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APRESENTACAO

Aindustria brasileira de investimentos tem varios desafios pela frente, como contribuir para
aumentar a taxa de poupanca e melhorar a alocacao dos investimentos das pessoas. Afinal,
viveremaos mais e e preciso garantir recursos por mais tempo. Alem disso, taxas de poupanca
elevadas proporcionam um campo fertil para o aumento dos investimentos na economia como
um todo. Mas como desatar 0 N6 da baixa poupanca dos brasileiros e fazer com gue eles invistam
mais e transformem suas intencdes de guardar recursos em investimentos realmente efetivos?

Esses assuntos foram discutidos no ANBIMA Debate ocorrido no dia 18 de outubro em Sao Paulo.
O ponto de partida foi a pesquisa Raio X do Investidor Brasileiro, feita
pela ANBIMA com apoio do Datafolha.

Exclusivo para associados, o debate foi assistido por cerca de 130
pessoas, entre publico presencial e online. A mediacao ficou por conta
do jornalista Roberto Kovalick.
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APRESENTACAO

Participantes:

Claudio Sanches, vice-presidente do Comité de Varejo da ANBIMA e diretor de Produtos e Solucdes em
Investimento do Itad-Unibanco.

Carlos Andreé, vice-presidente da ANBIMA e diretor-executivo de Gestao de Fundos da BB DTVM.
Ana Leoni, superintendente de Educacao e de Informacoes da ANBIMA.,

Aquiles Mosca, presidente do Comité de Educacao de Investidores da ANBIMA e responsavel pelo projeto
digital do BNP Paribas Asset Management.

Roberto Kovalick, jornalista.
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DESTAQUES DA PESQUISA

Para as pessoas comuns, o investimento tem um conceito amplo e vai muito além das aplicacoes
financeiras. Investir também é comprar a casa propria, 0 carro ou pagar a faculdade dos filhos, por
exemplo. Esses dados estao na pesquisa Raio X do Investidor Brasileiro, que também mostrou gue:

» 40% dos pesquisados nao tém o habito de poupar;

» 47% acreditam que viverdo darenda do INSS na aposentadoria:

» 9% investiram em aplicacoes financeiras em 2017;

N \
o Apenas 32% conseguiram guardar dinheiro em 2017 )7 U

» Mas 81% desejavam fazer alguma aplicacdo em 2018.
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DESTAQUES DA PESQUISA

S3o cercade 50 milhdes de pessoas com intencao de economizar. Como transformar a
intencao em realidade?

Aresposta estana educacao financeira e na comunicacao adequada. Ainovacao e a
adoc3o de técnicas modernas, como os "empurréezinhos" (conhecidos nas financas
comportamentais como nudges) e o uso da inteligéncia artificial, também podem dar uma
forca.

“Muitos brasileiros nao fazem nada para
aposentadoria, achando que vao ter uma vida

melhor e que o0 governo provera recursos.

Precisamos ajudar essa ficha a cair”
Aquiles Mosca
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NO CONFORTO DA FAMILIARIDADE

Tornar os investimentos mais conhecidos e familiares pode

ser uma forma de aumentar as economias dos brasileiros.
Afamiliaridade, navisao do investidor, leva a legitimidade.

E 0 chamado "viés do status quo', conceito das financas
comportamentais gue diz que as pessoas tendem a achar que, se
algo funcionou no passado, voltara a dar certo.

Tanto é que o produto financeiro mais conhecido do pais é
também o mais utilizado. A caderneta de poupanca foi associada
a um investimento financeiro por 92% dos pesquisados. Ela é 3

aplicacao mais popular, utilizada por 37% dos entrevistados.

Os imoveis tambem ganharam peso na carteira de investimentos

dos brasileiros por conta da familiaridade, da facil compreensao

e por serem ativos reais, nao passiveis de confisco e que perdiam

menos valor nos tempos de altainflacao. A cadernetade

poupanca é conhecida
21014 92% dos entrevistados
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INVESTIR COM PROPOSITO E CONEXAO
A NNANANANANANANANANANANAANAN

A maioria das pessoas precisa de um proposito para poupar. O objetivo torna menos
doloroso o ato de abdicar do consumo no presente em prol de um beneficio no futuro. Além
disso, 0 ato de ganhar dinheiro no mercado financeiro geralmente nao é bem-visto, anao
ser quando serve para algum proposito considerado justo, como o investimento para a
compra da casa propria ou para custear o estudo dos filhos.

Dar exemplos claros de como os investimentos sao importantes, nao so para esses tipos de
metas e objetivos, também ajuda. Por exemplo: num momento de desemprego elevado, €
mais facil explicar por gue € necessario ter pelo menos o equivalente a seis meses de salario
guardado para umareserva financeira.

“0 ato de ganhar dinheiro no mercado financeiro nao
e bem visto. Geralmente as pessoas precisam de um
proposito para investir, por exemplo, a comprada

casaoudo carro"”
Claudio Sanches




Quando o investidor consegue tornar palpavel o seu investimento e 0s seus progressos, tende a se

sentir mais satisfeito. Associar umaimagem a algo concreto da resultados. Quem ndo associa 0 ato
de poupar ao gesto de depositar uma moeda num cofrinho em formato de porco? A conexao com o
investimento esta associada a propensao de investir: guanto maior a conexao, maior a propensao a
aplicar.

Cabe aos profissionais de mercado serem habeis para associar investimentos a algo palpavel e com

conexdes reais com o investidor.

“Precisamos ter em mente que, para a maioria das pessoas, o
investimento é um meio e ndo um fim. Nossaindustria é muito
parecida com a medicina. Ninguém vai ao médico porque gosta.
E preciso tornar o investimento tangivel"

Claudio Sanches
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O INVESTIMENTO COMO ALGO SOCIALMENTE DESEJAVEL

A sociedade brasileira considera que consumir € um ato bacana — uma
evidéncia sao as populares selfies de momentos agradaveis passados
emviagens e restaurantes, postadas em redes sociais. O ato de poupar
e investir, ao contrario, ndo é elogiado nem atrai admiracao. Como
mudar isso? Como obter "likes" quando se poupa?

Para aumentar a taxa de poupanca da populacao, sera necessario
tornar o ato de investir socialmente desejavel.

O sucesso das moedas digitais pode ser parcialmente atribuido ao fato
de que e considerado moderno ter uma carteira desses ativos. 1SS0

provoca a sensacao de pertencimento a um grupo de pessoas a frente
do seutempo. Nem com as acdes — um ativo de compreensao mais

facil — chegou-se ao mesmo resultado no Brasil.
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O INVESTIMENTO COMO ALGO SOCIALMENTE DESEJAVEL

Abolsatem cerca de /00 mil CPFs registrados e existe ha mais de um
seculo. Ja as novatas moedas digitais sao procuradas por mais de Tmilhao
de brasileiros.

O senso de comunidade, criado por grupos nas redes sociais e em canais de
financas pessoais em plataformas como o Youtube, pode ajudar a formar
novos investidores. Os grupos permitem recompensas sociais, Como 0 ato
de ouvir opinides, interagir, aprovar ou desaprovar comportamentos. Aléem
disso, as comunidades criam maior engajamento dos investidores,

E saudavel estimular o senso de
comunidade para aumentar o

engajamento dos investidores
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DESCOMPLIQUE!
AANANANANNANN

A comunicacao com o investidor deve ser simples e clara. Muitas vezes, a industria de fundos de
investimento cria informacdes para 0s proprios profissionais do mercado e ndo para os clientes.

E necessario desconstruir aimagem de complexidade dos produtos financeiros e evitar que o
investidor pense algo do tipo: "se eundo consigo entender, entdao esse produto nao e paramim'. Para
atrair um publico novo, a comunicagao precisa ser mais direta. Isso vale também para os profissionais

gue lidam com investimentos, como gerentes de bancos, que costumam se sentir mais confortaveis

em oferecer produtos como a poupanca porque conseguem explicar melhor aos clientes como ela
funciona,
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O CLIENTE NO CENTRO DA ESTRATEGIA

As estratégias centradas em produtos devem ceder espaco para aquelas centradas no cliente. Deve-
se formatar os produtos a partir do gue o cliente deseja, tentando capturar da melhor maneira o que
poderia atender 30s seus anseios e conectando-se com ele, de forma a mostrar gue a instituicao esta
Ciente de suas necessidades. Produtos novos podem nascer dessa conexao, Como 0s fundos gue
compram acbes de empresas que buscam a equidade de género entre seus funcionarios.,

O diferencial entre as instituicoes devera se dar mais pela sua atuacao como distribuidores, pela
comunicacao com o cliente e pela dotacao de sentido a experiéncia de investir. Esses aspectos devem
ganhar relevancia e ser preponderantes para 0 sucesso das instituicoes.

“As instituicoes que nao considerarem o consumidor em

primeiro lugar nao serao bem-sucedidas”

Carlos Andre
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FORA DA CAIXA

Os jogos eletrénicos, os populares "games", podem ser utilizados — e por que nao? — pelaindustria de
investimentos. Eles podem ajudar a aumentar, de forma ludica, os conhecimentos dos colaboradores
de instituicoes financeiras e contribuir para engaja-1os no trabalho de transmitir informacdes para 0s
clientes.

Ainteligéncia artificial também ja vem sendo utilizada no exterior, nos processos de suitability
(verificacdo do perfil do investidor). Cada investidor recebe um questionario, e, por meio da inteligéncia
artificial, € possivel personaliza-1o a partir dos conhecimentos demonstrados por parte do cliente,

informando-0s sobre conceitos necessarios para as aplicacdes que ele deseja fazer.
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FINTECHS E OPEN BANKING

As fintechs simplificaram processos e substituiram muitos documentos em papel pelo meio eletronico.
Quando elas surgiram, ha cinco ou seis anos, acreditava-se que causariam uma ruptura no sistema
financeiro. Mas, hoje, vé-se gue 0s casos mais bem-sucedidos sao de associacdes entre fintechs

e bancos tradicionais. Estes precisam das fintechs parainovar mais, e elas precisam do capital das
instituicoes financeiras. Mas as inovacdes que elas trouxeram no relacionamento com os clientes
podem servir de inspiracao para os grandes bancos.

O open banking — acesso das informacdes de clientes de bancos e movimentagao de suas contas por
terceiros, desde que com autorizacao — deve acontecer mais rapido do que se imagina.
O desafio @ que essa abertura seja feita com governanca dos dados, isto é, que seja
possivelidentificar o responsavel pelo resguardo das informacaoes.

“Ha varios casos de sucesso de associacoes entre
fintechs e bancos. Os bancos precisam delas para

inovar mais, e as fintechs precisam de investimentos”
Claudio Sanches
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Que a educacao financeira é importantissima para conscientizar as pessoas sobre a necessidade de
investir, todos sabem. No entanto, ela costuma dar resultados a médio e longo prazos. No curto prazo,
ha alternativas que podem ser usadas para aumentar a taxa de poupanca dos brasileiros.

Os chamados "nudges" ou "empurroezinhos" sao medidas que alteram os comportamentos das
pessoas, sem proibir ou limitar as suas opcdes. Sao formas de incentivos para a tomada de decisdes.

Eles podem ser mais utilizados pelaindustria de investimentos, sempre obedecendo aos limites
eticos. Umexemplo é a adesao automatica de funcionarios aos fundos de
previdéncia oferecidos pelas empresas, pratica que ja ocorre em muitos paises.
Quando alguem é contratado, automaticamente adere ao fundo. Os colaboradores

continuam tendo a opcao de nao contribuir e, paraisso, apenas devem fazer o
& pedido. Mas a percepcao de gue a contribuicdo € legitima acaba fazendo com gue a
Mmaioria permaneca, aumentando a poupanca de todos para a aposentadoria.




Qutro exemplo: num experimento, a utilizacao de fotos das proprias pessoas
envelhecidas digitalmente aumentou em 22% a propensao delas a investir para a
aposentadoria.

E mais um: experimento realizado com médicos mostrou que, quando o proprio
paciente anotou a data de retorno da consulta, as auséncias reduziram 40%.
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CAINDO NA REAL

Nada como um bom choqgue de realidade. Ele pode melhorar a forma como as pessoas lidam com as
financas, aumentando a propensao a investir. Amaioria diz que nao guarda recursos porgue nao ganha
o suficiente, atribuindo o ato de economizar exclusivamente a renda, e ndo ao controle dos gastos. E
necessario dar exemplos aos clientes, mostrando que provavelmente eles nao terao recursos para
manter 0 padrao de vida apos a aposentadoria.

Depois, € preciso ajudar na criacao da disciplina — separando 0s recursos para aplicacées logo no inicio
domés, por exemplo. E, ao longo do tempo de acumulacao, dar informacdes sobre 0 andamento das
metas, de forma a estimular o investidor. A comunicacao pode, por exemplo, comparar a poupanca
detida pelo cliente com a média guardada pelas pessoas com nivel de renda semelhante.

Emvez de focar nos aspectos que provocam desanimo — como citar algo do tipo "vocé juntou sé 3%
do capital que precisa acumular”, € melhor ressaltar as conquistas relacionadas a fase de vida, algo

como "voceé jatem100% do que se esperava para a sua idade, considerando 0s recursos gue precisa
para parar de trabalhar aos 65 anos".
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