o

Gondolas para
Investir

XP e Orama querem introduzir o modelo

de supermercados financeiros no Brasil, mas
enfrentam um obstaculo cultural: os investidores
pessoas fisicas estao dispostos a sair das

asas dos bancos?

Por Isabelle Moreira Lima
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canais de distribuicao

udo comegou com a eclosdo da crise financeira, hé trés anos. A reputagio dos bancos estava

trincada, e Guilherme Benchimol, s6cio-fundador da corretora XP Investimentos, enxerga-

va ali uma oportunidade: era a hora de buscar os investidores que até entdo s6 operavam
com essas institui¢des porque se sentiam mais seguros. “O cliente passou a pensar duas vezes
antes de procurar um banco para aplicar em fundo de investimentos, fazer uma previdéncia ou
comprar um seguro”, afirma Benchimol. Ele também percebia uma deficiéncia em seu principal
concorrente: a impossibilidade de comparar produtos. Uma vez dentro do banco, o cliente fica
refém dos produtos para ele oferecidos — uma situag¢do que incomodava os aplicadores. Feitas
as contas e analisados os riscos, Benchimol no tinha mais duvidas: aquele era o momento certo
de criar um supermercado financeiro. E na internet.

A empreitada do fundador da XP é um sinal de novas tendéncias na distribui¢do de produtos
financeiros. No supermercado eletrénico, o cliente navega por prateleiras de a¢des, futuros, fun-
dos, titulos de renda fixa, iméveis, previdéncia privada e seguros. Ali é possivel analisar a taxa
de administracéo e a rentabilidade de um fundo que mais interessou, por exemplo, €, se restarem
davidas, compara-lo com a carteira similar de uma gestora independente. Para montar sua loja
virtual, no ar desde 2009, a XP estudou os mercados norte-americano e europeu. E contratou
para auxilid-la o anglo-australiano Mark Collier, ex-CEO da Charles Schwab e da Fidelity, duas
empresas que consolidaram o modelo de supermercados nos Estados Unidos. “Ambas chegaram
a conclusido de que tinham uma enorme rede de distribuicdo e de que seus clientes queriam ter
acesso, por meio de uma dnica conta e em um sé lugar, a uma rede ampla de op¢des de investi-
mentos”, diz Collier.

A Charles Schwab tinha menos de dez anos em atividade quando entrou nesse ramo, em 1988.
Hoje, aos 30, tem 13,9 mil empregados e, de janeiro a setembro deste ano, acumulou uma recei-
ta liquida de US$ 3,5 bilhées. Os ativos de seus clientes somam US$ 1,58 trilhdo. A companhia
opera em 45 estados norte-americanos, com filiais em Porto Rico e Londres, além de uma subsi-
diaria em Hong Kong. Seu nivel de especializacdo é elevado. Diferentes servicos e produtos sao
oferecidos aos clientes investidores com base em seu estilo, sua lingua e cultura. Como exemplo,
a Charles Schwab oferece atendimento especializado para as comunidades asiaticas e latinas nos
Estados Unidos. Todos os clientes tém acesso ao servico de pesquisa, que oferece ferramentas
para analise, relatérios de performance, e materiais educacionais e de analise de mercado.
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canais de distribuicao

Enquanto a XP optou por
imitar a Schwab e fazer um su-
permercado de investimentos,
a Orama criou sua delicates-
sen. Fundada pelos criadores da
Agora, iniciou suas operacdes
em julho de 2011 com o objetivo

de levar ao pequeno investidor “Os investidores
a oportunidade de entrar em | S€ cansaram de
fundos prestigiados como os da | ser empurrados
Gévea Investimentos, JGP e In- pelos bancos para

ameniza os eventuais conflitos de
interesses na indicacdo de deter-
minados produtos, como ocorre
nos bancos ou em outras casas
de aconselhamento financeiro.
“A internet veio para quebrar esse
conflito e capacitar o investidor
a tomar decisoes por si.”

Para Collier, a internet é a van-
tagem que o Brasil tem em relagao
aos Estados Unidos, que iniciou

VesFidoE Pro!?is.sional, com un.la produtos caros e de  seu processo de-impla}ntagéo’ de
aplicacdo minima de R$ 5 mil. baixa performance" supermercados financeiros ha 20

Normalmente, essas gestoras exi-

gem desembolsos iniciais de R$ 50

mil a R$ 300 mil. “Além disso, nossos produtos
sdo selecionados previamente, de modo que
todos podem ser considerados uma boa op¢io”,
afirma Guilherme Horn, CEO da Orama.

BARREIRA CULTURAL — Ainda é cedo para julgar
se o modelo de supermercado é uma tendéncia
também no Brasil. Nos Estados Unidos, um
dos fatores que fizeram esse segmento tomar
impulso foi a aura de independéncia que reveste
essas empresas, que distribuem, em sua maior
parte, opcoes de aplicagdes geridas por terceiros.
“Os investidores estavam cansados de ser em-
purrados pelos bancos para produtos préprios
que eram caros e de baixa performance”, conta
Collier. Mas, por aqui, quem estd comegando
a investir ainda é muito suscetivel & influéncia
das agéncias bancarias. Benchimol reconhece
que, apesar do empurridozinho dado pela crise fi-
nanceira, seu principal desafio ainda é convencer
as pessoas a investir fora dos bancos. Na tentativa
de transpor essa barreira cultural, a XP mantém
uma agenda extensa de cursos — sdo mais de 300
por més e 5 mil alunos no total, com perfis que
variam de estudantes a aposentados.

A internet é outra grande aliada do modelo.
Ao permitir que o cliente analise e compare as
op¢des disponiveis, num formato de autosservi-
¢o, proporciona uma sensac¢do de independén-
cia e autonomia que é apreciada pelos clientes.
“A internet trouxe ao aplicador a possibilida-
de de tomar decisdes sozinho”, observa Horn.
A Orama aposta fortemente no potencial da
rede. Seu site apresenta videos dos gestores con-
tando como funcionam as carteiras e fazendo
andlises sobre as estratégias dos fundos. Esse
é o maximo de contato humano que o endereco
proporciona. Todo o restante do processo é feito
online. De acordo com Horn, o mundo virtual
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anos. Ele arrisca prever que a auto-

nomia conquistada pelo investidor

provocaria mudancas significativas no sistema de

distribuicdo ao longo dos préximos dois anos.

Algumas consequéncias seriam o interesse até

dos grandes fundos por essa forma de investimen-

to e a aposta de grandes institui¢des financeiras

nessa modalidade. “Os bancos vdo acabar reco-

nhecendo que os consumidores querem escolher
os produtos”, conclui.

Professor de financas do Ins-tituto Coppead,
da Universidade Federal do Rio de Janeiro (UFRJ),
Ricardo Camara Leal ndo tem o mesmo entusias-
mo com o sistema de supermercados. Ele lembra
que o Pais ja experimentou outras possibilidades
de investimento por meio de portais, principal-
mente durante a bolha da internet, no inicio dos
anos 2000. “Naquela época, era possivel investir
até a partir de sites de jornalismo.” Leal admite,
no entanto, que a extensa oferta de aplicagdes
financeiras proporcionada pela ferr amenta pode
ser um atrativo para quem busca diversidade.
Ja Walter Ness, professor da Pontificia Universi-
dade Catélica do Rio de Janeiro (PUC-Rio), parece
gostar mais da ideia. Ele acredita em seu potencial
de estimular a concorréncia. “O mercado brasi-
leiro é muito concentrado”, justifica.

O aspecto cultural segue como o principal
risco do supermercado. Apesar das ranhuras
deixadas pela crise, ainda existe uma percepcio
geral de que os bancos ndo quebram — simples-
mente porque os governos néo os deixam quebrar.
De outro lado, a queda dos juros e o surgimento
de novas gestoras independentes sio um impulso
a maior diversidade de produtos e a presenga de
outros canais de distribuicdo. As iniciativas de XP
e Orama sio, em resumo, frutos da aposta num in-
vestidor menos dependente dos bancos, mais bem
informado e autoconfiante. Como o crescimento
dos investimentos e da poupanga é interesse de
todos, tomara que elas estejam certas. I\



