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TERESA GENS

Se há casamento que os bancos desejam para a vida é com os
clientes da “banca privada”. Em Portugal a fasquia para entrar no
segmento começa nos 250 mil euros, mas “real private” só a partir
dos 500 mil. Clientes mimados e com carteiras geridas ao
milímetro, mas não imunes à volatilidade dos mercados.

Os privilégios de ser
um cliente “private”

ãoháengano,onomediztudo:
“private”. Discrição, mais dis-
crição e, outra vez, discrição.
Este é o adjectivo que anda na
bocadetodaagentequetraba-
lhaneste segmento de clientes
especiais dabanca. “Iaháanos

à mesma praia que um dos nossos
clientes, um tipo riquíssimo, muito
discreto. Durante aí uns seis anos
nuncao cumprimentei até ao diaem
que umconhecido comumnos apre-
sentou”, comenta um “private
banker”,justificandooestranhocom-

portamento: ”Se eu o
cumprimentasseosami-
gos iam logo pensar que
tinhadinheironaSuíçae
acho que, paraele, adis-
crição foi melhordo que
umavalorização de 10%
na carteira”. O relato é
feito por António Luna

Vaz,directordo“privatebanking”do
BPI, que divide a sua vida entre Por-
tugaleaSuíça,ondeobancotemuma
sociedade gestorade fortunas.

Para ser cliente deste segmento
no banco de Ulrich, eleito em 2014,
pelarevistadoFinancialTimescomo
o melhor“private bank” nacional, “o
montantemínimosão500mileuros”,

em activos financeiros, afirmaAntó-
nio LunaVaz. Mas mais do que liqui-
dez disponível, o cliente “vale” pelo
património e potencialfuturo.

O “private” pode oferecer valor
quando o cliente (por falta de tempo
ou conhecimentos) dá um mandato
ao banco paralhe gerirparte ou todo
o património. Achamadagestão dis-
cricionáriaéaopçãodecadavezmais
clientes diz Vasco Rebello de Andra-
de, director do “private” do Millen-
nium bcp - no top dos melhores em
Portugal,em2015,segundooranking
dapublicação Euromoney.

Terummandato do cliente pres-
supõe gerir-lhe acarteiraao milíme-
tro,umserviçomesmo“tailormade”
no Deutsche Bank, garante Francis-
co Machado. O verdadeiro “private
banking”,éaqueleemque,acadadia,
“se viramais paraaesquerdaoupara
a direita, se compra e se vende mais
distooudaquilo”,dizLunaVaz.Apli-
caçõesemactivoscujohistóricoeex-
pectativas dão confiança.

Nãohá,noentanto(nagestãodis-
cricionária), garantiade capital, nem
de retorno. Não existe, regra geral,
uma taxa de rentabilidade à cabeça
paraacarteira.Seaprometem,éme-
lhordesconfiar.

As supressas, boas e más
“Amelhorformadevalorizaropa-

trimóniodosclientespassapeladiver-
sificação dos investimentos por clas-
ses de activos, diferentes geografias,
sectores de actividade, moedas, etc”,
dizRebellodeAndrade.Tipicamente,
“uma carteira tem quatro classes de
activos:‘cash’,acções,obrigaçõesein-
vestimentos alternativos”, elenca
Luna Vaz. Os últimos são “hedge
funds”, puros e duros, desenhados
paraproporcionaraosclientesrenta-
bilidades positivas mesmo naintem-
périe. O que, naprática, nem sempre
acontece, apesar do nome: produtos
deretornoabsoluto.Oqueaconteceu,
isso sim, foi que depois de 2008 - em
que “pensámos que o mundo ia aca-
bar, de nada valia estar bem exposto
porque os activos desapareceram” -,
as rentabilidades voltaram graças ao
deusdosmercados:Draghi.Etambém
àFedlembraLuizSantos,directordo
“private”doSantanderTotta.

“Apartirde2011,comainterven-
çãodoBCE,foisempreasubir”.OBPI
proporcionou em 2014 um retorno
entre 5,2% e 9,63%. O Santander
Totta–consideradopelaEuromoney
como o melhor “private bank” em
Portugal jáeste ano – deu (em 2014),

entre 5% e 9%. Avalorização das car-
teirasdoMillenniumbcpfoidos5,4%
aos10%-nosperfismoderadoemais
agressivo, respectivamente.

Valorizações e lacunas
As expectativas paraeste ano são

devalorizaçõessuperioresnascartei-
rasgraçasafactorescomoabrutalva-
lorização do dólar (inesperada), ade-
sintervençãodobancocentralnofran-
cosuíço,aintervençãodoBCE-60mi-
lhõespormêsdesdequeDraghifalou
-, aboa‘interpretação’ dos mercados
em relação àGréciaou adesvaloriza-
çãodopetróleo.“Asperformances até
ao momento são melhores que as do
anopassadonoperíodohomólogo.Os
clientesestãocontentíssimosmaspo-
dempensarque se estouadarquatro
agora, tenho que darnove no final do
ano”, comenta um gestor que pediu
paranãoseridentificado.Daíquenão
façamprevisões“paranãocriarexpec-
tativaserróneas”,dizLuizSantos,que
explicatambém que “aestabilização
sistémicatemlevado os clientes aau-
mentaremgradualmenteaexposição
aactivoscommaiorrisco”.

Taxas de rentabilidade desta
montanãosignificamqueo“private”
deváriosbancosnacionaisnãotenha

O cliente dá
ao banco um
mandato para
a gestão do
património.
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Os riscos da gestão discricionária

O serviço de gestão dis-
cricionária da “banca
privada”implicadarum
mandato ao “private
banker”, que fica com
cartabrancaparainves-
tirodinheiroondecon-
sideramaisapropriado.
Éumarelaçãodeconfiança.Casos
como o do BES lembram que o
clientedeve,aindaassim,acompa-
nharosinvestimentos,conheceros
riscoseosseusdireitos.

Como explicaAntónio Soares,
advogadoemembrodadirecçãodo
Instituto dos Valores Mobiliários,
há duasopçõesnachamadagestão
discricionária: ou o cliente tem já
umacarteiradevaloresmobiliários
(acções, obrigações, etc.) e pede ao
gestor que maximize as rendibili-
dadesou,então,temcapitaldispo-
nívelparainvestircabendoaoges-
tor que o aplique da forma mais
adequada.

EmqualquerdoscasosoCódi-
go de Valores Mobiliários (artigo
336º , nº 1) reconhece ao cliente o
direito de dar ordens vinculativas
aogestor(mesmoquetalnãoeste-
ja previsto no contrato entre o

clienteeaentidadeges-
tora)–oque,naprática,
nãocostumaacontecer.
O princípio anteriorsó
não se aplica (lê-se no
nº 2) aos contratos que
garantam rentabilida-
des mínimas, ou seja,

quandoexisteocompromisso(por
partedaentidadegestora)deatin-
gir umavalorização mínima. Nes-
se caso, “o cliente entrega-se de
almae coração e é o gestorque de-
cide perdendo o cliente o poderde
dar-lhe instruções”. No entanto,
“estescompromissosderentabili-
dademínimanãosãocomuns".

Ogestortemaindaaobrigação
derespeitaroprincípio“knowyour
costumer”,ouseja,avaliarograude
literaciafinanceiradocliente,oseu
perfilderisco(fazendoopçõescon-
formes) e assegurar que o cliente
entende os investimentos que lhe
são propostos. "Admito que o pró-
priograudeliteraciafinanceiracrie
(nagestãodiscricionária)algumas
dificuldades", diz António Soares.
Até porque “estes investimentos
pressupõem diversificar o risco
indo além do mercado português,

sendoainformaçãomenosacessí-
velaocidadãocomum”.

Os riscos neste tipo de gestão
são“osinerentesaofuncionamen-
todosmercados,muitasvezesvo-
láteis”. Mas o maior risco é, por-
ventura, “o que decorre da expec-
tativa do cliente”. Os mercados
“não se conseguem antecipar,
mesmoparaogestorqueosacom-
panhadiariamente hásurpresas”,
diz António Soares. Os riscos des-
tes investimentos variamemfun-
ção doriscodosprópriosprodutos
em que se investe. “Esta é a análi-
sequeosgestorestêmdefazerpara
o investimento ir de encontro às
expectativasdosclientes”,atépor-
que há um alinhamento entre os
interesses de ambos: “as remune-
raçõesdaentidadegestoraacabam
por ter algum nível de indexação
aosresultadosdarentabilidadedas
carteiras, nomeadamente por via
desucessfees”.Equandocorremal
como é? “A responsabilidade é
sempre do gestor (que estáagerir
a carteira) mas é o cliente que so-
freasconsequênciasdamágestão,
não hávoltaadar”, diz um “priva-
te banker”.�

Da bailarina russa
ao copo no ‘buraco 19’

ComopalcoorealPalá-
cio de Queluz, como
‘instrutora’ a bailarina
russaNinaAnaniashvi-
li,comoalunososclien-
tes private do Santan-
der Totta, convidados
para uma masterclass
com o mito do ballet
Bolshoi.Quaisembrulhosdefitas
douradasnoNatal(hájádemasia-
do ruído nessa época para ser es-
pecial),oquevalemesmoéexclu-
sividade nos mimos com que a
banca brinda os seus clientes do
private.

Eventos culturais
naCasadaMúsicaena
Gulbenkian,conferên-
cias com gurus, jogos
de bola dos três gran-
des em camarote com
“catering”àaltura,são
outros programas a
que a banca gosta de

‘levar’ estes clientes. Com umali-
gação de anos ao golf, o BPI põe
muitasfichasnostorneiosqueor-
ganiza.“Nogolfhátempoparafa-
lar (e não é de negócios) e dápara
conhecer as pessoas porque é um
jogo em que tem de se ser ‘clean’

deesquemasepenalizaquemnão
éhumilde”,comentaodirectordo
private do BPI. Por isso, com os
torneios de um diaou de um fim-
de-semana“osclientessentem-se
um bocado em família”. Almoços
com os clientes ou um copo no fi-
naldodia“omaispossível,semex-
tractosàfrente,calcifica-searela-
ção e desbloqueia-se a reunião
formal”. E presentes, sim claro,
muitos (objectos úteis para casa,
vinho, edições especiais de livros,
etc.) nos aniversários: quando o
cliente faz anos e quando come-
moraanos de ligação ao banco.�

No “private”
há mimos
exclusivos

para os
clientes.

O gestor tem
a obrigação

de conhecer o
perfil de risco

do cliente.

calcanhares de Aquiles. Do ponto de
vista,porexemplo,declientesempre-
sários, com negócios lá fora, faltam
apoios nalgumas matérias como
“montagem de operações de crédito
efinanciamentosinternacionais”,diz
um deles com uma ponta de saudo-
sismo: “aí o BES eramestre”.

Sem olhar a preço
Muitos “mimos” e vantagens vá-

rias(depósitos,créditos,seguros,etc)
estãogarantidasaestesclientes“pre-
mium”.Futebolistas,presidentesexe-
cutivosdeempresas,actores,ex-polí-
ticos, cidadãos anónimos, háde tudo
no “private” em Portugal, onde “10
milhõeséjásermuitorico”.Unssófa-
lam com o presidente do banco, ou-
trosdispensam-no.Todos,evoltamos
àcasadapartida,“mesmoosespalha-
fatosos”, valorizam o activo dos acti-
vos: confiança. “Estas pessoas, sejam
homensdenegóciosoudonasdecasa,
entregam-nos mais do que umvalor,
é asuaexistência. O verdadeiro ‘pri-
vatebanker’estápresentenasuavida,
éumconfessionáriodehistórias:dos
filhos,daherança,daamante,dosami-
gos,dasinvejas,dosestadosdeespíri-
to. Este é o negócio dabancaque é só
relação”,dizumgestor.�

500
MONTANTE
MÍNIMO
Para se ser cliente
do segmento
de “banca
privada” é preciso
ter 500 mil euros
em património
financeiro.

5 a 10%
RETORNO
Intervalo
de rendibilidades
proporcionadas
em 2014 pelo
BPI, Santander
Totta e
Millennium BCP.
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Todos os bancos prometem um aconselhamento financeiro personalizado
na gestão do património. É possível optar entre ter o dinheiro no país ou na
Suíça. A disponibilidade é total: o gestor visita o cliente onde ele estiver.

TERESA GENS

O que oferecem
os bancos no “private”

BPI ATENTO AO RISCO
O montante mínimo para ser cliente,
500mileuros,éreferencial,noquefoi,
em 2014, o “private banking” núme-
ro um em Portugal segundo a The
Banker.Hátrêslinhasdenegócio.Do-
méstico: residentes em Portugal que
querem ter os seus activos deposita-
dos cá. “Private internacional”, para
portuguesesqueresidem láforamas
querem ter dinheiro em Portugal. E
BPI Suisse, sociedade que se relacio-
nacom bancoslocaisparaosclientes
anteriores que prefiram ter dinheiro
naquele país. O directorgarante “um
serviço com grande capacidade de
aconselhamentofinanceiro”e“priva-
tebankers”em formaçãopermanen-
tenasquestõestécnicas.Lembraain-
da que o BPI tem uma postura “mais
conservadoranaformacomo encara
o risco (na gestão discricionária) do
que ageneralidade das casas." �

UM MILHÃO PARA ENTRAR
NO CREDIT SUISSE
Está no top (Euromoney) dos melho-
resdo“privatebanking” em Portugal
eanívelmundial.Semrededebalcões,
porcáoCreditSuissetemescritóriona
Av.daLiberdade.Mas,dizemaoNegó-

cios,apartirdosescritóriosdeLondres
é fácil os portugueses que estão fora
contactaremaequipaemPortugal.“O
cliente entra em contacto connosco e
encontrarmo-noscomeleemqualquer
partedePortugal”.OCreditSuissenão
trabalhaoutrosegmentosenãoo“pri-
vate”, exigindo como valor mínimo
paraseserclienteummilhãodeeuros
em activos. Tem paracadacliente um
“relationship manager” que está em
“contacto com os vários especialistas
financeirosdetodooCreditSuisse”. �

MILLENNIUM BCP
AVALIA “CICLO DE VIDA”
Alémdeliquidez,património,perfilde
riscoeníveldeliteraciafinanceira,na
avaliaçãodeumpotencialclienteVas-
coRebellodeAndrade,directordopri-
vate,dizteremconta“ociclodevida”
emqueeleseencontra.Nafaseinicial
darelaçãocomercialoclientepodeco-
meçarcomumpatrimóniode350mil
euros que, posteriormente, vai incre-
mentando.Mas,comoreferência,oca-
pital mínimo para se ser cliente “pri-
vate” do Millennium bcp – que tam-
bém estáno top daEuromoney- é de
500 mil euros de património parain-
vestimento. O que garante?“Umare-
laçãofortementepersonalizada,acon-
selhamento financeiro profissional e
independente” (não investem em ac-
tivosemitidospeloprópriobanco). �

POPULAR COM MÍNIMO
DE 250 MIL EUROS
OmínimoparateracessoàBancaPri-
vada, nome do serviço “private” do
Popular,é250mileuros, explicaoseu
coordenador Carlos Santos Lima.
Quem forcliente contacom “um ges-
tor dedicado” e a gestão discricioná-
ria é feita “de acordo com o perfil se-
leccionado,emregimedearquitectu-
raaberta,comacompanhamentoere-
porte regular”. O private do Popular
gere uma carteira de mil milhões de
euros com cercade 1500 clientes.�

SANTANDER TOTTA COM
ESPECIALISTAS GLOBAIS
Para ser cliente do melhor “private
banking” em Portugal, em 2015 (se-
gundoaEuromoney),estádefinidoum
patrimóniomínimode500mil euros.
Luiz Santos explicaque, actualmente,
amaiorfatiado património dosclien-
tesestárepartidaentredepósitos,fun-
doseobrigações.Mas“temcrescidoo
nominal investido no serviço de ges-
tãodecarteiras”,serviçoprestadopela
Santander Asset Management, com
umaequipaestabelecidaemPortugal,
mas integrada na Global Multi Asset
SolutionssedeadanoReinoUnido. �

BARCLAYS COBRE TODAS
AS NECESSIDADES
O “private banking” do Barclays
gere relações comerciais com um
envolvimento de pelo menos um
milhão de euros. Apesar da banca
privada do Barclays ter escritório
nas duas maiores cidades do país,
Lisboa e Porto, a cobertura geo-
gráfica é total de modo a que o ser-
viço de Banking & Investment che-
gue ao cliente de Faro como ao de
Bragança. O banco britânico apos-
ta em “cobrir todo o espectro de
necessidades” que o cliente possa
ter: “tesouraria, gestão de patri-
mónio, “global dealing & sales tra-
ding”, fundos de investimento em
arquitectura aberta, crédito, segu-
ros.” �

DEUTSCHE BANK TEM
PRODUTOS ÚNICOS
O montante indicativo para ser
cliente do Deutsche Bank (DB) é de
500 mil euros, mas a adesão ao
“private banking” é possível a par-
tir de 250 mil a 300 mil euros. “É
algo que não é estanque”, explica
Francisco Machado. “A grande dis-
tinção e mais-valia do serviço”, diz.

“Não é pelas condições de preçário,
mas sim pelo aconselhamento fi-
nanceiro, pela exclusividade dos
produtos únicos que o DB oferece”,
àmedidaparaum cliente. Lembran-
do tratar-se de “um dos maiores
bancos de investimento do mundo,
com acesso aos maiores mercados
internacionais”, Francisco Macha-
do diz que o DB “apenas recomen-
da produtos cujo ‘rating’ do activo
subjacente seja sempre igual ou su-
perior ao ‘rating’ do próprio ban-
co”. �

BANCO BIC,
UM BRAÇO DIREITO
Parasercliente dabancaprivadado
BICsãoprecisos350mil eurosdepa-
trimónio financeiro. Em troca rece-
be,dizNunoRibeirodaCunha,direc-
tor do “private banking”: “Disponi-
bilidade, confidencialidade e servi-
ço”. E quando diz serviço fala de
apoio em questõesdavidaquotidia-
na como ajudar o cliente na compra
de casa ou carro ou, mesmo, nas
questões ligadas às escolas dos fi-
lhos. O private do BIC engloba ver-
tentes como agestão de activos mo-
biliários e imobiliários, aconselha-
mento fiscal, apoio e gestão de uma
empresa, planeamento da reforma
e “quando não existe cá dentro o
‘know-how’, subcontratamos”. �
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