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Os privilégios de ser
um cliente “private”’

Se hia casamento que os bancos desejam para a vida é com os
clientes da ‘“banca privada”. Em Portugal a fasquia para entrar no
segmento comeca nos 250 mil euros, mas “real private” sé a partir
dos 500 mil. Clientes mimados e com carteiras geridas ao
milimetro, mas nao imunes a volatilidade dos mercados.

dohaengano, o nome diz tudo:
“private”. Discricdo, mais dis-
cricdo e, outra vez, discricdo.
Este é o adjectivo que andana
bocadetodaagente que traba-
lhaneste segmento de clientes
especiais dabanca. “Iahd anos
a mesma praia que um dos nossos
clientes, um tipo riquissimo, muito
discreto. Durante ai uns seis anos
nunca o cumprimentei até ao diaem
que um conhecido comum nos apre-
sentou”, comenta um “private
banker”, justificando o estranho com-
portamento: ”Se eu o
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) cumprimentasse os ami-
O cliente da gos iam logo pensar que
ao banco um tinhadinheironaSuicae
mandato para acho que, para ele, a dis-
a gestio do cricdo foi melhor do que
patrimonio. uma valorizaco de 10%

na carteira”. O relato é
feito por Anténio Luna
Vaz,directordo “private banking” do
BPI, que divide a sua vida entre Por-
tugal eaSuica,onde obancotemuma
sociedade gestora de fortunas.
Para ser cliente deste segmento
no banco de Ulrich, eleito em 2014,
pelarevistado Financial Times como
omelhor “private bank” nacional, “o
montante minimo sio 500 mil euros”,
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em activos financeiros, afirma Anto-
nio Luna Vaz. Mas mais do que liqui-
dez disponivel, o cliente “vale” pelo
patrimonio e potencial futuro.

O “private” pode oferecer valor
quando o cliente (por falta de tempo
ou conhecimentos) d4d um mandato
ao banco paralhe gerir parte ou todo
o patrimonio. A chamada gestio dis-
cricionariaéaopciode cadavez mais
clientes diz Vasco Rebello de Andra-
de, director do “private” do Millen-
nium bep - no top dos melhores em
Portugal,em 2015, segundo o ranking
dapublicacdo Euromoney.

Terum mandato do cliente pres-
supde gerir-lhe a carteira ao milime-
tro,um servico mesmo “tailor made”
no Deutsche Bank, garante Francis-
co Machado. O verdadeiro “private
banking”,éaquele em que,acadadia,
“se viramais para a esquerda ou para
adireita, se compra e se vende mais
disto oudaquilo”, diz Luna Vaz. Apli-
cacdes emactivos cujo historico e ex-
pectativas ddo confianca.

Nioha,no entanto (na gestio dis-
criciondria), garantia de capital, nem
de retorno. Nio existe, regra geral,
uma taxa de rentabilidade a cabeca
paraacarteira. Se aprometem, é me-
lhor desconfiar.
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As supressas, boas e mas

“Amelhorformadevalorizar o pa-
triménio dos clientes passapeladiver-
sificacio dos investimentos por clas-
ses de activos, diferentes geografias,
sectores de actividade, moedas, etc”,
dizRebellode Andrade. Tipicamente,
“uma carteira tem quatro classes de
activos: ‘cash’, accdes, obrigacdes e in-
vestimentos alternativos”, elenca
Luna Vaz. Os dltimos sdo “hedge
funds”, puros e duros, desenhados
paraproporcionaraos clientes renta-
bilidades positivas mesmo na intem-
périe. O que, na pratica, nem sempre
acontece, apesar do nome: produtos
deretorno absoluto. O que aconteceu,
isso sim, foi que depois de 2008 - em
que “pensamos que o mundo ia aca-
bar, de nada valia estar bem exposto
porque os activos desapareceram” -,
as rentabilidades voltaram gracas ao
deusdos mercados: Draghi. Etambém
aFedlembra Luiz Santos, director do
“private” do Santander Totta.

“Apartirde 2011, comainterven-
¢dodo BCE, foisempreasubir”. OBPI
proporcionou em 2014 um retorno
entre 5,2% e 9,63%. O Santander
Totta - considerado pela Euromoney
como o melhor “private bank” em
Portugal ja este ano — deu (em 2014),

entre 5% e 9%. Avalorizagio das car-
teiras do Millennium bep foi dos 5,4%
20s10% -nos perfis moderado e mais
agressivo, respectivamente.

Valorizacdes e lacunas

As expectativas para este ano sdo
devalorizacOes superiores nas cartei-
rasgracasafactorescomoabrutal va-
lorizacdo do ddlar (inesperada), ade-
sintervencidodobancocentralnofran-
cosuico,aintervenciodo BCE-60mi-
Ihoes por més desde que Draghi falou
-,aboa ‘interpretacdo’ dos mercados
em relacio a Grécia ou a desvaloriza-
cdodopetrdleo. “As performances até
ao momento sdo melhores que as do
ano passado no periodohomalogo. Os
clientes estio contentissimos mas po-
dem pensar que se estou adar quatro
agora, tenho que dar nove no final do
ano”, comenta um gestor que pediu
paranio seridentificado. Dai que ndo
facam previsdes “parando criarexpec-
tativaserroneas”, diz Luiz Santos, que
explica também que “a estabilizacfio
sistémica tem levado os clientes a au-
mentarem gradualmente aexposicdo
aactivos com maior risco”.

Taxas de rentabilidade desta
montanio significam que o “private”
devérios bancos nacionais ndo tenha



calcanhares de Aquiles. Do ponto de
vista, porexemplo, de clientes empre-
sarios, com negdcios la fora, faltam
apoios nalgumas matérias como
“montagem de operacdes de crédito
efinanciamentosinternacionais”, diz
um deles com uma ponta de saudo-
sismo: “ai 0 BES eramestre”.

Sem olhar a preco

Muitos “mimos” e vantagens va-
rias (depositos, créditos, seguros, etc)
estdogarantidasaestesclientes “pre-
mium”. Futebolistas, presidentes exe-
cutivos de empresas, actores, ex-poli-
ticos, cidadios anonimos, ha de tudo
no “private” em Portugal, onde “10
milhoes éjaser muitorico”. Unssofa-
lam com o presidente do banco, ou-
trosdispensam-no. Todos, e voltamos
acasadapartida, “mesmo os espalha-
fatosos”, valorizam o activo dos acti-
vos: confianca. “Estas pessoas, sejam
homens de negdciosoudonasde casa,
entregam-nos mais do que um valor,
é asua existéncia. O verdadeiro ‘pri-
vatebanker’ esta presente nasuavida,
éum confessionario de histérias: dos
filhos,daheranca,daamante, dos ami-
gos,dasinvejas,dos estados de espiri-
to. Este é o negdcio dabanca que é s6
relacdo”, dizum gestor. m

MONTANTE
MiNIMO

Para se ser cliente
do segmento

de “banca
privada” é preciso
ter 500 mil euros
em patrimoénio
financeiro.

5a10%

RETORNO
Intervalo

de rendibilidades
proporcionadas
em 2014 pelo
BPI, Santander
Totta e
Millennium BCP.

Os riscos da gestao discricionaria

O servico de gestao dis-
cricionaria da “banca

0 gestor tem
a obrigacao

clienteeaentidade ges-
tora) —oque, napratica,

privada”’implicadarum  de conhecer 0 niocostumaacontecer.
mandato ao “private  perfil de risco O principio anterior s

banker”, que fica com
cartabrancaparainves-
tir o dinheiro onde con-
sideramais apropriado.
Eumarelacio de confianca. Casos
como o do BES lembram que o
cliente deve,aindaassim,acompa-
nhar osinvestimentos, conhecer os
riscos e os seus direitos.

Como explica Antonio Soares,
advogadoe membrodadireccdodo
Instituto dos Valores Mobilidrios,
h4 duas op¢des nachamadagestio
discriciondria: ou o cliente tem ja
umacarteirade valores mobiliarios
(acgOes, obrigacdes, etc.) e pede ao
gestor que maximize as rendibili-
dades ou, entdo, tem capital dispo-
nivel parainvestir cabendo ao ges-
tor que o aplique da forma mais
adequada.

Em qualquerdos casos o Codi-
go de Valores Mobiliarios (artigo
336°,n°1) reconhece ao cliente o
direito de dar ordens vinculativas
ao gestor (mesmo que tal ndo este-
ja previsto no contrato entre o

do cliente.

néo se aplica (Ié-se no
n° 2) aos contratos que
garantam rentabilida-
des minimas, ou seja,
quando existe o compromisso (por
parte daentidade gestora) de atin-
gir uma valorizagfo minima. Nes-
se caso, “o cliente entrega-se de
alma e coragio e é o gestor que de-
cide perdendo o cliente o poderde
dar-lhe instrugdes”. No entanto,
“estes compromissos de rentabili-
dade minima nfo sdo comuns”.
Ogestortemaindaaobrigacdo
derespeitar o principio “knowyour
costumer”,ouseja, avaliarograude
literaciafinanceirado cliente, o seu
perfilderisco (fazendo op¢des con-
formes) e assegurar que o cliente
entende os investimentos que lhe
sdo propostos. “Admito que o pro-
priograudeliteraciafinanceiracrie
(nagesto discriciondria) algumas
dificuldades”, diz Anténio Soares.
Até porque “estes investimentos
pressupdem diversificar o risco
indo além do mercado portugués,

Da bailarina russa
a0 Ccopo no ‘buraco 19’

ComopalcoorealPald- g “private”

Eventos culturais

cio de Queluz, como ha mimos naCasadaMusicaena
‘instrutora’ a bailarina exclusivos Gulbenkian, conferén-
russaNina Ananiashvi- para os cias com gurus, jogos
li,como alunososclien- clientes. de bola dos trés gran-

tes private do Santan-

der Totta, convidados

para uma masterclass

com o mito do ballet

Bolshoi. Quaisembrulhos defitas
douradas no Natal (haja demasia-
do ruido nessa época para ser es-
pecial), o que vale mesmo € exclu-
sividade nos mimos com que a
banca brinda os seus clientes do
private.
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des em camarote com
“catering” aaltura, sdo
outros programas a
que a banca gosta de
‘levar’ estes clientes. Com uma li-
gacdo de anos ao golf, o BPI poe
muitas fichas nos torneios que or-
ganiza. “No golfha tempo parafa-
lar (e nfo é de negdcios) e da para
conhecer as pessoas porque é um
jogo em que tem de se ser ‘clean’

sendo ainformacdo menos acessi-
vel ao cidaddo comum”.

Os riscos neste tipo de gestao
sdo “osinerentes ao funcionamen-
to dos mercados, muitas vezes vo-
lateis”. Mas o maior risco é, por-
ventura, “o que decorre da expec-
tativa do cliente”. Os mercados
“nio se conseguem antecipar,
mesmo parao gestor que os acom-
panhadiariamente hasurpresas”,
diz Anténio Soares. Os riscos des-
tes investimentos variam em fun-
¢do doriscodos proprios produtos
em que se investe. “Esta é a anali-
sequeos gestores tém de fazer para
o investimento ir de encontro as
expectativas dos clientes”, até por-
que hd um alinhamento entre os
interesses de ambos: “as remune-
ra¢cdesdaentidade gestoraacabam
por ter algum nivel de indexacéo
aosresultadosdarentabilidade das
carteiras, nomeadamente por via
desucessfees”. Equando corre mal
como é? “A responsabilidade é
sempre do gestor (que esta a gerir
a carteira) mas € o cliente que so-
fre as consequéncias dama gestio,
nio havoltaadar”, dizum “priva-
tebanker”.m

de esquemas e penalizaquemnéo
éhumilde”, comentaodirectordo
private do BPI. Por isso, com os
torneios de um dia ou de um fim-
de-semana “os clientes sentem-se
um bocado em familia”. Almocos
com os clientes ou um copo no fi-
nal dodia “o mais possivel, sem ex-
tractos afrente, calcifica-se arela-
cdo e desbloqueia-se a reunifio
formal”. E presentes, sim claro,
muitos (objectos tteis para casa,
vinho, edicdes especiais de livros,
etc.) nos aniversarios: quando o
cliente faz anos e quando come-
moraanos deligacdo ao banco.®
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O que oferecem

os bancos no ‘“private”

Todos os bancos prometem um aconselhamento financeiro personalizado
na gestio do patriménio. E possivel optar entre ter o dinheiro no pais ou na
Suica. A disponihilidade é total: o gestor visita o cliente onde ele estiver.

BPI ATENTO AO RISCO

0 montante minimo para ser cliente,
500 mil euros, é referencial, no que foi,
em 2014, o “private banking” niime-
ro um em Portugal segundo a The
Banker. Ha trés linhas de negdcio. Do-
meéstico: residentes em Portugal que
querem ter os seus activos deposita-
dos ca. “Private internacional”, para
portugueses que residem la fora mas
querem ter dinheiro em Portugal. E
BPI Suisse, sociedade que se relacio-
na com bancos locais para os clientes
anteriores que prefiram ter dinheiro
naquele pais. O director garante “um
servico com grande capacidade de
aconselhamento financeiro” e “priva-
te bankers” em formagdo permanen-
te nas questdes técnicas. Lembra ain-
da que o BPI tem uma postura “mais
conservadora na forma como encara
o risco (na gestdo discricionaria) do
que a generalidade das casas." ®

UM MILHAO PARA ENTRAR

NO CREDIT SUISSE

Esta no top (Euromoney) dos melho-
res do “private banking” em Portugal
eanivel mundial. Semrede de balcGes,
por ca o Credit Suisse tem escritério na
Av.daLiberdade. Mas, dizem ao Nego-
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cios, a partir dos escritorios de Londres
€é facil os portugueses que estao fora
contactarem a equipaem Portugal. “O
cliente entra em contacto connosco e
encontrarmo-nos com eleem qualquer
parte de Portugal”. O Credit Suisse ndo
trabalha outro segmento sendo o “pri-
vate”, exigindo como valor minimo
paraseser cliente um milhdo de euros
em activos. Tem para cada cliente um
“relationship manager” que esta em
“contacto com os varios especialistas
financeiros de todo o Credit Suisse”. m

MILLENNIUM BCP

AVALIA “CICLO DE VIDA”
Além de liquidez, patriménio, perfil de
risco e nivel de literacia financeira, na
avaliacdo de um potencial cliente Vas-
co Rebello de Andrade, director do pri-
vate, diz ter em conta “o ciclo de vida”
em que ele se encontra. Nafaseinicial
darelacio comercial o cliente pode co-
mecar com um patriménio de 350 mil
euros que, posteriormente, vai incre-
mentando. Mas, como referéncia, o ca-
pital minimo para se ser cliente “pri-
vate” do Millennium bcp - que tam-
bém esta no top da Euromoney - é de
500 mil euros de patriménio para in-
vestimento. O que garante? “Umare-
lacdo fortemente personalizada, acon-
selhamento financeiro profissional e
independente” (ndo investem em ac-
tivos emitidos pelo proprio banco). =

POPULAR COM MiNIMO

DE 250 MIL EUROS

O minimo parater acesso a Banca Pri-
vada, nome do servico “private” do
Popular, é 250 mil euros, explicaoseu
coordenador Carlos Santos Lima.
Quem for cliente conta com “um ges-
tor dedicado” e a gestao discriciona-
ria é feita “de acordo com o perfil se-
leccionado, em regime de arquitectu-
raaberta, com acompanhamento ere-
porte regular”. O private do Popular
gere uma carteira de mil milhdes de
euros com cerca de 1500 clientes.

SANTANDER TOTTA COM

ESPECIALISTAS GLOBAIS

Para ser cliente do melhor “private
banking” em Portugal, em 2015 (se-
gundo a Euromoney), esta definido um
patrimoénio minimo de 500 mil euros.
Luiz Santos explica que, actualmente,
amaior fatia do patriménio dos clien-
tes esta repartida entre dep6sitos, fun-
dos e obriga¢des. Mas “tem crescido o
nominal investido no servico de ges-
taode carteiras”, servico prestado pela
Santander Asset Management, com
uma equipa estabelecida em Portugal,
mas integrada na Global Multi Asset
Solutions sedeada no Reino Unido. =
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BARCLAYS COBRE TODAS
AS NECESSIDADES

0 “private banking” do Barclays
gere relacdes comerciais com um
envolvimento de pelo menos um
milhdo de euros. Apesar da banca
privada do Barclays ter escritorio
nas duas maiores cidades do pais,
Lisboa e Porto, a cobertura geo-
grafica é total de modo a que o ser-
vico de Banking & Investment che-
gue ao cliente de Faro como ao de
Braganca. O banco britanico apos-
ta em “cobrir todo o espectro de
necessidades” que o cliente possa
ter: “tesouraria, gestdo de patri-
monio, “global dealing & sales tra-
ding”, fundos de investimento em
arquitectura aberta, crédito, segu-
ros.” m

DEUTSCHE BANK TEM
PRODUTOS UNICOS

0 montante indicativo para ser
cliente do Deutsche Bank (DB) é de
500 mil euros, mas a adesdo ao
“private banking” é possivel a par-
tir de 250 mil a 300 mil euros. “E
algo que ndo é estanque”, explica
Francisco Machado. “A grande dis-
tincdo e mais-valia do servico”, diz.

TERESA GENS

“Nao é pelas condicdes de precario,
mas sim pelo aconselhamento fi-
nanceiro, pela exclusividade dos
produtos tinicos que o DB oferece”,
amedida para um 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 préprio ban-
co”. |

BANCO BIC,

UM BRACO DIREITO

Paraser cliente da banca privadado
BIC sdo precisos 350 mil euros de pa-
trimonio financeiro. Em troca rece-
be, diz Nuno Ribeiro da Cunha, direc-
tor do “private banking”: “Disponi-
bilidade, confidencialidade e servi-
¢o”. E quando diz servico fala de
apoio em questdes da vida quotidia-
na como ajudar o cliente na compra
de casa ou carro ou, mesmo, nas
questdes ligadas as escolas dos fi-
lhos. O private do BIC engloba ver-
tentes como a gestdo de activos mo-
bilidrios e imobiliarios, aconselha-
mento fiscal, apoio e gestdo de uma
empresa, planeamento da reforma
e “quando nao existe ca dentro o
‘know-how’, subcontratamos”. ®



