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Ecossistema do Investidor Brasileiro

INTRODUCAO

A jornada de investimentos e todo o ecossistema que cerca as pessoas sao temas
cada vez mais presentes no nosso dia a dia. Cuidar dos investimentos deveria ser algo
facil, mas nao é o que acontece. Na tomada de decisao, o emocional fala mais alto, e
alguns triggers — como experiéncias ja vividas, aproximacao da linguagem e produtos

que estdao na midia — costumam trazer uma sensac¢ao de seguranca e acolhimento.

Foi pensando em ajudar os nossos clientes e parceiros que realizamos esta pesquisa

sobre o Ecossistema do Investidor Brasileiro.

Dedicamos esforcos de uma maneira mais efetiva para atingir o investidor Pessoa
Fisica, demonstrando como o mercado brasileiro tem potencial para desenvolver
estratégias com foco nesse publico. Assim, viabilizamos o mercado financeiro e de
capitais para que, juntos dos nossos clientes e da sociedade, seja possivel impulsionar

o crescimento do Brasil.

Foram entrevistadas 1.096 pessoas de todas as regides, com idade entre 18 e 65 anos,

a fim de mapear seus comportamentos e motivagdes na hora de investir.

Para entender melhor o que movimenta esses investidores, confira a seguir os

detalhes da pesquisa B3.
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SOBRE A
PESQUISA

O presente relatdrio é fruto de um estudo quantitativo e qualitativo —
encomendado pela B3 e realizado pela Talk em julho de 2018 — que
abrange todo o territério nacional. O desafio era entender a relagao do

brasileiro com o ecossistema de investimentos no Pais.

O estudo foi dividido em trés fases:

- Deep data dive

Imersao em relatérios do mercado e da B3

com dados sobre investidores no Brasil.

Hangouts qualitativos

@ Entrevistas online com 20 investidores engajados, os chamados
“beta”: altamente envolvidos, sdo consumidores apaixonados pelo
tema pesquisado. Todos os “beta” sao clientes de corretoras e de
bancos - homens e mulheres, entre 18 e 60 anos, das classes A e B,
com diferentes niveis de experiéncia e de volume de dinheiro
aplicado (até R$ 300 mil).

Os “beta” foram escolhidos por serem bem informados, terem
opinido prépria sobre o tema e nao usarem clichés. Além disso, eles
costumam ser socialmente conhecidos como “especialistas”,

ou seja, referéncia no assunto entre seus amigos. Os resultados
foram insights mais ricos e aprofundados sobre o comportamento
dos investidores brasileiros.

o Mapeamento quantitativo
‘EE Questionario online aplicado para 1.096 brasileiros - homens e

mulheres, entre 18 e 65 anos, das classes A e B e de todas as
regides do Pais - sobre a relagdao deles com investimentos.
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Nossa conversa aconteceu
em julho de 2018 com

pessoas que declararam ser
das classes A e B. O foco era
avaliar os seguintes topicos:

Como o brasileiro enxerga o ecossistema de investimentos em

]ﬂ relacao aos produtos e aos players (corretoras, bancos e bolsa).

Como ocorrem as jornadas de investimento ou a busca de

A
<

D informacodes (se sdo espontaneas, motivadas por influenciadores,

experimentais etc.).

OJ O O que influencia as decisdes de como e onde investir, incluindo o
oo papel de cada player e influenciador.

Qual o conhecimento que o brasileiro tem da B3 e como ela se

encaixa dentro desse ecossistema de investimentos.

Os dados coletados nas conversas sao um retrato da relagao que os
investidores brasileiros estabelecem com diversos produtos e players.

E, diante disso, foram identificados desafios e oportunidades que

vamos apresentar a seguir.




O IMPORTANTE

’

E INVESTIR
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A partir da pesquisa, identificamos
que os investidores brasileiros
concentram seus recursos

na poupanca. Esse comportamento
se d3, principalmente, pelos

seguintes motivos:

Pouco conhecimento
sobre outros produtos.

Sensacao de seguranga.

% Facilidade de transferéncia para
% conta-corrente e vice-versa.

(11 Confianc¢a no banco.

o dinheiro nao desvaloriza.

4& Sensacao de que
Je

]

U Facilidade de
S saque do investimento.
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Q

POR
DENTRO DA
PESQUISA

719%

dos entrevistados tinham

pelo menos um investimento.

A partir dessa amostragem, foi medido
o nivel de conhecimento que os
investidores tém sobre as aplicagdes
financeiras disponiveis no mercado.

A poupancga é, sem duvida, o produto
com que o investidor brasileiro é€ mais
familiarizado: 87% das pessoas

declararam conhecer a aplicacgao.
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1. O importante é investir

Assim, os produtos foram divididos em quatro niveis de conhecimento por parte do

investidor. O grafico a seguir mostra o percentual de entrevistados que diz conhecer e

possuir o produto, demonstrando que ha uma correlagcao entre conhecimento e posse:

Poupanca

Previdéncia Privada
Consédrcio

Seguro de Vida

Acdes (Bolsa de Valores)

Investimento em Imodveis

Tesouro Direto
Criptomoedas/Bitcoin

Renda Fixa: CDB

Moeda Estrangeira

Fundos de Investimento (DI etc.)

Fundos Imobiliarios

Mercado Futuro (Commodities etc.)
Obras de Arte/Antiguidades

Renda Fixa: LCI

Fundos de Investimento Exclusivo
Renda Fixa: LCA

Clube de Investimento

Renda Fixa: Debéntures

Renda Fixa: CRI

Renda Fixa: LF

Renda Fixa: CRA

Investimento em Negdcios/Start-ups
COE

Outros tipos de investimento
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87

O
N

o
N

[0)]
(W]

[}
[}

i

u
W

ﬁéé

W
O

% de conhecimento
% de posse

a0

N
W

Altissimo 87%

N
—_

N
—_

Atto 53% a 64%

—_
O

saas:

o0

aesa:
L |

Médio 33% a 46%

R — |
(20

5% a 23%

Baixo

o

!




Ecossistema do Investidor Brasileiro

Diante desse retrato de
popularidade e de posse

dos produtos, foi possivel
identificar que:

1. O importante é investir

O DESCONHECIMENTO

AFASTA

A analise das entrevistas revela que os
investidores tém medo de colocar

o dinheiro em produtos pouco

(ou nada) conhecidos. Essa falta de
familiaridade faz com que algumas
modalidades de aplicagcao parecam

nao oferecer a seguranca esperada.

Foi identificado também que as
pessoas que mais investem — tanto em
quantidade quanto em variedade de
produtos — tém o habito de aplicar
periodicamente e o fazem ha mais
tempo. Ainda assim, grande parte

desses investidores regulares e de

longa data tem a poupang¢a como
principal aplicagcao (mesmo entre
qguem diversifica, a maioria mantém

parte do dinheiro na poupanca).

Tal preferéncia e familiaridade com
a poupancga é um sinal de que ha
uma barreira a ser superada pelos
investidores brasileiros: a de
experimentar o novo. Para isso,
precisam ter ciéncia de que os riscos
de experimentar produtos menos
conhecidos nao é tao grande

quanto parece.




Ecossistema do Investidor Brasileiro 1. O importante é investir

CENARIO
NACIONAL

Algumas situacoes tém afastado
as pessoas dos investimentos:

dos entrevistados

58% se declaram

endividados.

tém dificuldades

para pagar
as dividas.
Apenas sao otimistas sobre
340/ o cenario econémico
o .
do Brasil.

dizem nao ter
estabilidade
financeira.

dependem,
ainda que
parcialmente,
da renda de
outras pessoas.
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acreditam que é preciso
ter mais dinheiro para
evoluir nos investimentos.

Isso significa que a maioria dos entrevistados acredita que,

para investir e diversificar, € necessario ter muito dinheiro.

Essa visao deve ser desconstruida: as pessoas precisam

aprender que:

E POSSIVEL
INVESTIR COM
VALORES PEQUENOS

Receber uma quantia grande de
dinheiro costuma ser a porta de entrada
para os investimentos. Isso acontece, por
exemplo, quando alguém recebe uma
heranca, tem um aumento de salario,
tem o contrato de trabalho rescindido,
ganha uma causa na justica, conquista
mais uma fonte de renda etc. Para
manter esse patrimoénio
recém-adquirido, € comum se
aconselhar com amigos e parentes, além
de buscar informacdes sobre aplicagdes.
Assim, essas pessoas se transformam

naturalmente em investidores.

12
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Apesar de todos os cenarios listados anteriormente serem positivos -
receber dinheiro extra sempre € bom —, esse padrao de comportamento

representado pela equacao recebi uma bolada = virei investidor

cria um problema: uma cultura de investimento que sé se concretiza

a partir de grandes valores. Alimentar essa cultura reforca a nocao
equivocada de que nao da para investir com pouco dinheiro, o que

limita a entrada de novos investidores no mercado.

E tarefa dos players trabalhar para desmitificar essa nocao,
estimulando as pessoas a iniciarem sua caminhada de @

investimentos com pequenos e regulares aportes. E que tal >~

jornada ndo precisa necessariamente comecar na poupanca —

e muito menos terminar nela.
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A JORNADA

Ha uma crenca vigente e
popularizada de que a trajetoria de
aplicacdes de uma pessoa se
desenvolve conforme a seguinte
l6gica: investir € como subir
degraus de uma escada que
naturalmente se inicia na
poupanca e vai ficando mais
complexa e arriscada, passando

pela Previdéncia Privada, Tesouro

3
2 TESOURO
1 PREVIDENCIA s

POUPANCA —

1. O importante é investir

" 1

Direto, Renda Fixa, Fundos

de Investimento e acdes.

Nesse caminho, ha degraus que
deixam as pessoas mais receosas,
como o degrau da Renda Fixa (CDB,
LCl e LCA, por precisarem de um
aporte inicial considerado alto),

o degrau de fundos e o de acdes

(por terem baixa liquidez).

6
5 ACOES

4 FUNDOS e

RENDA FIXA —

(CDB/LCI/LCA)
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Poucos entendem que iniciar a jornada diversificando é uma estratégia
para solucionar necessidades como liquidez, baixo investimento inicial e
bom rendimento — nesse sentido, foi possivel identificar que os jovens

sdao mais propensos a comecgar investindo assim.

POUPANCA

BITCOINS FUNDOS

RENDA FIXA
CRI/CRA (CDB/LCI/LCA)
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Assim, é um desafio dos players
educar tanto os investidores em
potencial quanto os iniciantes,

estimulando-os a:

Comecar a investir Aplicar além Diversificar logo no inicio,

com pouco. da poupanca. sem esperar acumular
dinheiro para isso.

Seguir esse roteiro fara o investidor deixar de enxergar sua jornada de
investimentos como uma escada. Ele percebera que a trajetdria se parece

mais com um mosaico em que é possivel transitar livremente em multiplas

direcdes, sem niveis hierarquicos entre os produtos.




QUEM POUPA,

INVESTE

Faz muito tempo que a poupanca é o

investimento preferido do brasileiro.

No capitulo anterior, foi demonstrado que isso
é fruto de uma forte correlagao: quanto mais o
investidor é familiarizado com o produto, mais

ele tende a concentrar seus recursos ali.
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RECAPITULANDO
OS DADOS

de quem
investe esta
familiarizado
com a
poupanca.

dos
entrevistados
fazem
aplicacoes
em poupancga.

Ao observar esses dados, a primeira
impressao é a de que a poupancga
monopoliza a carteira de investimentos
do brasileiro. Uma segunda leitura, porém,
permite avaliar essa preferéncia como
uma oportunidade para estimular o

investidor a diversificar.

Além disso, entre agqueles que investem em

poupanca, 60% mantém outras aplicacoes.
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O vinculo do investidor brasileiro
com a poupanca é tao forte que
é‘ somente 19% das pessoas que
tém alguma aplicacao nao
investem na poupanca.

A fimm de mudar esse quadro, os players estao se esforcando para convencer
os adeptos dela a migrarem para outras op¢des. No entanto, descreditar a

poupanc¢a como bom investimento e insistir que o cliente concentre o

dinheiro em outras aplicagdes pode ser um caminho mais dispendioso.
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Uma alternativa seria pér em

pratica uma estratégia mais suave
e por meio de etapas: primeiro,
orientar quem aplica exclusivamente
em poupanca a acrescentar mais
um investimento a sua carteira.
Depois de familiarizar o investidor
com a ideia de ter dois investimentos,
sugerir outra aplicacao para o
portfélio. Uma vez que o cliente
aprende a diversificar, fica mais
facil recomendar que concentre

esforcos em investimentos além

da poupanca.

2. Quem poupa, investe

O potencial de retorno para essa
estratégia € promissor, uma vez
gue 53% das pessoas responderam
que pretendem diversificar seus
investimentos no futuro. Também
foi identificada uma disposicao
para investir com mais riscos em
busca de maiores rendimentos,
além de uma ampla compreensao
de que ha produtos com diferentes
niveis de risco entre os extremos

(poupanca e acoes).




DIVERSIFICAR
PARA
CONQUISTAR

No capitulo anterior, foi discutida a necessidade
de desmitificar a ideia de que é preciso acumular
muito dinheiro para comecar a investir. Combater
esse mito também vale para a diversificacao, ja
gue muitos investidores conhecem melhor novos
produtos experimentando a partir de pequenos
aportes. Ao testar aos poucos, podem sentir se a
dinamica de retorno é interessante para seu perfil

de investidor.
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Rl .

L
Ny

Os investidores que revisam
seus investimentos e
transitam entre varios
produtos preferem ter
mais acesso a informacodes
e investem suas finangas
por meio de players com
plataformas mais amigaveis.

Além dos dados e servicos
oferecidos por esses players,
outros fatores estimulam

a diversificacao da carteira,
tais como:

Amigos mais
experientes

em investimentos.

Comentarios
e publicidade
em jornais televisivos.

@ Sugestoes de gerentes
m de bancos e de

assessores financeiros.
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E quais sao os produtos da vez — aqueles de que as pessoas ouvem falar
mesmo nao sendo tao conhecidos, mas cujo buzz gera curiosidade e busca
por mais informacgdes? Quais sao as aplicagcdes mais atrativas na hora de

diversificar e o que os investidores pensam delas?

s ¢ Tesouro Direto
& Esta € uma das modalidades mais presentes nas rodas de conversa,

recomendada por seu nivel de segurancga. Além disso, o Tesouro
Direto desperta curiosidade dos investidores menos experientes,
ja que é muito comentado em meios de comunicacao - telejornais,
programas de radio e internet. Também é visto como um produto

acessivel e de entrada para o mundo dos investimentos.

Ny LCl e LCA
$ Para alguns, o dpice dessas aplicacdes de Renda Fixa ja passou —

isso em razao da queda da Selic. Ainda assim, sao consideradas
bons produtos em termos de rentabilidade, sobretudo pela isencao
do Imposto de Renda (informacao que muitos investidores

desconhecem).
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<UD
|m|ll

Acoes

A maioria ja ouviu falar, mas acredita que se trata de uma modalidade
para quem tem muito dinheiro e pode arriscar. As agcdes também

sao consideradas investimentos tensos por causa da volatilidade

e oscilagdes do mercado. Essas duas caracteristicas podem contribuir
para que as agcdes Nnao sejam vistas como aplicacdes de longo prazo -
entre os entrevistados, geralmente elas correspondem ao menor
percentual de suas carteiras.

Fundos de Investimento
Os fundos sao vistos como investimentos de longo prazo, concentrando
a maior parte dos recursos dos investidores mais experientes.

Seja para estes ou para jovens investidores, os fundos foram a porta de

entrada para o mundo das aplicagdes, assim como o Tesouro Direto.




Ecossistema do InveStidor B 3. Diversificar para conquistar

o Previdéncia Privada
LI Geralmente, quem aplica na previdéncia tem uma relagao emocional

com o produto, associando-o a uma seguranca financeira

para o futuro. Os investidores que se consideram controlados

e organizados, por sua vez, entendem que é mais rentavel fazer
aplicagcdes em produtos conservadores, como fundos e Renda Fixa.
Apesar de ser a segunda modalidade mais popular de investimento
(na carteira de 18% dos entrevistados) e de muitos investidores
iniciantes ja terem ouvido falar dela, grande parte nao sabe explicar

o seu funcionamento.

Bitcoin
A mais popular das criptomoedas despertou interesse, mas muitos
investidores ainda hesitam em aderir. Alguns motivos sao a falta de

compreensao de seu funcionamento e o medo do risco relacionado

as grandes flutuag¢des de cotacgao.

25




A ARTE DA
CONQUISTA

Como ja foi visto anteriormente, a falta de

familiaridade com produtos financeiros
além da poupanca € uma barreira
significativa no imaginario do investidor
brasileiro. Hd uma nogao popularizada de
gue o mundo dos investimentos é apenas

para entendidos do assunto.
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A pesquisa mostra que essa
percepg¢ao pode ser encarada
como uma oportunidade para
desconstruir o receio do investidor
e motiva-lo a experimentar novos
produtos. Em linhas gerais, é
possivel apresentar ao cliente
nocoes alternativas ao

pensamento comum:

4. A arte da conquista

O mundo dos investimentos
1 nao é soé para quem

entende do assunto.

O mundo dos investimentos
2 é para quem nao entende
do assunto.

O mundo dos investimentos
3 é para quem aprende
experimentando.

Os dados da pesquisa demonstraram
gue o buzz gerado por alguns produtos
na midia e o relacionamento com
investidores mais experientes sao
fatores que estimulam a experimentacao
de novos produtos. A partir disso, os
players tém um desafio claro a frente:
criar uma forma horizontal, peer to
peer, de aprendizado para quem
ainda nao entende as possibilidades

do mercado financeiro.

Para iniciar esse esfor¢o, € importante
entender que a influéncia de pessoas
préximas é o trigger mais relevante no
upgrade da jornada do investidor.
Qualquer mudancga na jornada

de investimentos depende do
endosso de pessoas conhecidas.

A preocupacao do cliente € minimizar
erros, aprendendo com quem ja
passou pela mesma situacgao.

O fato é que o investidor procura

um mentor com o qual tenha
familiaridade e que o ajude a investir
bem - sem interesses por tras dos
aconselhamentos. Cabe aos players,
portanto, criar um relacionamento
Mmais estreito com o investidor,
educando-o sobre os produtos de
maneira descomplicada e oferecendo
uma mentoria tao relevante e
confidvel quanto a dos influenciadores

aos quais ele recorre.
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Assim, é papel dos players
satisfazer os clientes por meio
de uma experiéncia que va
além do conhecimento
técnico, estimulando-os a se
aprofundarem no mundo dos
investimentos. A satisfacao do
cliente é despertada por

varios gatilhos:

Investir regularmente
e por determinado
periodo.

Realizar cursos sobre
investimentos.

ferramentas para
analisar o mercado.

é/‘;l Acompanhar o
E crescimento do
=|Z]

patrimonio investido.

Iﬁ Ter conhecimento e
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Alguns players estao mais antenados com essas demandas, uma vez que

os jovens investidores entrevistados afirmam ter comecado a aplicar por
meio deles. Esses jovens se identificam com uma linguagem mais simples

e transparente, valorizando também o acesso digital aos produtos. Eles veem
esses players como canais ageis e confidveis para acompanhar a evolucao

de suas carteiras e consumir informacodes e dicas sobre aplicagdes.

Além dos jovens, ha muitos investidores em potencial esperando

um estimulo para iniciar a jornada de investimentos.
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QUEM SAO y
E ONDE ESTAO
OSINFLUENCIAVEIS?

Ambientes de lazer e de trabalho, bem como as redes sociais, estao

repletos de pessoas nas seguintes situacoes:

= ®
®

Com vontade de N3o sabem das Gostariam de investir
investir, mas sem saber possibilidades de investir  em produtos melhores,
por onde comecar. além da poupanca. mas nao sabem como.

Percebendo esse potencial, alguns players e influenciadores digitais estao
aproveitando muito essa oportunidade. Isso nao significa falar de cima para
baixo, como uma entidade superior doutrinando o investidor. E preciso se
aproximar do cliente como mentor e estabelecer uma relagcao horizontal

gue Nao passa apenas por ensinar, mas auxilia o investidor a cada momento
da jornada, pegando pela mao se for preciso (oferecer tutoriais passo a passo

sobre como aplicar em cada produto, por exemplo).

E depois de pegar na mao?
Como fazer o relacionamento prosperar?

30




MANTENDO A
O o VANV VAWAN @1 SISV AN

Uma vez quebradas as barreiras do desconhecimento
dos produtos financeiros e do receio de investir com
pouco, além de estabelecer uma relagcao de mentoria
com o cliente, é preciso superar uma série de ruidos
na comunicacgao, falta de intimidade e desconfiangas

- como acontece em qualquer relacionamento.
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FALTA DE
INTIMIDADE

Além da pouca familiaridade
com os produtos financeiros,
ha um grau elevado de
desconhecimento sobre a
linguagem utilizada no mundo
dos investimentos, como

mostram os seguintes dados:

dos entrevistados acham

Apenas ~ .
o gue tém acesso a muitas
o informacdes sobre os
36 / f ¢ b
produtos.
Apenas entendem claramente
340/ O que sao os produtos
o . ..
disponiveis.
Apenas compreendem a linguagem
300/ das empresas que oferecem
o

investimentos.
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DESCONFIANCAS

Outro desafio para estabelecer
um bom relacionamento peer
to peer é reforcar a confiancga
do investidor nos players, bem
como um sentimento de

Mmaior conexao com eles:

dos entrevistados

Apenas

confiam nas
recomendacgdes
dos assessores.

confiam muito
nas instituicoes
financeiras.

confiam nos gerentes
de seus bancos.

estao satisfeitos com a

Apenas

o periodicidade com que
33 /O as institui¢cdes financeiras
buscam contato.
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RUIDOS NA
COMUNICAGCAO

A insatisfacao também aparece em relagao ao tipo de conversa
estabelecida entre os players e os investidores: 63% dos
entrevistados gostariam de ter informacdes didaticas, simples e

faceis sobre como e onde investir.

Ha inclusive aqueles que acreditam ter informacao suficiente

disponivel a respeito dos produtos, mas que sentem falta de

orientacao sobre por onde comecar a investir. A percepg¢ao &

a de que o “financés” nao transmite transparéncia, o que gera

insegurancga para iniciar ou mudar de investimento.




Ecossistema do Investidor Brasileiro 5. Mantendo a chama acesa

COMO RECUPERAR
O RELACIONAMENTO?

Pouco mais da metade dos entrevistados (51%) admite que gostaria de algum
expert em investimento apoiando suas decisdes sobre como e onde investir.
Essa necessidade, contudo, esta longe de ser satisfeita, uma vez que apenas
24% afirmam ter um bom atendimento. Essa escassez de mentores faz com
que um terg¢o dos entrevistados acabe se virando sozinho em relagao a seus

investimentos.

Nessa busca solitaria por informacdes, os investidores passaram a explorar

novos canais e formatos:

procuram confiam nas gostam de receber
informacdes sobre recomendacdes de informacdes financeiras
investimentos em youtubers e canais de em forma de passo a
redes sociais. investimento online. passo ou de infograficos.
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Os dados indicam uma
oportunidade preciosa para os
players: ha um publico sedento
por mentores que conversem
sobre investimentos por meio
de uma linguagem didatica e
menos técnica. Eis a chance

para desconstruir a associagao

equivocada de alguns produtos

5. Mantendo a chama acesa

seguros e rentaveis com o

risco — o que acaba afastando
investidores menos
informados. O didatismo
também agiliza a curva de
aprendizado do investidor
menos experiente, facilitando

a adesao a novos produtos.
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DE OLHO
NO FUTURO

Quase metade dos entrevistados (49%)
afirmou manter seus investimentos
para assegurar o futuro (deles ou da
familia). Analisando os depoimentos,
verificamos que, emocionalmente, as
pessoas investem para realizar sonhos,
sejam de longo ou curto prazo. Esses
dados indicam que os players precisam
ajustar o discurso focado em termos
como “aportes”, “rendimentos”, “prazos”
e “riscos”.

E importante reconhecer que as pessoas
fazem aplicagdes pensando em seus
sonhos e, a partir disso, criam uma

relagcao entre investimentos e

objetivos de vida.

. Mantendo a chama acesa

Os players tém um papel fundamental
nesse Novo jeito de se relacionar com

o investidor: mais simples, didatico

e proximo. Quem ja se destaca na
educacgao de iniciantes tende a atrair
OS mais jovens, que costumam comecgar
suas jornadas de investimento por eles.
Esses clientes também possuem

a carteira mais diversificada, com
aplicagdes de curto, médio e longo
prazos. Esperamos que os players
aproveitem as oportunidades
apresentadas neste documento

para fazer esse tipo de investidor,
mais consciente e confiante, se
multiplicar, potencializando o
ecossistema financeiro do Brasil.
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