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RESUMO

O mercado brasileiro encontra-se em crescente expansao e atualizacdo, com a
popularizagdo do Open Banking, as fintechs que surgem como uma nova maneira de
se negociar, a Lei Geral de Prote¢cao de Dados — LGPD, que traz seguranga juridica
e legal para os investidores e aquelas pessoas que fazem uso dessas instituicoes
financeiras. Surge assim, uma nova maneira de se negociar, €, um novo profissional
vislumbra um meio de fazer negdcios, o empreendedor bancario autbnomo, utiliza-se
dessa tecnologia oferecida pelas fintechs e pelo Open Banking e pelas vantagens
oferecidas por essas instituicdes para negociar, de maneira independente, através do
home office, de acordo com a sua disponibilidade. Trata-se de um novo modelo de
trabalho, que ganhou importédncia apds a pandemia do Covid-19 e, que, esta se
popularizando e ganhando forga. Para fundamentar esse estudo, foram entrevistados
oito bancarios autbnomos, que depois de muitos anos de trabalho em agéncias, viram
nessa plataforma financeira, uma oportunidade de continuar exercendo suas
profissdes.

Palavras-chave: Bancos. Bancario autbnomo. Fintech. Open Banking.



ABSTRACT

The Brazilian market is increasingly expanding and updating, with the popularization
of Open Banking, fintechs that emerge as a new way of negotiating, the General Data
Protection Law - LGPD, which brings legal and legal security to investors and those
people who make use of these financial institutions. Thus, a new way of negotiating
emerges, and a new professional envisions a way of doing business, the autonomous
banking entrepreneur, uses this technology offered by fintechs and Open Banking and
the advantages offered by these institutions to negotiate, independently, through the
home office, according to your availability. This is a new work model, which gained
importance after the Covid-19 pandemic and which is becoming popular and gaining
strength. To support this study, eight self-employed bankers were interviewed, who
after many years of working in agencies, saw in this financial platform an opportunity
to continue exercising their professions.

Keyword: Self-employed banker. Fintech. Open Banking.
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1. INTRODUCAO

Dentro da ética do mercado financeiro, percebe-se que o modus operandi vem
se modificando ao longo do tempo. A digitalizagdo vem mudando o formato como os
bancos e o mercado financeiro operam de modo geral, bem como os consumidores,
que acabam por trazer novas demandas e necessidades.

Nesse ambito, uma das mudangas estruturais mais recentes do mercado
financeiro foi a chegada do Open Banking. De forma mais técnica, pode se dizer que
se trata de uma nova arquitetura ou um jeito inovador de se fazer banco, ou seja, uma
arquitetura aberta, que se resume na possibilidade na qual os consumidores finais
podem ter acesso a inumeros produtos de bancos ou fintechs e outras instituicdes
inseridas no mercado financeiro.

O Open Banking permite um movimento de abertura, concedendo o acesso a
produtos de bancos e fintechs de forma diversificada, bem como construindo uma
oferta mais qualificada ao perfil do cliente e oferecendo a ele protagonismo nos seus
negocios. Barroso (2020) salienta que o Open Banking representa uma tendéncia de
“‘portabilidade de dados” e evidencia o papel estratégico e ativo do cliente neste
sistema, uma vez que esse é considerado como o proprietario de seus proprios dados,
e deve autorizar o uso de suas informacdes. “E para ele que o sistema funciona,
buscando prover protecdo, inovacdo, novos produtos e servicos e precos mais
competitivos” (BARROSO, 2020, p. 1).

O Open Banking acaba por ser um conjunto de leis e regras implementadas
pelo Banco Central, trazendo padrdes para o compartilhamento e trafego de dados
dos clientes, na qual se prevé que fique tudo na méo do cliente, inclusive o trafego de
suas informagdes. Com isso, tem-se um impacto de modo geral na estrutura do
mercado financeiro, havendo, um movimento de reestruturagao no sistema.

Além disso, o nivel de mudangas tecnoldgicas favoreceu o surgimento de uma
nova economia e, por consequéncia, a utilizacdo cada vez maior de TI levou a
mudangas no ambiente econdmico, forgando os sistemas de negocios a executarem
mudangas (DONADEL, 2023). E notavel que o mercado financeiro brasileiro se
encontra em ascensao, pois, de acordo com dados disponiveis em Acgio (2023),
apresentou um crescimento de 112% entre 2018 e 2021, o que pressupde grandes
transformagdes. O Banco Interamericano de Desenvolvimento ressalta que o Brasil

continua sendo o pais da América Latina com maior numero de empresas, projetos e
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startups que se enquadram neste segmento. Dessa forma, é responsavel por 31% do
total de fintechs existentes, seguido pelo México e Coldmbia, com 21% e 11%,
respectivamente (ACQIO, 2023).

Comparando com outros mercados, como o Reino Unido e Australia que
possuem regulamentagdo prépria, por exemplo, e, portanto, movimentos
considerados positivos. No exemplo da Australia, possui abertura e diversidade
gigantesca de oferta na qual se pode observar um crescimento dos players menores
a partir da oferta dos servicos, por sua vez, no Reino Unido, aliado a nova norma de
Protecdo de Dados - LGPR, permitiu que muitos bancos e Fintechs conseguissem
construir uma nova oferta de acordo com a opg¢ao dos clientes no compartilhamento
de seus dados.

Com isso, tem-se custos menores, amplitude de oferta, novos canais de
distribuicdo e assim ocasionando em um sistema financeiro mais justo e voltado
especificamente ao atendimento da necessidade dos clientes.

De acordo com estudo de Braido; Klein e Papaleo (2020), as fintechs sdo uma
nova realidade financeira global, provendo acesso a servigos que antes se
concentravam apenas em bancos. Tais empresas rompem paradigmas do sistema
financeiro tradicional.

A tecnologia, que ja foi considerada uma barreira para entrada de organizagdes
no setor de pagamentos, € considerada uma oportunidade de ingresso, especialmente
com a propagacédo de tecnologias moéveis. Dessa forma, novos players, buscam
competir pelas oportunidades do setor, enquanto instituigdes financeiras tradicionais
tentam se manter relevantes e sustentaveis nesse cenario.

No entanto, sdo diversos os desafios a serem enfrentados no mercado
brasileiro de fintechs, especialmente no que se refere as abordagens que os bancos
trardo para lidar com o crescimento dessas empresas. Dentre as questdes, cabe
entender a intengdo dos varejistas em adotar novas tecnologias de pagamento, as
vantagens de adogao de diversas plataformas de pagamento mével a relagdo entre
inovacéao e seguranga das informagdes bancarias e o surgimento de regulamentagdes
governamentais (Braido; Klein e Papaleo, 2020).

No Brasil o Open Banking chegou em partes e vem sendo implementado
levando em conta o calendario criado pelo Banco Central, consequentemente gerando
maior competitividade devido o surgimento de novos players que atuam frente ao novo

formato de Open Banking. Em dezembro de 2022, deu-se o completo estabelecimento
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desse sistema, com a expansdo do escopo de dados para abranger, operagdes de
cambio, investimentos, seguros e previdéncia complementar aberta, entre outros.

A tecnologia acaba sendo uma grande aliada desse movimento, especialmente
com a digitalizacdo dos processos. Fintechs conseguiram quebrar a rigidez dos
bancos, mudando os processos de abertura de conta e relacionamento a partir de
inumeras acgdes. Um dos motivos para estas mudangas é uma sociedade mais digital
e conectada, com novas necessidades e buscando, principalmente, agilidade.

Dentro dessa revolucéo, as estruturas tradicionais do mercado financeiro, ou
seja, os bancos, estdo ficando cada vez mais enxutas, com uma grande diminuigéo
do numero de agéncias e, consequentemente, do quadro de funcionarios. De acordo
com dados do BCB, em 2022, foram fechadas 394 unidades, e, esses fechamentos
se devem principalmente a digitalizagao do setor financeiro, uma vez que modalidades
de pagamento e transferéncia reduziram a necessidade dos clientes se dirigirem as
agéncias (PODER360, 2023).

Com essa mudanga no formato das transacdes e, mediante a ebulicdo do
mercado, os profissionais que antes estavam limitados a um sistema fechado, passam
a atuar de forma autbnoma. Surgem assim, os personal Bankers, profissional
autbnomo que nao possui contrato com instituicido financeira e pode apresentar a
melhor proposta ao cliente, pois visa atender aos seus objetivos. Conciliando a ideia
e objetivo do Banco Central, que é gerar beneficios aos clientes a partir de uma
arquitetura aberta do mercado financeiro.

Entende-se que o grande foco do Banco Central acaba sendo a retirada da
concentragcdo de mercado, como também diminuir o spreed bancario e custo
financeiro como um todo, com isso permitindo a oferta de uma forma melhor aos
consumidores brasileiros.

Dessa forma, o objetivo principal deste trabalho consiste em verificar a
percepcgao dos profissionais do segmento financeiro que atuam de forma autbnoma,
frente ao novo formato de atuagao inerente a estruturagdo do Open Banking no Brasil.
Além disso, tem-se como objetivos especificos: (a) investigar a percepgao dos
respondentes sobre a carreira de profissional autbnomo especialista no mercado
financeiro; (b) caracterizar o Open Banking; (c) buscar quais s&o as vantagens do
Open banking para o cliente final na percepgao do profissional e (d) identificar qual a
percepcgao dos respondentes acerca da empresa em que atuam hoje.
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Diante do exposto, salienta-se o surgimento de novas ferramentas
tecnoldgicas, que tem na informagdo, o seu ativo chave na criagdo de valor e no
funcionamento do sistema econdmico. Esse processo proporciona o surgimento de
novos atores, cujas atividades se baseiam no uso desse insumo estratégico, como é
o caso dos Personal Bankers, tema desse estudo.

A tecnologia digital e informacional permitiu maior concorréncia, parceria,
compartilhamento, inovagéo e inclusdo. Dessa maneira justifica-se esse estudo, pois,
trata-se de uma nova formatagao na maneira de se fazer negécios, sendo importante
sua regulamentagao e sistematizagao.

Ainda que, na atualidade, existem poucas empresas que fazem uso desse
formato, destarte, € um mercado em franco crescimento, pois traz a possibilidade de
se fazer melhores negdcios, de comodidade, na qual o profissional tem o cliente como
foco principal, oferecendo a ele o que esse cliente realmente precisa. Para a
realizacdo deste estudo, foram entrevistados colaboradores da empresa Alfa’,

considerada uma das pioneiras nesse modelo de negocios no Brasil.

" Nome ficticio.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Nesse capitulo, € abordada a base tedrica e as referéncias bibliograficas que
norteiam este estudo. Primeiramente, é abordado o Mercado Financeiro, sua atuacao
no Brasil e a importancia do Sistema Financeiro Nacional. Tem-se ainda a historia
das instituicdes financeiras, nomeadamente no Brasil, para melhor entendimento do
assunto tratado. Em seguida, aborda-se o histérico e conceito de open banking,
enfatizando seus riscos e vantagens para os clientes, bem como a legislagcéo
especifica que garante segurancga aos correntistas, que é o caso da LGPD — Lei Geral
de Protecdo de Dados. Por fim, tem-se a definicdo de startups, fintechs e a

importancia do bancario autbnomo para esse novo modelo de negdcios.

2.1 MERCADO FINANCEIRO

O mercado financeiro se refere ao ambiente da economia na qual se realizam
todas as transagbes com moedas e titulos, e participagdes de capital (ASSAF NETO,
2018). Entdo, em sintese, trata de tudo aquilo que envolve operagbes de
investimentos financeiros.

Segundo Reis (2022), a fungdo do mercado financeiro € possibilitar o encontro
entre vendedores e compradores, ou seja, os credores (ou investidores), aqueles que
fornecem o capital, e os captadores (ou mutuarios) que captam os recursos em troca
de juros ou parte dos lucros do negoécio com os novos acionistas. De forma
semelhante, Stiglitz (1999) comenta que esses mercados desempenham um papel
critico de agregar poupanga e alocar recursos, sendo que esses recursos devem ser
alocados ndo somente entre setores competitivos, mas também entre equipes de
dirigentes competitivos.

Stiglitz (1999) também ressalta que os recursos necessarios para realizar
investimentos de qualquer escala estdo além da capacidade da maioria dos
empresarios. Os bancos e outras instituicbes financeiras captam as poupancas
relativamente pequenas de muitos individuos, agregam-nas, e assim, criam recursos
disponiveis para empresas de maior escala, ou seja, os bancos atuam como
mediadores desse processo de investimento. Nesse contexto, destaca-se ainda o
Sistema Financeiro, que de acordo com Pesente (2019, p. 15) trata-se do “conjunto
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de instituigdes e instrumentos que viabilizam o fluxo financeiro entre os poupadores e
os tomadores de recursos na economia”.

Assim, € possivel perceber que investimento e poupanga constituem o ponto
central do sistema financeiro como um todo. A poupanca pode ser entendida como a
parte da renda nao consumida e, por sua vez, investimento, refere-se a utilizagao de
recursos, proprios ou de terceiros, como meio para ampliar a capacidade produtiva.
Sendo assim, o individuo racional concorda em trocar um poder de consumo presente
e certo por um poder de consumo futuro e incerto quando ha a expectativa de que
este sera maior do que o primeiro (PESENTE, 2019).

Para Reis (2022), pode-se dividir o mercado financeiro em: mercado de agoes,
mercado de obrigag¢des, mercado de derivativos e mercado de balcdo. Devido a essa
grande variedade de mercados, € preciso estar atento sobre suas fungdes e
desempenhos, assim como ter a nogdo de como ocorre esse funcionamento.

Pesente (2019) apresenta entendimento analogo, ao explicitar que o mercado
financeiro € o conjunto de instituicbes e de instrumentos destinados a oferecer
alternativas de aplicacdo e de captagcao de recursos financeiros. Essencialmente, é
aquele destinado ao fluxo financeiro entre poupadores e tomadores, ou seja, trata-se
de operador.

Silva (2015 apud PESENTE, 2019) salienta a utilizacdo de recursos
financeiros e, 0 mercado, cria condigdes de liquidez e de administragcdo de riscos,
através de uma gama de diversos tipos de instituicbes financeiras, como bancos,
seguradoras, corretoras e distribuidoras de titulos mobiliarios. Cada espécie de
instituicdo financeira desempenha fung¢des especificas, em conformidade com a
legislacédo especifica; instrumentos financeiros, que podem ser divididos em duas
classes: o primeiro sdo os instrumentos de divida, como, por exemplo, depdsitos
bancarios, debéntures e titulos publicos; e o segundo, refere-se aos instrumentos de

participagéo patrimonial ou propriedade, entre os quais se destacam as agoes.

2.1.1 Mercado financeiro no Brasil

Em se tratando do mercado financeiro brasileiro, € necessario, inicialmente,
mencionar o Sistema Financeiro Nacional (SFN), que segundo Selan (2015), pode ser

definido como o conjunto de instituicdes financeiras, que tem na transferéncia de
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recursos dos agentes poupadores para os agentes tomadores de recursos, sua
principal fungdo, por meio da qual financia o crescimento da economia.

Brito (2005) alega que foram quatro grandes fases que marcaram o processo
de evolugéo historica do sistema financeiro nacional, sendo que a primeira fase existiu
desde a Familia Real até a Primeira Guerra mundial e a segunda durou da Primeira
Guerra Mundial até a Segunda Guerra Mundial. A terceira fase se iniciou depois da
Segunda Guerra mundial até a Grande Reforma Financeira, e, por fim a quarta fase
preenche o periodo desde a Grande Reforma Financeira até os dias atuais.

O SFN é composto pelo conjunto das unidades operacionais e responsaveis
pelas politicas monetaria, crediticia, cambial e fiscal, que regulam seu funcionamento
e os fluxos monetarios entre aqueles que dispdem de recursos e daqueles que deles
necessitem, para suas atividades de produgao e consumo (PINHEIRO, 2001).

Importante observar que todo este sistema apresenta muitas fungdes a serem
desempenhadas, porém, até o ano de 1964, necessitava de uma estrutura adequada,
pois necessidades e caréncias de toda a sociedade n&o eram privilegiadas e
acabavam tornando-se esquecidas (ASSAF NETO, 2000).

Pinheiro (2001, p. 53), acrescenta ainda que: “[...] o sistema financeiro de cada
nacédo € sempre coerente com seu grau de desenvolvimento e com sua forga
econdémica” e “[...] o mau funcionamento do sistema financeiro gera perturbagdes nos
fluxos monetarios [...]". Dai se infere a relevancia de se manter a organizagao do
sistema financeiro, no intento de garantir seu melhor funcionamento e facilitar a fungéo
desempenhada por tomadores e poupadores.

De acordo com Faria (2003), o principal objetivo do Sistema Financeiro
Nacional (SFN), & aproximar tomadores e aplicadores de recursos da maneira mais
segura, objetiva e transparente possivel.

Pesente (2019), salienta que, de modo geral, para suprir as demandas do
mercado, desenvolveram-se instituicbes especializadas em intermediar tais
operacgdes. Basicamente, num primeiro momento, sua fungéo era pegar emprestado
daqueles que poupam, pagando uma remuneragdo representada pelos juros, e
emprestar para os demais, a uma taxa mais alta, ganhando com a diferenga. Com o
passar do tempo, essas instituicbes foram se especializando e oferecendo outros
servicos. Ao mesmo tempo, desenvolveram-se novos instrumentos, sistemas e
produtos para organizar, controlar e desenvolver esse mercado, para esse processo

da-se o nome de Sistema Financeiro.
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O setor financeiro abrange a custodia, a intermediagdo e a compensagao de
ativos e de passivos financeiros. O mercado financeiro pode ser definido como o
conjunto de instituicbes e de instrumentos destinados a oferecer alternativas de
aplicacao e de captagao de recursos financeiros. Basicamente, é o mercado destinado
ao fluxo financeiro entre poupadores e tomadores (PESENTE, 2019). Ja por sua vez,
Pinheiro (2001, p. 37) define o mercado financeiro como sendo “o lugar pelo qual se
produz um intercambio de ativos financeiros e se determinam seus precos”.

Portanto, para que esse mercado funcionasse de maneira ordenada, apés um
conturbado periodo foram editadas leis, que possibilitavam o reordenamento do
mercado de capitais. Dentre essas leis, destacam-se a Lei da Corregdo Monetaria, a
do Plano Nacional da Habitacdo, da Reforma do Sistema Financeiro Nacional, de
Mercado de Capitais, Lei da Comissao de Valores Mobiliarios (CVM) e a Lei das
Sociedades Andnimas (S.A.).

Evidencia-se dessa maneira que, independentemente do tipo do investidor,
ele necessita ter conhecimento de como é o funcionamento do mercado financeiro e
das leis que o regulamentam.

As transformacbdes vém sendo sentidas e ocorrendo de maneira bastante
rapida no setor financeiro, na qual os servigcos financeiros inovadores estdo sendo
viabilizados pela implementacdo de tecnologia, relacionamento que deu origem ao
termo fintech (ZALAN e TOUFAILY, 2017 apud CORDEIRO, 2019).

Com o crescimento cada vez mais evidente da tecnologia é dificil prever o
potencial do relacionamento entre a tecnologia e o setor financeiro, porém, se observa
que até mesmo a definicdo de fintech indica uma possivel ruptura ou uma revolugao
no setor:

Inovagbes no setor financeiro envolvendo modelos de negdcio viabilizados
por tecnologia com potencial de facilitar a desintermediagao; revolucionar a
maneira como as firmas existentes criam e entregam produtos e servigos;
tratar questbes relativas a privacidade e desafios regulatérios e legais;

promover oportunidades para empreendedores e semear oportunidades para
o crescimento inclusivo (DHAR e STEIN, 2017, p. 33 apud CORDEIRO, 2019,

p. 11).

Ha nesse sentido, necessidade de reflexdo sobre como se dara esta
transformagdo em se tratando da influéncia da tecnologia nos servigos financeiros,
visto ser evidente o impacto significativo da inovagdo tecnolégica na incluséo
financeira de pessoas e empresas que, nos dias atuais, ainda possuem pouco ou

nenhum acesso ao mercado formal de servigos bancarios (CORDEIRO, 2019).
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2.2 A HISTORIA DAS INSTITUICOES FINANCEIRAS

A biografia das Instituigbes Financeiras reflete a histéria e evolugéo
socioecondmica de um pais. Quando se analisa a historia das instituicdes brasileiras,
encontram-se diversas fases pelas quais precisaram passar, até se consolidarem da
forma que operam atualmente.

O periodo colonial, de acordo com Marinho (1995), foi marcado por uma
organizagcédo financeira pouco desenvolvida e com uma populagdo de mercado
escassa. Neste periodo apds a chegada da Familia Real, a economia naturista foi
dando lugar a outra mais variada, na qual surgiram os primeiros sistemas fiscais.

O periodo denominado Pré-histéria Monetaria foi marcada por uma dificuldade
de circulacdo de moeda, na qual o escambo e a troca era 0 maior meio de circulagao
da época. Em 1694 foi criada na Bahia a primeira Casa da Moeda, que logo foi
transferida para o Rio de Janeiro em 1698. Mudou-se entdo para Pernambuco em
1700 e retornou finalmente ao Rio em 1703 (MARINHO, 1995). Também foram criadas
uma na Bahia e outra em Minas Gerais, todas elas com o objetivo de cunhar a moeda
brasileira.

O reinado de D. Joao VI ficou marcado como um periodo importante para a
historia das Instituigdes Financeiras do Brasil, dado que no dia 12 de outubro de 1808,
foi expedido um alvara que criou o Banco Nacional, que viria se tornar o primeiro
Banco do Brasil.

Segundo Marinho (1995), o primeiro Banco do Brasil entrou em processo nos
anos posteriores a independéncia, mas ja estava em crise desde a época de D. Jo&o
VI. Em 18 de outubro de 1830, houve a tentativa na camara de criar um banco
nacional, proposta que foi recusada.

O periodo regencial, como afirma Marinho (1995), apesar de enfrentar
inumeras rebelides internas, trouxe uma certa ordenacéo nas finangas do pais, onde
o café foi um dos principais produtos comercializados no exterior.

O sistema bancario nacional teve suas raizes na época do Segundo Império.
Marinho (1995) ressalta que o avango dos bancos particulares ocorreu depois da
criacdo do Banco do Ceara e do Rio de Janeiro. Essa época foi marcada por uma
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evolugdo econbmica grandiosa, gragas a produgao de café, porém a divida externa
acumulada proporcionou crises como a de 1875 e a de 1885.

Na Republica, a reforma bancaria surgiu com a Lei de N° 4595, de 31 de
dezembro de 1964, que reestruturou o Sistema Financeiro Nacional (MARINHO,
1995). Além disso, escreve Camargo (2009), foram criados o Sistema Financeiro da
Habitacdo (SFH); o Banco Nacional de Habitacdo (BNH); o Conselho Monetario
Nacional (CMN); e o Banco Central do Brasil. Além disso, so instituidos, em 1966,
os bancos de investimento e o Fundo de Garantia do Tempo de Servigo (FGTS).

Camargo (2009) escreve que no periodo entre 1964 e 1979, foi possivel
observar significativo crescimento econémico e expansao do setor bancario no Brasil,
podendo ser caracterizado, por uma fase de abertura financeira e facilidade de
captagdes estrangeiras em ambito internacional.

O crescimento dos bancos pode ser analisado nomeadamente apos a crise
financeira mundial de 1994/95, na qual se deu a entrada de muitos bancos
estrangeiros em diversos paises da América Latina, como Argentina, Brasil, Chile e
México. Porém, no final da década de 1990 esse movimento passou a ser dirigido e
consolidado pelas forgas do mercado (CAMARGO, 2009).

Strachman e Vasconcelos (2001) destacam o aumento da concentragéo
bancaria nessa época o que se considera prejudicial aos pequenos clientes, pois os
custos dos empréstimos sao maiores e as taxas sobre as aplicacbes menores. Se o
mercado de capitais ndo for de facil acesso aos pequenos agentes econémicos, se
nao existirem canais alternativos para a obtengao de crédito e se a redu¢do do custo
de capital para as grandes empresas ndo compensar a perda observada nas
pequenas empresas, a concentragdo bancaria poderia, desse modo, prejudicar o
crescimento econdmico de um pais. Em contraponto, os autores apontam, para a
ampliagdo da tendéncia de aumento do poder de mercado das instituigdes financeiras
e, por conseguinte, da capacidade para determinar os valores de seus servigos.

No Brasil, Camargo (2009) destaca para o fato de que a entrada de bancos
estrangeiros no periodo de 1990 ndo trouxe melhoria significativa em questdes
relativas a eficiéncia e caracteristicas operacionais. Ademais, os avangos tecnoldgicos
foram introduzidos mais profundamente por bancos nacionais do que por bancos
estrangeiros. As estruturas dos balangos contabeis em ambos os casos sé&o
semelhantes, caracterizadas por uma maior importancia das operagdes de curto

prazo, das aplicagdes em titulos e dos investimentos em securitizagao.
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Carvalho (2004) diz que os bancos brasileiros sdo considerados ineficientes
em relagdo aos estrangeiros. Ja Camargo (2009) argumenta que esta visao foi
utilizada como justificativa a proposta de abertura do setor aos bancos estrangeiros.
Para Camargo (2009), as instituigdes financeiras que entraram no Brasil, a partir de
1995, adotaram padrées de comportamento similares e até inferiores aos padrdes
nacionais. Assim, esses bancos se adaptaram as condi¢cdes de operacdo do mercado
local, ndo representando ameaca competitiva aos lideres estabelecidos.

Com a democratizagdo do sistema financeiro, os bancos se popularizaram.
No entanto, a tecnologia trouxe novos meios de comunicagéo e interagdo. Servigos
foram oferecidos, situagdo em que o cliente ndo necessitava mais se dirigir a agéncia.
De acordo com estudo do BCB (2022), o periodo entre dez/93 e dez/98 muitas e
significativas alteragbes foram realizadas na estrutura do SFN, seja no aspecto
organizacional quanto operacional. Ocorreram transferéncias de controle,
incorporagdes, cancelamentos e liquidacbes fazendo com que o numero de
instituicoes financeiras, excluindo-se as cooperativas de crédito, diminuisse em cerca
de 24% no periodo. Ao passo que o capital estrangeiro se fez mais presente.

Ao final de 1998, o Brasil contava com um sofisticado sistema financeiro com
201 bancos, que atuavam por meio de mais de 16 mil agéncias e cerca de 15
mil outros postos de atendimento. Todavia, seu desenvolvimento guarda,

ainda, alguns resquicios das caracteristicas que prevaleceram nos ultimos
trinta anos, baseadas num crdénico processo inflacionario (BCB, 2022).

De acordo com o Relatério de Economia Bancaria de 2021, divulgado pelo
Banco Central, o pais vem apresentando queda na concentracdo bancaria. No ano de
2021, os cinco maiores bancos do Brasil - Caixa Econdmica Federal, Banco do Brasil,
Bradesco, Itau e Santander — detinham 76,6% dos ativos totais do segmento bancario
comercial. No final de 2020, esse percentual era 77,6% (BCB, 2022).

Esse relatorio apresenta a redugao da concentragdo no SFN, processo que
vem sendo observado nos ultimos anos, bem como a elevacdo do grau de
concorréncia, ndo somente no segmento bancario, mas, de igual maneira no
cooperativo e ndo bancario. Esse relatério evidenciou que a queda da concentragao
€ observada em todos os agregados contabeis e, de forma mais intensa, nos
depositos totais (BCB, 2022).

Com o acréscimo no numero de negocios sendo feitos digitalmente e o
fechamento de agéncias, as instituicbes financeiras aproveitaram esse movimento

para reduzir o quadro de funcionarios ou concentrar os esfor¢cos na contratacdo de
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profissionais na area de tecnologia. O resultado desses investimentos em tecnologia,
no primeiro trimestre de 2022, mostrou que o indice de eficiéncia das agéncias fisicas
era de 69% e o das agéncias digitais, de 25,1%, fato esse que tem fundamentado a
busca pela digitalizacdo das agéncias e a busca pelos clientes por novos meios de
fazer negocios (RIBEIRO, 2022).

2.3 OPEN BANKING

Embora o Open Banking seja um assunto em voga na atualidade, dentro da
literatura ainda existem poucas consideracbes a respeito do tema e todo seu
movimento de surgimento.

Segundo Ogéda e Bagnoli (2020), existe uma definicdo do “mercado de
forgcas” para Open Banking, que significa a utilizacdo de Application Programming
Interfaces (APIls) abertas, que permitem que desenvolvedores de terceiros criem
aplicativos e servicos em bancos. Ainda com base nesses autores, “a questao de
abertura de dados esta em evidéncia em diversos setores empresariais, porém, no
setor bancario, é algo atual. Nesse contexto, existem varias iniciativas em curso sobre
o tema, em diversas jurisdicdes” (OGEDA e BAGNOLI, 2020).

A Euro Banking Association (2016), define o termo Open Banking como:

Compartilhamento seguro, agil e conveniente dos produtos, servigos e dados
das entidades do setor financeiro, a critério de seus clientes, por meio de

abertura e integragao de plataformas e infraestruturas de Tl [Tecnologia da
Informagéo] dos prestadores de servigos financeiros.

Quanto ao seu funcionamento, Goulding e Abley (2018, p. 54) esclarecem

que:

O Open Banking entrou em operagao em janeiro de 2018. Ele abre o caminho
para novos produtos e servigos que ajudam os clientes e as pequenas e
médias empresas a terem mais controle sobre suas finangas. Poderia dar aos
clientes uma compreensdo mais detalhada de todas as suas contas
bancarias. Por exemplo, o cliente pode permitir que o fornecedor exiba todas
as informacgdes de sua conta bancaria, mesmo que sejam multibancadas, em
um unico local seguro, proporcionando melhor supervisado e transparéncia de
todas as suas finangas, para que quaisquer bancos utilizem, a qualquer
momento.

Apos entendimento do conceito desse sistema bancario aberto, parte-se para
o entendimento de como este sistema funciona e como foi adotado no mercado

brasileiro.
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2.3.1 Open Banking no Brasil

De modo geral, o open banking representa uma mudang¢a na maneira como
os servigos financeiros sao prestados, possibilitando a geragdo de novas
oportunidades para os consumidores e o mercado, e, portanto, instigando a
competicao.

De acordo com Veiga et al. (2020, p. 203),

O Open Banking, por intermédio de expectativas e desafios para o mercado
financeiro no Brasil, objetiva analisar os desafios a regulamentagao bancaria
no Brasil com a implementacao da proposta de banco aberto, bem como as
principais expectativas para o mercado financeiro e consumidor (VEIGA et.
al. 2020, p. 203).

Sobre o processo do Open Banking no Brasil, foi dado a partir da necessidade
do pais de acompanhar o mercado internacional. Veiga et. al. (2020) relembra que
para a implementagao do Open Banking, o Banco Central do Brasil (BACEN) divulgou
os requisitos fundamentais para a implementacao do Sistema Financeiro Aberto, e os
seus objetivos foram de “aumentar a eficiéncia no mercado de crédito e de
pagamentos, por intermédio da promogao de um ambiente de negdcios mais inclusivo
e competitivo, preservando a seguranca do sistema financeiro e a protecdo dos
consumidores” (BRASIL, 2019).

O Banco Central do Brasil, e o Conselho Monetario Nacional, em Resolugao
Conjunta N° 1, de 4 de maio de 2020, implementaram disposicdo sobre a
implementagdo do Sistema Financeiro Aberto (Open Banking), que teve o nome
alterado para Open Finance, em Resolugédo de 24 de margo de 2020 (BCB, 2022a).

Essa Resolugéo apresenta como objetivos e principios:

Art. 3° Constituem objetivos do Open Finance: | - incentivar a inovagao; Il -

promover a concorréncia; lll - aumentar a eficiéncia do Sistema Financeiro
Nacional e do Sistema de Pagamentos Brasileiro; e IV - promover a cidadania
financeira.

Art. 4° As instituigbes de que trata o art. 1°, para fins do cumprimento dos
objetivos de que trata o art. 3°, devem conduzir suas atividades com ética e
responsabilidade, com observancia da legislagédo e regulamentagdo em vigor,
bem como dos seguintes principios: | - transparéncia; Il - seguranca e
privacidade de dados e de informagdes sobre servicos compartilhados no
ambito desta Resolugdo Conjunta; Ill - qualidade dos dados; IV - tratamento
nao discriminatério; V - reciprocidade; e V - reciprocidade; VI -
interoperabilidade. VI - interoperabilidade: a) entre os participantes; e b) com
outras iniciativas de Open Finance no ambito dos mercados financeiro, de
capitais, de seguros, de previdéncia e de capitalizagédo (BCB, 2022a).
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O regulamento do Open Banking foi implementado em quatro fases, que teve
inicio em 30 de novembro de 2020 e concluiu-se em outubro de 2021:

Fase |: acesso ao publico a dados de instituicdes participantes do Open
Banking sobre canais de atendimento e produtos e servicos relacionados com
contas de depésito a vista ou de poupanga, contas de pagamento ou
operacoes de crédito;
Fase II: compartilhamento entre instituicbes participantes de informacgdes de
cadastro de clientes e de representantes, bem como de dados de transagdes
dos clientes acerca dos produtos e servigos relacionados na Fase I;
Fase Illl: compartiihamento do servico de iniciagdo de transacdo de
pagamento entre instituicdes participantes, bem como do servico de
encaminhamento de proposta de operagdo crédito entre instituicao
financeiras e correspondentes no Pais eventualmente contratados para essa
finalidade; e
Fase IV: expansdo do escopo de dados para abranger, entre outros,
operagdes de cambio, investimentos, seguros e previdéncia complementar

aberta, tanto no que diz aos dados acessiveis ao publico quanto aos dados
de transag¢des compartilhados entre instituicbes participantes (BCB, 2022b).

Ribeiro e Bagnoli (2020) apresentam oportunidades e riscos no que se refere
ao Open Banking, dentre as principais oportunidades podem ser destacadas:

a) aumento da variedade de servigos: a partir do compartilhamento de dados
e de plataformas, € possivel estimular a inovagéo e promover o surgimento de servigos
diversos. Um desses servigos € o agregador de contas, que concretiza as informagdes
de transacbes de contas de titularidade do cliente mantidas em mais de uma
instituicdo. Com isso, serdo promovidos modelos de negdcios diferenciados e que
atendam satisfatoriamente as expectativas dos clientes. Com tais iniciativas, sera
concedido as instituicdes possibilidades de aumentar a competitividade, os custos e
as exigéncias que passam a ter frente as adaptagdes que se fizerem imprescindiveis.
Com isso, sera possivel ainda customizar servicos;

b) ganho de eficiéncia: existe a possibilidade de racionalizagédo de processos,
uma vez que sera possivel maior especializacdo das instituicbes na cadeia produtiva
de informacgao, distribuicdo e oferta de produtos e servigos;

c) aumento do poder de escolha dos clientes e conveniéncia: com a maior
abertura dos dados no sistema financeiro, os clientes terdo a possibilidade de
compararem precgos de produtos e servigos ofertados por diversas instituicdes. Cunha
(2017 apud RIBEIRO e BAGNOLI, 2020), escreve que esse processo permite que os
diferentes integrantes desse ecossistema, tais como bancos, fintechs, insuretechs
etc., compartilhem informagdes e ativos de valor, habilitando o langamento de novas
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aplicacdes de negdcio. O objetivo é oferecer novos e melhores servigos e experiéncias
para o cliente; e

d) redugédo dos riscos: com esse novo método, existe uma tendéncia de se
padronizar os procedimentos técnicos e operacionais para o adequado funcionamento
dessa sistematica. Para que tudo funcione de forma satisfatéria, procedimentos
comuns sado desenvolvidos para diminuir os riscos envolvidos para as instituicbes
participantes.

Oliveira (2018 apud RIBEIRO e BAGNOLI, 2020) assevera que existem riscos
e desafios nesse processo irreversivel. Entendimento esse concernente a toda
inovacéo, de uma real ameaga ou uma grande oportunidade, mas, de uma grande
mudanga em relagdo a maneira como o mercado financeiro operava e protegia os
dados dos clientes como ativo exclusivo da instituigao.

No que concerne aos riscos desse novo sistema, Ribeiro e Bagnoli (2020)
destacam:

a) riscos na atuagdo com terceiros: o risco se dara se nao existir um modelo
regulatorio e de superviséo, pois, esse sistema favorece modelos de negocios mais
horizontalizados e incentiva a entrada de novos agentes oferecendo produtos e
servigos que antes estavam sob a responsabilidade das instituicdes detentoras dos
dados dos clientes;

b) riscos cibernéticos, riscos de lavagem de dinheiro e riscos operacionais
advindos de fraudes e de quebra de sigilo dos dados pessoais: ou seja, a possibilidade
de acontecer incidentes com o ambiente cibernético e seus impactos, o que
acarretaria eventual impacto financeiro. Se tais riscos ndo forem extirpados pode
afetar tanto a reputagdo e a imagem das instituicbes quanto a confianga no novo
padrao adotado. Portanto, sera exigido dos bancos maior segurancga, com a finalidade
de manter estruturas mais robustas para melhor atender a seguranga cibernética; e

C) perda de exclusividade: esse sistema permitira o compartilhamento de
dados e de servicos com maior abertura e abrangéncia, ndo sendo mais a detentora
exclusiva das informacdes de seus clientes.

E possivel entdo notar que Open Banking visa beneficiar os usudrios, gerar
inovagéo e concorréncia, mas podera também estrear uma nova forma de realizar
servicos financeiros, além de favorecer o reposicionamento das instituicbes
financeiras frente as novas tendéncias e necessidades de adaptacdo de mercado.
(BRODSKY; OAKES, 2017).
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2.4 STARTUPS

A histéria das startups iniciou na década de 90 quando surgiu a bolha da
internet nos Estados Unidos, também denominada bolha “ponto com”. Esse foi o
comego de muitas empresas de sucesso, tais como Google®, Ebay® e Amazon®
(GITAHY, 2011).

As startups desempenham um papel fundamental na melhoria das eficiéncias
econdmicas e sdo uma fonte significativa de muitas inovagdées (GRUBER et al., 2008;
HUNT, 2013). Fator esse que pode ser confirmado a partir dos sucessos das
empresas citadas anteriormente.

O modelo de negdcios de startups € reconhecido pelo fato de as empresas
estarem vinculadas a tendéncia de serem pequenas, mas sempre buscando
novidades. No entanto, o seu fator limitante seria 0 acesso a recursos adequados.
Assim sendo, essa escassez de recursos obriga as empresas que estao na fase inicial
a procurarem parceiros externos para o desenvolvimento e a comercializagao de seus
produtos (TEECE, 2010; ESTEVE-PEREZ, RODRIGUEZ, 2013).

Longhi (2011), defende que as startups s&o pequenas empresas montadas
em casa ou em faculdades e que recebem pequenos aportes de capital. E elas podem
explorar areas inovadoras de determinado setor, possuindo uma aceleracdo de
crescimento muito alta ja nos primeiros meses de existéncia em virtude de

investimentos feitos por fundos de investimento especializados.

2.4.1 Startups no Brasil

No Brasil, programas recentes foram langados para incentivar startups em
diversos niveis de governo e por diferentes organizagbes (RONCARATTI, 2017).
Roncaratti (2017) destaca que o “Startup Brasil Programa Nacional de Aceleragéo de
startups”, foi instituido em 2012 pelo MCTI (Ministério das Ciéncias Tecnologias e
Inovagdes), com o objetivo de apoiar o desenvolvimento de starfups, entendidas como
empresas principiantes de base tecnoldgica, que atuem nas areas de software,
hardware e servigos de tecnologia da informagao (Tl). Ainda segundo a autora, para
formular o programa, o MCTI realizou pesquisa que identificou trés fatores que

limitavam o desenvolvimento dessas empresas: i) a necessidade de os
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empreendedores dividirem seu tempo entre a startup e outras atividades profissionais;
i) a dificuldade em atrair e reter talentos; e iii) 0 pouco conhecimento do mercado-alvo
(RONCARATTI, 2017).

Existem empresas de startups langadas no Brasil, na qual a maior parte é
voltada para o incentivo do empreendedorismo e desenvolvimento tecnoldgico. Assim,
inumeras politicas publicas voltadas para o incentivo a startups tém sido langadas e
executadas, em formatos variados, com objetivos e instrumentos especificos
(RONCARATTI, 2017).

2.5 FINTECHS

Nomeadamente, as fintechs sdo uma nova tecnologia que poderdo ampliar o
escopo das finangas e oportunizar transformacdes revolucionarias no funcionamento
das finangas. Importante destaque faz Cordeiro (2019) ao registrar que as fintechs
nao se restringem a pequenas startups, podendo, estar associadas a instituicbes
financeiras tradicionais.

De acordo com a Associagao Brasileira de Fintechs (ABFintechs), as fintechs
sdo empresas que utilizam tecnologia de forma intensiva para oferecer produtos na
area de servigos financeiros de uma maneira inovadora, sempre focada na
experiéncia e necessidade do usuario. Barbosa (2018) ressalta que essas novas
empresas apresentam vantagens competitivas, tais como: estruturas mais enxutas,
tecnologia de ponta que possibilitam oferecer produtos e servicos mais baratos em
comparagao com os bancos tradicionais. O autor ainda apresenta que os modelos de
negocio das fintechs sédo criados a fim de respeitar ao limite, a regulamentagao
vigente, reduzindo os custos com sistemas de compliance e juridico-legal.

Ainda que nao seja possivel antever os reais beneficios das finfechs no que
se refere a tecnologia, o0 avancgo das finangas digitais tem trazido bons resultados. Ozili
(2018 apud CORDEIRO, 2019, p. 19), pontua quatro beneficios das finangas digitais,
que teriam o potencial de levar a uma maior inclusao financeira:

Expanséo de servigos basicos por meio da tecnologia celular;

Fornecimento de servigos bancarios acessiveis, convenientes e seguros para
pessoas pobres em paises em desenvolvimento;

Incremento do crescimento do PIB ao prover acesso adequado a um espectro

diverso de servigos financeiros a individuos e empresas, o que incrementaria
os gastos agregados; e
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Promocéao de maior estabilidade financeira.

A digitalizagcdo dos relacionamentos que acontece desde o primeiro
atendimento até o registro de instrumentos, reduz os custos marginais de operagao.
Fintechs, nesse contexto, sdo estruturas enxutas e pouco hierarquizadas, tendendo a
nao serem consumidas vicios e/ou legados como sistemas ultrapassados, situagao
bastante comum nas instituicdes financeiras tradicionais (OLIVEIRA, 2018).

Esse crescimento tecnologico € advindo do surgimento e da popularizagéao da
Internet, nos anos 1990, ocasionando uma nova maneira das pessoas fazerem
negocios, de acessar seu banco por meio de uma linha telefénica e microcomputador,
empregando um software de comunicagéo do proprio banco; esse acesso é oferecido
as pessoas fisicas, denominado home bank. Os mesmos procedimentos sao adotados
posteriormente, porém este acesso é direcionado as pessoas juridicas, que se
denomina office bank (CERNEYV et al., 2009).

Com o advento da internet, o desenvolvimento dos servigos bancarios foi
facilitado tanto aos clientes quanto aos préprios bancos. Com essa nova tecnologia,
os clientes puderam usar os servicos disponiveis nas plataformas digitais,
acompanhar suas transagdes financeiras pelos seus computadores, e os bancos
puderam alavancar suas vendas, aperfeicoar sua interagdo com os clientes, além de
oferecer estratégias inovadoras para o setor bancario (MENEGUELLI; BERNARDO,
2010).

Ainda nessa época surge a telefonia celular. Desse modo, em parcerias com
as operadoras desse servigo, 0os bancos criaram sistemas e plataformas que podem
ser acessadas por seus clientes de qualquer local, para realizacédo de suas atividades
bancarias (SILVA e UEHARA, 2019).

De acordo com Meneguelli e Bernardo (2010), os bancos tornam-se
progressivamente moveis, uma vez que as agdes bancarias podem ser professadas
de qualquer local, ndo sendo mais necessariamente preciso ir a uma agéncia
bancaria. Os usuarios passam a ser vistos pelos bancos como clientes, e, ndo apenas
usuarios ou consumidores, mas coprodutores de seus servicos.

Os processos bancarios podem ser desenvolvidos com a colaboracdo dos
clientes, que realizam grande parte das atividades bancarias utilizando tecnologia
digital, restando aos bancos as conclusdes finais desses processos (MENEGUELLI e
BERNARDO, 2010).

Para Molina et al. (2022),
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Quanto a facilidade de possuir todos os servigos bancarios de forma rapida e
pratica, utilizando apenas o smartphone, foi observado através das
comunidades online como um dos principais pontos de captacao de clientes
para as fintechs, além da isengéo de juros e taxas anuais nos cartdes de
crédito e aberturas de contas correntes. O design dos aplicativos é outra
caracteristica que chama muito a atengédo dos usuarios, devido a interface
amigavel e com informagdes claras. Outro ponto destacado € a possibilidade
de escolha da cor de seu cartdo, criando maior identificagdo com os bancos
digitais.

Miklos et al. (2016) ressalta, que além da consolidag&o das finfechs no setor
financeiro, a atuacdo dessas empresas cada vez mais se diversifica. Diversos
modelos de negocios sao identificados em diferentes localidades, com multiplos
segmentos e tecnologias.

Nesse contexto, Barbosa (2018) diz que o fendmeno das fintechs é global e
vem sendo observado também no Brasil. O sistema financeiro e bancario brasileiro é
um setor, assim como nos outros paises, de grande representatividade na economia
brasileira e seu processo de desenvolvimento € impactado pela evolugao internacional
do setor, e, o surgimento de um ecossistema de fintechs no Brasil trata-se de um
estagio da evolugao desse setor no pais (BARBOSA, 2018).

2.5.1.LGPD

Dentro da perspectiva do Open Banking e das fintechs, Durbano (2022)
apresenta o GDPR (General Data Protection Regulation, ou Regulamento Geral de
Protecdo de Dados). Trata-se de uma lei europeia que entrou em vigor em maio de
2018, e, versa sobre protecéo de dados. A lei visa proteger a privacidade dos cidadaos
na internet diante de empresas e instituicdes. A partir dela, o controle do usuario e
transparéncia sobre suas informacdes pessoais armazenadas em diversos bancos
espalhados pelas redes sao maiores.

O GDPR considera dados pessoais como qualquer informagao que, sozinha
ou em conjunto, sirvam para identificar um usuario. Eles podem ser nome, endereco,
e-mail, dados financeiros, endereco de IP, dados de navegagéo entre outros. Essa
Regulagéo deve ser seguida por empresas europeias ou empresas que, qualquer que
seja sua area de atuacgao, trabalhem com dados de cidadaos europeus (DURBANO,
2020).
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Essa lei foi a precursora da Lei brasileira, a LGPD — Lei Geral de Protecéo de
Dados, n° 13.709 de 2018, a qual foi instituida para garantir a privacidade dos dados
pessoais que por vezes podem vir a ser utilizados de forma abusiva. Essa lei fortalece
os direitos dos individuos no que concerne as suas escolhas sobre tais dados e
possibilita que saibam por que e por quem seréo utilizados, garantindo a liberdade, o
direito de escolha e de pensamento, bem como o direito a privacidade.

De acordo com Campos (2022), a LGPD foi criada para regulamentar o uso
de dados das pessoas fisicas, com a finalidade de proteger os direitos fundamentais
de liberdade e de privacidade. Através da instituicdo dessa lei, o Brasil se coloca na
lista de paises que adotam politicas de boas praticas para o tratamento de dados

pessoais.

2.6 PROFISSIONAL BANCARIO

De acordo com Merlo e Barbarini (2002), desde a Reforma bancaria de 1964,
o volume de servigos prestados pelos bancos cresceu, em funcdo do crescimento
econdmico e da diversificacdo dos servigos prestados. Para os autores, os bancos
passaram a receber tributos e contribuicées da previdéncia social, fazer operagdes de
cobranga, venda de seguros, administracdo de diferentes tipos de investimentos e
oferecer linhas de crédito, entre outros servigos.

Esses servigos, quanto mais ampliados, maior a necessidade de atualizag&o
de acordo com as demandas da sociedade. Na era tecnoldgica atual, os bancos
também se adaptaram a esse modelo de funcionamento, permitindo que as maquinas,
o aparelho celular e os computadores substituissem muitos dos profissionais que
antes atuavam nas agéncias fisicas.

Merlo e Barbarini (2002) ressaltam que a tecnologia tende a dissimular o
trabalho real, fazendo com que uma atividade pareca ser simples quando na realidade
nao €. Uma autenticacdo de documento, por exemplo, € uma tarefa aparentemente
simples, mas que exige do caixa toda uma aprendizagem que envolve o
reconhecimento do documento, a memorizagao de codigos de langamento contabil, o
manuseio do terminal de autenticagdo, o dominio de softwares e sistemas, o
desenvolvimento de formas de trabalhar bem com a maquina, atividades que nao sao
percebidas em uma analise rapida (MERLO E BARBARINI, 2002).



29

Dentre as novas categorias de profissional, ou meios de se fazer esse trabalho
bancario, surgiu o profissional autbnomo. Saldanha (2020) afirma que a busca por
produtos e servigos passa por transformagdes profundas, no qual o meio digital
passou a fazer parte do cotidiano de muitos brasileiros, fazendo com que os
profissionais autbnomos busquem por inovar e atrair clientes na internet, utilizando
variadas possibilidades, como as redes sociais.

Os profissionais autbnomos precisam ter o investimento e a tecnologia como
aliados para a realizagao e suas atividades e crescimento do seu negocio. A partir da
massiva utilizacdo do marketing digital, muitos empreendedores tiveram dificuldades
em observar que seriam necessarias a utilizagcdo e adaptacdo de estratégias
convencionais em digitais (SALDANHA, 2020). A questédo financeira também se
conecta com a inovagao no sentido de que ampliando através do marketing digital o
publico que visualiza seus produtos, o autbnhomo pode receber pagamentos através
dos bancos digitais ou site personalizado de vendas.

Ressalte-se que o processo de transformagao do sistema bancario, foi
marcado por diversos fatores articulados, que, com o propdsito de atender aos
preceitos do modelo de acumulagao flexivel, adotaram como estratégia a precarizagao
do trabalho. Assim, investimento em tecnologia para otimizar a performance
operacional e reduzir custos, intensificacdo do trabalho com a adogao de modelos de
gestao referenciados em indicadores e metas, a mudancga do perfil para o bancario-
vendedor e a terceirizacdo de atividades bancarias para empresas prestadoras de
servico denominadas correspondentes, s&o algumas das mudangas que ocorreram
no contexto bancario que evidenciam a trajetéria desse setor da economia (PONTE,
2013).

De acordo com Machado (2020), apos a popularizagdo da internet e o
desenvolvimento do comeércio eletronico foram muitas as oportunidades que surgiram
para as empresas e, em especial, para os bancos. “As novas plataformas remotas de
vendas de produtos e servigos, com baixo custo, a evolugdo dos meios de pagamento
e a digitalizagdo da moeda “desenharam” novos modelos de negécios” (MACHADO,
2020, p. 108).

Destaque-se que esse panorama consentiu a criagdo de novos canais de
atendimento bancario e, para o consumidor, 0 acesso a servigos sem necessidade de

se dirigir até uma agéncia. No mercado financeiro, a concorréncia se instiga e os
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grandes bancos necessitam moldar-se ao mundo digital, aos novos consumidores e a
crescente ascenséo das fintechs (PASSOS, 2017).

Essa realidade transformou os consumidores dos servicos bancarios
tradicionais em consumidor digital, fazendo uso, nomeadamente, de aplicativos de
celulares, realizando pagamentos, transferéncias, entre outras atividades bancarias
por esse novo canal (COSTA e GASSI, 2017).

A Lei 12.865/13%2 foi determinante para a diversificagdo dos servigos
financeiros e para a expansao das Fintechs. Com isso, o consumidor € atraido pela
facilidade e rapidez com que os servicos sado executados, enquanto, o banco
tradicional mantém processos burocraticos, caros e, para muitos, inacessiveis. Antes
da entrada das finfechs nessa disputa, os bancos ja segmentavam seu atendimento e
clientes de baixa renda eram direcionados para os correspondentes, para o
pagamento de contas, por exemplo, reservando os espagos das agéncias para
atendimentos com maior taxa de retorno (MACHADO, 2020).

Os clientes s&o abordados na entrada das agéncias direcionados aos
correspondentes pelos proprios funcionarios. Os correspondentes bancarios
consistem em parcerias estabelecidas entre as Instituicdes Financeiras e empresas
do setor do comércio, sobretudo varejista, assim como dos Correios, lotéricas e
imobiliarias (VAZQUEZ, 2018). Estas empresas comercializam produtos e servigos
bancarios e execucédo operacgdes transacionais, sem a intermediacédo direta de um
trabalhador bancario. Esse fendbmeno ja esta consolidado e apresentou significativo
crescimento desde o ano 2000 (MACHADO, 2020).

2 A Lei n° 12.865, de 9 de outubro de 2013, atribui ao Banco Central do Brasil (BCB) as competéncias
de disciplinar os arranjos de pagamento e de adotar medidas para promover a competi¢cao e a inclusao
financeira na prestagéo de servigos de pagamentos
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O aprendizado cientifico depende da pratica da pesquisa cientifica a partir das
fontes ajustadas a cada tipo de objeto. “Construir o objeto do conhecimento é
apreendé-lo em suas préprias fontes, em sua particularidade: ndo € contempla-lo ou
intui-lo em sua esséncia, nem representa-lo abstratamente” (SEVERINO, 2000, p.12).
Assim, esse capitulo trata de apresentar os procedimentos metodolégicos que
nortearam esse estudo.

A abordagem da pesquisa pode ser tanto qualitativa como quantitativa. Os
meétodos quantitativos supdem uma populagao de objetos de observagdo comparavel
entre si e os métodos qualitativos enfatizam as especificidades de um fenbmeno em
termos de suas origens e de sua razao de ser (HAGUETTE, 1997).

A pesquisa qualitativa objetiva esclarecer os fenbmenos da realidade, seus
significados, sendo que trabalha com o que ndo pode ser quantificado como valores,
interesses, atitudes, crencgas, motivagdes. Assim, o0 método qualitativo trata-se de uma
estratégia que permite obter conhecimento sobre a realidade social empirica
(ROESCH, 1999). Para esse estudo, utilizou-se da abordagem qualitativa, pois foram
observadas questbes referentes a percepgdo dos profissionais do segmento
financeiro sobre as novas maneiras de se fazer negdcio, as novas tecnologias e
modelos de organizagdes financeiras.

Em se tratando dos objetivos das pesquisas cientificas, elas podem ser
caracterizadas como exploratéria, descritiva e explicativa. De acordo com Santos
(2007) explorar é a primeira aproximagao de um tema e visa criar familiaridade em
relagcao a um fato ou fenbmeno, por isso, a pesquisa exploratéria é quase sempre feita
como levantamento bibliografico, entrevistas, ou pesquisa documental.

De forma complementar, Kauark; Manhaes e Medeiros (2010) salientam que
a exploratoria objetiva a maior familiaridade com o problema, tornando-o explicito, ou
a construgcdo de hipoteses. Trata-se de levantamento bibliografico; entrevistas com
pessoas que tiveram experiéncias praticas com o problema pesquisado; analise de
exemplos que estimulem a compreensdo. Admite, muitas vezes, as formas de
Pesquisas Bibliograficas e Estudos de Caso.

Nesse estudo, foram explorados os dados concernentes as instituicbes
bancarias, fintechs, startups, legislacdo especifica, através do levantamento
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bibliografico, entrevista semiestruturada com profissionais da area, além da analise
dos fatores preponderantes ao tema proposto.

As pesquisas também podem ser caracterizadas quanto as técnicas de coleta
de dados. Este estudo tera como técnica a realizagao de entrevistas semiestruturadas.
Para Gil (2008), a entrevista trata-se de um encontro entre duas pessoas, a fim de que
uma delas obtenha informagdes a respeito de determinado assunto, com o objetivo
de obter dados respectivos a sua investigagédo. As vantagens séo a flexibilidade, pois
pode-se obter mais detalhes e explicagdo das perguntas, maior complexidade, alto
indice de respostas e garantia de que as instrugdes sao seguidas (ZANELLA, 2013).
Para esse estudo foi efetuada entrevista com oito profissionais do segmento
financeiro, que atuam de forma autbnoma.

Esse estudo trata-se ainda de uma analise de conteudo, que de acordo com
entendimento apresentado por Bardin (2011), a analise de conteudo n&o deixa de ser
uma analise de significados, ao contrario, ocupa-se de uma descricdo objetiva,
sistematica e quantitativa do conteudo extraido das comunicagcdes e sua respectiva
interpretacéo.

Foram entrevistadas pessoas de regides diferentes do Brasil, em especial Sul
e Sudeste, pois é nessas regides onde estdo locadas muitas empresas desse perfil.
Além disso, buscou-se individuos que ja tinham atuado anteriormente no mercado
tradicional bancario e que na atualidade atuam como profissionais autbnomos, tendo
em vista o intuito de comparacgao desta pesquisa.

O questionario possui 16 perguntas abertas e XX perguntas de perfil. Foi
elaborado a partir da literatura e em conjunto com profissionais que atuam com o open
banking, com o objetivo de identificar as principais caracteristicas que envolvem a
atuagao dos profissionais desse mercado.

O Quadro 1 apresenta a relagao entre as variaveis do instrumento de pesquisa

e 0s objetivos especificos deste trabalho.
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Quadro 1 — Perguntas elaboradas de acordo com cada objetivo especifico

Objetivo especifico

Perguntas

A) Investigar a percepgao
dos respondentes sobre a
carreira de profissional
auténomo especialista no
mercado financeiro

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a
empreender?

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no
mercado financeiro é uma profissdo promissora?

14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na
realizacdo da sua atividade como profissional autdnomo?

B) Caracterizar o Open
Banking

3. Qual o seu entendimento e percepgéo hoje sobre o Open Banking
e como vocé caracteriza ele?

4. Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?
5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste
mercado?

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e
fintechs) para este novo modelo de negécio?

C) Buscar quais sao as
vantagens do Open
banking para o cliente final
na percepgao do
profissional

6. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open
Banking?

7. Na sua percepg¢ao, quais sao as vantagens do open banking para o
cliente final?

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios
do Open Banking?

9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final
ao falar sobre esta operagéo?

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

16. Na sua opinido, quais sao os principais fatores que levaram ao
aumento significativo no numero de investidores no Brasil?

D) Identificar qual a
percepcao dos
respondentes acerca da
empresa em que atuam
hoje

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, por que
vocé optou em trabalhar na empresa em que atua hoje?

13. Falando especificamente da empresa em que atua hoje, quais os
diferenciais da operagéo que te movem ao negécio?

Fonte: Elaborado pelos autores.
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4. APRESENTAGAO DOS RESULTADOS

Os dados apresentados nesse topico foram levantados por intermédio de
entrevista semiestruturada efetuada com oito profissionais autbnomos do segmento
bancario, que apesar de estarem na regido Sul e Sudeste do Brasil, atendem pessoas
de diversas localidades, por trabalharem de forma remota.

A Tabela 1 a seguir apresenta um resumo das caracteristicas de perfil de cada

um dos entrevistados:

Tabela 1 — Resumo do perfil de cada entrevistado.

Entrevistado Género Idade Tempo de atuagao autonoma
1 M 66 3 anos
2 F 50 5 anos
3 F 48 3 anos
4 M 57 3 anos
5 M 41 3 anos
6 F 52 4 anos
7 M 48 5 anos
8 M 37 3 anos

Fonte: Elaborada pelos autores.

Conforme exposto acima, 62% s&o homens, com idade entre 37 e 66 anos,
38% sao mulheres com idade superior a 48 anos. Além disso, possuem entre 3 e 5
anos de atuagao autbnoma.

Em seguida, levando em consideragdo o Quadro 1 apresentado no capitulo
de procedimentos metodoldgicos, a apresentagdo dos resultados sera exposta de
modo a responder cada um dos objetivos especificos estabelecidos. Assim, em
primeiro lugar, tem-se a percepg¢ao dos respondentes sobre a carreira de profissional

autébnomo especialista no mercado financeiro.

4.1 CARREIRA DO PROFISSIONAL AUTONOMO NO MERCADO FINANCEIRO

Em primeiro lugar, buscou-se investigar a percepgdo dos respondentes

acerca de suas experiéncias e da carreira como um profissional autbnomo. Assim, a
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pergunta 1 solicitou aos respondentes que comentassem sobre suas vivéncias
profissionais anteriores ao empreendedorismo. Aqui cabe ressaltar que todos advém
do setor bancario ou financeiro, com no minimo 12 anos de experiéncia até 42 anos
de experiéncia entre agéncias, investimentos e bolsas de valores.

Em seguida, com a segunda questao “Quais foram os motivos que o levaram
a mudar de carreira?”, ficou evidente que o sentimento de que continuaram na mesma
carreira, porém, houve apenas mudancga de enfoque, no modo de realizar o trabalho.

A aposentadoria e a pandemia foram fatores que levaram muitos desses
profissionais a mudarem a maneira de efetuarem seu trabalho. Tal fato foi possivel,
pois, as inovagdes advindas pela tecnologia da informagé&o, telecomunicag¢des entre
outras, contribuiram para a ligacdo do mercado e a diminuicdo das distancias
favorecendo um boom sem precedentes no movimento internacional de capitais, bens,
servigos, pessoas, ideias e valores culturais (FIGUEIREDO et al., 2021).

Somado a essa onda tecnoldgica, as formas tradicionais de negdcio assumem
novos contornos e formas, transferindo grande parte do negdcio para a internet,
utilizando todas as vantagens proporcionadas pela rede e pelas novas tecnologias
(FIGUEIREDO et al., 2021). Nesse contexto, a pandemia popularizou, no Brasil, o
home office, e, muitos dos profissionais vislumbraram uma nova maneira de fazerem
seus negocios. O setor bancario - com o surgimento do Open Banking e de fintechs -
, apresentaram uma nova maneira de se fazer negdécios que foi bem vista e aceita por
muitos profissionais.

Dentre os entrevistados, foi possivel observar respostas como “oportunidade
de se reinventar’, “aliado a qualidade tecnoldgica da plataforma, “comodidade de
trabalhar mais proximo da familia”. Além disso, tem-se a experiéncia que todos os
entrevistados possuem na area, o que revela que a mudanga de carreira, seria algo
favoravel a esses profissionais.

Principalmente ao se considerar que, por ser um trabalho autbnomo, nao
existia a pressao psicoldgica e a cobranga por resultados, fator observado por muitos
trabalhadores do setor bancario, que provoca muitos casos de stress, fadiga e
afastamento do trabalho, como descreve o Entrevistado 8:

“Eu ja estava saturado algum tempo (...) cumprir uma jornada de trabalho de
8 horas e estavamos com muita pressdo muita demanda por resultado, a
gente tem que vender para o cliente o que o banco tem interesse, (...)
empurrar produtos para o cliente, uma semana era capitalizagao(...),, eu ja
estava saturado de estar com essa pressdo, a gente tinha muita presséo
psicolégica e muita demanda por atendimento e cobranga de resultados,
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entdo foi por esse motivo que eu pedi o desligamento do banco e fui
empreender (...), e hoje eu trabalho e comercializo os produtos que o cliente
quer, ndo o que instituicdo deseja”.

Sobre a percepcao do profissional sobre esse novo ramo, foi questionado se:
“Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro é uma
profissdo promissora?”, foi observado entre os respondentes que sim, porém, é
preciso “se preparar e se especializar na area”, pois trata-se de uma “Profissdo em
ascensao, desde que, as pessoas se especializem”, além disso, “Sim, pois apresenta
para o cliente, solugdes para as suas necessidades” e “cada vez mais promissora
porque assim a gente tem uma gama de produtos e servigos para oferecer muito maior
gue no banco”.

Por se tratar de uma maneira nova de se fazer negocios, é importante para o
desenvolvimento desse estudo identificar as dificuldades encontradas por esses
empreendedores. Para isso, questionou: “Quais sao as principais dificuldades que
vocé vivencia hoje na realizagdo da sua atividade como profissional autbnomo?”.
Neste caso, foi citado a questido da disciplina, por ser autbnomo, € preciso estabelecer
regras pessoais para trabalhar em algo relativamente novo, bem como a captagao de
clientes, pois é preciso apresentar um produto e servigo relativamente novos. Tem-se
também questdes relacionadas a tecnologia, a novidade que ela traz e o fato de
apresentar instabilidades relacionadas ao funcionamento da internet.

Além disso, questdes legais, como a LGPD, que por ser algo novo, precisa
ser respeitado e enfatizado ao cliente sobre a importancia da protecao de seus dados.
Também é preciso mencionar o pouco conhecimento pelo cliente do Open Banking,
sendo necessario apresentar a plataforma, os servicos oferecidos, passar para o
cliente confianga e credibilidade de que pode confiar em algo que nao é visivel e
culturalmente conhecido ainda.

Conclui-se entdo, com base nas respostas que, aqueles profissionais mais
focados, que buscarem conhecimento no mercado, terdo sucesso e possibilidades de

crescimento.
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4.2 CARACTERIZACAO DO OPEN BANKING

Na busca por responder o segundo objetivo especifico, algumas perguntas
indagaram sobre o Open Banking. Foi questionado aos entrevistados: “Qual o seu
entendimento e percepg¢ao hoje sobre o Open Banking e como vocé o caracteriza?”

De forma geral, os respondentes veem essa ferramenta como uma realidade
crescente, no entanto, por ainda ser novidade para muitos e por se tratar de uma
ferramenta tecnoldgica, as pessoas mais tradicionais, ndo afeitas as novas
tecnologias, como internet e celular por exemplo, ainda a veem com certa
desconfianca, muitas vezes pela falta de conhecimento que possuem e por ndo ser
familiarizado com a tecnologia de forma geral.

Os respondentes enfatizaram que se trata de uma “melhor solugdo para o
cliente, liberdade de escolha, seja de produtos ou solugdes, forma de empoderar o
consumidor” (Entrevistado 3), tal fato demonstra o poder de escolha do consumidor
entre tantas ofertas no mercado.

Por outro lado: “Apesar das pessoas ainda nado estarem acostumadas com a
era digital, o open banking é a evolugéo e ainda bem que tem essa evolugao toda e
acho tudo muito bom, (...), embora ndo saiba o que vem pela frente, mas da minha
parte € o melhor dos mundos por haver uma economicidade e comodidade para se
trabalhar”, além disso, para outro respondente, o Open Banking: “facilita a questdo da
analise bancaria, apesar de ser altamente tecnoldgico, ha aspectos que precisam ser
analisados pessoalmente para que o cliente seja atendido da maneira que melhor Ihe
convém” (Entrevistado 4), onde se demonstra que o trabalho humano, ainda é
bastante importante no momento de se fazer negocios, apesar de todo avango
tecnologico.

De uma forma geral, trata-se de uma tecnologia nova, de um novo facilitador
para 0s negocios, seja para o cliente como para as instituicdes ou aquelas pessoas
que oferecem o negodcio, diminuindo a burocracia, apresentando novas ofertas e
oportunidades, no qual uma de suas fungdes sera “acelerar o processo e diversificar
a oferta de bons produtos para o cliente que atendam as suas necessidades”
(Entrevistado 8).

Vislumbrando a inovagéo trazida pelo Open Banking, a pergunta 4 questiona:
“Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?”. Como resposta,
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os respondentes afirmaram que essa tecnologia facilita a possibilidade de se fazer
negocios, por estarem empreendendo de forma autbnoma, se tem “uma oportunidade
condizente com a profissdo que exerceu por 15 anos, podendo agregar o
conhecimento ja adquirido com um novo jeito de se fazer banco” (Entrevistado 1). Ja
o entrevistado Y mencionou que se trata de novas possibilidades de atender melhor
seus clientes, além disso, o open banking da a oportunidade de escolher qual o
produto ou servigo me sinto mais confortavel em trabalhar e me da mais lucratividade”.

A partir disso, os respondentes salientam que entdo puderam aderir aos
beneficios do home office, no qual € possivel executar o trabalho de qualquer lugar,
desde que tenha as ferramentas tecnoldgicas necessarias, fazer seu horario,
aprimorar-se naquilo que Ihe da mais prazer. O entrevistado 7 menciona: com o Open
Banking “me permite fazer a gestdo do meu tempo pessoal e profissional com maior
qualidade”, sendo possivel também trabalhar mais préximo do cliente, entendendo
sua real necessidade e procurando solugdes para o que ele realmente precisa.

Ressaltando o que foi apresentado na questdo anterior, os entrevistados
foram questionados sobre: “Quais as vantagens e diferenciais em sua opiniao de atuar
neste mercado?” Para esta pergunta, a qualidade de vida e a liberdade de escolha em
empreender esteve praticamente em todas as respostas.

No que concerne ao setor bancario, os indicadores que se referem a
Qualidade de Vida no Trabalho referem-se ao tempo dedicado ao trabalho comparado
a vida pessoal. As tarefas realizadas demandam alta concentragcdo e
responsabilidade, na maioria das vezes sdo exigidos dos colaboradores mais
producdo, mais resultados, além da necessidade de atender as demandas da
instituicdo que nem sempre € a mesma do cliente (HOFFMAN, 2007).

Por outro lado, trata-se de um mercado que oferece ao colaborador a
possibilidade de crescimento, seja financeiro como pessoalmente, e na possibilidade
de trabalhar de forma autbnoma, trouxe a esses profissionais mais liberdade e prazer
para desempenharem seu trabalho, aliando as vantagens do home office.

O entrevistado 3 salienta como vantagens: “a qualidade de vida, conforto e
administragdo do tempo de acordo com a conveniéncia pessoal. O segundo ponto é
a possibilidade de tracar metas e atingi-las [...], tenho minhas metas e eu quem vou
atras das pequenas ou grandes operagoes, além de ser um mercado em expansao”.

Ja o entrevistado 8 enfatiza: “agilidade, comissionamento maior, uma remuneragéo
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consequentemente maior, [...] gama maior de atuagao, de qualquer lugar é possivel
trabalhar e fazer negocios”.

Por fim, foi questionado aos entrevistados quanto ao mercado: “Vocé enxerga
o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs) para este novo modelo de
negocio?”. Aqui se observou que se trata também de um mercado em ascensé&o, no
qual é necessario dar atengcdo aqueles profissionais que trabalham direto com o
cliente, uma vez, que ha muito para ser melhorado e atualizado. O respondente PP
afirmou: “E um mercado em ascensdo, que ainda necessita de melhorias e
profissionalizacdo especifica, parece ser um bom negdcio para todos”. Ha também
quem acredite que “Trata-se de um mercado com capacidade para fazer frente as
instituicdes tradicionais existentes no mercado, que por sua vez, também estdo se
modernizando no modelo de se apresentar ao publico” (Entrevistado 7). Outra vez, a
pandemia foi citada, pois “ela veio acelerar esse processo e na realidade as pessoas
que nao tem o preconceito de contratar um produto ou servigo pelos canais digitais”
(Entrevistado 8).

4.3 OPEN BANKING E O CLIENTE FINAL

Com o intuito de atender o terceiro objetivo especifico deste trabalho, algumas
perguntas buscaram entender a relagdo entre o Open Banking e o cliente final.
Primeiro, para pode atuar com esse ramo, € importante saber se: “Na sua opinido o
cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?”.

De forma geral, as respostas foram que os clientes ainda n&o estéo
familiarizados, a questdo da tecnologia para aqueles mais tradicionais, ainda traz
desconfianga. Trata-se, portanto, de uma cultura que se esta implementando no
Brasil, de acordo com entendimento das pessoas que responderam.

Essa falta de familiaridade traz medos em relagdo as questdes tecnoldgicas,
pelo desconhecimento e pouca divulgagdo de como funciona essa tecnologia, no
entanto, quando apresentado e elucidado as questdes concernentes, os clientes
aceitam e veem com melhores olhos o Open Banking: “ndo é um tema conhecido por
todos, mas muito bem aceito porque as pessoas estdo sem tempo de deslocamentos,
podendo resolver questdes de forma mais tranquila € melhor” (Entrevistado 1) , “Ha
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crescimento e na medida que o conhecimento do assunto, a familiarizagao, fica mais
facil trabalhar” (Entrevistado 7).

Outro questionamento referia-se a: “Na sua percepcdo, quais sdo as
vantagens do Open Banking para o cliente final?”. De uma maneira geral, foi admitido
que essa tecnologia traz conforto e liberdade de escolha, além da desvinculagdo da
instituicao financeira, proporcionando mais opgdes de escolha, facilidade tecnologica
e, acesso a um maior numero de produtos. Além disso: “a maior vantagem é a
velocidade nas negociagdes”, o que acaba por gerar: “customizagdo do tempo,
facilidade na escolha, agilidade, desburocratizagao” e a “a possibilidade de fazer suas
analises de qual € o melhor caminho a se seguir, a julgar pela taxa ou pelo processo,
se o processo de um € menos burocratico ou outro € mais burocratico”, tendo nesse
processo segurancga e credibilidade, pois foi o proprio cliente o responsavel pelas suas
escolhas.

Com a oitava questao: “Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente
os beneficios do Open Banking?”, foi importante observar alguns pontos: “Na minha
estratégia de prospecgao, mostro os produtos e informo que sou Personal Banker,
nesse novo modelo de negdcio, e ja apresento agilidade, transparéncia. Ali eu ja vendi
cultura e ja apresento o que tenho para vender para ele entendendo o que ele esta
precisando” (Entrevistado 3).

Considerando que o Open Banking € uma cultura a ser implementada, é
preciso, muitas vezes, um trabalho maior de persuasdo do profissional que esta
apresentando o servico, mostrando os beneficios, atendendo de forma pessoal,
identificando a necessidade do cliente. Por outro lado, é importante também que essa
pessoa seja confiavel para quem esta comprando.

Por ja trabalharem no mercado ha muito tempo, muitos dos entrevistados ja
possuem conhecimento e sao apresentados aos clientes por indicacdo, o que facilita
o processo. Além disso, por trabalharem com uma plataforma reconhecida e também
confiavel, faz o trabalho de convencimento ser mais bem aceito.

Ao serem questionados sobre “Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta
com seu cliente final ao falar sobre esta operag&o”, a tecnologia é algo que ainda
causa desconforto ao se fazer negocios. De acordo com o entrevistado 7: “Alguns
clientes mostram resisténcia, por ndo crerem que algo com tanta praticidade seja
confiavel”’, sendo necessario um poder de persuasdo maior do profissional bancario,

no entanto, de uma forma geral, se vé pouca resisténcia nesse ramo.
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Falando no cliente, foi questionado: “Na sua opinido, o que o investidor
brasileiro busca hoje?”, e as respostas vagaram entre possibilidades de crescimento,
seguranca, rentabilidade, oportunidade, confiabilidade, porém, com investimentos de
baixo risco. Quando se consegue transmitir para o cliente que se trata de um negocio
rentavel e confiavel, a possibilidade de ele investir e compartilhar entre os seus o
negocio é altamente provavel.

Corroborando com a questao anterior, tem-se a questdo: “Na sua opinido,
quais sado os principais fatores que levaram ao aumento significativo no numero de
investidores no Brasil?”. Neste caso, o entendimento foi que ha mais “Confiabilidade
no mercado, no gerenciamento de governo que da estabilidade e confianga ao
investidor estrangeiro”. Além disso, “Educagdo financeira, maior conhecimento do
processo através do maior acesso as informacgdes”. Questdes relacionadas a
pandemia também foram citadas, e as pessoas perceberam que “arriscar pode nao
ser algo tao ruim, se perdeu o medo de perder o que se tinha”.

Por outro lado, o investidor brasileiro € de oportunidades, entdo, ao observar
a situacdo mundial percebeu uma possibilidade de ganho, adquirindo conhecimento e
observando como funciona a base monetaria do mundo inteiro, acabou por ficar mais
confiante, uma vez que esse investidor viu a possibilidade de liquidez que o mercado

apresenta.

4.4 PERCEPCAO ACERCA DA EMPRESA EM QUE ATUAM

Por fim, buscando responder ao ultimo objetivo especifico, foram indagados:
‘Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque vocé optou em
trabalhar com a Empresa X?”. Como resposta, os respondentes, de uma maneira
geral, destacaram que foi uma escolha pessoal, que essa plataforma mostrou-se
‘mais bem aparelhada para orientar e auxiliar seus colaboradores”, além disso,
também apresenta “quesitos que acredito serem indispensaveis para o bom
desenvolvimento do trabalho”, com suporte oferecido que proporciona confiabilidade
no trabalho e nos servigos oferecidos, além de ser uma plataforma de qualidade
eficiente e suficiente para aquilo que o mercado atual exige.

Ainda nesse interim, sobre a plataforma, questionou-se: “Falando
especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagado que te movem ao
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negocio?”. Para essa questéo, foi citado, rapidez, agilidade, facilidade de operagéo da
plataforma, tecnologia e praticidade, tecnologia essa evoluida, além de suporte,
orientagdo quanto aos produtos, fatores que provocam seguranga nos seus
colaboradores, causando uma sensacdo de “seguranga, além do suporte e
relacionamento, em especial, facilidade de comunicagao”.

Outro ponto importante da empresa X é a “oferta de materiais para atualizagao
do profissional poder oferecer um melhor produto e/ou servigo ao cliente final”, e, “a
comissao ofertada, agilidade no processo, o sistema da empresa X funciona muito
bem”. O fato de os consultores serem especialistas, 0 acompanhamento é mais
proficuo, contando com “materiais disponiveis na plataforma para estudar sobre
determinado produto e ter mais conhecimento”, e, se restar duvidas ou questdes a

serem resolvidas os consultores, auxiliam.
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4. CONSIDERAGOES FINAIS

Com o avango da Internet e a nova ordem mundial, a aceleracdo da
comunicagao, globalizagao, o surgimento quase que diario de novas tecnologias, tem
gerado mudangas no modo de vida das pessoas. Esse fato também é observado na
maneira como as pessoas, empresas, instituicbes e governos trabalham com o
dinheiro e com o mercado financeiro.

Muitas inovagdes tém diminuido distancias e, de certa forma, desburocratizado
0 mercado, em especial o brasileiro, principalmente na maneira com que a populagao
lida com o dinheiro, e trabalha com a moeda. Um exemplo é o surgimento das fintechs,
que oferecem servigos financeiros disruptivos, fornecendo acesso a servigcos que
antes se davam exclusivamente nos bancos, e, principalmente, no banco fisico.

Junto as fintechs, popularizou-se o Open Banking, um sistema financeiro
aberto, que oportuniza a possibilidade de clientes de produtos e servigos financeiros
consentirem o compartilhamento de suas informacgdes entre diferentes instituicdes,
oportunizando assim, a negociagao entre o correspondente bancario e o cliente, de
maneira direta.

Concomitante ao fato da evolugédo tecnoldgica, a pandemia da Covid-19
produziu uma nova maneira das pessoas lidarem com seus negécios, devido ao medo
de sair de casa e de contagio.

Assim sendo, aqueles profissionais que atuam no segmento financeiro viram
surgir um novo formato de trabalho, no qual sua execugao se da de forma autbnoma,
tem a facilidade de fazer uma carteira de clientes e oferecer todos os servigos e
produtos que uma agéncia bancaria oferece, fazendo isso, no conforto do seu lar, ou
de onde melhor convier, no horario que lhe parecer mais confortavel.

A partir da analise das entrevistas, foi possivel observar a pressao sentida pelos
colaboradores do setor bancario. Os participantes citaram a pressao por resultados e,
ainda, comentaram que por ter de oferecer servigcos mais interessantes para o banco
do que para o cliente final, eram acometidos por muitos problemas, como esgotamento
fisico e mental, a Sindrome de Burnout, entre outros.

Dessa forma, foi observado que esses profissionais vislumbraram no

profissional autbnomo a possibilidade de empreender em uma area que lhes era
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familiar, no qual ja possuiam um conhecimento vasto. Era preciso apenas aprender
sobre novas tecnologias e o funcionamento da nova plataforma.

Para que esse trabalho seja melhor aproveitado, observou-se a importancia de
se popularizar, ou seja, divulgar mais esse tipo de servigo, criando na populagéo
brasileira, uma cultura de investimento em profissionais bancarios autbnomos. Sendo
essa profissdo considerada vantajosa, em razdo de tantas vantagens trazidas pelo
home office.

As limitagbes do estudo, se deram em razdo de ser um tema ainda novo, com
pouca bibliografia publicada, especializada sobre o assunto em lingua portuguesa,
dificultando assim a fundamentagdo desse estudo, além disso, considerando o
tamanho da amostra, n&o foi possivel a generalizagéo.

Assim sendo, sugere-se para trabalhos futuros, que sejam elaborados estudos
sobre o referido tema, afinal, trata-se de um assunto de grande relevancia para a
academia, além disso, o home office, uma das caracteristicas principais dos
profissionais estudados, € uma realidade que cresceu e se fortaleceu durante a
pandemia.
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Entrevistado 1:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender?

A minha vida profissional ela € bem diversa viu, eu comecei bem cedo, bem garoto ainda, eu
tenho 65 anos e venho de uma familia humilde, entdo a gente comega a luta bem pequeno
ainda, aos 15 anos eu fui emancipado pela minha mae e ai entao eu fui trabalhar no Bradesco,
eu trabalhava antes, aos 14 anos eu entrei numa joalheria, uma pequena empresa que
exportava pedras preciosas, foi ali que eu tive contato com o mundo eu comecei a lidar com
pessoas do mundo inteiro, o homem era um italiano né, e ele queria me colocar naquele meio,
eu gostava muito de trabalhar, e depois de ser emancipado, fui trabalhar no Bradesco como
continuo e dali foi sé crescendo. A minha vida de continuo durou pouco, eu fiz 18 anos e fui
promovido para caixa, o Bradesco naquele tempo era e acho que ainda € hoje, um sistema
de caixa executivo, onde o cara faz tudo, trabalhei alguns anos como caixa e peguei uma boa
experiéncia, e ai o meu chefe de caixas foi para uma outra agéncia e eu subi. O Bradesco
tinha, ndo sei se ainda tem, essa coisa legal de valorizar a prata da casa, entdo de caixa eu
passei para chefe de caixas e fiquei um tempo de chefe de caixas e fui para contabilidade, e
depois de um tempo, eu ja dominava bem a contabilidade. Eu n&o tinha formagéo académica
ainda, entdo nao podia ir para frente, foi quando eu fui continuar meus estudos e ai passei
para subir geréncia de negécios, gerente da rua vamos dizer assim, o cara que trabalhava no
contato direto com os clientes, era um captador de contas e isso me deu uma vivéncia muito
interessante no contato com as pessoas, mais do que o gerente geral. Eu conheci o meu
cliente na raiz, na casa dele, na empresa dele, eu trabalhei num total 15 anos no Bradesco
foram, mas eu nao tinha essa ambig¢ao de ser um bancario, na verdade tinha outras coisas na
cabega, eu venho de uma familia de militares e ai eu fiz um concurso na marinha e entrei para
Marinha do Brasil, e foi uma escola para mim assim como foi no meu trabalho no Bradesco.
Trabalhei também na engenharia com topografia até que veio a pandemia.

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

Eu estava atuando na area de construgao civil, com engenharia e topografia e devido a
pandemia parou tudo, foi um momento assim que todos nds ficamos em casa trancados,
embora eu more em uma area rural, por aqui ndo tinha o que fazer também, ndo podia ir para
cidade, enfim parou tudo, o Brasil parou, e apesar dessa desgracga toda que foi a pandemia,
ela nos ensinou que podemos trabalhar a partir de casa e foi nesse momento ai que e ressurgi
das cinzas, estava meio sem norte, aposentado, foi quando surgiu essa oportunidade de
trabalhar atuar com a Empresa X, a principio por ndo conhecer muito o que era o sistema eu
fui passo a passo, fui vencendo as etapas uma por uma, aprendendo tudo, reaprendendo
aquilo que eu ja sabia, fui revendo todos aqueles pontos, relembrando na minha memaria as
coisas que faziamos no banco. Acabei me reencontrando na profissao bancaria.

3. Qual o seu entendimento e percepgédo hoje sobre o Open Banking e como vocé
caracteriza ele?

E o futuro, é o presente acontecendo, é o futuro acontecendo é o presente ja se materializando
e o futuro nessa linha de crescimento, pela prépria Empresa X, quando eu cheguei, néo
tinham nem 1.000 é Personal Bankers e hoje tem mais de 5.000, nés temos uma populagao
de 210 milhdes ou mais, o Brasil € hoje a oitava economia do mundo, caminhando para
sétima, sexta se Deus quiser, em ascensdo e o produto financeiro ele alavanca os
empreendimentos, € a minha percepc¢ao, é crescimento, a minha posi¢cao hoje € um trabalho
que eu tenho para vida, enquanto tiver forga, entendimento, sabedoria, compreenséao energia
para isso € um trabalho que eu vou fazer até o resto da vida. O open banking € o futuro, o que
as agéncias nao fazem, nos fazemos, aqui nés vamos até o cliente, oferecemos opgoes,
tratamos o cliente com exclusividade, coisa que as agéncias fisicas nao fazem, muito dificil,
hoje eu tenho a possibilidade de oferecer exclusividade, para vocé ter uma ideia, eu tenho
alguns clientes na minha carteira da época em que eu atuava no banco, eu sou o bancario
deles e eles ndo fazem nada sem me consultar antes.
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4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?

Como eu disse a pouco, eu passei para reserva, entdo eu tenho poucas opgdes de mercado,
eu tenho que trabalhar por conta prépria e eu gosto de trabalhar, o que eu ganho como
aposentado da muito bem para viver, mas eu hao sou uma pessoa assim, entdo essa minha
opgao de trabalhar como bancario foi uma escolha que eu fiz agora, digo para vocé que é
definitivo, a minha percepgao é que isso nao tem volta. J& o Open Banking, ele tem uma
esteira imensa pela frente para crescer, e curioso, depois que eu passei a trabalhar com a
Empresa X eu ja fui sondado por outras empresas, e fizeram propostas coisas do tipo sabe,
para me levar para outras empresas as pessoas parece que quando vocé digita alguma coisa
no Google 1a e vocé escreve la e aceita os termos, aquilo ali ativa o sistema de algoritmos e
através de palavras e acabam que as pessoas te acham dessa maneira. No meu caso foi uma
revolugdo atingindo essas metas, eu sou muito estratégico e agora até o més que vem eu
quero dobrar a meta.

5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?

Falando por mim, toda vez que eu me propus a fazer alguma coisa eu procurei ir fundo naquele
assunto, para que eu pudesse ter um minimo de exceléncia naquilo que eu vou fazer e nao
foi diferente aqui, como eu vejo e na minha percepgéao, eu vejo algo extremamente bom, eu
trabalho no meu tempo, eu queria um objetivo aqui na minha cidade, queria me tornar uma
referéncia em financiamentos, eu saio na rua hoje a hora que eu quero, nem tenho tanto
tempo assim e as pessoas me param na rua para falar sobre isso, olha vocé me mandou um
link eu queria fazer uma coisa assim e tal, olha se vocé olhar na minha histéria, eu ndo tenho
nem seis meses de atuac¢do, a minha loja tem mais de mil visitas, eu trabalho muito no porta-
porta, eu vou no meus clientes, eu visito clientes, eu tenho parcerias com imobiliarias eu tenho
contato com empresarios, eu t6 sondando agora um parque industrial que tem aqui na cidade,
abrindo um leque de opg¢ao para grandes investimentos, até comentei hoje essa semana, vai
ser uma nova diretriz que eu quero chegar no topo, entao para mim foi algo maravilhoso. Cara
vocé € um bancario, ndo trabalha mais em banco, quer fazer uma coisa nova, quer conquistar
sua independéncia, quer ganhar bem, vem para essa nova modalidade se vocé quer ter uma
qualidade de vida. Onde eu estaria aqui sentado na minha cadeira essa hora conversando
contigo da minha varanda, nessa vista maravilhosa, se eu tivesse uma assinatura na CLT,
carteira de trabalho assinada, jamais. Isso me deu tranquilidade, veja assim que soO
dependemos de que o pais ande para frente, o crescimento é o dinheiro e o dinheiro é o que
nos trabalhamos, € um produto que todo mundo quer e € o que nds vendemos.

6. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?

A maioria nao, infelizmente, para minha tristeza a internet € uma porta escura, la dentro tem
muitas coisas que vocé pode aproveitar e muitas que vocé nem deve passar perto e quando
vocé fala em servigos bancarios virtuais, muita gente tem esse medo, dai a razao da qual eu
fago meus contatos pessoais com as pessoas, eu vOu um por um, eu converso com
comerciantes, eu converso com empreendedores, eu converso com profissionais liberais,
para que ele saiba que por tras daquele link virtual, existe uma pessoa, € comigo que ele vai
tratar, porque existe uma resisténcia ainda, desconfianga sabe, um cliente outro dia pediu a
minha ficha ai ele perguntou como que eu cheguei, eu falei eu sou certificado pela
FEBRABAN, eu tenho uma certificacado, ele foi na internet, pesquisou, ele printou a tela do
site e achou meu CPF 13, ai ele falou agora sim vamos conversar, mas ainda existe muita
gente desconfiada, infelizmente, como vocé sabe na internet € uma terra de ninguém, mas o
Open Banking tende a se afirmar, na medida que nés tenhamos assim, responsabilidade,
profissionais responsaveis, sérios, que buscam enfim a exceléncia no servigo e que sejam
profissionais de fato.

7. Na sua percepg¢ao, quais sao as vantagens do open banking para o cliente final?

Escolha, conforto, ndo precisa enfrentar fila da mesa do gerente para ir numa agéncia. Opgao,
porque essa € uma das minhas bandeiras, quando eu oferto 0 nosso servigo ao cliente eu
digo para eles que eles possuem opgéao, porque vocé tem varios bancos oferecendo um tipo
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de servico, que vocé pode escolher, vocé tem o conforto de ter um atendimento do sofa da
sua casa e tem a seguranga de um a Fintech, a qual eu fago parte orgulhosamente.

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Open
Banking?

O open banking ele leva para o cliente, inesperadamente, porque ele ndo esta sabendo ainda
que pode ter acesso a uma gama de servi¢o de produtos bancarios, a partir do celular dele ali
na palma da méo sabe, o cara fala mas como € que eu fago? onde que vocé fica? E eu digo
que fico ai, no seu celular, eu dou liberdade para o cliente me ligar as 8 da noite as 9 horas,
ontem mesmo a noite um cliente que queria financiar um veiculo me ligou e eu estava na
minha sala, ja pronto para ir dormir e atendi a pessoa, qual € o banco que faz isso? E isso o
Open Banking oferece através do Personal Banker e ja que eu coloquei isso a disposigéo do
meu publico, eu ndo me importo em atender um cliente no dia de domingo, ja fechei contrato
no sabado de manhé, porque eu quero ser exatamente esse profissional acessivel, porque se
for para ficar engessado eu trabalharia dentro de uma agéncia bancaria das 9 da manha as 5
da tarde.

9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

Olha, eu particularmente nenhuma, algumas vezes em alguns pouquissimos casos eu fui
negligenciado, mas ndo devo nem considerar isso, mas o que eu diria para vocé é que tudo
vai da maneira como vocé aborda o cliente, isso € fundamental, como vocé chega no cliente,
eu me preparei para isso né, eu fiz inclusive fonoaudiologia para fazer uma abordagem
linguistica correta, falar corretamente, colocar as coisas no tempo certo, vou conhecimento
do falar, isso vai muito como vocé aborda, o que vocé passa para uma pessoa haquele
momento, é a seguranga. Como eu disse la no comego da conversa, eu me preparei durante
meses, aprendendo, ouvindo outros Personal Bankers, dando depoimento contando as suas
histdrias e aquilo tudo foi formando na minha cabega algo que eu fui criando 0 meu préprio
perfil, aquilo que eu podia aproveitar como bom, e também aquilo que eu ndo queria, para
mim foi uma mudanca de vida, uma mudanca de vida incrivel, inclusive indico a atuagao para
gquem me pergunta.

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?

Depende de cada um, para mim é. Eu comentei isso ontem com a minha gerente de sucesso,
eu falei com ela ontem sobre isso dos meus objetivos financeiros, vou falar assim de forma
bem sucinta, qual empresa pagaria o salario de R$ 5.000 para um homem aposentado de 65
anos, conhece alguma? E dificil, ndo tem, entdo vocé pode fazer esse salério e trabalhar no
seu tempo, fazer aquilo que vocé gosta que é lidar com pessoas, eu gosto muito de pessoas,
eu acho que cada vez que eu converso com alguém seja qual for o assunto, eu aprendo
alguma coisa, isso vai com o passar do tempo, ele vai formando em vocé um carater, uma
pessoa de carater expansiva, vai passar aquilo que vocé sabe a respeito do mundo do
mercado financeiro, eu tenho clientes que fizeram investimentos comigo, nunca pensei na
vida que fosse captar cliente para investimento, que fizeram investimento na Guide, eu tenho
clientes que compraram consorcios, eu tenho clientes que compraram imodveis, eu tenho
clientes que fizeram financiamento de carros, enfim, € um leque de servigos que esta a sua
disposigao, esperando pra vocé ir la e quando vocé vai até o cliente, oferece isso para ele e
vocé engorda a tua carteira, cara as condigbes sdo excelentes, se vocé fizer um ritmo, vocé
colocar uma estratégia, uma meta, eu preciso fazer um contrato ou dois por semana, vocé
chega em um salario excelente, vai muito desse esforgo individual de cada um, acho que é
planejamento organizagédo de cada um.

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs) para este
novo modelo de negdcio?
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Vocé me fez uma pergunta muito boa, semana passada eu fui abordado pela minha antiga
gerente da Caixa econOmica, onde eu tenho uma aqui na cidade ha muitos anos e por um
acaso eu estava em um determinado local e encontrei com ela, e ela na conversa rapida me
perguntou o que eu estava fazendo, porque eu sumi da agéncia e eu falei que agora eu sou
um concorrente dela e depois ela falou assim, vocé vai trabalhar com a gente, entdo o
mercado para essa nova modalidade de trabalho, ele esta em franca ascenséo, € um mercado
em franco crescimento. As proprias leis de mercado, elas oferecem, existe aquele momento
em que ela vai depurar aqueles que sdao mais eficientes digamos assim, aqueles que vao
produzir melhor, com maior qualidade, entdo os melhores e aqueles que sobreviverdo, e
aqueles que ndo, vao procurar uma outra coisa, isso acontece em qualquer ramo de atividade
e 0 open banking, ele na propria natureza do nome, banco de portas abertas, para quem
entende isso, ele vai trazer uma nova realidade para quem quer trabalhar, para quem quer ter
uma vida melhor, quer ganhar um dinheiro.

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque vocé optou em
trabalhar com a Empresa X?

Essa resposta ela remete muito ao meu carater pessoal, eu sou uma pessoa extremamente
fiel, eu sou muito fiel as pessoas que me estendem a mao, e a Empresa X entrou na minha
vida no momento em que eu estava precisando, como falei agora pouco no meio da conversa,
eu sou um catdlico e nas minhas oragdes, oro pelo time inteiro da Empresa X e de uma
maneira muito particular ao homem que me apresentou. A plataforma me da suporte, entédo
eu nao preciso ficar preocupado.

13. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagdo que te
movem ao negoécio?

Rapidez a palavra-chave, a maioria dos meus clientes ficam surpreendidos com rapidez do
resultado da resolugcédo daquilo que a gente pede, ou sim ou nao, é rapido, ele pede um
financiamento, pede o consignado, eu consigo através do suporte que a Empresa X me da
junto, com as parcerias dos nossos grandes parceiros, uma agilidade incrivel, isso é algo que
faz a diferenga no mercado, porque aquele modelo engessado ta ai ainda funcionando, mas
nos apresentamos agilidade.

14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagao da sua
atividade como profissional autbnomo?

A maior dificuldade que eu encontrei foi comigo mesmo, a hora que eu venci o inimigo que
estava aqui dentro eu passei a conseguir vitdrias, porque a maior dificuldade foi conseguir
abrir o que estava fechado aqui para o mercado, eu estudei, eu me preparei, eu atirei a em
cima de algo que eu via possibilidades, mas o medo de errar, aquela coisa de enfrentar, de
vocé botar a cara na rua, abrir o portdo e falar agora eu vou para a rua, iSso € 0 N0osso maior
inimigo.

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

Quando vocé chegar no fundo do pogo s6 tem uma saida, voltar, subir, nds estdvamos no
fundo do poco o pais vinha no crescimento e vou falar de politica aqui mas desculpe aqueles
que tiverem opinido ao contrario apenas uma opinido minha o Brasil vinha a partir dessa nova
geréncia, ele retomou o crescimento estava indo tudo bem até a pandemia e as coisas cairam,
0 pais é um dos cinco paises que apresentou o crescimento durante a pandemia, apesar de
todas as coisas contrarias, essa fase dificil que foi a pandemia quebrou empresas que
desempregou pessoas que deixou as pessoas cara ha miséria, quando as coisas comegam a
caminhar novamente, esse investidor esta procurando se estruturar financeiramente, ta
procurando crescer financeiramente, ele precisa de suporte financeiro, ele precisa de dinheiro
para empreender, o0 pais estd comegando a retomar os trilhos novamente pegar a linha de
crescimento e de tal modo que as expectativas de crescimento sao incriveis.
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16. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

Confiabilidade no mercado, no gerenciamento de governo que da estabilidade e confianga ao
investidor estrangeiro.

Entrevistado 2:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender?

Eu fiquei 23 anos no mercado financeiro como eu digo né, e trabalhei nos principais bancos
Citibank, HSBC, Safra e o ultimo banco que eu fiquei, eu fiquei 7 anos e eu ja tinha essa
vontade de sair e atuar de uma forma diferente, entao porque? porque a gente ta dentro e a
gente enxerga que ficamos um pouco limitado aos produtos daquele banco e como eu mudei
muito de banco, eu conhecia muito o0 mercado e sabia que naquele banco X tinha um produto
que era bom e as vezes eu estava no terceiro banco e eu ndo podia vender aqueles produtos
dos outros para os meus clientes e eu acho que o papel do profissional autbnomo, do Personal
Banker e do bancario, é buscar a melhor solugdo para o seu cliente. Entdo eu ja tinha essa
vontade e em Julho fardo 3 anos que eu sai do banco e comecei a atuar como auténoma,
buscando isso, ter todas as solugdes para atender o meu cliente.

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

Eu acho que essa questdo do cliente € um ponto importante, mas eu acho que o ponto
principal mesmo foi a questdo da qualidade de vida. Eu sempre trabalhei com pessoas
juridicas, com plataformas middle e Corporate e eu iniciei minha carreira sendo trainee do
antigo banco Real de middle, ento eu ja startei com 19, 20 anos como gerente middle, minha
carreira inteira foi na area de vendas na ponta, pressao e realmente é bem desgastante, e eu
sempre busquei ser uma profissional de ponta Profissional de conta de resultado, entdo isso
€ um esforgo muito grande e desgastante, Entédo eu tinha também essa questéao de equilibrar
um pouco mais a vida profissional e poder aproveitar um pouco mais e acho que eu demorei
bastante pra tomar essa decisdo e vejo que se eu tivesse tomado ela antes, 4 anos atras
antes, eu teria tido sucesso igual. Mas é que a gente ndo sabe né, mas hoje eu acho que o
ponto crucial foi a decisdo de mudar de vida realmente, de qualidade de vida, de ter a minha
liberdade de horario. Eu brinco que hoje eu comego a trabalhar as 9 horas s6 que eu estou
em casa, nao preciso me deslocar e se eu quiser sair da cama faltando dez para as nove e
vou trabalhar, claro que eu fago visita aos clientes e tenho uma agenda bem atribulada, mas
eu consigo ter mais equilibrio do que estar em uma instituigao.

3. Qual o seu entendimento e percepgédo hoje sobre o Open Banking e como vocé
caracteriza ele?

Eu entendo assim que para mim a questido do modelo de trabalho nosso, que eu sempre
vendo para o cliente, que é o que eu chamo de open banking, € a gente buscar a melhor
solugao para o cliente, independente de qual instituicdo. empresa, parceiro, ou se € uma
fintech ou um fundo, mas sim a gente buscar a melhor opg¢ao que ele tem e dar para ele o
poder de decisio, é empoderar o cliente para ele tomar decisdes financeiras dele, no sentido
de que ele nao ficara refém de um banco ou de uma instituicdo, ele tem varias opgoes e se
ele tiver interesse, ele pode buscar essa decisdo dele fora. Eu vi aqui durante muitos anos
que os meu clientes estiveram reféns de grandes bancos e isso € ruim neventam eu vejo que
eu vendo muito isso, que o open banking ele empodera o cliente no sentido de decisdo de
escolher com quem ele quer trabalhar, entdo nao precisa ficar refém daquela instituicido que
ele esta, ele pode escolher o que quiser né, e a gente poder dar esse poder para ele é muito
legal, porque traz essa flexibilidade, as vezes eles olham para mim e ndo acreditam, “ Karen
sério tu vai me dar um empréstimo, ndo precisa abrir conta? ndo preciso contratar um
consorcio? e eu vou pagar por boleto?

Parece utopico, mas acho que o mercado logo vai se acostumar com isso, esse poder da
gente dar isso para ele € muito legal, entdo eu acho assim que o Open Banking € nessa linha
de empoderamento do consumidor.
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4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Openbanking?

Na verdade eu amo trabalhar no mercado financeiro ta, entdo a minha carreira foi toda no
mercado financeiro e eu nao sei fazer outra coisa, e o bancario tem muito disso né, a gente
sai do banco e fala ndo sei fazer outra coisa e realmente a gente ta ali naquele mercado
muitos anos e € o que a gente sabe fazer. Eu acho que eu fago muito bem o que eu fago,
entdo eu fago com muito amor porque eu gosto muito do que eu fago, e acho que eu quis
manter isso dai, entendeu? Fiz essa opg¢ao para manter fazer o que eu gosto, melhor agora
porque no banco tinham tarefas e atividades que eu ndo gostava, vou te dar um exemplo,
fiquei 20 anos como gestora de equipes, é legal ser gestora de equipes? E legal, tem uma
questdo de status por ser gestora de equipe, 6timo. Tem a questao propodsito de formar
pessoas, ajudar pessoas e encaminhar pessoas para o mercado financeiro, sé6 que é
exaustivo, cansativo e eu ndo aguentava mais entdo uma das decisdes na minha nova carreira
foi, eu ndo vou treinar funcionarios, nao vou treinar gente, ndo quero isso pra mim, e € uma
opgao que eu posso fazer hoje, posso trabalhar sozinha. As pessoas falam hoje, “Karen voce
tem conhecimento técnico, vocé pode ter pessoas abaixo de ti”, € ndo me interessa, € uma
escolha minha, entdo isso € o que te proporciona o open banking é trabalhar com que tu
gostas, com as coisas que tu gostas, eu sou muito focada em crédito e € o que eu gosto de
fazer, entdo é fazer o que gosta né, sem ter outras coisas para incomodar, sem ter outras
coisas para atrapalhar

5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?

Primeira questdo salarial né, no Banco tu tem o teu teto ali e no passado a gente tinha
remuneracgdes variaveis, mas nos ultimos 10 anos desapareceu a remuneragao variavel e
voceé so tinha o salario e o fato de eu néao ter teto hoje a minha produtividade ser remunerada
de acordo com o que eu trabalho, ndo ter limite € muito legal, entdo essa é a primeira
vantagem entao todo aquele esfor¢go que eu fazia no banco, por mais que eu superasse as
metas no banco, eu receber o mesmo trabalho e aqui eu ganho mais , o que € muito legal,
sendo um ponto que acho muito importante que é vocé nao ter limitagdo na sua renda. A
questao que eu falei geografica de trabalho, hoje eu cheguei a ter logo que eu sai do banco,
cheguei a ter um escritério compartilhado com uma colega e depois optei depois da pandemia
em nao ter mais esse escritorio, eu trabalho da minha cas e hoje funciona muito bem, eu néo
tenho custo nenhum e digo que o meu custo é a minha gasolina quando saio para visitar os
meu clientes, porque eu uso a internet da minha casa, a mesinha da minha casa e ndo tenho
necessidade de ter um custo extra, entdo isso também é muito legal. A questdo de
deslocamento, que nao preciso ficar perdendo tempo com isso, n&o prego que pague, eu acho
que tem varios pontos que sdo legais, tem claro a questdo de que a gente vem de um mercado
muito estruturado de banco e que temos que aprender a trabalhar nesse novo modelo, mas
no momento que vocé cria essa rotina e disciplina, vocé consegue tirar isso de letra e com o
tempo vai se adaptando, vou te falar que a dois anos atras eu era outra personal banker,
totalmente acelerado, estava sempre correndo, preocupada e hoje ja acordo, ja sei quais sdo
os clientes que tenho que falar, tu ja cria um novo modelo de trabalho e se adapta a um novo
modelo de trabalho, aquele frio na barriga diminui e vocé vai se ajustando as novas
necessidade e nova estrutura, entdo ndo posso reclamar, é tudo de bom.

6. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?

Nao, ainda nao estao, falta muito ainda, porque culturalmente esse conceito ainda ndo
esta disseminado, a gente ainda tem um longo trabalho para fazer com que isso fique mais
claro. A questao tecnoldgica também assusta muito os clientes, porque se vocé for parar para
pensar, essa geragao de empresarios que tratamos hoje, 80% faz parte da minha geragao,
que tem 40 anos ou mais de idade, e essa geragdo nao é tecnoldgica, eu comecei no banco
e nao existia celular, as mudangas tecnolégicas foram muito forte nesses ultimos anos e
assusta as pessoas, entdo que for meio tecnoldgico para a nossa geragao, claro que esta
surgindo uma nova geragao que eu digo que sao os outros 20%, que ja nasceu no mundo
tecnolégico Ja saiu um pouco mais feliz mas tu pensa uma pessoa que nasceu no mundo
tecnoldgico ela tem 25 anos e ai ela ndo tem as outras experiéncias, com certeza essa pessoa
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nao ta na frente de uma grande empresa, ela ainda néo esta tomando decisées numa grande
empresa, quem esta tomando deciséo € o pai ou avd que tem 40 e poucos, 60 anos, que vem
de uma histdoria ndo tecnoldgica, entdo também tem esse degrau ainda a ser superado da
questao tecnologica.

7. Na sua percepgao, quais sao as vantagens do openbanking para o cliente final?

Eu acho que essa questdo da desvinculacdo né de uma instituicdo, eu nao preciso estar
vinculada a instituicdo e ndo tenho esse vinculo, eu tomo a decisdo de tomar um crédito com
um parceiro financeiro ou outro, eu ndo tenho esse vinculo com ele, a questao de ter mais
opgdes de escolha também e poder avaliar a cada proposta de acordo com a necessidade,
produtos diferenciados também, porque o open banking surgiu com produtos diferentes que
o mercado tradicional nao tinha, a facilidade tecnolégica também, eu acho que € uma boa
vantagem, porque tem muita coisa que ficou muito mais facil, como a assinatura de contrato
de forma online, todo digital, pois ndo tem a necessidade ir até o banco fechar um contrato,
ele pode ser assinado digitalmente, tem varias vantagens.

Eu acho que ainda temos que trabalhar muito na questdo de competitividade de preco, eu
entendo que teoricamente as grandes instituicdes que tem aquele custo administrativo gigante
pela quantidade de agéncias e processos re estrutura, deveriam ser caros e as estruturas de
open banking menores, fintechs, fundos, com um custo menor, nés ndo temos ainda essa
diferenciagao, entdo ainda o custo € igual e eu acho que isso € um ponto que a gente precisa
trabalhar para o futuro, eu entendo que essas empresas novas entrantes no mercado nao
querem perder esses spread .do grande banco, entdo ela compete igual grande banco para
ter o mesmo spread, mas ela sabe que ela pode fazer menos, e eu acho que daqui um tempo
ela vai ter que fazer menos, senao ela nao vai se diferenciar. Quando um cliente fala assim
eu vou contratar um crédito, entdo quais sdo as vantagens que apresento para ele, agilidade
na contratacdo e eu apresento para ele facilidade na contratagdo, mas eu nao apresenta um
preco muito diferenciado, vai chegar o momento que os grandes bancos vao estar com
agilidade na aprovagao e vao estar com a questdo de facilidade de processo, ai vai ter que
ter competicdo de pregos, e ai as pequenas vao ter que se ajustar, porque sendo elas vao
ficar fora, entdo eu vejo isso que existem as vantagens, mas que daqui a pouco nao serao
mais.

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Open
Banking?

Eu vou te falar assim que as vezes as pessoas me ligam e me perguntam como é eu vendo
Open Banking para o cliente e eu falo que ndao vendo o open banking para o cliente, eu vendo
a Karen, eu vendo a credibilidade da histéria da Karen, e ai mostra para eles como é que eu
t6 operando e depois que eu fago tudo isso eu disse isso é o Open Banking. E dificil comecar
falando de open banking para eles, eles ndo entendem ainda, entdo vocé vai la explica para
eles que eu sou uma profissional autbnoma que represento X empresas e eu vou aqui trazer
a melhor solugao para ti e esse € o trabalho e quando eles falam ok eu digo isso aqui € o open
banking

9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

Eu acho que a resisténcia maior é a tecnologia, € o modelo tecnoldgico, porque vocé chegar
para um cliente e explicar que ele tem que clicar em um link, que ele ja tem medo de clicar
em um link e que ele tem que fazer uma biometria facial que ele nunca fez na vida para
conseguir contratar um crédito, ele hesita. Eu estou com cliente que tenho que ir 14 hoje a
tarde para ajudar ele a fazer biometria facial, porque ele esta ha duas semanas enrolando,
porque ele tem medo de clicar no link e fazer a biometria facial, e se for golpe, roubarem os
documentos dele e entdo eu acho que a maior objecédo que a gente tem ainda é a tecnologia.

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?
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Eu acho que é o futuro sim com certeza, eu acho que estamos no caminho de se tornar o
mercado maior do que o mercado bancario tradicional, porque a facilidade de agente atuar
com a questéo financeira, questdo geografica, liberdade geografica, a liberdade financeira
para fazer a grana de acordo com a sua produtividade, isso tende a aumentar muito né, o
bancario tem essa questdo da pressdo da metas ,ndo que a gente trabalhando como
autdbnomo, ndo tenhamos as metas, também temos mas é uma coisa diferente entendeu, um
formato diferente e eu acho que o mercado tende crescer muito, muito, muito, acho que é a
profissdo do futuro, é claro que vamos ter que ter bancarios mais preparados para essa
posicao, por que ela € uma posi¢cao que exige mais de vocé como autbnomo do que quando
vocé estava no banco né, o bancario de forma geral ele passa por uma especializagao la no
banco, por certificagbes, conhecimento técnico, mas mais do que isso como bancario
autdbnomo vocé precisa ser um empresario, precisa saber gerir 0 seu negdcio, e isso € uma
coisa que o pessoal vai ter que se especializar. Entdo claro que eu acho que num primeiro
momento ai nds vamos ter uma leva de pessoas que vao tentar se adaptar a esse mercado e
nao vao conseguir, porque nao € soé ser bancario, € ser bancario e ser empresario né, mas eu
acho que esse mercado tende a crescer muito muito mesmo nos proximos anos e eu
principalmente tenho investido muito no crescimento desse mercado. Eu tenho um curso de
formacdo de bancario autbnomo e eu acho que eu tenho investido muito nisso porque acho
gue é uma coisa que vai ser o futuro do mercado financeiro, vai ser através dessa profissao.

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs) para este
novo modelo de negdcio?

N&o, eu acho que tem um caminho grande ainda pela frente, tem muita coisa que precisa ser
melhorado, eu sou uma das pessoas que critica bastante eles no dia a dia, mas eu sempre
justifico para eles que é pelo lado bom, que é para eles melhorarem, mas eu sou uma pessoa
que critico bastante ta4. Eu vejo o que pode ser melhorado, é s6 quem esta do lado de ca
atuando como personal banker e bancario autdnomo sabe as objecgbes e as dificuldades que
a gente tem, as vezes a empresa ta la linda instalada na Faria Lima, uma fintech maravilhosa,
com um fundo estrangeiro por tras, mas quem ta aqui, como eu digo, com o pé na brita, aqui
no cliente somos nés, eu acho que falta um pouco dessas empresas nos ouvirem mais e ouvir
as sugestdes que nds temos para dar, porque tem muita coisa para melhorar

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque vocé optou em
trabalhar com a Empresa X?

Eu acho que assim, o modelo da Empresa X de apoio ao personal banker é muito diferente
das outras plataformas, eu tenho hoje, eu atuo com 2 3 plataformas, mas eles deixam a gente
muito solto, como se a gente fosse simplesmente um indicador de negdcio € um
correspondente bancario e eles ndo nos inserem como parte de algo maior, eu acho que a
Empresa X faz isso, eu acho que o bancario tem muita essa questao de pertencer, porque a
gente pertencia a um banco, uma instituicdo, e depois que a gente sai e vira bancario
autbnomo a gente ndo pertence a nada mais. Historicamente no mercado financeiro, os
indicadores de negdcio eram vistos com maus olhos e eu acho que a Empresa X que vé e
transforma o indicador de negdcio, da dignidade para o indicador de negdcio entendeu,
porque tu pertences a um modelo que é estruturado, que tem um apoio, que tem um suporte
de marketing, que tem um apoio de produtos e isso te da uma dignidade quando tem um nome
né, quem é a Karen? A Karen é uma personal Banker e isso te da dignidade, porque que tu
sais do banco e vocé perde o status, a Karen era gerente geral da plataforma do Scotiabank,
quem € a Karen hoje? Uma indicadora de negécios, ndo, a Karen é personal banker da
Empresa X entédo é essa questado do pertencimento e da dignidade que a Empresa X nos da
hoje.

13. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagdo que te
movem ao negoécio?

Para mim assim no primeiro momento a facilidade de operagéo na plataforma mesmo, vocé
conseguir atender com rapidez e no caso hoje que eu tenho um volume grande de negdécios
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o proprio cliente se atender na plataforma, entdo eu acho que esse diferencial de operacao
no dia a dia. Como eu sou muito focada em um produto sé, que é crédito, que eu tenho
dominio total desse produto, eu acabo nao utilizando de tudo que a Empresa X me
proporciona, eu poderia usar muito mais, mas eu por op¢ao daquela histdria que eu te falei la
no comego, por opgao eu decidi trabalhar menos, trabalhar com que eu gosto de trabalhar, da
forma que eu acho que é correta, entdo eu acabo nao utilizando tudo que a Empresa X nos
proporciona, que sao muitas coisas e eu acabo nao me utilizando disso, mas eu acho que
pra mim um ponto crucial ali € a questdo da automacio da plataforma de poder atender o
cliente de forma tecnolégica, automatica e com facilidade de processo.

14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagao da sua
atividade como profissional autbnomo?

Eu acho que assim, que cada momento dentro desse novo modelo de trabalho tem uma
dificuldade ta, entdo inicialmente a captacdo de clientes, e dai depois supera essa dificuldade
e vai né, eu acho que sao topicos, mas vamos dizer que a primeira foi a questao tecnoldgica,
tipo entender como é que funciona o processo. Depois vocé entende isso tu vai para um
segundo momento que € como € que eu vou captar clientes, dai vem essa outra dificuldade,
ai tu supera essa dificuldade de captar cliente, eu acho que hoje eu cheguei no ponto que eu
ja td com quase trés anos de Empresa X, vou fazer aniversario junto para Empresa X, vou
fazer 3 anos em setembro e eu acho que a dificuldade que eu tenho hoje é a questao de precgo
que eu te falei, que hoje a gente compete muito pau a pau com as instituicdes grandes, a
gente ainda tem facilidade na agilidade na aprovagao e tem agilidade na contratagéo, mas a
questao de prego ainda € o que € uma dificuldade, de chegar para o cliente e convencé-lo de
que o preco € o mesmo do banco ou as vezes até um pouquinho mais e ele tomar crédito
contigo, € uma dificuldade grande sabe, mas funciona, ai vocé usa da sua negociagao, do teu
do teu relacionamento para atrair cliente para fechar o negécio contigo, mas eu acho que isso
€ uma coisa que tende a piorar no futuro.

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

Seguranga e rentabilidade, e é dificil hoje nesse mercado tado dindmico a gente conseguir dar
uma boa condi¢cdo nas duas contas, porque no momento que vocé tem uma boa seguranga
para ele ndo correr riscos, vocé tem uma baixa rentabilidade e ao contrario né. E eu vejo que
¢ dificil para o brasileiro porque ele ndo tem cultura ainda para entender essa dindmica do
mercado, ele quer as duas coisas e ndo é bem assim, ou ele vai ter seguranga e uma
rentabilidade mais baixa ou ele vai ter uma rentabilidade mais alta € um risco maior. Mas eu
vejo que o mercado tem dado muitas opgdes e eu acho que essa questdo da arquitetura
aberta, das empresas de corretoras para vender varios produtos e as varias opgdes, que é
uma forma de open banking também para parte de investimentos, possibilita dar outras
opgdes que nds nao tinhamos acesso. Eu vou te falar bem na real assim que eu nao trabalho
muito com a questdo de investimento, porque eu digo que a gente trabalhar com investimento
a gente esta trabalhando com o 6rgao mais sensivel do corpo humano, que é o bolso do nosso
cliente e eu ndo curto muito essa profissao do médico do dinheiro da pessoa fisica sabe, entdo
eu acabo meio que evitando essa situagcdo, mas o cliente me chama e eu dou a orientacao.
Eu sou uma investidora muito conservadora, entdo acabo direcionando os meus clientes muito
para isso, para ter problemas, porque o mercado esta muito dindmico, muito volatil e se a
gente acaba dando uma indicagéo errada e como eu ndo sou especialista de investimentos,
eu prefiro me abster de falar sobre.

16. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

Eu acho que a educagdo mesmo mulher educagao financeira e cultural acho que quarta
questdo da tecnologia de internet de YouTube de Instagram redes sociais, surgiram muitas
pessoas que passaram a orientar os investidores e dizer sai da poupanga, vai para um CDB
que voceé vai ter duas trés vezes rentabilidade e essa questdo da informacdo e o acesso a
informagao fez crescer mercado, as pessoas comegaram se ligar mais eu ali nas minhas redes
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sociais eu fago um trabalho semanalmente, eu posto video de contelido e eu toco muito nesse
assunto também, de taxa de juros, de investimentos, para dar uma orientagdo, eu acho que
se todo mundo conseguir mudar a cabega de dois ou trés, teremos um mercado bem melhor,
penso que a questédo da informagao é crucial para esse aumento de novos investidores e de
formas de investimentos diferentes.

Entrevistado 3:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender ?

Comecei a trabalhar em 1981 no banco Auxiliar sou um ex operador de bolsa que na época
era chamado de mercado de balcido naquela época existia um do documento RGA que
significa Registro Geral de Autdnomos e Investimentos que era necessario para trabalhar em
corretora de valores e o meu numero era o 137, isso em 1982 e o Banco Auxiliar faliu em
1985 junto com outros bancos e depois disso trabalhei em corretores de valores, bancos de
investimentos, asset, mercados voltado para renda variavel.

Quando falamos do mercado que existe hoje, ja existia anteriormente, o que mudou foi a
digitalizacdo e agilidade, e também naquela época n&o existia compliance, big data, data
drive, nada disso, era tudo na unha. Para se ter ideia a prospeccao de clientes era feita pelo
telex. E de la ca as revolugdes foram acontecendo, até que chegamos na pandemia e
legislagao e virou o mercado que vivemos hoje e que logo mais também se transformara,
como por exemplo com o Open finance. Sempre trabalhei desde 1981 nesse mercado e antes
de entrar na Empresa X eu estava vinculado a um banco de investimento

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

Quando eu conhecei a Empresa X, vi que seria um mercado vantajoso, com velocidade,
tecnologia e a plataforma entrega um servigo de excelente qualidade em termos de tecnologia,
atendimento, marketing, treinamentos, e tudo isso por uma que é praticamente de graga,
sendo uma empresa muito Franca no que diz respeito a operagdes, sendo que se trata de
uma empresa que vem crescendo muito rapido.

3. Qual o seu entendimento e percepgao hoje sobre o Openbanking e como vocé
caracteriza ele?

Primeiro ninguém sabe nada sobre Open banking, vocé visita o cliente e ele ainda ta na época
da carroga, ele liga para o gerente dele e ele ndo tem essa percepgéo de banco aberto, ndo
tem essa concepgéo de plataforma e nada, eu visito empresas todos os dias a tarde e na
parte da manha, fago as minha coisas operacionais, estou tendo que vender cultura primeiro,
e outra,nem todo mundo acredita muito na area digital, dizem e pensam que isso deve ter
algum rolo, ai eu digo que ndo e mostra como é que funciona, abro o celular e mostro ou
seja, as empresas ndo estdo acostumadas com isso.

Pra mim o open banking é a evolugdo e ainda bem que tem essa evolugao toda e acho tudo
muito bom, 6timo e maravilhoso, embora nao saiba o que vem pela frente, mas da minha parte
€ o melhor dos mundos por haver uma economicidade e comodidade para se trabalhar. Eu
tenho um blog no jornal ND mais, onde eu falo do mundo velho para o mundo novo, ja para ir
vendendo essa cultura, porque quando vocé chega na empresa (clientes) vocé precisa
mostrar que possui bagagem, experiéncia, Know how, produtos.

4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Openbanking?

Eu t6 escrevendo um livro que ja esta no ultimo capitulo, “A sua empresa tem um Personal
Banker ?”, onde mostro nesse nesse livro que ele precisa ter um personal que é a primeira
coisa, segundo, eu tenho o blog, tenho uma coluna no jornal, tenho uma estratégia de
comunicacgao para dentro das empresas e maioria das empresas sdo do meu relacionamento,
entdo estou vendendo um novo conceito e mostrando uma nova etapa do mercado financeiro.
Quem sai na frente bebe agua limpa sempre, e se vocé virar referéncia, vocé vira referéncia
para cidade todo, entdo a publicacdo de um livro e ter grandes empresas na carteira é para
virar referéncia, quem néo for para o mercado digital pode pendurar as chuteiras, porque o
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mercado tradicional acabou, n&o vai existir mais. Entdo € uma questdo de sobrevivéncia, ou
vocé se adapta ou sai do ramo.

Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?
Primeiro eu trabalho de casa, eu tenho ganhos financeiros, qualidade de vida, conforto e
administro meu tempo, em uma agéncia bancaria nada disso vai acontecer. O segundo ponto
€ que fago 0 meu salario, tenho minhas metas e eu quem vou atra das pequenas ou grandes
operacgoes, e por ultimo, esse mercado vai eliminar 50% dos profissionais, sdo aqueles que
nao vao aderir ao novo modelo ou seja vao sobrar muito mais clientes do que hoje e as
agéncias irao fechar

5. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open banking?

Tem que vender essa cultura primeiro, pois ninguém esta familiarizado, tem que vender e na
hora que isso é feito vocé mostra as vantagens e onde vocé vai ganhar mercado e ganhar
espaco.

6. Na sua percepgao, quais sao as vantagens do openbanking para o cliente final?

A maior vantagem é a velocidade, pois é o que ira encantar todos os empresarios, todos os
empresarios querem velocidade, pois a partir do WhatsApp, tudo tem que ter velocidade, no
WhatsApp eu mando uma mensagem e vocé fica 5 minutos sem responder ja existe um
questionamento e essa plataforma vai trazer essa histéria boa da velocidade.

7. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Openbanking?

Na minha estratégia de prospec¢ado, e comego a conversa perguntando quantos anos
vocé ele trabalhou com Santander, banco do Brasil. peco pra que ele nas plataformas dos
bancos e pecga para que ele veja um produto que ele necessita e digo que atuou com todos
na pessoa fisica e juridica,, e o cliente informa que precisa falar primeiramente com o gerente
dele, ai eu pego o celular e abro a plataforma e mostro os produtos e informo que sou Personal
Banker nesse novo modelo de negdcio, e ja apresento agilidade, transparéncia. Ali eu ja vendi
cultura e ja apresento o que tenho para vender para ele entendendo o que ele esta precisando.

8. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

Nao estou encontrando resisténcia, sabe que mudar sair da caixinha nem todo mundo
esta disposto, sair da caixinha doi e principalmente porque digo que é o momento de todos se
modernizarem

9. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?

Dificil te dizer, porque eu nao sei até onde a tecnologia vai engolir o profissional, uma coisa &
ser Dentista, pois a tecnologia ndo engole ele nds corremos o risco em 5 a 10 anos a
tecnologia nos engolir, mas ai € outro mercado, vai comegar a reduzir mais ainda,reduzindo,
reduzindo e reduzindo, vem as mortes naturais, os aposentado, vocé vé que a turma que
comeca nas agéncia bancarias hoje, ndo sabem absolutamente nada, precisando sempre do
auxilio da mesas, sendo que o gerente de banco hoje, esta Ia para resolver os problemas da
agéncia e ndo para vender servigcos ou produtos, pois esse ja esta morto, ele vai sair do banco
“burro”, mais do que entrou.

Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs ) para este
novo modelo de negdcio?
Acredito que sim, pois 0 mercado se adapta rapido, muito rapido e temos um mundo para
explorar, sé ndo ganha dinheiro quem nao quer trabalhar.
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10. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque voce optou em
trabalhar com a Empresa X?

Quando eu entrei na Empresa X,eu fiquei 4 meses fazendo os cursos e treinamentos, pois na
pandemia nao podia sair de casa e nao prospectei ninguém ninguém, depois eu fiz todo meu
material de marketing e ai eu recebi uma enxurrada de empresas me chamando para vender
em suas plataformas e mandaram seus materiais. Eu n&do fui para nenhuma plataforma e
todas tém o mesmo que a Empresa X possuli, inclusive com comissionamento menor e sem
suporte. Entdo conhego a plataforma mais do que as pessoas imaginam, isso devido ao
estudo que tive inicialmente e pra mim a plataforma estéa perfeita no caminho e tudo funciona
muito bem, embora eu n&o saiba o que vem pelo caminho, mas vejo que ndo existe ninguém
no mercado proximo a isso.

11. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagdo que te
movem ao negoécio?

A Empresa X possui varios diferenciais para o mercado e para os cliente, sdo inumeros
diferenciais, e 0 que move é a tecnologia, essa praticidade, é tudo isso, se vocé falar pra mim,
“vem ca trabalhar no J Safra na Paulista para ganhar R$ 100 mil”, eu vou dizer que pago esse
valor para ndo me ligar mais, pois depois de 60 anos voltar para aquela coisa absurda, onde
s6 quem trabalhou sabe como funciona, e aqui se tém liberdade completa, embora seja
necessario ser disciplinado

12. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagao da sua
atividade como profissional autbnomo?

Sao as dificuldades do dia a dia, do cotidiano, tem dia que a internet ndo funciona
porque a rede de energia pode ser cortada por 8 horas para manutencéo, tem dia que chove
e € melhor nao sair pra rua, embora sempre tenha existido essas mesmas dificuldades.

13. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

Bom, o investidor brasileiro esta apavorado, essa € a realidade, porque quem tem dinheiro
esta aprovado. Eu ndo gosto de indicar a Guide nem nada para as pessoas que eu conhego,
porque investimento € um negdcio muito delicado, se o cara ganha ele lembra de vocé, se ele
perder ele te chinga, fala mal e tudo mais. Eu somente recomendo o que eu acredito que vai
acontecer, caso contrario ndo. E essa parte financeira de investimento, eu nao gosto muito de
trabalhar e trabalho somente com aqueles que estéo dispostos a perder.

14. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

Bom, tem um acordo de um tratado de 1992, onde o Brasil tinha 12 ou 11 compromissos
perante ao G20 e ao longo desses anos o Brasil veio quebrando esses compromissos, eu néo
sei como € que vai ficar as eleigbes e ndo sei como € que vai ficar a guerra da Russia e nao
sei como é que vai ficar o Covid ou as demais pandemias que possam vir, mas eu sei que dos
200 maiores paises, 189 estdo com inflagdo, uma bomba debaixo da cama acesa, agora o
mercado virou uma aldeia, virou uma bolinha e nesse mercado, o dinheiro sai da Africa e vai
para ltalia, que vai para o Reino Unido e que vem para o Brasil, que passa na Venezuela que
esta com 650% de inflagao, enquanto os EUA com 7% de inflagdo. Entdo eu ndo eu nao sei,
o investidor Brasil € um investidor de oportunidade, que considero algo muito ruim.

Entrevistado 4:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender ?

Eu comecei no mercado financeiro no Bradesco em 2003 e fiquei até 2007, cheguei até o
cargo de gerente de contas juridica e atuei em cerca de duas, trés agéncias, ai depois me
desliguei do Bradesco e entrei no Banco Real onde depois o banco Santander fez a
incorporagao, eu fiquei até 2014 e depois entrei no banco HSBC ja como gerente de agéncia
em outra cidade e fiquei de janeiro de 2015 até o final de 2019. Eu estava na cidade ao lado
de Presidente Prudente e ai o banco ia me transferir para um outro lugar, e nesse interim a
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minha esposa fez a certificagdo da SUSEP e abriu um CNPJ da corretora de seguro, porque
nos batemos um papo e ja estdvamos cansado dessas mudangas, vai e vem e decidimos
tocar a nossa corretora de seguros, e que como o Paulo Silva trabalhou no HSBC, ele foi
Head 13, eu conhecia amigos do Paulo que temos em comum, e um certo dia estava em uma
reunido da Guide aqui em Aracatuba, que foi quando eles montaram a operagdo aqui, o
Corsetti me passou o contato do Paulo e da Roberta e fiz o contato com eles em Margo de
2020 e eles se prontificaram e ja me incluiram na lista de Personal Bankers em Marco de
2020, onde estou a 2 anos e 2 meses operando nesse sistema. E a minha histéria é essa,
porque depois eu comecei trabalhar na corretora e misturando o entendimento de atendimento
de necessidade dos clientes.

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

O principal motivo foi uma questédo familiar principalmente, nédo queria mais ficar mudando
com a minha familia de uma cidade para outra, ndo ter uma referéncia de estrutura familiar,
de pessoas que sempre mudam né, vem amigo e vai amigo e vocé acaba abrindo mao disso
para ter uma carreira bancaria, e isso intervém sim na sua liberdade , vocé nao tem liberdade
de morar onde vocé quer, de seus filhos onde vocé quer, entdo acho que o principal fator de
ter desligado do banco foi esse. Segundo quando verifiquei o que € o Open Banking ,ja ficou
muito claro para mim o que iria acontecer com esse mercado, as pessoas vao procurar
profissionais e nao instituicbes, entdo isso € uma coisa que ja vai acontecer, noés ainda
estamos usando fraldas nesse sentido, 95% das pessoas ainda procuram um banco quando
tem a necessidade de fazer alguma coisa, essa € a premissa das coisas ainda, e com
tecnologia e conhecimento acho que da para vocé ter um ter uma conversa tranquila com o
cliente, ndo faltam oportunidades de negécios, jogando na bola como eu digo sempre, se 0
negocio néo for para o cliente eu nao fago, se quiser bater na porta la do Bradesco e fazer pra
vocé, pode ficar a vontade, mas eu néo vou fazer, porque esse ja € um norte que a gente
possui aqui na empresa, de atender o cliente realmente naquilo que faz sentido para ele, eu
posso agrada-lo aqui agora dando um produto para ele, e depois ele pode se frustar e a culpa
nunca é sua, sempre é dos outro e eu prefiro me aliviar dessa culpa futura.

3. Qual o seu entendimento e percepgao hoje sobre o Openbanking e como vocé
caracteriza ele?

Eu tenho um pensamento para compartilhar contigo, quando eu era assistente de pessoa
juridica, eu atendia trés gerentes de conta, era pegado, os caras chegava com um tanto assim
de duplicatas e borderd assinado e eu precisava digitar tudo aquilo no computador e tal e
também fazia atendimento ao cliente.

As vezes eu pegava um cliente que era bancario |4 atras que olhava para mim e falava mesmo,
a sua época agora € bem tranquila né, naquela época tinha que fazer tudo manual e hoje eu
me vejo ja como uma pessoa velha, porque vocé ndo opera mais desconto de duplicata do
jeito que a gente esperava la em 2008/2009, hoje o proprio cliente faz isso na sua propria
plataforma, a Unica coisa que agéncia faz é cadastrar o limite e validar a taxa e deixar la para
o cliente usar durante o periodo que precisar, enfim. Outro exemplo, eu vou chegar ja na
confusao, é a questdo da posigdo que o banco criou para aquela questao do caixa eletronico,
entdo eu peguei a resisténcia do nao uso do caixa eletrénico, as pessoas falavam que néo
iriam utilizar porque tinham medo ou ndo sabiam utilizar e havia aquela conversa de pedirem
para tirar um extrato na agéncia mesmo, entao eu peguei essa época e eu acho que conforme
as geragdes vém chegando, as pessoas mais novas vao chegando, elas ja sdo inseridas
direto no sistema conforme ela ja vem sendo semeado.

Eu vejo o presente hoje com esses olhos, a gente esta semeando uma coisa que vai nascer
que as futuras geragdes vao aprender a lidar com o ferramental bancario ou financeiro, isso a
gente pode dar a nomenclatura que a gente quiser, ja com esse modelo estruturado e néo
buscar uma referéncia dentro de uma loja, dentro de um grande banco, mas buscar pessoa
que possuem conhecimento daquilo e pode direciona-los, entdo o sistema Open Banking, ele
vai facilitar muito essa questao de analise né, vamos falar de sistema em uma analise fria do
negocio , ele ajudar muito nessa analise fria, digamos que tenho 100 mil de limite de cartao
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no Bradesco e ndo quero mais utilizar esse banco porque nao esta me atendendo bem e ele
vai la no Santander pelo internet Banking dele e compartilha os dados que possuia no
Bradesco e acaba tendo o limite que possuia no outro Banco, entdo acho que esse é o ponto
fundamental das coisas no que se tange a telas frias, ndo sei como essa questdo do open
banking ira se acomodar nos outros segmentos, como Corporate, Middle, Private, temos que
esperar um pouco, porque existe muita informalidade contabel no pais ainda a gente sabe,
tem muita coisa que o cliente ndo passa pelos fluxos bancarios eu vivo isso aqui na ponta,
entdo talvez se a gente deixe somente o sistema analisar a gente perca clientes bons, mas
iSso € uma coisa que a gente vai entender com o tempo.

4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?

Como eu coloquei la atras, a analogia do caixa eletrébnico € a mesma que eu uso aqui, eu
acho que é o proximo passo, ele ja vem acontecendo e vai chegar uma época sei 13,2,3,5,10
anos, ndo sei te dizer, que esse sera o modelo a gente ndo vai ter outro modelo né, assim
como os caixas eletrbnicos dominaram uma era, eles vao acabar, eles tendem a acabar, a
Tecban esta inserida, que é a maior administradora e tem a maior capilaridade de atendimento
de caixa eletronico do pais, na questdo do desenvolvimento do sistema de pix e open banking,
e tudo mais que compdem a estrutura do sistema, entdo eu acho que € um caminho que nao
tem retorno e uma visao futura de uma coisa que sempre evolui, se o0 mercado ta indo para
esse caminho de ter menos operacao em banco e eu diria de ter menos papel em banco e
mais negdécios em banco, ai a gente pode fazer isso sem conflito de interesse, acho que essa
seria a nomenclatura para ilustrar, podendo ter varios players. A gente esta dentro da onda e
acho que essa onda sera muito mais forte do que as dos agentes autébnomos de
investimentos, da para conciliar tudo, € um caminho sem volta.

5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?

Vocé pode ganhar seu dinheiro, assim CLT é uma porcaria, desculpa falar, vocé fica limitado
ali e tal, vou ganhar meu salario e eu ndo sou essa pessoa de falar que estou contente com
0 que eu ganho, eu acho que a gente ndo constréi nada vida trabalhando para os outros,
esse sou eu dizendo ta, eu acho que esse conceito, esse pensamento, essa motivacao, ela
vai ser particular , para mim o que me locomove € eu poder construir alguma coisa, € dificil,
nao é facil, vocé poder trabalhar muito mais, fala para vocé que eu trabalho o mesmo que eu
trabalhava no banco, eu to mentindo pra vocé, eu trabalho mais do que trabalhava no banco,
talvez o dobro daquilo, s6 que aqui, eu brincava que no banco eu fazia 10% do que eu gostava
e 90% do que eu nao gostava,e aqui eu fago ao contrario , 90% do que eu gosto e o0 que eu
nao gosto sao 10%, que é a parte comercial de falar com pessoas, entender necessidades,
eu trago pra dentro meu escritorio, tenho a minha sécia aqui que ela é uma excelente
operacional, ela faz exatamente os 10% que eu ndo gosto e ela gosta, talvez se vocé
perguntar para 10 pessoas, cada uma tera uma ideia diferente, para mim é isso, eu poder
desenvolver uma coisa que eu ndo desenvolveria la no banco, aquela felicidade de vocé
fechar um negdcio no banco, ela é artificial, aqui eu estou fazendo e estou vibrando.

6. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?

90% das pessoas que eu converso nao fazem ideia do que Open Banking, entao a dificuldade
ja se inicia ai, mas onde tem dificuldade, existe a necessidade a gente trabalha exatamente
com a possibilidade de atender necessidades, se uma pessoa ela nao tem dificuldade ela nao
vai ter necessidade, e ai a gente ndo serve para ela

7. Na sua percepg¢ao, quais sao as vantagens do open banking para o cliente final?

Quando a galera comegar a entender o que é o Open Banking, e eu falo assim 6, € uma viséo
minha posso estar certo, posso estar ta errado, historicamente vocé tem um banco, meu pai
era correntista desse banco, meu avd era correntista desse banco, eu automaticamente vou
ser correntista desse banco, eu vou ter o meu cartdo de crédito desse mesmo banco, e eu
vou ter que aceitar isso porque € o meu banco e eu acho que quando as pessoas tiverem o
entendimento que ela pode melhorar produto por produto da vida financeira que ela tem, ai
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vai ser a hora dessa pessoa ganhar o beneficio, nesse momento acho que a gente atua muito
mais como agente de informagao, obviamente que a gente precisa ganhar a grana todo més
né, a gente converte muitas coisas ja de primeira visita, mas eu acho que a gente é mais um
agente de informagéo e com informagéao as pessoas sabem escolher, s6 precisa democratizar
ou seja, dar mais liberdade para as pessoas.

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Open
Banking?

Eu acabo nem indo no ponto do Open Banking, eu nao abro por ai, geralmente eu sou indicado
né, vamos la o cliente me indicou e eu trabalho member gating member praticamente ai é a
minha vida, uma pessoa que ja cliente indicando uma outra pessoa para ser meu cliente

9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

Eu ndo encontro resisténcia nenhuma, eu ndo abro a minha conversa com o open banking,
mas eu converso sobre o open banking, minha visita inicial ndo vai ser iniciada com open
banking, que € um meio para uma finalidade, ela ndo é uma finalidade em si, entdo assim, o
ferramental € o open, banking, mas a necessidade continua sendo humana, acho que o open
banking € um ferramental importantissimo.

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?

Toda profissao autbnoma é promissora, o Brasil tem 200 milhdes de pessoas, tem 200 milhdes
de oportunidades, a partir do momento que vocé ficar refém de um empregador, ndo tem néo
tem como vocé crescer, entdo qualquer profissdo autbnoma ela é melhor que uma CLT,
principalmente ligada a area financeira, porque vocé trata com grana direto, esse € o meu
entendimento.

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs ) para este
novo modelo de negdcio?

Pronto nunca as coisas estédo, sim a gente vive sempre acabando o que nunca tem fim né,
entdo as coisas ndo tem fim, elas sempre evoluem eu entendo que alguns bancos sim estéo
bem a frente, vamos |4, vamos isolar o produto aqui, vamos falar de crédito imobiliario, acho
que o ltau e o Santander estao bem a frente do Bradesco na questdo de open banking, no
Home Equity por exemplo, a gente tem uma dificuldade muito grande ainda, em todos, eu
t6 com uma operagéo faz um més e a gente nem distribuiu para os parceiros ainda, entao
acredito que estamos no download ainda, em 10%.

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque voce optou em
trabalhar com a Empresa X?

Eu ja fiz o uso de outra plataforma e a Empresa X esta bem a frente de fato por exemplo eu
nao sei se vao aparecer outras empresas como como a Empresa X monolines, porque a
Empresa X hoje, vocé abre uma conta corrente, vocé faz um crédito imobiliario, vocé faz um
capital de giro, vocé tem varios parceiros ali, varios bloquinhos na sua loja, talvez esse
mercado ele ande para um monoline, por exemplo aparece uma fintech que sé distribui crédito
com garantia de imoével, direto com personal banker, talvez nao sei te falar, o futuro que vai
responder isso, mas atualmente a melhor plataforma que existe € da Empresa X sem duvidas.

13. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagdo que te
movem ao negoécio?

Eu acho que a tecnologia, quando a gente fala em tecnologia, € bem delicado porque é muita
velocidade, como eu disse, as coisas ndo estdo prontas, elas sempre estdo em construgao
sempre visando a melhoria. Por exemplo a plataforma da Empresa X, ela melhorou demais,
os retornos de operagdes, que eu divido os bloquinhos, a primeira operacéo € o que ela tem
a jornada sozinha e a segunda operagao aquela que precisa de uma célula de documento
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14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagao da sua
atividade como profissional autbnomo?

A maior dificuldade é a LGPD, porque eu ndo posso falar pelo cliente, eu ndo posso falar com
O parceiro, se eu sou o cara que entendo da operacdo eu preciso explicar para o parceiro,
essa € a maior dificuldade, mas eu entendo também que a gente tem ferramental para validar
a atuacao do personal Baker, para que ele possa explicar, o dono da empresa ou o financeiro
da empresa (clientes) ele ndo conhece de banco, entdo essa é a maior dificuldade hoje.

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

O cliente buscar seguranga juridica, eu acho que o problema do Brasil hoje é seguranca
juridica e tributaria, sendo uma legislagdo muito ruim para o empreendedor, isso ndo sou eu
que estou dizendo, é s6 pegar o rank de liberdade econémica mundial que vocé vai ver que
os paises que tém mais liberdade econémica eles sao mais desenvolvidos, os que tém menos
liberdade econ6mica sdo os menos desenvolvidos, entdo acho que € um problema sistémico
e ndo tenho esperanga que isso mude tao logo

16. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

Pela expanséo da base monetaria do mundo inteiro, mas o principal principalmente motivo foi
0 excesso de liquidez, governo jogando dinheiro no mercado, derrubando os juros e quem se
aproveitou disso foi 0 mercado de capitais, essa € uma onda, daqui a pouco acaba, quem é
amador vai cair fora porque quebrou e quem € bom fica € normal, entédo pais de commodity &
um pais a ser olhado.

Entrevistado 5:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender ?

Minha carreira toda foi na area financeira, trabalhei em banco, na verdade um banco sé
durante o meu periodo todo de trabalho, era o Banco Real, passou BN e depois Santander e
dentro de todas as partes do banco, desde assistente, caixa, gerente pessoa fisica e pessoa
juridica, gerente operacional e assim foi um tempo muito bom. Aposentei e fiquei um periodo
trabalhando também para uma instituigdo, que é o banco Original que € online e depois disso
figuei descansando e entrei para Empresa X

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

Entdo na verdade para mim nao foi uma mudanca, foi uma escolha porque eu ndo sai de um
banco para entrar na Empresa X como personal banker, eu acabei minha carreira no mercado
financeiro, onde eu tinha 30 anos de banco e decidi continuar nesse mesmo ramo porque € o
que eu gosto de fazer, eu gosto de atender cliente, eu gosto de conversar, eu gosto de estar
no mercado, entdo é o que eu sei fazer por esse motivo eu decidi. E um motivo bem especifico
€ que eu ndo queria mais ficar presa a um local sb, eu queria ser livre para trabalhar
livremente, entdo a minha escolha para atuar como personal Banker foi isso, me deu a
liberdade de trabalhar no produto que eu quisesse da forma que eu quisesse.

3. Qual o seu entendimento e percepgédo hoje sobre o Open Banking e como vocé
caracteriza ele?

Meu entendimento do Open Banking, eu vejo que é o futuro é o que ha, na verdade o tempo
se passa muito rapido, as pessoas estdo sempre reclamando de tempo, que n&o tem tempo,
que a vida esta corrida, porém o tempo continua o mesmo porém devido a tantas atividades,
coisas que a gente decide fazer, fica pequeno e o open banking veio para facilitar, eu vejo
assim, facilitar a vida das pessoas, porque € uma liberdade né que eu tenho de escolha, de
tudo, entdo eu vejo assim que ela veio para ficar, eu creio que daqui uns tempo, talvez nem
muito longo, n&o vai existir mais banco fisico e quem esta na frente como a Empresa X e
outras, vdo ganhar o mercado.
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4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?

Entédo, porque na verdade no banco eu tinha varios produtos, atendia clientes especificos,
pessoa fisica ou pessoa juridica mas de varios produtos ali na minha carteira onde eu tinha
que trabalhar todos aqueles produtos, para eu atingir a minha meta final. No Open Banking
nao, eu tenho todos os produtos da mesma forma, porém eu posso escolher um produto que
€eu mais me encaixo, que eu mais assimilo, que eu mais tenho facilidade de trabalhar ou que
me da uma rentabilidade melhor, entdo isso para mim tirou um pouco aquela presséao, aquele
estresse que a gente tem dentro de uma agéncia, isso € o meu sentimento.

5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?

Nossa muitos, porque primeiro, liberdade, eu tenho liberdade de trabalhar no meu horario, no
meu tempo, nas minhas condi¢gbes, segundo eu tenho varios parceiros, entdo ndo tem um
unico banco que o cliente quer aquilo e pronto acabou, ndo, eu tenho varios parceiros que eu
posso assessorar, fazer uma consultoria bacana para o cliente, onde eu vou achar algo que
é legal para ele, entende? N&o é para mim, para o banco, é para o cliente, entdo isso é bacana.
Terceiro, € vocé realmente atuar naquilo que vocé tem mais perfil, tem mais gosto, tem mais
desejo, vocé pode escolher isso, entdo isso para mim realmente o diferencial do mercado e
outra coisa assim nao tem como vocé nao trabalhar. Se vocé ja trabalhou e banco, foi bem
sucedido la e gostar daquilo, porque penso assim, que vocé tem que amar, vocé tem que
gostar, se vocé ndo gosta de conversar ndo € um negocio para vocé, se vocé nao gosta de
atender de resolver o problema do cliente, entdo ndo € um negdcio para vocé. Entdo eu vejo
que uma forma de fazer aquilo que vocé gosta com liberdade, a palavra que eu vejo é essa,
ter liberdade.

6. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?

Olha nao, ndo é um tema conhecido por todos ndo, mas muito bem aceito por causa daquele
motivo que eu te falei anteriormente, as pessoas estdo sem tempo, entdo se eu puder resolver
0 caso, o problema do cliente que precisa de um financiamento, que sem ele precisar ir dentro
da agéncia, sem ele precisar ir la na fila, esperar atendimento do gerente, € o que ele precisa,
porque ele também tem outras coisas para resolver, entdo eu vejo assim, a palavra Open
Banking muitas vezes n&o é conhecido por muitos, ainda, mas € muito bem aceito, muito bem
quisto por todos.

7. Na sua percepgao, quais sao as vantagens do openbanking para o cliente final?
Vantagem primeiro, customizagao do templo, ndo sei se poderia dizer assim. Segundo
facilidade na escolha né, EU n&o sou obrigada fazer naquele, posso escolher fazer no que eu
achar melhor, que tiver mais conveniente, mais atrativo. Depois, eu tenho a facilidade por que
€ uma agilidade muito grande, pelo menos a experiéncia que eu tenho é muito rapido, tudo
acontece muito facil, muito rapido e também a comodidade, porque o cliente tem uma
comodidade muito tranquila, muito boa, na maioria das vezes assina tudo por e-mail ou chega
por Sedex.

Eu acho que a palavra seria desburocratizacédo, desburocratizando tudo aquilo que quando
eu estava dentro de uma agéncia ocorria, onde passavam um, dois dias, até vir aprovacao, a
gente ja tem mais, é tudo muito rapido, muito agil entdo as vantagens principais que eu vejo
¢ isso, e também sem o cliente pagar nada mais por isso, “Ah se fizer comigo tera que pagar
mais”, ndo! E o mesmo valor que ele pagaria em uma agéncia ou as vezes até menos.

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Open
Banking?

Primeira coisa quando eu abordo o cliente eu tento entender qual a necessidade do cliente,
porque a maioria dos clientes estdo acostumados com o banco que sé quer ter vantagem
sobre mim, entdo eu tenho que mostrar tudo, que n&o é bem assim, que ele tem outras
oportunidades e sempre buscando entender, o que ele precisa, qual a necessidade dele nesse
momento, o que realmente tem de melhor e qual o produto melhor atenderia, essa é a forma
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que eu t6 buscando meus clientes e estou abordando e sempre assim. Como eu ja conhego
muita gente, ja tenho uma clientela boa de conhecimento, entdo todo mundo que eu conheco
eu falo o que eu estou fazendo e ainda estou atras para tras, nao t6 trabalhando bem néo,
estou precisando melhorar muito, muito. Mas eu ndo estou com pressa, eu quero fazer um
servigo bem feito, eu quero trabalhar legal e mostrar para o cliente que tem outras
oportunidades para ele no mercado.

9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

Uma dificuldade é confianga mesmo, porque estou tratando com o cliente que nao esta me
vendo e na maioria das vezes nao me conhece, mas a maioria dos clientes sao Indicagao,
entdo fica mais facil, fulano indicou e tal, ja trabalhou comigo, ja sabe, entéo fica mais facil,
mas quando vocé nao conhece, a dificuldade é essa mesmo, uma possivel fraude, ser
enganado, de ndo ser isso mesmo, ja aconteceu do cliente ndo fazer negécio comigo, por
medo, por achar que poderia ser algo fraudulento que esta acontecendo demais no mercado.
Entdo a maior dificuldade que eu vejo € isso, transmitir uma confianga para o cliente, que
realmente ele pode ter certeza que dara certo o negécio dele.

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?

Muito, eu n&o sei é porque eu gosto muito e me identifico, mas eu acho que é uma profisséo
muito promissora, vocé escolher o que vocé quer fazer, o produto que vocé quer trabalhar, é
muito bom, e eu penso assim que é do futuro do mercado, A gente percebe que os bancos ja
estdo mudando a estrutura deles, ndo tem mais caixa, ndo tem mais atendimento, em muitos
bancos vocé ja ndo consegue nem encontrar um caixa, o gerente que era sé gerente, hoje
ele é gerente, ele é caixa, é atendente, entdo estd mudando essa estrutura. Entdo essa
questao do Open Banking e do personal banker, € o futuro é realmente o que eu acho que vai
ficar no mercado e quem gosta, quem tem tendéncia para atendimento, para venda, eu acho
que vai ter muito sucesso no mercado, com certeza.

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs) para este
novo modelo de negdcio?
FAZER PERGUNTA

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque voce optou em
trabalhar com a Empresa X?

Bem na verdade a Empresa X foi uma oferta de um amigo que me falou que tava legal e que
gostava, na verdade ndo, t6 mentindo para vocé, quando eu aceitei trabalhar na Empresa X,
eu vi muitas coisas assim, nossa nao vai dar certo, € roubada, ndo é isso, nao € legal, vai
perder o seu dinheiro, porque querendo ou nao eu to investindo um valor na plataforma né,
entdo assim de inicio eu fiquei muito triste e pensei que poxa vida, perdi meu dinheiro. Eu
falo assim, que tem coisas que Deus Ele nos direciona de uma forma que nos beneficia, e ai
eu fui para o outro ramo que deu para linkar com a Empresa X, e sinceridade mesmo? foi a
melhor coisa que eu fiz, porque que eu percebo que a Empresa X tem um suporte muito
bacana para gente, tanto do sistema, da plataforma, como de toda as lives de produtos pela
manha, pelas mesas de negdécios que nos orientam, entdo eu ndo estou so, eu tenho um
suporte o bom, todos os produtos, que eu ja tentei olhar, eu tenho um suporte bom para
trabalhar e isso me da garantia. Vejo que foi uma jogada de mestre de quem comegou, embora
surjam outras empresas boas também, mas aqui vocé tem profissionais que ja possuem
experiéncia no mercado

13. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagao que te
movem ao negoécio?
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Eu vejo que é suporte, essa € a palavra, ela ndo simplesmente contrate deixa vocé no mudo,
eu vejo que ela me da um suporte, ela me orienta, eu ndo trabalho todos os produtos da
Empresa X, eu escolhi, me dei o luxo de escolher s6 alguns produtos, ou produtos que o
cliente precisa e me busca para aquele produto ou o produto que eu gosto que no caso estou
trabalhando mais com crédito imobiliario, consércio, consignado, mas o meu forte mesmo é
crédito imobiliario e consércio. Entdo nesses dois eu posso falar mesmo de carteirinha, é
excelente, o suporte é muito bom, o pessoal tudo que vocé pergunta responde com agilidade,
entdo assim isso € legal, me da me da tranquilidade para trabalhar eu ndo t6 trabalhando
com qualquer um que diz que ta no mercado, ndo, quando eu vou abordar meu cliente eu falo
assim olha eu nao trabalho com qualquer empresa, eu trabalho com as melhores do mercado,
nos trabalhamos com as melhores do mercado e que ndo vao te deixar na mao, eu digo que
segurancga é palavra

14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagao da sua
atividade como profissional autbnomo?

Minha dificuldade ndo € nem com a Empresa X, € comigo mesmo, porque eu ndo sou uma
pessoa disciplinada, eu precisava ser mais disciplinada e isso me deixa um pouco para tras,
porque vocé trabalhar nesse formato de Open Banking, como personal banker, vocé tem que
ter um horario, um local e tudo, e eu ndo sou muito disciplinada nisso sabe, eu me perco
muito, sou muito elétrica e eu acabo me perdendo em alguns processos onde eu poderia estar
usando aquele tempo para outras coisas, entdo eu vejo que a dificuldade € minha mesmo e
também sou um pouco impaciente, pois tudo eu tenho que mandar o link para o cliente, eu
tenho que entrar na loja e olhar e ndo tenho um sistema direto, entdo se eu estivesse um
pouco mais de estudo e proximidade da plataforma, eu teria um sucesso maior, mas nao
consegui parar ainda para olhar isso.

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

Ele busca oportunidade, o investidor brasileiro hoje busca oportunidade, tudo aquilo que é
oportunidade para ele que esta com bom preco, ta em uma boa localizagcéo, tA no bom
resultado ele quer, isso é a verdade, todos com muito medo do mercado, com muito medo do
que vai acontecer no futuro né, por tudo que o mundo esta passando, na verdade o mundo
esta passando por uma mudanga muito grande, principalmente dos dois anos para ca, devido
pandemia, mudancas de vida, de atitudes, de costumes, entdo a gente sabe que toda
mudanca ela € arrojada e o que ele busca hoje é isso, é oportunidades, eu tenho
oportunidades, aqui? eu tenho oportunidade de ganhar um pouco mais? De nao perder o que
eu tenho, o que eu custei a conquistar, por causa da oscilagao do mercado? E o mercado esta
aquecido, muito, o mercado precisa muito de profissionais bons, ndo sé de geréncia, eu vejo
que o mercado tem muito campo para quem quer melhorar, se aperfeigoar, fazer melhor, e é
isso eu acho que a tendéncia do investidor é que ele seja mais exigente, l6gico porque ele
tém mais informagdo nas maos , ele ndo compra qualquer coisa, ndo investe em qualquer
lugar, tudo dele € muito pensado e analisado, entdo se demora muito mais tempo para se
fazer um negdcio, hoje ele pesquisa no Google e em inumeros lugares.

16. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

Olha minha percepgéao, posso até estar falando bobagem, com a pandemia as pessoas se
voltaram um pouco mais para dentro de si mesmo, teve muitas perdas de vidas, muitos
passaram apertos com parentes em hospital, dentro de casa onde nao podia sair, um medo
danado, entdo com isso eu percebi que as pessoas se voltaram mais para analisar, para
pensar, para ver que o momento é agora, o futuro é hoje, entende? Nao existe futuro daqui
10, 20, 30 anos, ndo. Entdo se vocé quer fazer algo, faga hoje, e isso, € o que eu penso,
minha visdo, acabou aumentando, e fazendo o aquecimento do mercado, pois quem tira o
dinheiro aplicado, devido a queda, comecou a investir em imovel, por exemplo, entdo séo
varios fatores, mas acho que um dos fatores foi este, porque as pessoas viram que arriscar
nao é tao ruim, posso arriscar porque amanha eu posso nem estar vivo, entdo vou arriscar,



71

vou aplicar, vou fazer, vou vender e se eu tiver alguém bom do meu lado para me orientar, é
iSSO que eu preciso, é o que eu estou percebendo.

Entrevistado 6:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender?

Eu tenho 12 anos de mercado financeiro, trabalho desde moleque com banco e sempre
tentando buscar um caminho comercial, eu trabalhei muito como assistente, boa parte dessa
minha trajetdria foi como assistente no mercado de médias empresas, mercado de middle,
sempre como assistente, € bem dificil conseguir uma posi¢ao de gestdo no mercado de
médias empresas e pelo desejo de ter uma carteira de fomentar negdcios, foi onde eu
simplesmente pedi as contas do ultimo banco que eu estava, que foi Daycoval, € na minha
trajetoria atuei no banco Caixa, Bradesco e Daycoval. Entdo quando eu pedi uma carteira
falaram que ndo ia ser do tempo que eu gostaria, que o banco estava enxugando um pouco,
estava com umas outras estratégias e eu falei tudo bem, ai eu conheci a Empresa X e hoje
eu trabalho no original também no banco original, uma colega me contou conversei com gestor
entdo hoje eu t6 com a minha primeira carteira de cliente pelo banco original e tentando
fomentar negdcio pela Empresa X, que € o maior desafio.

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

Na verdade, o desejo de buscar estar mais em contato com o cliente, antigamente eu era
assistente e tinha que fazer muito pautado nas decisées de um gerente, entdo eu nao tinha a
minha autonomia para eu tragar minhas estratégias com os clientes e eu sempre quis ser
gerente, entdo eu vi na Empresa X uma oportunidade de buscar negécio direto sem nenhum
intermediario, entdo, é um desafio maior? de fato é. E mais dificil? De fato, &, eu ndo tenho
carteira, estou buscando, entdo é um trabalho de formiguinha, € uma construgéo, € uma opgéo
e eu tomei sua opgéo.

3. Qual o seu entendimento e percepgédo hoje sobre o Open Banking e como vocé
caracteriza ele?

Eu acho que o Open Banking é uma construgéo, sabe, o mercado ta assimilando open banking
e quando eu digo open banking, falo da estrutura Empresa X, que € o modelo de negécio que
esta sendo ofertado ai no mercado, eu acho que é uma questdo de tempo, os clientes
precisam conhecer o mercado, precisam conhecer o método de trabalho, € um método mais
conveniente ao cliente porque da liberdade para ele buscar mais players de uma vez so, o
que é bem interessante ao passo que fica, no meu entendimento, uma negociagao um pouco
mais fria e a gente ndo consegue falar diretamente com a diretoria de algum banco, de alguma
coisa, para tentar buscar uma negociagdo melhor, embora existe a mesa de negdcio, mas
como toda a negociagcéo, tem os embarreiramentos, entdo ndo sei até onde o pessoal da
mesa consegue chegar, acessar e buscar trazer a taxa a contento para o cliente, entdo essa
parte interna de vocés eu ndo tenho essa visdo mas no meu ponto de vista, o que falta para
o mercado é conhecimento o mercado conhecer, ter mais acesso ao open banking e de fato
tentar buscar uma negociagéo mais quente com o cliente, mais afinada com o cliente quando
se trata de estruturagao da operagao eu acho que esse é o maior desafio.

4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?

Na verdade uma coisa foi puxando a outra né, o meu desejo de estar mais proximo, mais junto
do cliente, fazer negdcio com o cliente € o que me movimentou, o resto foi sendo bem um
ajuste no meio do caminho que me levou a estar aqui hoje. Hoje eu tenho meu minha posig¢ao
primaria que € o banco Original. entdo eu vivo do banco original € a Empresa X que eu to6
carregando junto e aproveitando esse caminho de ambos e algumas indicagdes que tem aqui
fora, mas vocé foi mais o caminho, uma coisa que conciliou com a outra e formou esse bolo.

5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?
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Para mim a vantagem é trazer mesmo comodismo para o cliente, ele pode ficar sentado e tem
acesso a mais de um player, pelo menos mais de um player para tomada de deciséo, entdo
eu acho que isso traz mais comodidade e velocidade para o cliente, ele ndo precisa ficar
buscando em mais de uma pessoa para ter a sua resposta, entdo acho que isso € o mais
interessante. Eu acho que é basicamente isso, porque a plataforma funciona bem, as
informacdes sdo rapidas, sdo faceis de se lerem e se ftransitar, entdo acho que é mais
comodidade para o cliente mesmo, é o cara ndo precisar esperar a visita de um gerente. As
vezes o profissional esta no banco tradicional, tem uma super e precisa tomar decisdo se vai
nesse cliente que da uma receita X ou naquele que da uma receita Y e se a receita Y for
maior, ele vai deixar o outro em segundo plano ali na visita, entdo acho que o Open Banking
tem essa agilidade, vocé fornecer o link , ja coloca suas informagdes e a partir dali vocé néao
precisa ficar de olho 100%, mas ja subiu o lead para mesa e ja vai dando as tratativas, entéo
€ comodidade e agilidades no processo para os dois lados.

6. Na sua opiniéo o cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?

N&o, nao esta, gera desconfianga e acredito que falta mais divulgagéo do tema no mercado.
Por exemplo eu ndo tenho carteira, estou na construcéo, para mim ainda € um processo mais
dificil, mas para quem tem carteira, comunicar a pessoa de que existe uma plataforma, que
existem varias empresas na plataforma, que se a pessoa foi um cara que geralmente é o
empresario, € um pouco mais pé atras, ele vai empacar um pouco mais € criar barreiras um
pouco mais na operacgao por conta da desconfianca, de ndo saber onde ele esta entrando,
entdo eu acho que falta mais de divulgagao mesmo, seja por midias sociais, seja por canal
televisivo de maior alcance, enfim, eu acho que seria esse o caminho, uma divulgagao mais
ampla, para finalmente dar um suporte para quem esta na ponta, esse € o meu entendimento.

7. Na sua percepg¢ao, quais sao as vantagens do open banking para o cliente final?
Bom, se vocé for ver pelo quesito de taxa de analise de mercado, taxa cheia né, sem haver
alguma eventual negociacao de taxa, ele tem a possibilidade de fazer suas analises de qual
€ o0 melhor caminho a se seguir, a julgar pela taxa ou pelo processo, se o processo de um é
menos burocratico ou outro € mais burocratico, entdo dar para ele o leque de opgbes para
tomada de deciséo a partir de um de um contato apenas enviado para ele, ele tem um leque
de opgdes e ele vai fazendo a sua escolha sem precisar de muita energia, sem gastar muita
energia para buscar essa informagao, acho que essa € a principal vantagem.

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Open
Banking?

Eu busco apresentar, sempre iniciando pela quantidade de empresas do mercado financeiro
que estdo inseridos nessa plataforma e quio idénea é a plataforma, porque caso contrario,
esses players nao estariam. Nesse formato de parceria com a plataforma e assim a gente vai
abrindo o interesse do cliente, trazendo ele para um jogo de confianga e ai ele vai conhecendo
a gente, vai estudando a necessidade do cliente, até que a gente entra no negdécio em si. No
crédito imobiliario, por exemplo, se o cliente diz que tem interesse em comprar uma casa,
mostro os parceiros que temos parcerias, mostrando o caminho como pode fazer, que é facil.
e ai a gente comega a tratativa com a mesa. entdo o cliente enxerga na gente que € mais
rapido, mas para chegar nesse processo, até ele conseguir acesso a liberagdo do crédito,
ainda gera um pouco de desconfianga, entdo quando a operagao ta formada, ele vé que
realmente é legal e vale a pena. Eu foco na plataforma, eu ndo sinto que o mercado ainda
esta se estruturando para o open banking, que ja € uma realidade, entdo de fato eu néo
menciono absolutamente nada em relagdo ao Open Banking.

9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

A maior resisténcia, por exemplo vocé lida com diversos clientes e as vezes muitos ndo
querem te atender por conta, no meu caso especifico, ndo tenho um approuch com eles,
entdo a gente faz um bate-papo por telefone e enviamos o link, entdo quando a gente faz o
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envio do link, o cliente fica um pouco resistente achando que pode ser alguma fraude, alguma
coisa do género, o que em 90% dos casos a gente tem a assertividade, e recepgao, € legal a
gente tem boa recepg¢do, mas no iniciozinho gera um pouquinho de resisténcia por se tratar
de um link e tal, o cliente achar que pode se tratar de uma de alguma abordagem que nao
seja legal, ao passo que eu trabalho com muita indicagdo, ndo sou um cara que tem uma
atividade muito presente, a maioria nédo da certo ou por desisténcia do cliente ou nao foi
aprovado, mas sempre que eu posso, tento fomentar algum negécio e o Original demanda
muito tempo de mim também, onde eu tenho uma carteira de 700 clientes, entdo demanda
um pouquinho, mas acho que o que cerne a questao é o cliente ter acesso a informagao,
porque a ferramenta € boa, o open banking através do que a Empresa X € uma coisa muito
boa, eu vejo que é o futuro, entdo qualquer um que tenha vontade, tenha um pouco de
engajamento e tino comercial, vai conseguir trazer alguns negaécios.

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?

Claro, eu estou super aderente com essa com esse seu questionamento, e realmente ela é
promissora sim, novamente, € um passo que deve ser desenvolvido no mercado, as pessoas
terem mais conhecimento do que representa isso, mas eu aposto certamente que é um leque
de oportunidade para o Personal Banker, é s6 se dedicar, eu acho que é um desafio, mas se
vOCé possui um relacionamento na méo, consegue avancar legal

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs) para este
novo modelo de negdcio?

Eu acredito que até melhor para os grandes bancos terem esse tipo de negdcio, porque é
uma carga muito pesada, e os bancos com instituigdo, como empresa, deixa de ter uma forga
empregaticia grande, deixar de ter esses encargos acaba vindo para somar. Mas no aspecto
de estarem prontos, eu acredito que tem muito que se desenvolver, eu acho que os bancos
também estdo testando esse formato, mas eu acho que os bancos tem um caminho mais
longo. Eu acho que o banqueiro ele vai estruturar mais a operacgéao, trazendo por exemplo a
Empresa X, que é uma plataforma de Open Banking como um parceiro, para ter uma fatia
maior dos produtos que eles tém a oferecer, porque novamente eu como banqueiro pensaria
no custo, na centralizagdo do custo e vocé descentralizar essa forga de mao de obra, de uma
maneira indireta, eu acho que é o melhor dos mundos para o banqueiro o Unico desafio é
fidelizar o personal banker e fazer a comercializagdo daquele player especifico, que seria
através de uma rentabilidade da comissao. Mas eu acho que nao tem volta € uma coisa que
os banqueiros olham com bons olhos cargo, evitando encargo trabalhista, processo
trabalhista, custo de manutengédo de uma agéncia, enfim, isso € um suporte muito bom para
o banco.

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque vocé optou em
trabalhar com a Empresa X?

Eu opto por trabalhar junto com a Empresa X porque primeiro, eu tive um bom relacionamento
com a gerente de sucesso e gosto muito do trabalho dela e em segundo, logo na sequéncia
o pessoal da mesa é muito receptivo, acho que isso para mim para mim tem um fator muito
grande, entdo eu acho que sou um cara mais expansivo, falo mais que a boca e gosto de de
me relacionar, isso para mim ter um fator crucial, eu tento ao maximo dar prioridade para a
Empresa X.

13. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagdo que te
movem ao negoécio?

E casado com o que eu acabei de responder, eu sinto seguranga em fazer negdcio através
da Empresa X, acho que é isso, o suporte e o relacionamento, essa facilidade de
comunicagao.
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14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagao da sua
atividade como profissional autbnomo?

Acesso ao cliente, essa é a maior dificuldade para mim, porque como eu sempre fui assistente,
eu me vejo como um cara que tentou apressar um pouco o caminho, entdo se paga um prego
por isso, entdo para mim, pessoalmente falando, é acesso ao cliente e saber como eu vou
me apresentar, porque eu ndo conheco, eu estou indo com o estilingue, que € a minha vontade
de estar ali, de fazer negdcio, estar vivendo disso e sem ter uma base sélida de uma
instituicao financeira, entdo meu maior desafio € esse, mas eu tenho muita ,mas a gente sabe
gue a vontade nem sempre é correspondida outro lado, depende do outro lado para aceitar a
negociagao também, entdo para mim a maior dificuldade é de fato o primeiro contato com
clientes e partir dai desenvolver o negdcio, mas o mais dificil para mim & o primeiro contato.

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

Entdo no meu entendimento, o investidor hoje o cenario esta muito favoravel para quem tem
dinheiro, se vocé quer fugir do risco vocé pode pegar uma renda fixa ai que te paga 1%, 1%
e pouquinho e ta ok. Se o cara tiver bem atendente ai isso ele consegue se manter bem nas
posigcdes. O mercado de renda variavel ta bem prejudicado, entdo o empresario esta buscando
fugir disso, pra protegdo mesmo na oscilagdo, entdo eu entendo que o empresario ta com
dinheiro e também n&o ta disposto a colocar o dinheiro em qualquer lugar, até para suas
decisdes mesmo de expansido e de contratagdo por conta que o mercado esta muito
estressado, entdo eu vejo que isso vai perdurar por algum tempo, o empresario sabe disso e
ele ta mais resistente nas decisdes, seja para expansao de um negocio, para locagdo de uma
construcao de uma carteira, eu mesmo vi muito muito empresario aqui na minha cidade tirando
seus recursos ai de alguns investimentos e aplicando realmente em renda fixa, alguns até
mais medrosos exercendo mesmo no mercado de agdes a venda, pagando pelo prejuizo e
optando por deixar na renda fixa ai para tentar apaziguar os seus danos, mas € do jogo, o
empresario hoje em dia ta mais resistente, a gente ta vindo com mais um viés de alto ai na
SELIC né, os bancos também estdo exigindo mais do cliente, entradas maiores ou uma
garantia melhor ou até um score mas condizente com que o banco espera, entdo o banco
também esta mais criterioso para liberagdo dos seus créditos e eu falo por conta propria,
porque no Original eu estou sofrendo pra caramba, entéo o investidor ta representando o seu
dinheiro

16. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

Pra mim € a pandemia, ndo tenho nem o que falar, o Brasil por si s6 € um pais que s6 apanha,
entdo isso € o primeiro aspecto do pais, apanha e esta ali na meiuca para baixo, entao o Brasil
por caracteristicas ja sofre isso e ainda assim se sustenta, mas a pandemia, isso ai ndo tem
nem o que falar, isso € a nivel mundial, a gente vive no globalismo muito grande, entédo tudo
se conecta e o Brasil ndo tem como ficar de fora dessa seara também, entdo para mim o
motivo é esse, a pandemia.

Entrevistado 7:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender?

Legal entdo eu tenho 21 anos de experiéncia bancaria e trabalhei em uma unica instituicdo
que foi o Banco Bradesco. Nao escolhi ser bancario porque eu tinha um trabalho anterior e
por obras do destino acabei encontrando o gerente geral na agéncia e ele sentou fizemos
uma entrevista e dali entdo acabei tendo a oportunidade de trabalhar no banco e pra mim foi
uma experiéncia nobre que gostei muito, e me sinto hoje um bancario de fato por toda essa
experiéncia que passei.

Para mim foi um aprendizado enorme e quem sabe até me amparou para poder estar hoje
nesta fungédo de bancario auténomo. O banco Bradesco tem um modelo de carreira fechada,
onde eu passei por todas as fungdes possiveis que me deram oportunidade, até que eu
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virasse gerente geral e assim fui assumindo as agéncias. Assim acredito que essa experiéncia
me deu embasamento para poder descobrir um novo modelo de trabalho.

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

Quando eu sai do banco eu falei que eu ndo ia mais trabalhar em banco. Eu tinha uma
sobrecarga supostamente porque eu sempre fui muito envolvido com meu trabalho entdo eu
acabava ficando saturado e minha carreira ja estava em um certo momento de saturamento,
entdo quando eu sai do banco, para mim nao era para eu voltar mais para banco e assim que
eu sai eu e minha esposa, que também tem uma atividade independente, fizemos uma
pousada que até hoje existe aqui no litoral e um dia olhando na internet que é um universo
gue nunca nos desprendemos acabei descobrindo a Empresa X para mim por uma coisa
muito nova, uma proposta de trabalho totalmente diferente do que eu fiz a vida inteira, que foi
num lugar fixo e com horario, e dai para frente me aprofundei um pouquinho mais para
entender como funcionava esse processo e até entdo estou ai, muito feliz.

3. Qual o seu entendimento e percepgao hoje sobre o Openbanking e como vocé
caracteriza ele?

Como eu te falo, a gente tem hoje em uma abertura no mercado financeiro, que eu acho que
essa intervencgao que o openbanking tem feito nos ultimos ano que € muito novo para muitas
pessoas, mas eu acho que é uma revolugao, principalmente para nés consumidores que
nunca deixamos de consumir banco, sendo de muita valia. € importante porque que o
Openbankig vem trazendo mais ofertas e mais disponibilidade e para mim tem sido algo que
muita gente ainda ndo comprou a ideia e que nao tem realmente conhecimento, mas eu vejo
que ele s6 trouxe beneficios né e Essa abertura de tanta gente nova, de tantas fintechs
tantos novos bancos enfim, ofertando servigos bancarios de tanta qualidade, eu vejo que a
gente ganhou uma concorréncia muito mais leal e saudavel para o mercado bancario, e assim
vejo que o Open Banking, que hoje ja possui outras nomenclaturas, veio para somar

4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?

Como eu te falei, eu sempre tive uma dificuldade, era totalmente voltado a minha profissédo e
me dedicava 100% la e falo aqui como bancario autbnomo, onde esse modelo de trabalho me
trouxe muitas vantagens, pois consigo exercer meu trabalho com total qualidade assim como
na outra estrutura de bancos, porém me permiti uma condi¢do de fazer a gestdo do meu
tempo pessoal e profissional com maior qualidade.

5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?

O maior beneficio acaba sendo a qualidade de vida que esse modelo me trouxe, além de
transformar isso em negécios, as pessoas acabam tendo uma oportunidade impar de poder
tratar com um universo de empresas em Unico ambiente e quem saber ter melhores beneficios
e condigdes, somando entdo, os dois lados que € a minha condigdo pessoal que sempre foi
voltada para o meu trabalho e as ofertas que hoje fago que se ampliam para uma série de
empresas (clientes)

6. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?

E um assunto um pouquinho obscuro assim para muita gente né, o meu publico alvo que eu
atendia anteriormente quando eu trabalhava no banco é esse é o principal publico hoje é o
publico que é muito fiel aquele tipo de banco fiel ao modelo instituicdo que precisa ter um,
sentarem na mesa de um gerente, onde tem que ter toda aquela estrutura que até entdo
conhecemos, eu nido exploro muito o meu trabalho virtualmente, ele ficou voltado a minha
carteira constituida no banco e na regido onde trabalho, a gente acaba sentindo ainda a
resisténcia de muita gente nesse assunto e modelo de negdcio, falo com muitos clientes mas
existem mais a seguranga de falarem comigo e por me conhecerem acho que é um
aculturamento que estamos fazendo, para que realmente seja entendido que existe qualidade
também nesse modelo de negdcios financeiros. Entdo € um assunto que acho que ainda
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levara um tempo e que é uma funcdo minha e principalmente dos Personal Bankers
espalhados por todo o Brasil.

7. Na sua percepg¢ao, quais sao as vantagens do open banking para o cliente final?
publico ainda acostumado com o formato anterior, seguranga pela pessoa e credibilidade dele

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Openbanking?
Na minha abordagem inicial, eu me apresento até para mostrar um pouco mais de seguranca
que ele pode ter em conversar com a gente como um profissional do servigo bancario e acho
que um profissional do mundo financeiro, e isso tem sido o primeiro ponto de abordagem que
eu fago com essas pessoas, até para que entendam que existe profissionais extremamente
qualificados, e com uma bagagem muito vasta no sistema financeiro, que permite que a gente
possa falar de banco e de tantas empresas que fornecem produtos também. Assim eu fago
uma conversa muito bem clara e franca, que vai de encontro ao nome da fintech que atuo,
assim tenho uma conversa muito mais abrangente muito mais franca com o cliente onde a
gente consegue dar a ele um pouco de seguranga e mostrar aqui dentro desse universo tao
grande hoje de oportunidades que eu tenho hoje para ofertar, trazendo as melhores ofertas.
Entéo trago ai um pouco de seguranga ou pelo menos tento demonstrar a maior possibilidade
de seguranga do meu conhecimento no sistema financeiro e dentro do universo da plataforma
que atuo e isso tem sido muito aceito e uma experiéncia muito valida para todos.

9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

A praticidade que o modelo traz, entdo assim para muitas pessoas isso € uma coisa que pode
ser perigosa ou quem sabe assim nao seja de fato segura, o caminho convencional que a
gente tem quando se vai contratar um servico é de muitas vezes ter que assinar pessoalmente
ou presencialmente, tem que assinar fisicamente e esses modelos eles ndo precisam disso e
traz uma facilidade muito grande para nossa atuagao. Isso acaba sendo uma objegao as vezes
para alguns, mas quando vocé atua junto com eles, vocé mostra como o processo € realmente
seguro né, tudo vai para frente e ai quebra até mesmo alguns paradigmas de que aquilo
realmente é uma coisa segura. Entéo isso € uma resisténcia que encontro, onde alguns
realmente n&o acreditam muito que a gente possa servir desse jeito, mas tem sido muito
positivo depois que a pessoa faz pela primeira vez.

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?

Cada vez estou mais convicto que esse modelo realmente veio para ficar, eu vou te falar um
pouquinho da minha experiéncia do modelo anterior eu acho que as e com isso elas
permitiram que muita gente hoje fizesse uma leitura e tivesse uma percepgao melhor da
necessidade dos clientes,

Ent&o hoje eu consigo ver que realmente esse modelo de atendimento personalizado e muito
mais humanizado do que aquele tipo de atendimento que sempre foi difundido, permitindo que
hoje a gente faga um atendimento com uma percepg¢ao melhor que a vida inteira que eu tive
que trabalhar, ndo vejo que esse modelo pode sair de moda e na verdade eu vejo que so
tende a ser melhorado eu acho que eu tenho uma missdo grande de mostrar que esse
atendimento que eu fago e os demais profissionais fazem hoje para os clientes e para
mercado financeiro € extremamente importante, porque a gente querendo ou nao seremos
um fomentador de que e isso realmente tem qualidade. Entdo eu sé vejo pontos positivos
assim para esse modelo de servigos bancarios assim € nado me vejo hoje nao tendo foco no
cliente

eu tenho muito mais assim um foco entendendo o que de fato o cliente precisa e pra gente
buscar solugbes ao contrario do que o mercado sempre procurou, que era as necessidades
que a instituigdo tinha e descarregava em cima dos clientes. Sendo assim acredito que muita
gente aproveitou essa oportunidade e conseguiu trazer esse atendimento voltado para o que
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o cliente queria, e ndo vejo outro caminho a ndo ser o que temos hoje, que ficara cada vez
melhor.

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs) para este
novo modelo de negdcio?

Assim a gente faz uma frente com grandes instituicbes hoje, entendo ndo temos tantas, porém
elas sao extremamente consolidadas no mercado, entao a gente tem um papel fundamental
que eu falei para vocé, de mostrar, mesmo com uma propor¢gado menor, porque ainda existe
um certo receio de que vai ser entregue 0 mesmo servigo que uma instituicdo grande tenha,
mas acho que ainda temos passos largos a dar, tanto das instituicdes tradicionais como nos
enquanto profissionais,

Procuro sempre buscar conhecer o que as instituigbes hoje tradicionais fazem no mercado
para que hoje eu possa dentro da Empresa X (plataforma) encontrar os caminhos de oferta,
entdo penso que minha experiéncia ainda é pequena nesse formato, diferente da minha
atuacao anterior, entdo € um passo de cada vez.

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque vocé optou em
trabalhar com a Empresa X?

Eu nunca me aprofundei em outras ofertas e acabou sendo oportuno esse encontro com a
Empresa X. Eu ndo busquei descobrir novas empresas dentro desse modelo de negdcio e
acabei me aprofundando aqui mesmo, acho que eu tenho o privilégio de esta chegando na
Empresa X no momento em que ela ja tinha comegado esse trabalho anteriormente e tudo
que € novo tem os seus acertos e erros, onde existe uma escalada para se chegar na
qualidade.

A minha fungédo é de me aprofundar ainda mais e nao vejo da minha parte o interesse de
utilizar outras plataformas, apenas para titulo de conhecimento mesmo, até porque a
estruturacdo que ja ocorreu de tempos atras ja me traz qualidade para trabalhar.

13. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagdo que te
movem ao negoécio?

Quando eu entrei na Empresa X eu nao fui a campo, eu acabei tentando conhecer um
pouquinho disso tudo que realmente temos hoje, todas essas informagdes de A a Z e também
participar dos LABS que foram me dando mais seguranga para poder atuar de fato como
bancario autdbnomo. Eu conhego bastante profissionais que atuam em outras instituicoes e
eles ndo tem tanta informagao e com promogéo de conhecimento como a gente tem dentro
da Empresa X, e claro que vai do interesse de cada um se aprofundar em buscar, mas eu
acho que a atuacdo da plataforma permite enriquecer nossos conhecimentos. Eu sempre
conto produtos atuais, que sao latentes no mercado, entdo acho que a gente tem essa injecao
de informagao diariamente, embora nao seja todos os dias que acesso os conteudos, porque
hoje eu tenho focado muito no meu atendimento presencial e assim minha agenda de
atendimento acaba ficando cheia, mas geralmente acesso depois. Entdo os materiais nos
deixam atualizados para a atuacao.

14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagao da sua
atividade como profissional autbnomo?

A dificuldade que hoje acabo encontrando, esta supostamente na falta de conhecimento que
os clientes possuem sobre a Empresa X, assim tenho a missdo de sempre estar divulgando
a plataforma e existe uma maior credibilidade sobre a minha pessoa como profissional. Eu
nas visitas com uma camiseta da Empresa X que eu mesmo fiz, tentando criar uma identidade,
mas eu vejo que ainda abertura de negdcio esta mais voltada ao conhecimento que os clientes
possuem sobre mim do que supostamente o nome da plataforma, Entao a dificuldade ainda
acaba sendo em apresentar o formato de atuagao e da plataforma, e costumo apresentar os
parceiros que estdo inseridos nela, embora acredito que n&o seja um ponto negativo, porque
a plataforma esta cada vez mais evidente nas midias.



78

Eu acho que por ser muito novo mesmo, acaba sendo a maior dificuldade e também porque
as pessoas ndo conhecem o que é o open banking por ser algo novo e também a concorréncia
do mercado, por trazer um novo perante aos que ja atuam.

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

Eu vou contar da minha experiéncia com meus clientes, acho que a facilidade tem sido um
ponto devido o formato e processo atual, sinto que a demanda de crédito € algo que sempre
esta em evidéncia e embora eu ndo atue muito com clientes investidores, eu penso que eles
buscam seguranga, porém nem todos estdo adaptados ao novo formato de fazer negécios

16. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

O mercado teve uma reviravolta muito grande nos ultimos anos, entdo eu acho que muita
gente nao foi por opgao, pois houve bastante demissées no mercado e muita gente teve que
se reinventar e mudar a forma de trabalhar e atuar no mercado.

Entrevistado 8:

1. Fale um pouco sobre sua vivéncia profissional anterior a empreender?

Atua no ramo financeiro ha 22 anos, sempre trabalhei como bancario na area comercial e meu
primeiro emprego foi la no banco do Brasil, quando eu tinha 18 anos onde fiz estagio, desde
entdo sempre foi trabalhando em bancos, sempre em bancos privados na area comercial, eu
ja fui gerente comercial, fui gerente de expansao, ja fui gerente de agéncia e a minha ultima
trajetdria foi no banco Santander como gerente comercial, onde atuei durante 7 anos e em
dezembro de 2020 eu pedi o desligamento e resolvi empreender na Empresa X onde eu estou
hoje, desde janeiro de 2021 nesse novo projeto

A minha formagéao, eu sou formado em ciéncias contabeis pela Univali de Itajai tenho uma
pos-graduagdo em gestdo de negdcios e eu estou finalizando agora um MBA na area de
negocios também

2. Quais foram os motivos que o levaram a mudar de carreira?

Eu ja estava saturado algum tempo de trabalhar dentro de uma agéncia da gente cumprir uma
jornada de trabalho de 8 horas e estavamos com muita pressdo muita demanda por resultado,
a gente tem que vender para o cliente o que o banco tem interesse, o produto do momento e
a gente costuma comentar, entéo isso ja veio desgaste de algum tempo né como eu te falei
eu sempre trabalhei na area comercial e o banco tava numa pegada muito forte com vendas
de produtos, da gente empurrar produtos para o cliente, uma semana era capitalizagdo, na
outra semana é previdéncia, na outra semana o crédito pessoal, na outra semana o
financiamento de veiculo, entdo assim, eu ja estava saturado de estar com essa presséo, a
gente tinha muita press&o psicoldgica e muita demanda por atendimento e cobranga de
resultados, entao foi por esse motivo que eu pedi o desligamento do banco e fui empreender
na Empresa X, e hoje eu trabalho e comercializo os produtos que o cliente quer, ndo o que
instituicdo deseja.

3. Qual o seu entendimento e percepgédo hoje sobre o Open Banking e como vocé
caracteriza ele?

O open banking Hoje ele €, como é que eu posso dizer, € um momento novo que a gente esta
passando e a pandemia veio ai para acelerar todo esse processo e para mim eu vejo muito
positivo, porque o cliente hoje ele tem o poder de decisdo na mao, ele pode decidir qual
instituicdo ele quer contratar algum produto ou servigo, entdo isso € uma gama maior, uma
diversificagdo maior para ele, hoje o cliente pode escolher e para nés bancarios veio para
simplificar e agilizar todo esse processo, porque hoje a gente consegue através do digital
ofertar os produtos sem que o cliente saia de casa e nés também, tanto € que a minha atuagao
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€ em home Office e como eu te falei, o Open Banking veio mesmo para acelerar o processo
e diversificar a oferta para o cliente.

4, Por que optou por especializar-se no Mercado de Open Banking?

Eu sempre trabalhei na area comercial, sempre fui bancario, entdo eu ndo me vejo
trabalhando em outro ramo de atividade que ndo seja essa, e como eu ja me especializei
nessa area, eu fiz cursos, tirei minha certificagdo CPA 10 e CPA 20, e como eu tenho muita
afinidade e relacionamento, eu decidi por continuar, como eu te falei eu ndo me vejo
trabalhando em outro ramo de atividade com esse perfil de atuacao.

5. Quais as vantagens e diferenciais em sua opinido de atuar neste mercado?

A gente tem agilidade no promisso, temo comissionamento maior, uma remuneracao
consequentemente maior, porque hoje todo o produto de servico que a gente comercializa
nos somos remunerados, a gente tem uma gama maior de atuagéo porque hoje a gente pode
fazer visitas, a gente pode langar os produtos nas redes sociais, comercializar através das
redes sociais, a gente também consegue atuar com diversos bancos além de ter diversas
frentes de diversas oportunidades de negdcio a gente tem diversos bancos também, isso
facilita muito, porque hoje o cliente ele faz muita simulagéo, ele quer saber onde é melhor,
qual é a melhor taxa para ele, entdo o Open Banking esta ai para mostrar isso. Entdo essa
forma de atuar da Empresa X é muito interessante, porque € mais um ponto positivo a gente
atuar em qualquer lugar do Brasil e fora do Brasil também, porque eu estou hoje
comercializando um crédito imobiliario para um casal de clientes que mora fora do pais que
estdo comprando imovel aqui no Brasil e hoje eu t6 conseguindo um processo mais acelerado
e também assinar o contrato digitalmente isso € mais um ponto positivo.

6. Na sua opinido o cliente final esta familiarizado com o tema do Open Banking?

Eu vejo pontos bastante positivos, por exemplo, eu comercializo muito crédito imobiliario e o
meu perfil de cliente € um perfil mais jovem que esta comprando imével para financiar tem
uma média de idade de 30 a 40 anos, entdo eles ja estdo bem familiarizados e como a gente
ja vem acontecendo, a pandemia veio acelerar esse processo do digital, fazendo com que as
pessoas hoje atuem mais no digital e nao procurem a agéncia para fazer um trabalho. Existem
algumas pessoas que ainda tem um pouco de receio do digital, do open Banking,
questionando o porqué de liberar as suas informagdes, mas esse preconceito acho que é
mais por falta de conhecimento, porque depois que as pessoas atuam, recebem um link la
para poder fazer um preenchimento e tem uma aprovagao de forma digital, tenho certeza que
elas acabam aderindo ao digital e realmente aprovam e acabam como eu te falei, deixando o
preconceito de lado, de achar que o open banking ou o digital ndo € uma boa opcéo.

7. Na sua percepg¢ao, quais sao as vantagens do open banking para o cliente final?

O diferencial é a escolha de uma diversidade de bancos que ele tem, de crédito para escolher,
a agilidade no processo, comodidade, atendimento também, a gente pensa assim, “ah mas
nao é digital”, mas assim antes do digital vem o pessoal, o cliente vai falar conosco por telefone
a gente vai esclarecer todas as duvidas, entdo é essa comodidade que ele tem de ndo precisar
sair de casa para estar fechando um negdcio, € o principal diferencial além de outros também,
mas principalmente agilidade e comodidade.

8. Como vocé, em sua abordagem, mostra ao seu cliente os beneficios do Open
Banking?

O meu cliente hoje, séo especificamente o meu cliente direto que é o corretor, onde ele faz a
venda do imodvel, ele me indica o cliente, que é meu foco o crédito imobiliario, indica o cliente
para eu fazer a simulagéo e depois o fechamento de negécio e a contratagdo, mas a minha
forma de abordagem s&o visitas aos corretores, divulgacao também nas redes sociais, mas
eu vou te dizer que o meu maior resultado é referente as visitas e ai a continuidade da venda
né é com o cliente final cliente que esta comprando o imoével, entdo ele gosta bastante dessa
forma de atuagéo como eu te falei por ser agil, descomplicado e ele néo precisar sair de casa.
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9. Qual a principal resisténcia que vocé enfrenta com seu cliente final ao falar sobre esta
operagao

Olha eu vou dizer para vocé que eu nao tive nenhuma objegao até agora nesses dois anos
que eu estou trabalhando com a Empresa X, como eu te falei € mais uma questdo de
preconceito do pessoal achar que n&o vai conseguir contratar ou que vai ter alguma
dificuldade do que realmente ter essa dificuldade, que realmente n&o existe, como eu disse,
tem uma facilidade dele poder escolher o banco que ele quer, a instituicdo financeira que ele
quer ou a fintech e depois a contratagao é toda digital e ela & pessoal também porque eu fago
o contato com o cliente e 0 acompanhamento até a finalizagdo do negdcio, entdo ele tem
contato comigo, ele recebe sempre o comunicados e e-mail do banco, ele sempre esta em
copia para saber como esta o processo, entdo € um processo seguro.

10. Vocé entende que o profissional autbnomo especialista no mercado financeiro € uma
profissdo promissora?

Sim, eu diria que sim, cada vez mais promissora porque assim a gente tem uma gama de
produtos e servigos para oferecer muito maior que no banco, por exemplo no banco se eu
trabalhar em uma instituigao financeira x ou y, eu vou poder ofertar somente os produtos da
instituicdo x y z, entdo aqui além de a gente ter uma gama de produtos e servigos maiores a
gente tem diversas instituicbes para oferecer tanto banco quanto fintech de crédito, outra
coisa, enquanto a gente esta dentro de um banco nés estamos comercializando um ou outro,
ou pessoa fisica ou pessoa juridica e aqui na Empresa X a gente tem a opg¢ao de comercializar
os dois produtos, atender os dois publicos, tanto a pessoa fisica como a juridica.

11. Vocé enxerga o mercado pronto (falando dos grandes bancos e fintechs) para este
novo modelo de negdcio?

Eu creio que sim, porque cada vez mais a pandemia ela veio acelerar esse processo e na
realidade as pessoas que ndo tem o preconceito de contratar um produto ou servigo pelos
canais digitais, elas estdo mais preparadas, quem ndo contratou ainda uma pessoa que tem
uma idade mais avangada as vezes ela tem um pouco de receio, mas a partir do momento
que ela contrata o produto ou servigo, ela vai continuar a comprar, ela vai comprar mais vezes,
porque ela vai ver que se torna mais agil o processo, mais rapido, ndo tem burocracia
excessiva de papel, de levar papel e trazer, de marcar horario para conversar, entdo € um
processo mais agil. Eu creio que o mercado esta pronto sim, cada vez mais a gente tem
tecnologia disponivel e as empresas estdao em um novo formato e usando novas ferramentas.

12. Dentre tantas plataformas que surgiram recentemente, porque vocé optou em
trabalhar com a Empresa X?

a Empresa X é uma plataforma que eu fui convidado a trabalhar e antes disso eu pesquisei
para ver quem era o CEO da empresa, e como eu tinha o conhecimento de que o Paulo Silva
era o CEO e como ele ja foi nosso superintendente no Santander entdo a gente ja conhecia
a forma de trabalho dele, ai eu me inteirei um pouco mais sobre a Empresa X, e eu até recebi
uma proposta de uma outra fintech, mas acabei optando pela Empresa X por ja ter ouvido
falar e saber que o Paulo estava a frente dela, e foi que pesou bastante para mim, saber que
tem uma pessoa la que a gente ja conhece e ja trabalhou no mesmo banco.

13. Falando especificamente da Empresa X, quais os diferenciais da operagdo que te
movem ao negoécio?

Vamos 13, o primeiro e mais importante de todos é a comissdo porque todos gostam de
dinheiro, agilidade no processo, o sistema da Empresa X funciona muito bem. Falando de
pessoas, as pessoas que me atende sobre diversos produtos sdo pessoas especializadas,
recebo sempre uma acompanhamento, entdo tem um diferencial essas pessoas terem um
conhecimento e serem bem treinadas para isso, nds temos materiais disponiveis também na
plataforma para a gente poder estudar sobre determinado produto e ter mais conhecimento,
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isso é muito importante também, e o acesso facil e rapido as pessoas, entdo sempre que a
gente precisa de auxilio nds temos as pessoas para nos ajudar.

14. Quais sao as principais dificuldades que vocé vivencia hoje na realizagdo da sua
atividade como profissional autbnomo?

Eu diria que hoje, nés personal Bankers, trabalhamos sozinhos, entdo a gente ndo tem por
exemplo uma equipe para te ajudar, para te auxiliar, entdo essa seria uma barreira para a
gente enfrentar sozinho, esse seria o unico empecilho assim que eu vejo, seria ndo ter uma
equipe para te ajudar prospectar clientes e a prospec¢ao é o principal, vocé trazer o cliente
para fazer o servigco, para contratar o servico e o produto, entdo arriscar sozinho é uma
dificuldade que eu sinto.

15. Na sua opinido, o que o investidor brasileiro busca hoje?

Hoje quando a gente recebe um cliente para falar sobre investimento, por exemplo a gente
primeiro pergunta para ele qual o horizonte de tempo, disponibilidade dele, se ele vai precisar
desse recurso logo, entdo assim, eu procuro sempre conversar com cliente deixar ele bem
ciente das dificuldades que a gente tem hoje na nossa economia, porque assim a gente as
vezes comenta com o cliente, Ah vamos fazer um investimento a curto prazo ou a longo prazo
ou em acoes, entdo eu deixo o cliente analisar o mercado para ver o que ta acontecendo,
porque as vezes como a gente esta com essa estabilidade, as vezes a gente comeca a indicar
a pessoa por exemplo para comprar um imével, mas ela pode levantar que esta dificil para
receber ou entdo vamos investir em agdes mas ag¢des também pode ter perdas, porque hoje
uma empresa ela esta bem e amanhd ela pode nido estar bem, entdo pode ter uma
rentabilidade negativa, enfim. Mas a gente conversa no apanhado geral e normalmente o que
as pessoas estao decidindo, elas ndo estdo comprando imdveis, estao investindo, fazendo
investimentos ou mesmo uma caderneta de poupancga ou ta fazendo investimento no CDB
que é mais seguro que renda variavel, porque renda variavel vocé tem muita inflexibilidade
entdo ai a gente deixa para o cliente decidir o que ele acha melhor né.

16. Na sua opinido, quais sdo os principais fatores que levaram ao aumento significativo
no numero de investidores no Brasil?

Cada investidor tem um perfil diferente, entdo s6 conversando com ele para saber qual &
realmente é o interesse dele, se ele quer ter um retorno desse dinheiro em curto prazo ou se
vai ser em longo prazo, se ele tem aversédo a risco ou nao, tudo isso vai de conhecé-lo. Porém,
eu acredito que esse crescimento esta muito voltado a area de tecnologia, pois tém crescido
bastante esse segmento no pais. Entdo eu diria para o cliente que se ele tem interesse de
investir em acgdes, para comprar agdes de empresas de tecnologia ou investir numa empresa
ou abrir uma empresa ou inserir capital proprio numa empresa de tecnologia,
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