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Oportunidades
ha area financeira

Segmentos de
investimentos e
private banking
sao alguns dos
mais aquecidos

CAROLINA SANCHEZ MIRANDA
SAo PauLo

Jorge Maluf ingressa na
Korn/Ferry International como
socio da pratica de servigos fi-
nanceiros com a missao de lide-
rar o crescimento da area, que
tem papel estratégico para o po-
sicionamento da multinacional
no mercado de sele¢do de exe-
cutivos brasileiros. Isso porque
o ingresso de bancos de inves-
timento internacionais e a apos-
ta das instituicdes nas areas de
private banking de crédito ao
consumidor tém aquecido o
mercado executivo no Pais.

As consultorias especializadas
em hunting sondadas por este
jornal e que ainda ndo tém con-
sultores dedicados a busca nesse
setor, ja procuram profissionais
capazes de captar essa demanda.
Como trunfo, a Korn/Ferry acre-
dita no conhecimento de Maluf,
ex-vice-presidente da Booz Allen
Hamilton, no sctor ¢ em seus re-
lacionamentos.

Segundo ele, o segmento
mais aquecido ¢ o de bancos de
investimento. “Algumas insti-
tuicdes ja estdo contratando.
Outras comegam a estruturar
processos de recrutamento”,
diz. De acordo com ele, algu-
mas empresas estrangeiras in-
gressam no Pais, apostando na
atuacdo local por vislumbra-
rem, nos proximos dois anos,
aproximadamente, um aumen-
to do interesse do investidor es-
trangeiro no Brasil.

“As institui¢des nacionais
também estdo refor¢ando suas
equipes com o objetivo de apri-

EMPREENDA

morar e desenvolver produtos
sofisticados”, conta. Para ga-
nhar a concorréncia, 0os bancos
de investimento procuram por
gerentes de relacionamento
que ja tenham uma boa rede de
contatos, conhegam as empre-
sas e entendam suas necessida-
des de servigos financeiros.

Também sdo bem-vindos
profissionais capazes de dese-
nhar solugdes financeiras espe-
cificas para cada cliente. Nesse
caso, a busca ¢ por alguém com
experiéncia em inteligéncia fi-
nanceira. “A preferéncia ¢ por
um executivo local, que conhe-
¢a a realidade e as empresas
brasileiras”, explica Maluf. O
profissional nessa posic¢ao pre-
cisa ter um bom conhecimento
sobre aspectos tributarios ¢ de
tratamento contabil das opera-
¢oes. De qualquer forma, a ex-
periéncia internacional é um
diferencial.

“Sé3o poucas as instituigdes

A perspectiva de que
o Brasil atraira, nos
préximos anos, mais
investimentos de fora,
leva bancos a
ingressarem no Pais

que tém profissionais com essa
qualificacdo em sua equipe.
Muitos brasileiros capacitados
para a fungdo foram transferi-
dos para as matrizes das insti-
tuicdes em Nova York em épo-
cas de vacas magras. Alguns
deles agora devem voltar”,
afirma Maluf. Mesmo assim,
ele acredita que os bancos terdo
que investir em profissionais
com potencial de desenvolvi-
mento para suprir sua deman-
da. “Custa caro trazer executi-
vos prontos”, lembra.

Outro mercado aquecido € o
de private banking, voltado para

Um brinde aos cinco

Ricardo Bellino*

A noticia de
que uma nova
marca de vinhos
nacional comeca a
chegar as adegas
dos mais
prestigiosos restaurantes
paulistanos contém, em suas
entrelinhas, muito mais do que
o mero anUncio do lancamento
de um produto. Por tras das
garrafas que trazem em seu
rétulo a marca da Villa
Francioni ha uma histéria de
empreendedorismo e paixao
que merece ser contada. Os
trés vinhos — os brancos
sauvignon blanc e chardonnay e
um rose — que marcam a
estréia da nova vinicola sio a
materializacio do sonho de um
empreendedor visionario, o
catarinense Manoel Dilor de
Freitas. Desde muito cedo em
sua vida, Dilor demonstrou ser
um daqueles pioneiros que nio
sossegam enquanto nio
tragarem seu proprio caminho.
Poderia ter se contentado com
a confortavel posicio de
herdeiro de negécios ligados
ao carvio. Em vez disso,
decidiu seguir outros rumos, e
no inicio da década de setenta
fundou a Cecrisa, empresa
que veio a se tornar umas das
maiores fabricantes de
revestimentos cerimicos do
Brasil e carro-chefe de um
diversificado grupo
empresarial. Dilor comandou a
Cecrisa até o inicio dos anos
90, quando decidiu
profissionalizar a gestio para

combater uma grave crise
financeira. Desde entio, passou
a ocupar a presidéncia do
conselho de administragdo da
companhia.

Muitos poderiam pensar que
0 proximo passo seria uma
tranqiila aposentadoria. Dilor,
porém, estava mais do que
disposto a por a mio na massa
— ou melhor dizendo, no
vinho. O sonho era ambicioso,
para dizer o minimo: nada
menos do que produzir o
melhor vinho do Brasil. Foram
anos gastos em viagens e
pesquisas ao redor do mundo,
que resultaram um moderno e
arrojado complexo vinicola
situado entre as cidades
catarinenses de S3o Joaquim e
Bom Retiro. Com capacidade
para produzir 300 mil garrafas
por ano, a vinicola possui um
sistema de produgao
requintado que incorpora uma
série de avangos tecnologicos.
Dilor morreu antes de ver seu
sonho realizado, mas seus
herdeiros se incumbiram de
levar adiante a vinicola fundada
pelo pai.

Quando, ja na casa dos
setenta anos, 0 empresario
comegou a investir macicas
somas para desenvolver uma
vinicola numa regido que ndo
faz parte do tradicional roteiro
dos produtores de vinho do
Sul, ndo faltou quem achasse a
idéia absurda. Mas o sucesso
dos primeiros langamentos da
Villa Francioni mostra que
Dilor possuia uma
caracteristica fundamental do
legitimo empreendedor: sabia

quem tem a partir de R$ 1 mi-
Ihdo em investimentos. “Ha um
universo de potenciais clientes
que ndo tem sido explorado”,
diz Maluf. “Nos ultimos anos,
empresarios de diversos seg-
mentos venderam empresas.
Outros, do agronegocio, por
exemplo, aumentaram bastante
seu capital”, complementa.

De acordo com e¢le, bancos
que ja possuem atendimento
private estdo ampliando suas
equipes. Outros estdo montando
uma. As instituigdes precisam
de profissionais capazes de re-
estruturar carteiras e identificar
mais pessoas com potencial pa-
ra serem atendidas pelo private
banking. Nesse contexto, os ge-
rentes que ja atuavam em linhas
do tipo “Personnalité” e “Pri-
me” tém oportunidades.

Para se diferenciar, o execu-
tivo precisa aprender a lidar
com produtos internacionais de
investimento. “H4 a tendéncia
de centralizar a administracio
de investimentos feitos dentro
¢ fora do Pais. Assim, a mesma
institui¢do que administra os
recursos do investidor aqui,
também o fara 1a fora”, conta.

A Associac¢do Nacional dos
Bancos de Investimentos (An-
bid) passou a oferecer recente-
mente uma certificacdo inter-
nacional, bem valorizada para a
atuacdo em private banking.
“Hoje ¢ um diferencial, no fu-
turo sera uma exigéncia”, alerta
Maluf. Ele confirma ainda, a
tendéncia de crescimento do
segmento de crédito ao consu-
midor, ja apontada por este jor-
nal em edi¢Oes anteriores.

Segundo o sdécio da
Korn/Ferry, para atrair todos
esses profissionais, as empre-
sas oferecem pacotes de remu-
neragdo que incluem parcelas
de bonus muito agressivas,
acdes do banco e possibilidade
de crescimento e desenvolvi-

sentidos

COMO pOUCOos Usar seus cinco
sentidos. Muita gente olha
sem ver, escuta sem ouvir,
come sem saborear, toca
sem sentir e nem se

lembra de que tem um olfato.
O empreendedor,

contudo, faz de seus cinco
sentidos sua principal
ferramenta. Na cartilha de
Dilor, e de outras pessoas
que deixaram sua marca,

os cinco sentidos s3o
definidos assim:

Visdo: olhar além do
horizonte, ver |a na frente a
projegdo de uma idéia.
Enxergar o que ninguém
enxerga.

Olfato: apurar o “faro” para
identificar o cheiro do sucesso
e o cheiro do fracasso de uma
idéia e também para “farejar” o
cheiro da energia das pessoas
que participardo da execugdo
da idéia.

Paladar: experimentar coisas
novas, provar caminhos
diferentes.

Audicio: saber escutar as
pessoas, seus impulsos, valores
e motivos. E, também, saber
escutar nossos proprios
instintos.

Tato: ter sensibilidade para
lidar com as pessoas, saber
dizer sim e saber dizer nio.

*Socio-fundador e dealmaker da
Trump Realty Brazil e fundador do
INEMP, o Instituto do
Empreendedor, e da Bellino’s
Unlimited. Palestrante, autor de
diversos livros, apresenta o
programa PodSucesso
(http:/lwww.podsucesso.com.br/).

Romulado Ribeiro

Jorge Maluf ingressa na Korn/Ferry International para posicionar a empresa como lider no Brasil

mento na companhia. “Além
do valor que agregam ao curti-
culo dos executivos por suas
proprias marcas”, lembra.

Para nio trocar o certo pelo
duvidoso ou seis por meia du-

zia, como se diz popularmente,
Maluf recomenda ao profissio-
nal estar atento a estratégia da
companhia para o mercado bra-
sileiro. “Avalie se é sélida”,
diz. “Nao adianta ter um belo

pacote para mudar de emprego,
se a_ empresa na qual ingressar
ndo tiver produtos adequados
para o mercado nacional. Isso
vai dificultar o desenvolvimen-
to de seu trabalho”, conclui.

Seguros: demanda no médio prazo

Um segmento dos servigos fi-
nanceiro que ainda ndo aumen-
tou o numero de contratagoes,
mas que promete ser promissor
para executivos, no médio pra-
zo, ¢ o de seguros. “Esse mer-
cado terd que modernizar suas
praticas de gestdo, assim como
os bancos o fizeram ha uns dez
anos, pressionados pela con-
corréncia estrangeira”, afirma
Jorge Maluf, sécio da pratica
de servigos financeiros da Korn
Ferry International.

Segundo ele, a gestdo dos
clientes ¢ uma deficiéncia das
seguradoras. “Para muitas, o
clientes € o corretor, ndo o segu-
rado”, comenta. Além disso, ele
diz que as praticas de segmenta-
¢do de clientes ainda estdo bas-
tante atrasadas e € preciso criar
novos produtos. “Mas ha lacu-
nas importantes na formagao dos
executivos do setor”, afirma.

Para Maluf, um dos proble-
mas ¢ a falta de formagao espe-
cifica na area, a partir da gradua-
¢do. “O segmento de seguros €
altamente técnico e os profissio-
nais que atuam nele hoje tém
formagdo académica em diver-
sas arcas do conhecimento”,
concorda o presidente da Funda-
¢do Escola Nacional de Seguros
(Funenseg), Robert Bittar.

A instituicdo comega a resol-
ver o problema com o langa-
mento do “Curso Superior de
Administracdo, com énfase em
Seguros e Previdéncia”, gradua-
¢do reconhecida pelo Ministério
da Educagdo. A primeira turma,
de 45 alunos, foi formada no fi-
nal de julho, no Rio de Janeiro.
O objetivo ¢ preparar profissio-
nais capazes de melhorar o re-
lacionamento com os cliente e
de corrigir distor¢cdes provoca-
das por clausulas mal escritas.

“A divulgacgao foi direciona-
da para o segmento. Por isso, a
maior parte dos alunos ja traba-
lha com seguros”, diz Bittar.
Ele lembra que ainda ha seis
vagas para transferéncia. Quem
faz graduagdo em Administra-
¢do de Empresas pode concluir
o curso na Funenseg, eliminan-
do as disciplinas ja cursadas e
incluindo no seu curriculo as
que abordam os seguros.

“Devemos ter o curso de gra-
duagdo em Sio Paulo no segun-
do semestre de 20077, afirma
Bittar. A entidade também
chancela algumas especializa-
¢oes, todos fora da capital pau-
lista. Mas ha um MBA voltado
para area na Fundag¢3o Instituto
de Pesquisa Contabeis Atua-
riais e Financeiras — Fipecafi,
da Universidade de Sdo Paulo
(USP). Ver quadro acima.

(CSM)

POS-GRADUACOES CHANCELADAS PELA FUNENSEG

BAHIA

* Extensdo Universitaria sobre Contrato de Seguro
(UFBA — Universidade Federal do Estado da Bahia)

GOIAS
* Extensao sobre Contrato de Seguro
(Universidade Catolica)

PERNAMBUCO
* MBA Gestao em Seguros
(FIR — Faculdade Integrada do Recife)

RIBEIRAO PRETO

* MBA Gestao Empresarial em Mercado de Seguros

(Faculdade Moura Lacerda)

RIO DE JANEIRO

* MBA Direito Securitario
(Universidade Candido Mendes)

* MBA Geréncia de Riscos

(UFF — Universidade Federal Fluminense)

* MBA Gestao de Finangas em Seguros

(UFR) — Universidade Federal do Rio de Janeiro)

PARANA

* MBA Gestao em Seguros
(Unicenp — Centro Universitario Positivo)

* Especializagdo em Direito do Seguro
(Funpar — Universidade Federal do Paran)

SANTA CATARINA

* Pés-Graduagao de Gestao em Seguros
(ICPG — Instituto Catarinense
de Pos-Graduagdo)

RIO GRANDE DO SUL

* MBA Gestdo Estratégica em Seguros

(ESPM — Escola Superior de Propaganda
e Marketing)

Outros

sR0 PAULO

* MBAem Gestao Atuarial e Financeira
(Fundago Instituto de Pesquisa Contabeis
Atuariais e Financeiras - Fipecafi, da USP -

Universidade de Sao Paulo)

Fontes: Funenseg e pesquisa

REGISTRO

INDG SELECIONA ESTAGIARIOS

DURANTE TODO O ANO
O INDG - Instituto de Desenvol-
vimento Gerencial recebe inscri-
¢Oes para seu Programa de Estagio
de 2006. A proposta é capacitar
jovens estudantes universitarios
das areas de Administracio,
Ciéncia da Computagdo, Econo-
mia, Engenharia e Estatistica com
o intuito de formar futuros con-
sultores do INDG. Os candida-
tos precisam ter bons conheci-
mentos em inglés e 6timo histo-
rico escolar. As inscrigdes pelo
www.indg.com.br.

CURSO ON-LINE SOBRE

GESTAO DE PROJETOS
Entre os dias 22 a 25 de agosto a
Quisara Organizacdo de
Eventos promove o curso on-li-
ne “Como Implantar uma Infra-es-
trutura de gestio de projetos”.
Serdo quatro blocos de palestras
expositivas, em horario especifico.
Inscri¢des pelo 0800-7710701
(Grande Sao Paulo) e (13) 3568-
7874 (outras localidades) ou ainda
pelo www.quisara.com.br.

TIVIT CONTRATA
DOIS DIRETORES

A Tivit contratou os exe-
cutivos Carlos Eduardo
Mazon, como diretor de In-
formation Technology
Operation (ITO) e José
Jodo Trigo como diretor
administrativo financeiro.
Ele veio da Votorantim Ce-
lulose e Papel, que faz parte
do Grupo Votorantim, con-
troladora da Tivit.

FNQ TEM NOvVO
GERENTE EXECUTIVO

Elton Brasil assume a
geréncia executiva da Fun-
dacdo Nacional da Quali-
dade (FNQ). O executivo
também atua como profes-
sor de cursos de MBA Exe-
cutivo e pos-graduacdo da
Escola Superior de Propa-
ganda e Marketing
(ESPM) e da Universidade
Metodista de Piracicaba
(UNIMEP).

Novos soclos No
GRUPO VALUE PARTNERS

O Grupo Value Partners
tem dois novos sécios no
time da América Latina.
No escritério de Sdo Paulo,
Alberto Griselli passa a
responder pelo atendimen-
to ao setor
de midia e
telecomu-
nicagdes.
Saul Attie
atuara na
Argentina
como res-
ponsavel
pela coordenacao de todo o
trabalho da companhia na
regido.

Alberto Griselli

RFS cria mals
UM DEPARTAMENTO

A RFS Brasil contratou
José Roberto Elias para ge-
renciar o seu novo departa-
mento de broadcast no Bra-
sil e na América Latina.

r

PAG.8 CM K



	C-8
	LANO 
	Opor tunidades na área financeira
	Seguros: demanda no médio prazo
	Um brinde aos cinco sentidos


