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Consultor financeiro
com selo de qualidade
A oferta de produtos e serviços financeiros é feita à semelhança de

tantas campanhas de vendas que bombardeiam o consumidor com
perspectiva de realização de sonhos, discursos bonitos, vantagens e

benefícios dos mais variados. Nem sempre a oferta se preocupa com as ne-
cessidades do cliente. Nenhum produto ou serviço é melhor do que outro,
a menos que suas necessidades e objetivos financeiros sejam identificados,
compreendidos e analisados.

E só então, com base nesse
diagnóstico, surgirá uma reco-
mendação ética e responsável de
um produto ou serviço que me-
lhor atenda a essa situação espe-
cífica. Sabemos que essa conduta
ainda não é uma tradição no mer-
cado brasileiro.

Vamos entender tal realidade
pedindo que os dois personagens
principais dessa história entrem
em cena: o agente comercial, con-
tato na instituição financeira que
faz a oferta, e o cliente, que com-
pra, concorda e paga a conta.

Somos responsáveis pela decisão
que tomamos na hora de comprar
esse ou aquele produto. Muitas ve-
zes, a abordagem comercial é feita
com base na venda do produto em
si, quando deveria considerar inte-
resses e objetivos do cliente.

Situação pior, ser vítima de uma
venda antiética, que atende aos
interesses do vendedor ou da ins-
tituição financeira e contraria os
interesses do cliente. Evite abor-
dagens desse tipo e procure um
profissional competente.

Cer tificação
Os órgãos reguladores e as enti-

dades de autorregulação introdu-
ziram, há alguns anos, a exigência
de certificação profissional para
qualificar profissionais que
atuam na comercialização e na
distribuição de produtos de in-
vestimento diretamente ao públi-
co investidor.

A exigência dos órgãos recai
sobre as instituições financeiras,
que assumem o compromisso de
só colocar na linha de frente
profissionais preparados e qua-
lificados para exercer essa ativi-
d a d e.

A certificação profissional é o
selo de qualidade. Existem diver-
sas certificações, classificadas de
acordo com o segmento de clien-
tes com o qual o profissional se
re l a c i o n a .

Veja no quadro alguns exemplos
das certificações profissionais da
Associação Brasileira das Entida-
des dos Mercados Financeiro e de
Capitais (Anbima) e do Instituto
Brasileiro de Certificação de Pro-
fissionais Financeiros (IBCPF).

Ét i c a
Além de ser aprovado em exa-

me que testa seus conhecimentos,
o profissional certificado adere a
um código de ética. Não basta co-
nhecer tecnicamente os produtos
e serviços que serão oferecidos
aos clientes. Essa oferta não pode
ser feita a qualquer preço ou de
qualquer forma.

É necessário observar princí-
pios legais e éticos que assegurem
que todos os termos da negocia-
ção foram claramente entendidos
e acordados antes do fechamento
de uma transação comercial.

R esponsabilidade
Nós, consumidores, temos a

obrigação de fazer nossa parte. A
responsabilidade é nossa tam-
bém. Minha recomendação é que
você explore as vantagens de ser
orientado por um profissional
que detém essa qualificação.

Confira se o seu gerente de re-
lacionamento tem esse selo de
qualidade nos sites da Anbima e
do IBCPF.

Durante o processo de negocia-
ção, assegure-se de ter entendido
os benefícios do produto ou servi-
ço. Não compre as características,
compre os benefícios que o pro-
duto proporciona. Se não há be-
nefício para você, não compre.

Se não houve pleno entendi-
mento dos prós e contras, solicite
mais esclarecimentos. É seu di-
reito. Não transfira a responsabi-
lidade de suas escolhas para o
agente comercial.

Você precisa da orientação des-
se profissional para conhecer to-
das as variáveis antes de tomar a
decisão de contratar seu produto,
mas a decisão final é sua.
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Po p u l a ç ã o
m i s e ráve l
cresce no País
O desemprego e a
inflação no Brasil
fizeram com que mais
de 400 mil brasileiros
entrassem para o grupo
da extrema pobreza

RIO E RECIFE

O Brasil conseguiu acabar
com a fome, mas ainda pre-
cisa lutar contra a miséria.

Pouco depois de o Fundo das
Nações Unidas para a Alimenta-
ção e a Agricultura (FAO) infor-
mar que o percentual de pessoas
com insegurança alimentar aguda
chegou a 1,7%, percentual consi-
derado de erradicação, a miséria
parou de cair no País.

Após uma década de queda da
pobreza extrema, os dados da últi-
ma Pesquisa Nacional por Amos-
tra de Domicílios (Pnad) mostra-
ram que ela passou de 6,1% para
6,2% da população no último ano.

Em que pese ser considerada es-
tabilidade estatística pelos pesqui-
sadores, 422 mil pessoas foram
empurradas para a miséria e pas-
saram a integrar um grupo que ho-
je soma 12,531 milhões.

Para Andrezza Rosalém e Sa-

muel Franco, pesquisadores do
Instituto de Estudos do Trabalho e
Sociedade (Iets), o que explica a
interrupção da melhora para os
mais excluídos da sociedade é o
mercado de trabalho.

Enquanto na média, as taxas de
desemprego estão em mínimas
históricas (em torno de 6%), para
os mais vulneráveis, a estagnação
da economia já pesou. A pedido da
reportagem, os pesquisadores tra-
çaram um mapa de onde estão e
quem são os miseráveis no País.

A taxa de desemprego dos mais
pobres subiu de 25,5%, em 2012,
para 30,4%, em 2013. Enquanto
43,8% dos trabalhadores no País
são informais, entre os miseráveis
essa é a regra: 96% vivem sem pro-
teção social.

Outra diferença foi a renda, que,
na média, ainda acumula cresci-
mento real, mas recua entre aque-
les em pobreza extrema. Entre os
miseráveis que trabalhavam, o salá-
rio caiu de R$ 129,7 para R$ 123,9.

Nessa parcela, o orçamento das
famílias era composto sobretudo
por outras rendas (transferências,
como Bolsa Família), e o rendi-
mento no domicílio dividido pelos
moradores era de R$ 58,5, em
2013, abaixo dos R$ 62,2, de 2012.
O grupo dos 5% mais pobres viu
sua renda encolher 11%.
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P R O F I SS I O N A I S encaram fila para se candidatar a vaga de emprego

CERTIFICAÇÕES PROFISSIONAIS

A QUEM SE DESTINA E ÁREA DE ATUAÇÃO
C E RT I F I CAÇÃO A QUEM SE DESTINA ÁREA DE ATUAÇÃO
Cer tificação
Pr o f i ss i o n a l
Anbima 1D
(C PA- 1 0)

Atende clientes de agências
bancárias e plataformas de
at e n d i m e n t o .

Comercializa e distribui
produtos de investimento para
clientes do segmento ativo.

Cer tificação
Pr o f i ss i o n a l
Anbima 2D
(C PA-2 0)

Atende investidores
qualificados dos segmentos
private e corporate bank, e
investidores institucionais

Comercializa e distribui
produtos de investimento para
clientes do segmento ativo.

Cer tificação
Especialista em
I n ve s t i m e n t o s
Anbima (CEA)

Assessora agentes comerciais
que atendem os segmentos de
pessoas físicas

Orienta o planejamento de
investimentos sugerindo
produtos tradicionais e planos
de previdência complementar
aber ta.

Cer tificação
CFP(Cer tified
Financial Planner)
do IBCPF

Profissional multiespecialista,
atende clientes do segmento
private banking e family
offices

Assessora planejamento
financeiro, seguros,
investimentos, planejamento
da aposentadoria, fiscal e
s u c e ss ó r i o
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Petrobras leiloa até lâmpadas
A ordem na Petrobras é praticar o

desapego. Com o caixa pressiona-
do e um vultoso programa de inves-
timentos, a estatal aposta na redu-
ção de custos.

Uma alternativa da companhia é
intensificar a venda de materiais e
equipamentos em desuso, incluin-
do desde disjuntores, lâmpadas,
utensílios de cozinha, sucatas, car-

ros e até embarcações antigas.
De janeiro a agosto, a estatal am-

pliou em 60% o volume de produtos
colocados em leilão na comparação
com o último ano. Os resultados
ainda não provocaram o esperado
alívio no caixa da empresa.

O retorno obtido com os leilões
no período foi 34% menor que nos
oito primeiros meses de 2013.


