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PERSONNALITE

As perguntas mais frequentes nas selecdes, o
que o entrevistador realmente avalia e como
se preparar para se destacar.
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O QUE E O ITAU PERSONNALITE?

O Personnalité é o segmento de alta renda do Itatt Unibanco, criado para atender clientes
com demandas financeiras mais complexas, que buscam exclusividade, conveniéncia e
solucoes personalizadas.

Diferente do varejo tradicional, onde o foco estd em volume de atendimentos e
produtos padronizados, o Personnalité opera com uma légica completamente diferente:
relacionamento consultivo, experiéncias exclusivas e solu¢oes sob medida para cada cliente.

O diferencial do Personnalité esta em sua abordagem centrada no cliente. O objetivo
principal € unificar todo o fluxo financeiro do cliente no Itati — investimentos, créditos,
seguros e cartdes de crédito. Isso se chama principalidade: o banco sendo a primeira e
principal escolha financeira do cliente.

O Personnalité oferece mais do que produtos financeiros — entrega momentos tnicos

e experiéncias memoraveis, como eventos exclusivos, ingressos para competicoes
internacionais de ténis (como o Miami Open), degustacoes, viagens e beneficios
personalizados. E exatamente por isso que Carlos Alcaraz, multicampedo de Grand Slam, é o
garoto-propaganda do banco: ele representa o universo que o cliente Personnalité frequenta.

NPS (Net Promoter Score): o indice de satisfacao do cliente é uma métrica crucial no
segmento, com metas crescentes acima de 95%. E um reflexo direto do encantamento
gerado pelo atendimento.

Resultado sustentavel: a busca pelo relacionamento a longo prazo supera interesses de
curto prazo. O gerente Personnalité pensa em décadas, ndo em meses.

Enquanto o varejo foca em produtos de alta margem em escala, o Personnalité se destaca por:
Investimentos: core do segmento, com foco em diversificagao e blindagem patrimonial.
O gerente precisa dominar renda fixa, renda variavel, fundos multimercado e
previdéncia.
Crédito com garantia: solucoes imobilidrias e de investimentos, promovendo crédito
mais sustentavel e com menor risco para ambas as partes.

Seguros: énfase em seguros de vida, sucessao patrimonial e seguros diversos.

Cartoes de crédito exclusivos: incentivo ao uso dos cartoes Infinite e Black, com
beneficios superiores que fortalecem o relacionamento.

O Personnalité opera em trés formatos: agéncias fisicas (espacgos exclusivos para
atendimento presencial), Investment Centers (centros especializados em investimentos) e
atendimento digital (com a mesma qualidade e personalizagao do presencial).
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ESTRUTURA DE CARGOS E REMUNERACAO

O segmento Personnalité oferece uma estrutura de carreira clara com oportunidades para
diferentes perfis. A hierarquia vai do suporte operacional até a gestdo da agéncia. Entender essa
estrutura é fundamental tanto para a entrevista quanto para planejar sua trajetoria no banco.

Importante: os valores abaixo sao os praticados no mercado com base em
informacoes atualizadas. O PLR (Participa¢ao nos Lucros e Resultados) é
pago semestralmente e varia conforme desempenho individual e da agéncia.

~ < PLR
CARGO FUNCAO SALARIO
(semestral)
Assistente dos gerentes de carteira,
Ager,‘t? de apoio operacional e primeiro R$ 4.500 FﬁnngCi)g))O
Negdcios (AN) atendimento ao cliente
Gerente Foco em captacao de novas contas, R$ 5000 a R$ R$10.000 a
o primeiro degrau de carteira no 7000 R$18.000
Conquista segmento. Meta média: 90 contas/més ’ ’
Base maior com perfis variados,
prepara clientes para migrar para
Gerente carteiras superiores. Atende também F(ziidsloa)o RR$$1§3088061
Smart clientes com potencial de entrada no ’
Personnalité.
Gerente Soco em construdgao|¢ desenvolvimento R$ 8.500 a R$ R$ 18.000 a
ilder e carteira. Atende clientes que 9000 R$ 25.000
Bui acabaram de entrar no banco. ’ ’
Base mista de clientes, tralbbalha com
Gerente captacao de recursos e negociacdes R$ 8.500 a R$ R$ 20.000 a
Premium de valores altos. Meta mais focada em 9.000 R$ 25.000
crédito.
Atende clientes de alta exigéncia,
Gerente investidores com maior nivel de R$10.000 a R$ 25.000 a
High (1 e 1) patriménio. Meta mais focada em R$12.000 R$ 35.000
captagao.
Responsavel pela agéncia, lidera a
Gerente equipe e responde pelos resultados da R$ 15.000 a R$ R$ 70.000 a
quip P P
Geral (GG) unidade. Gerencia toda a equipe de GRs 18.000 R$ 90.000

e Agentes.

A entrada mais comum se da pelo cargo de Agente de Negocios ou Gerente Conquista. A
partir dai, a progressao tipica é: Gerente Smart ou Builder » Gerente Premium > Gerente
High > Gerente Geral.

Vale destacar que o banco nao exige, necessariamente, que vocé comece pelo cargo
mais basico. Candidatos com repertorio, certificacao e perfil adequado podem ingressar
diretamente em cargos de geréncia, especialmente nos periodos de maior contratacao.

Atencao: a certificacao exigida para cargos de geréncia no Personnalité é a C-PRO R (Certificacao de
Profissionais de Relacionamento) da ANBIMA. A CPA base é pré-requisito para a C-PRO R.
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PERGUNTA 01

Vocé conhece a sua carteira atual?
Quais sao os passivos e os ativos dela?

Essa é, disparada, uma das perguntas mais frequentes em entrevistas para o Personnalité
— e também uma das que mais elimina candidatos. O entrevistador nao esta fazendo uma
pergunta técnica sobre contabilidade bancaria. Ele quer saber se vocé é um gerente que
domina o proprio negocio ou apenas alguém que trabalha na carteira sem entender o que
esta acontecendo nela.

No segmento de alta renda, o gerente é tratado como um gestor de negdcio. Vocé nao é so6
um atendente — vocé é responsavel por uma carteira que pode ter dezenas de milhdes de
reais. Se vocé nao sabe os nimeros basicos dela, como vai tomar decisoes estratégicas?
Como vai identificar oportunidades? Como vai defender seu resultado em uma reuniao
com a superintendéncia?

Se voceé tem visao de dono do negdcio
Se acompanha indicadores de performance

Se sabe diferenciar ativos (investimentos, crédito concedido) de passivos (captacao,
recursos dos clientes)

Se vocé sera capaz de reportar resultados e defender metas

Chutar nameros ou arredondar demais (‘Ah, acho que uns 30 milhoes...")
Confundir ativos com passivos
Dizer que nao lembra porque ‘o sistema mostra’

Falar apenas do volume total sem detalhar composicao

Na véspera da entrevista, abra o sistema e anote: volume total de ativos sob gestao (AuM),
volume de passivos (captacao liquida), quantidade de clientes na carteira, ticket médio
por cliente, composicao dos investimentos (% em renda fixa, % em renda variavel, % em
previdéncia), volume de crédito concedido e indice de inadimpléncia da carteira.

Minha carteira tem mais ou menos uns 40 milhoes, a maioria em investimentos. Tenho
bastante cliente de crédito também.
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Minha carteira hoje tem R$ 47 milhoes em ativos sob gestao. Desses, aproximadamente
60% esta em renda fixa, 25% em fundos multimercado e previdéncia, e 15% em renda
variavel. Em passivos, tenho cerca de R$ 12 milhoes em captacao liquida. Atendo 180
clientes, com ticket médio de R$ 260 mil. No crédito, tenho R$ 8 milhoes concedidos, com
inadimpléncia abaixo de 2%, que é inferior a média da agéncia.

E como esté a evolucao dessa carteira nos altimos 6 meses?
Qual produto mais cresceu na sua carteira esse ano?

Qual é a sua meta de captagdo e como vocé esta em relacao a ela?

A maioria dos candidatos nao sabe os nimeros da propria carteira. No dia a dia, a gente
acaba nao decorando. Mas em TODA entrevista perguntam sobre a carteira. Separe 30
minutos antes da entrevista s para revisar seus nimeros. Esse pequeno preparo te coloca
na frente de 80% dos candidatos.
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PERGUNTA 02

Quem sido os seus principais investidores?

No Personnalité, os maiores investidores da carteira sao os clientes mais estratégicos. Sao
eles que geram a maior parte da receita de servicos, que tém potencial para novos negocios
(crédito, seguros, previdéncia) e que, se sairem, causam o maior impacto no resultado.

O entrevistador quer saber se vocé conhece essas pessoas de verdade — nao s6 o nome e o
CPF, mas o perfil, o comportamento, as preferéncias, o momento de vida. Um bom gerente
Personnalité constroéi relacionamento. Um gerente mediano s6 faz atendimento.

Se vocé conhece profundamente seus clientes-chave
Se entende o perfil de investidor de cada um (conservador, moderado, arrojado)
Se mantém relacionamento ativo ou s6 fala com eles quando precisa vender algo

Se sabe identificar oportunidades de negocio nesses clientes

Nao lembrar o nome dos principais clientes
Saber apenas o volume investido, sem conhecer o perfil
Falar de forma genérica (“Tenho uns 5 clientes grandes...”)

Demonstrar que sé entra em contato quando tem meta para bater

Faca uma lista dos seus 5 a 10 maiores investidores com: nome, volume investido, perfil
de risco (API), principais produtos que possui, ultimo contato relevante que vocé teve e
alguma caracteristica pessoal (profissao, familia, hobby).

Meus maiores investidores sao trés clientes que tém mais de 1 milhao cada. Sao pessoas
mais conservadoras que gostam de CDB.
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Meu maior investidor é o Sr. Roberto, empresario do ramo de logistica, com R$ 2,3
milhoes na carteira. Ele tem perfil moderado, mas com viés conservador — gosta de
previsibilidade. Hoje esta 70% em CDB e LCI, 20% em um fundo multimercado que eu
indiquei ano passado, e 10% em previdéncia PGBL por causa do beneficio fiscal. Conversei
com ele ha duas semanas sobre a reserva de oportunidade que ele estd montando para um
imével comercial. Minha segunda maior investidora é a Dona Helena, aposentada, vitva,
R$ 1,8 milhao. Perfil totalmente conservador. Com ela, meu papel é mais de protecao
patrimonial e planejamento sucessorio.

E quando foi a tltima vez que vocé conversou com esse cliente?
Esse cliente tem todo o dinheiro dele com vocé ou tem investimentos fora?

Qual oportunidade vocé enxerga para esse cliente nos proximos meses?

O entrevistador consegue perceber rapidamente se vocé tem relacionamento real ou se s6
conhece o cliente pelo extrato. Detalhes pessoais — profissao, momento de vida, tltima
conversa — mostram que vocé constroi conexao genuina.
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PERGUNTA 03

Quem siao os seus principais clientes de cartao?

Cartao de crédito é um dos produtos mais estratégicos do banco: gera receita recorrente
(anuidade, intercambio), fortalece o relacionamento e € um termémetro de engajamento —
cliente que nao usa cartao provavelmente tem o relacionamento principal em outro lugar.

No Personnalité, os cartoes Black e Infinite sdo simbolos de status. Mas existe um outro
lado que muitos candidatos esquecem: cartao também é risco. Clientes com faturas altas
geram receita, mas também representam exposicao significativa. O gerente que entende
isso demonstra maturidade e visdo completa do negocio.

Se vocé acompanha indicadores além dos investimentos
Se entende o cartdo como ferramenta de relacionamento
Se conhece o perfil de consumo dos clientes

Se identifica oportunidades de upgrade ou ativacao

Se vocé entende a relacao entre receita e risco no cartao

Se acompanha sinais de alerta e age preventivamente

Nunca ter olhado o ranking de faturamento de cartao da carteira
Achar que cartao ‘é coisa do segmento de varejo’
Nao saber quais clientes tém cartao ativo vs. inativo

Falar s6 da receita sem mencionar a gestao de risco

Levante antes da entrevista: os 5 clientes que mais faturam no cartao, o volume médio
de faturamento mensal, quais cartoes possuem (Infinite, Black, Platinum), se ha clientes
de alto potencial sem cartao premium, e se existe algum cliente com comportamento que
levanta alerta.

Eu tenho alguns clientes que usam bastante o cartao, principalmente o Infinite. Mas nao
sei exatamente quem fatura mais.
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Meu cliente que mais fatura no cartao é o Dr. Marcelo, médico, fatura em média R$ 45 mil
por més no Infinite. Ele viaja muito e usa bastante os beneficios de sala VIP. Foi por causa
dos pontos que consegui estreitar o relacionamento e trazer os investimentos dele pra ca.
Mas eu tenho um cliente que exige atencao especial: o Sr. Paulo, empresario, que fatura
cerca de R$ 180 mil por més. Ele me traz uma receita excelente, mas também representa
um risco relevante. Por isso eu acompanho de perto — fico atento a qualquer mudanca

de padrao. Se eu identificar algum sinal de alerta, ja comeco a reduzir o limite de forma
proativa. Prefiro tomar uma acao preventiva do que ter um prejuizo grande depois.

Vocé tem clientes com alto patrimonio que nao usam o cartao do banco?
Como voceé usa o cartao como ferramenta de relacionamento?
Vocé ja teve que reduzir limite de algum cliente? Como foi essa conversa?

O que voce considera um sinal de alerta em cliente de cartao?

Muitos gerentes focam s6 em investimentos e esquecem que o cartao é uma porta de
entrada poderosa. Cliente que usa o cartao no dia a dia lembra do banco todos os dias.
Mas nao esqueca: alto faturamento também € alto risco. Mostrar que vocé entende essa
dualidade diferencia candidatos.
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PERGUNTA 04

Quem sao os principais devedores
da sua carteira?

Crédito é uma faca de dois gumes: quando bem concedido, gera receita e fortalece o
relacionamento; quando mal gerido, vira inadimpléncia e problema. O entrevistador quer
saber se vocé acompanha o risco da sua carteira ou se s6 ‘empurra crédito’ para bater meta
e depois esquece.

Um bom gerente Personnalité sabe quem esta devendo, ha quanto tempo, qual foi a causa,
e qual estratégia esta usando para recuperar. Isso mostra maturidade, responsabilidade e
visao de longo prazo.

Se vocé acompanha a inadimpléncia da carteira
Se assume responsabilidade pelo crédito que concede
Se sabe diferenciar atraso pontual de risco real

Se tem estratégia de cobranca e recuperacao

Nao saber o indice de inadimpléncia da sua carteira
Culpar o cliente ou a economia pela inadimpléncia
Demonstrar que ndo acompanha crédito depois da concessao

Achar que cobranca ‘é trabalho de outro setor’

Antes da entrevista, verifique: indice de inadimpléncia total da carteira, quais clientes
estao com atraso acima de 30, 60 e 90 dias, qual é o motivo do atraso em cada caso
(perda de emprego, problema empresarial, esquecimento) e quais acoes vocé tomou para
recuperar.

Tenho alguns clientes com atraso, mas o pessoal da cobranca esta cuidando. Crédito é
sempre um risco, né?
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Minha carteira tem R$ 8 milhoes em crédito concedido, com inadimpléncia de 1,8% —
abaixo da média da agéncia, que é 2,5%. Tenho dois casos que acompanho de perto: um
cliente empresario que atrasou porque a empresa dele teve um problema de fluxo de
caixa — estou negociando uma renegociacao com parcelas menores até ele se recuperar.
E um cliente que atrasou por esquecimento e ja regularizou depois que liguei. Eu prefiro
acompanhar de perto antes de virar um problema maior, porque depois que entra em
cobranca judicial, o relacionamento ja era.

Vocé ja deixou de conceder crédito para algum cliente mesmo com limite aprovado?
Como voce avalia se um cliente vai conseguir pagar antes de oferecer crédito?

Ja teve algum caso de inadimpléncia que te ensinou algo?

O banco quer gerentes que pensam em resultado sustentavel, ndo em meta de curto prazo.
Mostrar que vocé acompanha a inadimpléncia e age proativamente demonstra que vocé
pensa como dono do negocio.
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PERGUNTA 05

Como foi o seu ultimo atendimento
com O seu maior investidor?

Essa pergunta é um teste de relacionamento real. Qualquer um pode decorar nimeros de
carteira. Mas descrever um atendimento especifico, com detalhes, contexto e resultado? S
quem realmente vive a carteira consegue fazer isso de forma convincente.

O entrevistador quer ver vocé em acao. Ele quer visualizar como vocé conduz uma conversa
com um cliente importante — sua postura, sua abordagem, sua capacidade de gerar valor.

Se vocé mantém contato frequente com clientes estratégicos
Como voceé conduz um atendimento consultivo
Se gera valor nas interacoes ou s6 faz contato quando precisa vender

Sua capacidade de criar conexao e confianca

Nao lembrar do tltimo contato com seu maior cliente
Descrever um atendimento genérico (‘Liguei pra saber se estava tudo bem’)
Falar s6 de produto, sem mostrar conexao pessoal

Demonstrar que s6 fala com cliente grande quando tem meta

Relembre seu tltimo contato significativo com seu maior investidor: qual era o motivo
do contato, foi presencial, por telefone ou mensagem, o que foi discutido, houve alguma
decisdao ou encaminhamento, e qual foi o resultado para o cliente e para o banco.

Eu liguei pra ele semana passada pra falar de um fundo novo que a gente esta oferecendo.
Ele disse que ia pensar.
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Meu ultimo contato com o Sr. Roberto foi ha 10 dias. Liguei porque vi que venceu um CDB
de R$ 300 mil dele e queria entender o que ele pretendia fazer com o recurso. Na conversa,
ele me contou que esta pensando em comprar um apartamento para o filho que vai casar
ano que vem. A partir disso, entendi que ele precisava de liquidez, entao sugeri reaplicar
em um CDB com liquidez diaria, rendendo 102% do CDI, enquanto ele nao define a data da
compra. Ele gostou porque nao sabia que tinha essa opcao. Aproveitei pra perguntar se ele
ja tinha pensado no financiamento para o filho, e ele pediu pra eu simular. Tenho reuniao
marcada com ele e o filho na proxima terca. Ou seja, um contato de renovagao virou
oportunidade de crédito imobiliario e de trazer um cliente novo.

Com que frequéncia voce fala com seus maiores clientes?
Vocé costuma fazer contato proativo ou espera o cliente procurar?

Qual foi o atendimento mais dificil que voceé ja teve com um cliente grande?

O segredo de um bom atendimento Personnalité é transformar cada contato em uma
conversa de valor. Nao é sobre vender produto — € sobre entender momento de vida e
oferecer solugGes. O entrevistador quer ver isso na sua resposta.
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PERGUNTA 06

Me conta um case em que vocé trouxe
investimentos. Quanto foi? Como foi a reuniao?

Captacao é o coragao do negocio no segmento de alta renda. O banco quer gerentes que
sabem prospectar, argumentar, contornar objecoes e fechar negocio. Essa pergunta é a sua
chance de mostrar que vocé nao é s6 um atendente — vocé é um closer.

Mais do que o valor captado, o entrevistador quer entender seu processo: como vocé
identificou a oportunidade, como abordou, como lidou com objec¢oes, e como fechou.

Sua capacidade de identificar oportunidades de captacao
Como voce aborda o cliente (consultivo vs. agressivo)
Como lida com objecoes

Se consegue conduzir uma negociacao até o fechamento

Se tem resultados concretos para mostrar

Nao ter um case preparado
Contar um case vago sem nimeros
Focar s6 no resultado sem explicar o processo

Parecer que foi sorte e nao estratégia

Escolha seu melhor case de captacao e estruture assim: (1) Contexto — quem era o

cliente, de onde veio a oportunidade; (2) Abordagem — como vocé iniciou a conversa; (3)
Objecdes — o que o cliente questionou; (4) Argumentacdo — como vocé respondeu; (5)
Fechamento — o que fez ele decidir; (6) Resultado — quanto veio, em qual produto, houve
desdobramentos.

Ano passado eu trouxe R$ 500 mil de um cliente. Ele tinha dinheiro na XP e eu ofereci
uma taxa melhor, ai ele trouxe.
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Um dos cases que mais me marcou foi no inicio desse ano. Eu atendo a Dona Marcia, que
tem R$ 400 mil comigo, perfil conservador. Em uma conversa de rotina, ela comentou que
o marido tinha acabado de vender uma empresa e estavam com R$ 1,2 milhao parado em
uma corretora que um amigo indicou.

Pedi pra ela me contar mais. Ela disse que nao entendia muito o que tinham feito com
o dinheiro. Perguntei se ela teria interesse em trazer o marido para uma conversa. Ela
aceitou.

Na reunido, o marido veio meio desconfiado. Eu nao tentei vender nada. Pedi pra ele me
mostrar o extrato da corretora e fui explicando o que eram cada um dos investimentos.
Mostrei que ele estava com 40% em renda variavel, sendo que nem sabia. Ele ficou
incomodado porque o perfil deles era conservador.

Apresentei uma proposta: migrar para uma carteira adequada ao perfil, com mais
previsibilidade, e com o meu acompanhamento direto. No final, ele trouxe R$ 800 mil e
disse que ia avaliar meu trabalho por 6 meses. Trés meses depois, trouxe os outros R$ 400
mil e a reserva de emergéncia. Hoje eles tém R$ 1,5 milhao comigo.

O que voce faria diferente se pudesse refazer essa negociagao?
Quanto tempo levou do primeiro contato até o dinheiro cair?

Vocé tem meta de captacdo? Como esta em relacao a ela?

Tenha pelo menos um case de captaciao bem estruturado na ponta da lingua — com
numeros reais. O entrevistador quer entender se vocé conhece o seu negocio. A maioria dos
candidatos chega sem case preparado. Vocé nao vai ser um deles.
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PERGUNTA 07

Quais sao os principais concorrentes
do Personnalité?

Essa pergunta parece simples, mas é uma armadilha para quem nao esta antenado ao
mercado. O entrevistador quer saber se vocé entende o cenario competitivo de verdade —
nao o que esta no PowerPoint institucional, mas o que acontece na pratica, quando vocé
perde ou ganha um cliente.

Se vocé tem visao real de mercado
Se entende para onde o dinheiro esta indo

Se sabe diferenciar concorréncia direta (outros bancos) da concorréncia real (corretoras
e plataformas)

Se vocé se atualiza sobre movimentos do mercado

Dar a resposta 6bvia e genérica (Bradesco Principal, Santander Select)
Nao saber mencionar XP, BTG, Inter, etc.
Demonstrar que nunca perdeu cliente para corretora

Falar mal da concorréncia de forma arrogante

Reflita sobre sua experiéncia real: para onde foram os tltimos clientes que vocé perdeu,
quais argumentos eles usaram para sair, quais ofertas da concorréncia estao tirando seu
sono, o que as corretoras oferecem que o banco ainda nao consegue entregar.

Os principais concorrentes sao o Bradesco Principal e o Santander Select. As vezes o cliente
vai pra Caixa também por causa de crédito imobiliario.
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Se vocé me perguntasse isso ha 5 anos, eu diria Bradesco Principal, Santander Select.
Mas a realidade mudou. Hoje, a principal saida de dinheiro que eu vejo nao é para outros
bancos — é para XP e BTG. O cliente nao esta comparando gerente com gerente, esta
comparando relacionamento bancario com plataforma digital com assessor dedicado.

O que eles oferecem? Sensacao de autonomia, acesso a produtos que a gente nao tem na
prateleira, atendimento rapido por WhatsApp, e muitas vezes um discurso de que banco s6
oferece produto da casa.

Por outro lado, o que eu uso a nosso favor: solidez, crédito competitivo, seguros, o fato

de ter um gerente que resolve tudo em um lugar sé. O cliente que quer comodidade e
seguranca ainda prefere o banco. Mas a gente precisa mostrar isso ativamente.

Vocé ja perdeu cliente para XP ou BTG? Como foi?
O que voce faz para se diferenciar de um assessor de corretora?

Vocé acha que o banco esta preparado para essa concorréncia?

Geralmente as pessoas falam Bradesco Principal, mas a principal saida de dinheiro é para
a XP e BTG. Mostrar que vocé sabe disso demonstra que vocé vive o mercado, nao so o
banco. Essa resposta separa quem esta antenado de quem esta no piloto automatico.
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PERGUNTA 08

O que voceé faria se o seu cliente quisesse levar
RS 1 milhdo para outra instituiciao?

Essa é uma pergunta de pressao. O entrevistador quer ver como voce reage diante de uma
situacdo de perda iminente: vocé entra em desespero e sai oferecendo taxa? Voceé culpa

o cliente ou a concorréncia? Ou vocé mantém a calma, entende a situacdo e negocia com
inteligéncia?

Retencao é uma das habilidades mais valorizadas no segmento de alta renda. Cliente
grande é disputado. Vocé vai perder alguns. Mas a forma como vocé lida com isso define se
vocé é um gerente estratégico ou reativo.

Inteligéncia emocional sob pressao
Capacidade de investigar antes de reagir
Se voce diferencia retencao de desespero

Se entende que nem toda saida deve ser combatida

Ja comecar oferecendo taxa ou beneficio
Ficar defensivo ou parecer desesperado
Nao perguntar o motivo da saida

Prometer coisas que nao pode cumprir

Tenha clareza sobre o processo ideal de retencao: (1) Ouvir — entender o motivo real da
saida; (2) Investigar — para onde esta indo, qual produto; (3) Avaliar — faz sentido tentar
reter; (4) Argumentar — se houver risco, informar o cliente; (5) Negociar — se for o caso,
apresentar alternativas sem desespero; (6) Aceitar — se ele decidir ir, manter a porta
aberta.

Eu ia tentar oferecer uma taxa melhor para ele ficar. Se ele ainda quisesse ir, ia escalar para
0 meu gerente geral.
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Primeiro, eu ia respirar fundo e nao reagir de forma impulsiva. R$ 1 milhdo é muito
dinheiro, mas se eu entrar em desespero, vou parecer vendedor de loja querendo bater
meta.

Minha primeira pergunta seria: ‘Me conta o que motivou essa decisdo.” Eu preciso
entender se foi alguma falha minha no atendimento, se foi uma oferta de rentabilidade, se
foi influéncia de alguém proximo, ou se ele simplesmente quer diversificar.

Depois, eu ia perguntar: ‘Para qual produto voceé esta levando esse dinheiro?’ Se ele esta
levando para um produto de risco incompativel com o perfil dele, eu tenho a obrigacao de
alerta-lo.

Se o motivo for taxa, posso até negociar alguma condicao, mas nao cubro qualquer oferta.
Cliente que fica s6 por taxa vai sair de novo na proxima oferta melhor.

Agora, se eu entender que ele esta indo porque encontrou um servigo melhor — ai eu
preciso ser honesto comigo mesmo. Vou agradecer pela parceria e deixar claro que a
porta esta aberta. Muitos clientes voltam depois de alguns meses quando percebem que
plataforma nao substitui relacionamento.

Vocé ja perdeu um cliente grande? Como foi?
Tem algum cliente que vocé deixou ir e depois se arrependeu de nao ter lutado mais?

Qual a maior objecao que vocé ja ouviu de um cliente querendo sair?

Cliente que sai s6 por taxa volta a sair por taxa. Cliente que fica pelo relacionamento é
cliente de longo prazo. Mostre que vocé entende essa diferenca.
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PERGUNTA 09

Como a inteligéncia artificial tem contribuido
para o nosso hegocio?

O setor financeiro est4 passando por uma transformacao tecnolégica acelerada. O
entrevistador quer saber se voce esta atualizado, se sabe usar tecnologia a favor da
produtividade, e se entende os limites éticos do uso de IA em um ambiente que lida com
dados sensiveis.

Nao basta saber que IA existe. O diferencial é mostrar que vocé ja usa no dia a dia, de
forma pratica e responsavel.

Se voce esta atualizado sobre transformacao digital
Se usa ferramentas de IA na pratica
Se entende os limites de compliance e sigilo

Se consegue conectar tecnologia com experiéncia do cliente

Responder de forma genérica (‘A IA vai mudar tudo’)
Nao ter exemplos praticos de uso

Parecer que nunca usou nenhuma ferramenta
Ignorar os aspectos de sigilo e compliance

Exagerar como se a IA fizesse o trabalho todo por vocé

Pense em como vocé ja usa (ou poderia usar) IA no dia a dia: elaboracao de e-mails de
oferta, analise de perfil do cliente para identificar oportunidades, criacao de scripts de
abordagem, resumo de informacoes complexas, gestao de tempo e organizacao de tarefas.

A inteligéncia artificial € uma tendéncia forte. Acho que vai ajudar muito o banco a ser
mais eficiente. Eu ainda nao uso muito, mas estou acompanhando.
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Eu uso IA no meu dia a dia de algumas formas praticas. Primeiro, na gestao de tempo: uso
para me ajudar a organizar prioridades da semana, listar clientes que preciso contatar e
estruturar minha agenda.

Segundo, na comunicacio: as vezes preciso elaborar um e-mail de oferta ou um texto
explicando um produto de forma simples. Uso IA para gerar um rascunho e depois ajusto
com a minha linguagem e o contexto do cliente.

Terceiro, para analisar oportunidades: se eu tenho um cliente com determinado perfil —
por exemplo, empresario, 45 anos, investidor moderado — posso usar IA para me ajudar

a pensar quais produtos podem fazer sentido, quais perguntas fazer na préxima reuniao,
quais objecoes podem surgir.

Agora, um ponto importante: eu nunca fornego dados sigilosos do cliente para nenhuma
ferramenta de IA. Nao coloco nome, CPF, valores, extrato — nada. Uso a IA como apoio ao
meu raciocinio, nao como repositorio de informacGes sensiveis. Isso pra mim € inegociavel.

Quais ferramentas de IA vocé usa?
Vocé acha que a IA pode substituir o gerente de relacionamento?

Como vocé garante que nao esta violando compliance ao usar IA?

N3ao basta saber que IA existe. Mostre que voce ja usa no dia a dia de forma ética e
produtiva. E sempre deixe claro que vocé nao compartilha informacoes sigilosas do cliente
com nenhuma ferramenta externa.
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PERGUNTA 10

Se voceé fosse o presidente do banco, o que
vocé mudaria no Personnalité?

Essa é uma pergunta de visao estratégica. O entrevistador quer saber se vocé pensa
além do seu dia a dia operacional, se tem senso critico construtivo, e se consegue propor
melhorias sem ser destrutivo ou arrogante.

E também uma pergunta sobre maturidade. Qualquer um consegue criticar. Poucos
conseguem propor solucoes viaveis e alinhadas com a estratégia do negocio.

Pensamento critico construtivo

Visao estratégica de negocio

Se vocé pensa como dono ou como funcionario
Capacidade de propor melhorias sem desmerecer o atual

Conhecimento das tendéncias do mercado

Criticar de forma destrutiva (‘Esta tudo errado’)

Nao ter nenhuma sugestao (parecer acomodado)
Propor algo fora da realidade ou inviavel

Focar em coisas pequenas demais (cor do app, layout)

Parecer que esta reclamando de algo pessoal

Escolha UMA direcao que vocé realmente acredita e consegue defender. Explique o
contexto, proponha a mudanca de forma construtiva, conecte com algo da sua experiéncia
e mostre que vocé pensa no longo prazo. Possiveis direcoes: conexao com publico jovem,
especializacao em nichos (satde, tecnologia, agronegocio), experiéncia omnichannel,
educacao financeira como diferencial, investimentos ESG.

Acho que o app poderia ser mais facil de usar. As vezes os clientes reclamam que nao
encontram as coisas.
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Uma coisa que eu trabalharia com prioridade é a conexao com o publico jovem. O
Personnalité historicamente atendeu muito bem um perfil mais maduro de cliente. Mas
o perfil de quem tem dinheiro estd mudando rapidamente — médicos jovens, sécios de
startups, profissionais de tecnologia com salarios altos. Esse publico pensa diferente,
consome diferente e tem uma relagdo com dinheiro diferente.

Eu vejo isso na minha proépria carteira: quando atendo um cliente de 28, 30 anos com alto
patrimonio, ele quer velocidade no digital, quer transparéncia, quer entender o que esta
acontecendo com o dinheiro dele de forma simples. Nao quer se sentir ‘cliente de banco de
pai’.

Entao eu investiria em uma jornada especifica para esse perfil — ndo em detrimento do
cliente mais maduro, mas como uma camada adicional. Porque quem conquista esse

cliente jovem hoje, conquista décadas de relacionamento.

Como voceé faria essa mudanca na pratica?
O que voceé acha que o Personnalité faz bem e deveria manter?

Vocé ja sugeriu alguma melhoria no seu dia a dia?

Essa pergunta separa quem so6 executa de quem pensa estrategicamente. Nao existe
resposta certa — existe resposta auténtica e bem fundamentada. Escolha uma direcao que
voce realmente acredita, porque o entrevistador vai perceber se vocé esta so repetindo algo
que leu.
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Quando vocé pensa em cultura, quais valores
vocé mais se identifica ou pratica atualmente?

Toda grande empresa tem valores declarados. O Itat nao é diferente. Mas valores no
papel nao significam nada se as pessoas nao os vivem. O entrevistador quer saber se vocé
conhece os valores do banco, se existe alinhamento com quem vocé é — e mais importante
— se vocé consegue dar exemplos concretos de como pratica esses valores.

Os seis valores do Itat sdo: Todos pelo cliente, Etica é inegociavel, Resultado sustentavel,
Diversidade nos fortalece, Colaboracao multiplica e Inconformismo construtivo.

Fit cultural com o Itat

Se vocé conhece os valores do banco

Se os valores fazem parte da sua identidade ou sao s6 discurso
Autenticidade — respostas decoradas sao facilmente percebidas

Capacidade de autoconhecimento

N3ao conhecer os valores do banco

Decorar os valores e recita-los sem exemplos
Escolher um valor ‘da moda’ sem conseguir sustentar
Dar respostas genéricas (‘Eu sou muito ético’)

Parecer que esta dizendo o que o entrevistador quer ouvir

Leia todos os valores do Itat. Escolha 1 ou 2 que vocé REALMENTE pratica — nao os que
parecem mais bonitos. Para cada valor, tenha um exemplo concreto e especifico. Estrutura
sugerida: explique o que o valor significa pra voc€, e apresente uma situacao real com
contexto, acao e resultado.

Eu me identifico muito com a ética e com colocar o cliente em primeiro lugar. Sempre
tento fazer o que é certo.
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Dois valores que eu realmente pratico sdo Resultado Sustentavel e Inconformismo
Construtivo.

Sobre o resultado sustentavel: para mim, isso significa que eu nao vendo produto pra bater
meta — vendo porque faz sentido para o cliente. Ja deixei de fazer uma operacao de crédito
porque entendi que o cliente estava em um momento de fragilidade e poderia se endividar
além do que conseguiria pagar. No curto prazo, perdi aquela receita. No longo prazo,
aquele cliente me indicou dois novos clientes.

Sobre o inconformismo construtivo: eu tenho o costume de questionar processos que nao
fazem sentido e propor alternativas. No meu time atual, percebi que a régua de contato
com clientes era genérica — todo mundo recebia o0 mesmo e-mail na mesma data. Sugeri
uma segmentacao por momento de vida do cliente. Apresentei para o gerente geral e esta
em anélise.

Voce tem algum exemplo de quando precisou escolher entre bater meta e fazer o que
era certo?

Vocé conhece todos os valores do Itaa?

Tem algum valor do banco que vocé sente que ainda precisa desenvolver?

Respostas decoradas sdo facilmente percebidas. O entrevistador quer ver se os valores
fazem parte de quem vocé é, nao s6 do que vocé fala. Por isso, nao escolha o valor que
parece ‘mais importante’ — escolha o que vocé realmente vive. Autenticidade vale mais do
que tentar impressionar.
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Dos pilares de cultura do Itag, qual vocé
menos se identifica e por qué?

Essa é uma das perguntas mais inteligentes e desafiadoras de uma entrevista de cultura.
Ela parece uma armadilha — afinal, quem vai dizer que nao se identifica com um valor do
banco onde quer trabalhar?

Mas o entrevistador sabe disso. Ele nao quer que vocé seja perfeito. Ele quer ver se
vocé tem autoconhecimento real, honestidade e maturidade para reconhecer pontos de
desenvolvimento — sem ser ingénuo ao ponto de demolir sua propria candidatura.

Os seis valores do Itat sdo: Todos pelo cliente, Etica é inegociavel, Resultado sustentavel,
Diversidade nos fortalece, Colaboracao multiplica e Inconformismo construtivo.

Autoconhecimento genuino

Maturidade para reconhecer pontos de desenvolvimento

Honestidade sem ingenuidade — saber ser vulneravel sem se autossabotar
Se vocé conhece de fato todos os valores

Se vocé tem uma postura de crescimento, nao de conformismo

Dizer que se identifica com todos igualmente (resposta evasiva e pouco crivel)
Escolher um valor central como ‘Etica é inegociavel’ ou ‘“Todos pelo cliente’

Ser excessivamente critico de si mesmo a ponto de comprometer a candidatura
Dar uma resposta vaga sem reflexao real (‘Acho que todos sao muito importantes’)

Inventar uma fraqueza que na verdade é uma forca disfarcada (‘Sou perfeccionista
demais’)

Reflita com honestidade sobre cada pilar e como voce se relaciona com ele no dia a dia.
Escolha um valor com o qual vocé realmente tem menos naturalidade — mas que seja
seguro o suficiente para nao comprometer sua candidatura. Evite pilares centrais ao
cargo. Prefira valores que vocé pode colocar dentro de uma narrativa de desenvolvimento
consciente. Sempre finalize mostrando o que vocé esta fazendo para evoluir nesse pilar.
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Sinceramente, eu me identifico com todos os valores do Itai. Sao valores muito completos
e que eu pratico no meu dia a dia.

Com honestidade, o pilar com o qual eu tenho mais esforco consciente é Colaboracao
Multiplica.

Nao é que eu nao colabore — colaboro. Mas por muito tempo eu fui muito autossuficiente.
Vinha de um ambiente onde cada um resolvia seus préprios problemas, e acabei
desenvolvendo um estilo de trabalho muito individual. Quando precisava de ajuda,
custava pedir. Quando tinha um conhecimento, nem sempre me lembrava de compartilhar
proativamente.

Percebi isso quando um colega me disse que eu era referéncia técnica no time, mas que as
pessoas tinham um pouco de receio de me abordar porque eu parecia sempre focado no
meu proprio trabalho.

Isso me impactou. Desde entao, tenho feito um esforco consciente: reservo tempo para
atualizar o time sobre o que aprendi, pergunto como posso ajudar antes de esperar o
pedido, e quando alguém me procura para trocar ideia, paro o que estou fazendo.

Ainda é um ponto de desenvolvimento para mim. Mas é um desenvolvimento que eu ja
identifiquei e estou trabalhando ativamente.

O que voce esta fazendo concretamente para desenvolver esse pilar?

Vocé ja teve alguma situacao em que a falta desse valor te custou algo
profissionalmente?

Como voce avalia que esse ponto pode impactar o seu trabalho no Personnalité?

Essa pergunta é uma das mais reveladoras da entrevista. O entrevistador nao quer
perfeicdo — quer autoconhecimento. A resposta ideal tem trés elementos: honestidade
sobre o ponto de desenvolvimento, contexto que explica (ndo justifica) a origem, e
evidéncia concreta de que voce esta evoluindo. Quem nao tem ponto de desenvolvimento,
na visao do banco, é quem nao se conhece.
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Vocé consegue me dar um exemplo de
como ja praticou ‘Todos pelo cliente’ em uma
situacao dificil?

Todos pelo cliente é o valor mais central da cultura Itat — e também o mais fcil de falar e
o mais dificil de provar. O entrevistador nao quer ouvir que vocé ‘sempre prioriza o cliente’.
Ele quer uma situacgao real, concreta, onde colocar o cliente em primeiro lugar custou algo
pra vocé: uma meta, um conflito interno, um desconforto.

Essa pergunta existe exatamente porque no varejo é muito comum o profissional aprender
a vender o que o banco quer, nao o que o cliente precisa. O Personnalité quer profissionais
que rompem com esse padrao.

Se vocé tem integridade real ou s6 discurso

Se consegue apresentar uma situacao de tensao entre o interesse do banco/meta e o
interesse do cliente

Como voceé resolveu esse conflito

Se voce age orientado ao cliente mesmo quando isso tem um custo

« Se vocé consegue diferenciar ‘vender bem’ de ‘vender o que é certo’

Dar um exemplo genérico (‘Sempre atendo bem meus clientes’)

N3ao ter nenhuma situacao de tensao real na resposta

Escolher um exemplo onde nao havia nenhum custo ou dilema
Apresentar um atendimento de qualidade como se fosse um sacrificio

Parecer que nunca teve conflito entre meta e cliente

Pense em situagdes onde vocé teve que escolher entre o que era bom para o cliente e o que
era bom para a sua meta. Exemplos reais: deixou de vender um produto porque nao era
adequado ao perfil do cliente; alertou um cliente sobre risco de um investimento mesmo
sem ser questionado; recusou uma operacao de crédito que geraria comissao mas poderia
prejudicar o cliente. Estruture com contexto, dilema, decisao e consequéncia.
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Uma vez um cliente ficou com dividas sobre um produto e eu passei mais de uma hora
explicando tudo pra ele com calma até ele entender. Para mim, o cliente sempre vem em
primeiro lugar.

Uma situacdo que me marcou foi no final do trimestre passado. Eu estava faltando uma
operacgao para bater minha meta de previdéncia. Tinha um cliente com perfil adequado, ja
estava quase convencido, mas durante a conversa percebi que ele estava em um momento
de instabilidade financeira — tinha acabado de perder um socio e estava com o fluxo de
caixa da empresa comprometido.

Ele nao tinha me contado isso diretamente, mas a conversa foi revelando. Eu poderia ter
fechado a operacao mesmo assim. Ele estava disposto. A meta fecharia.

Mas nao fiz isso. Falei pra ele: ‘Eu acho que agora nao é o momento certo. A previdéncia
faz sentido pra vocé, mas acho que precisamos primeiro entender como esta sua situacao
nos proximos meses e garantir que sua liquidez esta protegida. Vamos revisitar isso daqui
a trés meses?’

Ele ficou surpreso — disse que era a primeira vez que um gerente de banco nao insistia em
fechar uma venda. Trés meses depois, voltou, a situacao estava estabilizada e fechamos a
previdéncia com um aporte maior do que estava previsto. E me indicou um cliente novo.

Perdi a meta naquele trimestre? Sim. Mas construi um relacionamento que vale muito
mais do que uma operacao.

E como seu gestor reagiu quando vocé nao bateu aquela meta?

Voce acha que sempre € possivel alinhar o interesse do cliente com o interesse do
banco?

Ja teve alguma situacao onde vocé priorizou a meta e se arrependeu?

Essa pergunta separa quem fala em cliente de quem age por cliente. O entrevistador quer
ver o dilema real. Se a sua historia nao tem nenhum custo, ela nao é convincente. Mostre
que voce ja esteve num momento dificil e escolheu o cliente — e explique o que aconteceu
depois.
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Quem é Carlos Alcaraz e por que ele éo
garoto-propaganda do Itau Personnalité?

Essa pergunta parece leve, quase curiosa. Mas ela testa exatamente um dos principais
diferenciais que o Personnalité busca em seus profissionais: repertorio.

Todo mundo que chega perto da vaga sabe explicar produto. O que diferencia nao esta no
conhecimento técnico — esta no repertério. Falta leitura de contexto, referéncia cultural e
postura compativel com o cliente que ja vive esse padrao fora do banco.

O banco nao escolhe um garoto-propaganda por acaso. A pergunta implicita por tras
dessa questao é simples: vocé consegue sustentar conversa nesse ambiente sem parecer
deslocado?

Se vocé tem repertorio cultural e de lifestyle do cliente alta renda
Se entende o raciocinio estratégico por tras das decisoes de marca do banco
Se consegue conectar branding com o universo do cliente

Se esta atento ao ambiente onde o cliente Personnalité vive

Nao saber quem é Carlos Alcaraz

Saber quem ¢ ele superficialmente, mas nao conseguir conectar ao posicionamento do
banco

Dar uma resposta técnica (‘E um tenista famoso’) sem entender o simbolismo
Nao ter entrado no site do Personnalité antes da entrevista

Demonstrar desconforto ou desconexao com o universo do cliente alta renda

Entre no site do Itad Personnalité antes da entrevista. Veja quem é o garoto-propaganda
atual e quais experiéncias estao em destaque (como o Miami Open). Pesquise Carlos
Alcaraz: sua carreira, conquistas, perfil e o que ele representa culturalmente. Reflita sobre
o que esse perfil diz sobre o tipo de cliente que o Personnalité quer atrair e sobre o tipo de
profissional que o banco quer ter.
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Carlos Alcaraz é um tenista espanhol muito famoso, um dos melhores do mundo
atualmente. O banco deve ter escolhido ele porque é um atleta de sucesso e chama atencao.

Carlos Alcaraz é um dos principais tenistas do mundo — espanhol, multicampeao de Grand
Slam, com apenas 21 anos. Mas o banco nao o escolheu simplesmente porque ele é famoso
ou vencedor.

Alcaraz representa um perfil muito especifico que o Personnalité quer sinalizar: juventude,
alta performance, disciplina, exposicao global e pertencimento a um universo que o cliente
Personnalité reconhece como semelhante ao seu. Ele nao € s6 ténis. Ele é simbolo.

O cliente do Personnalité frequenta esse universo — ele compra ingresso para o Miami
Open, ele acompanha os Grand Slams, ele viaja para esse tipo de evento. Quando o banco
associa sua marca a esse perfil, esta deixando claro o nivel de maturidade que espera do
profissional que atende esse cliente.

Alta renda nao testa se voce sabe produto. Alta renda testa se vocé esta a altura. A pergunta
implicita é: vocé consegue sustentar conversa nesse ambiente sem parecer deslocado?

Por isso entrar no site do Personnalité, conhecer as experiéncias que o banco oferece —
como os ingressos com prioridade para o Miami Open — faz parte da preparacao para
qualquer entrevista nesse segmento.

Vocé costuma acompanhar algum esporte ou evento que o cliente Personnalité
frequenta?

Como voceé desenvolve seu repertorio cultural para se conectar com clientes de alta
renda?

O que mais no site do Personnalité chamou sua atencao?

Esse nao é um detalhe de curiosidade — é um teste de repertorio. O entrevistador quer
saber se vocé vive ou ao menos conhece o universo do seu cliente. Quem sabe responder
essa pergunta com profundidade ja demonstra, antes mesmo de falar de produto, que
entende o que é atender alta renda.
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O Personnalité passou por uma mudanca nas
cores do logo. Como vocé enxerga isso?

Essa pergunta testa se vocé prestou atencao ao movimento estratégico que o Itau esta
fazendo — e se entende o porqué. Nao é uma pergunta sobre design. E uma pergunta sobre
leitura de mercado, posicionamento de marca e entendimento do cliente.

O Itat Personnalité atualizou sua identidade visual: saiu do visual classico com dourado
— que remetia a luxo tradicional e a um publico mais maduro — para uma estética mais
contemporanea e clean. Ao mesmo tempo, o Itat refor¢ou seu posicionamento com a frase
‘Ttau é feito de futuro’.

Entender esse movimento é parte do repertério que o banco espera de quem quer trabalhar
nesse segmento.

Se vocé esta atento a movimentos estratégicos do banco
Se entende a relacdo entre identidade visual e posicionamento de marca
Se consegue conectar a mudanca visual com o perfil do cliente que o banco quer atrair

Se tem visao de mercado além do produto financeiro

Nao ter percebido a mudanga

Comentar s6 sobre estética (‘Ficou mais moderno’)

Nao conectar a mudanca ao perfil do cliente

Ignorar o contexto competitivo que motivou o0 movimento

Demonstrar que nao acompanha o posicionamento do banco que quer trabalhar

Acesse o site atual do Itat Personnalité e compare com o posicionamento anterior
(dourado, classico). Reflita sobre: por que um banco de alta renda mudaria seu visual?
O que isso diz sobre o cliente que ele quer atrair? Como isso se conecta com a escolha do
Carlos Alcaraz? Qual é o posicionamento competitivo por tras dessa decisao?

Achei interessante. O novo visual ficou mais moderno e clean. Acho que combina mais com
o publico atual.
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Eu enxergo como um movimento estratégico muito consciente. O visual anterior do
Personnalité — com o dourado forte, a tipografia classica — comunicava luxo e tradicao.
Funciona muito bem para um cliente mais maduro, que associa sofisticacao a elementos
mais cléassicos.

Mas o perfil de quem tem dinheiro esta mudando. Hoje existem médicos de 30 anos, sécios
de startups, profissionais de tecnologia com salérios altissimos. Esse publico tem uma
relacao diferente com o que é ‘premium’. Para eles, premium é minimalismo, é fluidez, é
tecnologia invisivel. O dourado pesado pode até afastar esse perfil.

A mudanca visual nao é sobre estética — é sobre sinalizar para o mercado que o
Personnalité quer atrair e reter o cliente jovem de alta renda. E isso se conecta diretamente
com a escolha do Carlos Alcaraz como garoto-propaganda: juventude, performance,
globalidade.

Ao mesmo tempo, o reposicionamento com ‘Ttat é feito de futuro’ reforca internamente
e externamente que o banco nao esté preso ao passado. Isso importa tanto para o cliente
quanto para o profissional que o banco quer contratar.

Vocé acha que essa mudanca pode afastar algum perfil de cliente mais tradicional?
Como voce usaria esse reposicionamento em uma conversa de prospec¢ao?

Que outros movimentos do Personnalité vocé tem acompanhado?

Essa pergunta parece casual, mas revela quem realmente se preparou. Entrar no site do
banco que vocé quer trabalhar nao é opcional — é o minimo. E quem entende o porqué das
decisoes estratégicas do banco demonstra maturidade de mercado que vai muito além do
técnico.
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