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Conquistando

Como esta nova geracao esta mudando c
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Pesguisa online de 20 minutos
de duracao, realizada pelo

LinkedIn e pela Ipsos em abril
de 2015.

A pesguisa avaliou a utilizacao,
0 engajamento, as atitudes e as
opinioes sobre 0s servicos
financeiros.
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9.200 entrevistados em 10
paises: Brasil, Estados Unidos,
Canada, Reino Unido, Franca,
Holanda, Australia, India,
Cingapura e Hong Kong.

Ponderacao/amostragem por
guotas aplicada para
representar 0os usuarios da
Internet em cada mercado.
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Os entrevistados eram usuarios
da Internet da geracao Y,
também conhecidos como
Millennials (18-34) e da geracao
X (35-49).

No Brasil, Affluent & definido
COMO pesssoas com ativos de
Investimento liquido maior de
100 mil reais, excluindo imoveis.
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Este relatorio cobre resultados
de um total de 801 entrevistados
no Brasil, sendo:

501 pessoas da geracao Y

(incluindo 116 Affluents) e 300

pessoas da geracao X (incluindo
70 Affluents).



Entender as diferencas entre o0s
Millennials e as pessoas da Geracao
X no que se refere a afinidade com a

marca, ao processo de compra e a
coleta de informacoes.

OBJETIVOS DA PESQUISA

Compreender o papel das midias
socials e a influéncia do conteudo e do
contexto no processo de decisao de
compras de produtos financeiros.

Examinar os Affluent
para compreeno

Millennials
er sua

mentalidade, suas ex

nectativas e

seus comportamentos Unicos.




OS AFFLUENT MILLENNIALS SAO...
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ETERNOS OTIMISTAS CONTROLADORES MENTE ABERTA CENTRADOS EM REDES AVIDOS POR
SOCIAIS INFORMACOES
» Visao progressiva do futuro = Preferem agir sozinhos nas = Apesar de serem clientes EDUCATIVAS

do setor de financas,
confiantes sobre o proprio

futuro financeiro — definem

metas ambiciosas e fazem
sacrificios para o futuro.

Demonstram forte
confilanca e lealdade aos
seus prestadores de
servicos financeiros atuais.

tomadas de decisoes
financeiras: pesquisam por
conta propria, validam as

decis0es com um assessor.

Valorizam a capacidade de
gerenciar suas proprias
financas utilizando
tecnologia, particularmente
em dispositivos moveis.

fiéis, os Affluent Millennials
estao abertos a ofertas
financeiras de marcas nao
flnanceiras.

= As redes sociais sao
Indispensaveis e centrais
nas decisoes flnanceiras
dos Affluent Millennials.

= Alta probabilidade de eles
visitarem a pagina de
empresas financeiras e
procurarem conteudo
relevante de empresas
financeiras em redes
sociais.

= Os conteudos que mais
procuram: avaliagoes de
clientes, comentarios de
especialistas, lideranca
Inovadora, informacoes de
produtos/servicos.

= Mais propensos a acessar
conteudos educativos
relevantes para suas
necessidades financeiras
nas redes sociais
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PROGRESSIVOS -
CONFIANTES:

ACao0

ta mudando o setor de financas




Os Affluent Millennials tém uma visao progressiva das condi¢coes financeiras
futuras

Embora essa visao ainda seja uma minoria entre todos os grupos, os Affluent Millennials sao propensos a vislumbrar uma
economia sem dinheiro e colaborativa.

OS 2 PONTOS PRINCIPAIS DE VARIACAO EM PREVISOES FUTURAS:
Millennials B Affluent Millennials Geracao X WM Affluent Geragao X

31%

26%

16%
14%

Socliedade sem dinheiro — as Economia colaborativa
transacoes nao serao mais em moeda



Apesar de acreditarem que uma crise financeira pode acontecer no futuro,
os Affluent Millennials tém uma confianca no futuro do pais

Embora mais da metade dos Affluent nos dois grupos preverem outra crise financeira, os Affluent Millennials sao
significativamente mais propensos a ter confianca no futuro crescimento economico.

Millennials ™ Affluent Millennials Geracao X M Affluent Geragao X

39%
35%

32% 32%

Prevejo que outra crise Estou confiante no futuro
financeira ocorrera crescimento economico do meu pais



Os Affluent Millennials sacrificam o agora pelo futuro

% que concordam com: "os sacrificios que fagco agora compensarao no futuro"

Millennials Geragao X

Affluent: 77% Affluent: 70%



Os Affluent Millennials definem metas ambiciosas para suas vidas

W Affluent Millennials  ® Affluent Geracao X

OMECAR-UMA

E&iQAO DE'CARIDADE




INDEPENDENTES, MAS ‘
BUSCANDO ORIENTACAO:

Paré;{ds’fAfﬂuent Millennials, o futuro financeiro deles comec¢a agora




Os Affluent Millennials sao propensos a adquirir bens por meio de:

BOLSAS DE ESTUDO /
SUBSIDIOS

v

SEGURO /
ACORDOS

26%
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Os Affluent Millennials sao mais propensos aterem emprestimos

Os Affluent Millennials estao mais dispostos a ter um empréstimo para financiar seus objetivos empreendedores
comparado com os Affluent da Geracao X

TEM PELO MENOS UM...

Millennials ® Affluent Millennials = Geracao X M Affluent Geragao X

Cartao de crédito Empréstimo pessoal Financiamento de automovel Empréstimo comercial

*Excluindo hipoteca 12



Em comparacao com os Affluent da geracao X, os Affluent Millennials sao
mais propensos a economizar mais da metade do salario todos os meses

% do salario economizado
= Affluent Millennials B Affluent Geracao X

250"

Mais da metade dos
Affluent Millennials
economizam pelo
menos 25% do salario
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Os Millennials em geral buscam maior envolvimento e controle em decisoes

45%

32%

MILLENNIALS

GER X

flnanceiras
40%
33%
)
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VALIDADOR

Conduzem suas proprias pesquisas e
decisoes de investimento com auxilio de consultor

SOLISTA

Realizam suas proprias pesquisas, tomam decisoes
e executam negociacoes sozinhos
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Os Affluent Millennials consideram os consultores financeiros importantes

Apesar da tendéncia de fazerem suas proprias pesquisas e buscarem informacoes sobre decisOes financeiras, os Affluent
Millennials s&o mais propensos a enxergar o valor de consultores financeiros do que os Affluent Geracao X.

UM CONSULTOR FINANCEIRO E...

Indispensavel [| Bomde seter [ Sem importancia

AFFLUENT

MILLENNIALS S4%

Indispensavel [ Bomde seter [ Sem importancia

AFFLUENT

GERACAO X -0
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Depois de virarem clientes, os Affluent Millennials sao altamente leals as
suas Instituicoes financeiras

Os Affluent Millennials tém mais chances de dizer que sao muito leais e pretendem fazer mais negocios com as
Instituicoes financeiras com as quais ja trabalham.

A Muito leal M Um pouco leal ™ N3o leal

AFFLUENT 1104
MILLENNIALS

AFFLUENT
GERACAO X
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Os Affluent Millennials sao abertos

a ofertas financeiras de marcas 69%
nao financeiras. Por exemplo:

Apple Pay, PayPal, etc.

“Os Millennials sao diferentes. Eles
cresceram capacitados e esperam ter
mais controle sobre suas vidas. Entao
eles procuram solucoes, nao produtos.”

- Mohamed El-Erian, CEA, Allianz

Millennials o Affluent Millennials
! Geragéao X M Affluent Geragao X

% QUE EXPERIMENTARIA OFERTAS FINANCEIRAS
DE MARCAS NAO FINANCEIRAS
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ALTAS EXPECTATIVAS E GRANDES
EXIGENCIAS:

Os Affluent Millennials desejam uma conexao mais profunda com as
Instituicoes financeiras




Os 4 fatores mais importantes para Affluent Millennials

@
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SOCIAL RELACIONAMENTO MOBILE INFLUENCIA
A empresa ter uma pagina A primeira instituicao Oferecer um aplicativo com Seus familiares utilizam a
em varias plataformas filnanceira onde ele teve as funcionalidades que ele mesma instituicao
soclais. uma conta. mais precisa. financeira.
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Os Affluent Millennials consideram as redes sociais indispensavels

MILLENNIALS

AFFLUENT
MILLENNIALS

GERACAO X

AFFLUENT
GERACAO X

Indispensavel

Indispensavel

o Bomdeseter B Sem importancia

40%

SYAV

B Bomdeseter B Sem importancia

34%

46%

2

0



As redes soclals sao centrals para as decisoes financeiras
dos Affluent Millennials
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Lideranca inovadora, conteudos educativos &
principais tipos de conteudo para oS Afflaent

S deypares sao 0S
ISERlaS redes soclals

% de usuarios com alto poder aquisitivo que utilizam pelo menos um I esse tipo de informacao

oclal pa

= Affluent Millennials B Affluent Geracdo X

:<'>: <

LIDERANCA INOVADORA CONTEUDOS EDUCATIVOS SOB =
PLANEJAMENTO DE APOSENTADORIA
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Os Affluent Millennials:sao significativamente mais propensos a procurar
conteudo financeiro relevante nas redes socilais

Para qualquer tipo de
Informacao financeira que
considerem pertinentes as

suas necessidades, 0S
Affluent Millennials tem
muito mais chances de
consegui-las por meio de
uma rede social




EM COMPARACAO COM OS USUARIOS EM GERAL NO LINKEDIN,

OS AFFLUENT MILLENNIALS TEM:

CONEXOES EMPRESAS QUE ATIVIDADES DE COMPARTILHAMENTOS COMPARTILHAMENTOS

SEGUEM GRUPO SOBRE ASSUNTOS
FINANCEIROS



Oportunidades disponiveis para prestadores de servi¢os financeiros navegarem e até mesmo prosperarem durante
épocas dificeis

Personalizacao e
socializacao

Os Affluent Millennials
estao avidos por
Informacoes que possam
ser aplicadas
diretamente a situacao
financeira especifica
deles, e procuram por
elas nas redes sociais.

Os prestadores de
servicos financeiros
devem aproveitar as
redes sociais para
oferecer conteudo
relevante.

Conselhos para

: Estabeleca lealdade
estabelecer confianca e a

. n desde cedo

Independéncia

« Forneca consultoria * Os prestadores de
especializada aos servigos financeiros
Affluent Millennials, e ao devem alcancar os
mesmo tempo, encoraje Affluent Millennials e
a independéncia que construir
eles anseiam. relacionamentos com

eles antes que a
concorréncia nao
tradicional faca isso.

« Transforme o
relacionamento com o
cliente tornando-se um

recurso essencial que « Ganhe a conflanca deles
auxilia nas atividades e garanta sua lealdade
diarias deles:* agora, e as outras

* Conselheiro marcas nao terao

« Facilitador chances.

« Agregador de valor

Crie relacionamentos
com os Affluent Millenials
emergentes

* Os prestadores de
servigos financeiros
devem construir
relacionamentos com 0s
Millennials emergentes e
ganhar sua lealdade a
longo prazo conforme o
patrimonio deles cresce
e eles se tornam Affluent
Millennials de fato.

Planejamento de
aposentadoria

« Estabeleca relacoes com
os Affluent Millennials
agora, tornando-se um
consultor de confilanca
para ajudar a planejar e
executar um plano de
aposentadoria.
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