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RESUMO

O presente Relatério de Atividade Profissional destina-se a conclusdo do mestrado em
Gestdo Empresarial e reflete um percurso profissional de quinze anos, maioritariamente
desenvolvido no segmento da banca de empresas, que tem caminhado a par com uma
formacdo continua, conforme se constata no Curriculum Vitae que faz parte integrante

deste trabalho.

Apo6s uma experiéncia de dois anos como auditora externa numa sociedade de revisores
oficiais de contas, em 2001 ingressei no Gabinete de Empresas da Caixa Geral de
Depésitos em Portimao, onde, depois de ter sido analista de crédito durante um ano,
passei a atual funcdo de gestora de cliente. No exercicio destas fungdes tenho como
missdo acompanhar e gerir uma carteira de clientes PME, relativamente aos quais
constituo a principal interlocutora na instituicdo, procurando satisfazer as suas
necessidades financeiras e promover os produtos e servicos do banco, com vista a

incrementar o relacionamento entre ambos.

A frequéncia do mestrado tem-se revelado essencial na minha atividade profissional na
medida em que me permitiu desenvolver competéncias ao nivel de algumas dreas da
gestdo empresarial, as quais me t€m possibilitado compreender melhor o funcionamento

das empresas minhas clientes, prestando-lhes um servigo superior.

Consistindo a concessao de crédito numa das principais fungdes da banca no apoio as
empresas, uma das atividades mais importantes que desenvolvo consiste na realizacao

de propostas de crédito, temética que desenvolverei adiante.

Ao longo do estudo pretendo, com base na minha experi€ncia, mostrar 0 processo
levado a cabo pelos bancos no ambito da andlise da concessdao de crédito a empresas,
materializado nas propostas de crédito. Além de dar a conhecer em que consistem,
como se fazem e quais os aspetos importantes nas propostas de crédito, pretendo, ainda,

demonstrar a sua relevancia no processo de decisdo e de mitigacao do risco de crédito.

Palavras chave: gestor, empresas, proposta, andlise, crédito.
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ABSTRACT

This Report of Professional Activity is intended for the conclusion of the Masters in
Business Administration and reflects a fifteen-year career, carried out mostly in the
corporate banking segment, along with ongoing training, as seen in the Curriculum

Vitae that integrates this work.

In 2001, and upon an experience of two years as external auditor in a company auditors,
I joined the Businesses Office of Caixa Geral de Depositos in Portimdo, where, after
holding a position of credit analyst for a year, [ became customer manager. My mission
is to monitor and manage a portfolio of SME customers, to whom I work as the main
interlocutor of the institution, seeking to meet their financial needs and promote the

bank's products and services in order to enhance the relationship between both parties.

The attendance of the masters degree has proved essential for my professional activity,
as it has allowed me to develop skills in business management areas, which has enabled
me a better understanding of my clients businesses, resulting on an improvement of my

services.

Considering that lending is one of the main functions of the banks, and that supports
companies, one of the most important activities that I develop consists in the

achievement of credit proposals, a theme that I will develop further on.

Throughout the study I intend, based on my experience, is to show the process
undertaken by the banks in the analysis of the lending to businesses, materialized in
credit proposals. Besides raising awareness for what they consist of, how they are made
and main topics in credit proposals, I also intend to show their relevance in the process

of decision-making and lending risk mitigation.

Keywords: manager, companies, proposal, analysis, credit.
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Capitulo 1. TEMA “BANCA DE EMPRESAS: PROPOSTAS DE CREDITO E
SUA IMPORTANCIA”

1.1. INTRODUCAO

1.1.1. Enquadramento do Tema

Nos ultimos tempos tem sido reforcada a importincia das empresas na economia
portuguesa, sendo apontadas como pilar estratégico que assume um papel fundamental

para ajudar o pais a sair desta crise sem precedentes.

Em Portugal, as PME representam a espinha dorsal da economia nacional e a maior
fonte potencial de emprego e crescimento (Alcarva, 2011"), sendo um segmento de
mercado vital para os bancos, que as apoiam através da oferta de produtos e servigos

adequados as diversas areas de negdcio.

Ao gestor de cliente, na qualidade de primeiro responsavel pela relagdo banco/cliente,
cabe gerir e acompanhar o relacionamento com as empresas da sua carteira. E através
do gestor de cliente que os bancos oferecem as empresas um servico personalizado, que
se materializa ndo s6 na resposta aos pedidos do cliente como também na oferta
proativa de produtos e/ou servicos que o gestor, atento as necessidades efetivas ou

potenciais do cliente em cada momento, lhe apresente.

Nao devem, assim, restar dividas quanto a importancia do papel do gestor de cliente,
sendo-lhe exigida grande flexibilidade de atuacdo, pautada pelo dominio de
conhecimentos em diferentes dreas - financeira, contabilistica, juridica e fiscal, entre
outras - a par com a capacidade de os ligar com a experiéncia adquirida, devendo ainda
possuir uma clara visdo do negécio, que lhe permita acompanhar de forma dinamica a
evolucdo das empresas suas clientes. Além das caracteristicas ja descritas € ainda
fundamental a sua capacidade de estabelecer com estas uma relacdo sélida e de

confiang¢a, numa Otica de parceria, alicercada num profundo conhecimento mutuo.

! Alcarva, Paulo (2011) O guia completo sobre a banca e as PME, Porto, Vida Econémica.



Pela sua natureza de investidoras, as empresas apresentam-se geralmente deficitarias de
capital, recorrendo aos bancos para financiar a sua atividade, o que faz com que a

concessao de crédito assuma um peso muito elevado no negécio da banca de empresas.

Como se sabe, o crédito consiste na disponibilizacao de fundos ao cliente, sob a forma
de empréstimo, mediante uma promessa de pagamento numa data acordada, acrescida
de uma determinada compensacdo, tendo naturalmente inerente o risco de o devedor (ou

seja, o cliente) ndo cumprir com o acordado.

Assim, a andlise de crédito visa avaliar a capacidade futura de o cliente reembolsar
atempadamente o banco dos montantes emprestados (IFB, 2002%), acrescidos do preco
fixado para esse servico (juros e comissdes), o que em literacia financeira d4 pelo nome

de cumprir o servico da divida.

O estudo da concessao de crédito, materializado nas propostas de crédito, estd suportado
na andlise de diversos elementos da operagdo em si - tais como a finalidade, prazo,
preco e colateral - e da empresa (em conjunto com o grupo empresarial, caso seja
aplicavel) - nomeadamente o seu perfil comercial, setor de atividade, area geogréfica,
mercado, concorréncia, clientes/fornecedores, valia da gestdo, elementos contabilisticos
e relacionamento com a banca -, que por sua vez permitirdo a despistagem de potenciais

riscos de incumprimento.

Para preparar uma proposta de crédito nao basta conhecer com rigor a vasta pandplia de
produtos que o banco tem para oferecer as empresas suas clientes, garantindo que se
propdem os mais adequados as suas necessidades. E necessério conhecer com detalhe o
cliente e o seu negdcio, e saber aferir se a instituicdo deverd, naquele momento, apoid-
lo. Para tal € necessdrio levar a cabo uma andlise fundamentada do cliente e da operacdo
de crédito, que incluird obrigatoriamente aspetos como quem € a empresa € 0s seus
socios, sua experiéncia e posicionamento no mercado, caracterizacdo do negdcio,
situacdo econdmico-financeira e capacidade de cumprimento do servico da divida,

situacdo patrimonial da empresa e dos socios/acionistas, sua idoneidade e histérico de

? Instituto de Formacao Bancdria/Instituto Superior de Gestdo Bancdria (2002), Financiamento Bancdrio
e Crédito I (6* edicdo), Instituto de Formagdo Bancdria/Instituto Superior de Gestdo Bancéria.



cumprimento das suas obrigacdes, finalidade da operacdo e o projeto em si (caso seja

aplicavel), descrevendo-os na proposta.

Assim, e consistindo a proposta de crédito no documento através do qual o banco
autorizard (ou nao) o apoio financeiro ao cliente, o gestor deverd reunir nas propostas
que prepara, de forma explicita e sucinta, e com cardter atualizado, toda a informacgdo
que permita ao decisor compreender o que estd em causa e tomar a sua decisdo. De
notar que a primeira intervencao na cadeia de decisdo é sempre do gestor de cliente, a
qual se seguem os 6rgdos seguintes, dai a importancia que o seu parecer reveste na
proposta, j4 que estard na base dos restantes pareceres e, logo, da propria decisdo.
Efetivamente, a sua tarefa a este nivel é de grande responsabilidade, pois informagao
incorreta ou insuficiente poderd ser sinénimo de uma ma decisao e, consequentemente,

de uma situacdo futura de incumprimento.

1.1.2. Relevancia do Tema

Fruto dos tempos conturbados que vivemos, é bastante frequente ouvir-se falar do
contributo negativo da banca portuguesa para a situacdo de severa dificuldade que os
agentes econdémicos (particulares, empresas e Estado) atravessam, de tal forma grave
que o pais, atingido por uma grave crise econdmica e financeira, se viu obrigado a pedir

ajuda externa em abril de 2011.

Até ha pouco tempo viveram-se tempos de facilitismo assentes em politicas de
crescimento. Inserida num forte ambiente concorrencial, a banca nao foi tao rigorosa na
andlise de risco de crédito e ofereceu condi¢gdes agressivas na conquista de operagdes, o
que teve consequéncias nefastas: incumprimento, reconhecimento de imparidades (por
desvalorizacdo dos ativos detidos) e esmagamento da margem financeira (por via de o
indexante’ Euribor® estar muito préximo de zero), a que acresce o facto de o spread’

praticado em muitas dessas operacdes estar longe de refletir o seu risco atual.

* Taxa de juro de referéncia.

* Taxa de juro interbancdria formada pela média didria das taxas de juro praticadas por um grupo de
referéncia de bancos da Zona Euro, sendo a taxa de juro de referéncia utilizada em Portugal.

SE componente da taxa de juro, definida pelo banco, contrato a contrato, quando concede um
financiamento a taxa varidvel. O spread acresce ao indexante, e varia, nomeadamente, em fungdo dos

3



Nao se sabe o que o futuro nos reserva, mas diz a sabedoria popular que “depois da
tempestade vem a bonanga”. Por enquanto o tempo € de “casa roubada, trancas a porta”,
esperando-se que quando soprarem ventos favordaveis os bancos nao descurem o rigor
na andlise da concessdo de crédito. A conjuntura € ciclica e aos tempos de expansio
sucede-se a estagnacdo e depois a recessdo. Isto € inevitavel. Mas os critérios de anédlise

de risco em altura de crise deverao replicar-se em tempos dureos.

A experiéncia diz que ndo ha crédito isento de riscos. Assim, nenhuma institui¢do deve
realizar uma opera¢do de crédito dando como certa a sua quitagdo, ou seja, tendo a
certeza que o cliente ird cumprir com as suas obrigagdes na data acordada, uma vez que
desconhece o que se passard no futuro. A confianca depositada pelo banco no cliente
quando autoriza uma opera¢do de crédito pode ruir a qualquer altura pelas mais diversas
razdes. Mesmo nos casos em que menos se espera, o cliente pode falhar de um
momento para o outro, pondo em causa o cumprimento da obrigacdo acordada. E por
este motivo que qualquer operacdo de crédito deve ser cuidadosamente analisada,
ponderando todos os cendrios possiveis, por forma a que, com base na informacdo
disponivel nesse momento, devidamente explanada na proposta de crédito, se tome a
melhor decis@o possivel, seja ela favordvel ou desfavordvel (sendo que, em caso de

davida, é sempre melhor recusar).

As propostas de crédito constituem, portanto, um importantissimo instrumento de
trabalho para as instituicdes financeiras em matéria de concessdo de crédito, temadtica
que se pretende explorar ao longo deste estudo na vertente do segmento de empresas.
Além de se dar a conhecer em que consistem, como se fazem e quais 0s aspetos
importantes nas propostas de crédito, pretende-se também demonstrar a sua relevancia
no processo de decisdo e de mitigacdo do risco de crédito. Como complemento dos
conteddos desenvolvidos ao longo do trabalho, apresenta-se, em apéndice, o layout
exemplificativo de uma proposta de crédito simplificada, que visa permitir uma melhor

compreensdo dos conceitos transmitidos.

préprios custos de financiamento do banco no mercado interbancério, do risco de crédito do cliente e do
loan to value do empréstimo.” (Banco de Portugal, Site Portal do Cliente Bancério, Glossdrio. Disponivel
em URL: <http://clientebancario.bportugal.pt/pt-PT/Glossarios/Paginas/Glossario.aspx>)



1.2. A IMPORTANCIA DAS PROPOSTAS DE CREDITO

Os bancos, no ambito da sua atividade de intermediacdo financeira, concedem crédito
aos seus clientes, estando sujeitos ao risco de crédito, o mais relevante da sua atividade,
que se traduz na possibilidade de ocorrerem perdas financeiras decorrentes do eventual
incumprimento do servico da divida acordado entre as partes6. Na sequéncia, as
institui¢des financeiras procuram ao maximo fugir a eventuais situacdes de
incumprimento, consistindo os cuidados desenvolvidos no processo de atribui¢do de

crédito num dos principais meios ao seu alcance para mitigag¢ao do referido risco.

Embora nao seja possivel conceder crédito sem risco, hd processos que, se forem bem
analisados, deixam muitas ddvidas relativamente ao seu sucesso, devendo ser
liminarmente recusados, independentemente das garantias oferecidas, dado que
nenhuma operacado de crédito devera ser autorizada pelas garantias que aporta, devendo
o critério de decis@o cingir-se exclusivamente a capacidade da empresa de gerar meios

que permitam o reembolso dos valores emprestados.

As propostas de crédito deverdo assegurar uma correta avaliagdo do risco inerente ndo
sO a operacdo em si como também ao cliente e apresentar as condicdes de pricing (taxa
de juro e comissdes) e mitigantes (garantias e covenants’) adequados ao risco apurado,

bem como outras contrapartidas negociadas (nomeadamente ao nivel de cross selling®).

Para tal, devem ser corretamente estruturadas e conter toda a informagdo necessdria a
tomada de decisdo. Este aspeto ganha ainda mais relevancia quando o decisor nao
conhece a empresa proponente, assentando a sua decisao exclusivamente na informacgao
contida na proposta. E assim muito importante que o gestor de cliente fundamente
devidamente a proposta, para que os restantes intervenientes (decisores) ndo tenham
davidas acerca do que estd a ser proposto (e sua finalidade) e, assim, possam tomar a
sua decisdo na posse de toda a informagdo que necessitam para o efeito. Acresce que o

tempo que o decisor pode dedicar a cada proposta tende a ser tanto mais limitado quanto

® Caixa Geral de Depésitos (2007) Relatério do Conselho de Administracdo 2007 - Gestdo de Risco.
Disponivel em  URL:  <https://www.cgd.pt/Corporativo/Informacao-Financeira/CGD/Relatorios-
Contas/2007/Documents/RC-2007-6-Gestao-Risco.pdf>.

’ Cldusulas contratuais que visam proteger o credor caso se verifiquem altera¢des ao cendrio inicial de
contratacao.

® Venda cruzada de produtos.



mais elevado for o seu nivel hierdrquico, porquanto € muito importante que a
informagdo seja transmitida de forma clara e sucinta, sem nunca descurar o rigor da

mesma.

1.3. TRABALHO PREVIO A ELABORACAO DA PROPOSTA DE CREDITO -
RECOLHA DE INFORMACAO

A elaboracdo da proposta de crédito deve ser precedida de um trabalho exaustivo de

recolha de informacao, tarefa de vital importancia para a qualidade daquela.

Sao varias as fontes de informagdo a que se deve recorrer, tendo cada uma delas um

objetivo especifico, como a seguir se descreve.

1.3.1. Historico do Cliente no Banco

O trabalho do analista é sempre facilitado quando a empresa ja € cliente do banco visto
que, neste caso, ja existe informacgao acerca de experiéncias anteriores. Obviamente, a
forma como o cliente se tem relacionado com o banco até ao momento é sempre objeto
de andlise, apresentando um contributo muito importante na formulacdo do parecer.
Abonard a seu favor caso apresente um histérico cumpridor, 0 mesmo nao acontecendo
caso ja tenha tenha incumprido. Por outro lado, se o cliente apresentar algum tipo de
dificuldades, estas também ja serdo conhecidas ou, pelo menos, a probabilidade de o

serem € muito superior, o que reduz o risco da andlise.

Nos casos em que o cliente ja se relaciona com o banco é também muito importante
evidenciar a valia gerada, fazendo alusdo as contrapartidas oferecidas, nomeadamente
em termos de operacdes passivas (depdsitos a ordem e aplicagdes financeiras) e de cross
selling (TPA, seguros, entre outros produtos cuja venda contribui para 0 aumento da
rentabilidade do cliente junto da instituicao). Isto porque a avalia¢do da rentabilidade é

fundamental para definir as acdes futuras sobre o cliente (Alcarva, 2011°).

’ Alcarva, Paulo (2011) O guia completo sobre a banca e as PME, Porto, Vida Econémica.



1.3.2. Patrimonio

Conhecer a valia patrimonial da empresa e seus socios € extremamente importante em
qualquer processo de concessdo de crédito, na medida em que o patriménio constitui
sempre uma seguran¢a adicional para o banco de vir a ser ressarcido dos capitais
emprestados caso a empresa ndo consiga, pela via normal, isto é, através dos cash-
flows' gerados, cumprir com o servico da divida. E por esta razio que a temdtica das

garantias se reveste de tanta importancia em qualquer operagao de crédito.

1.3.3. Elementos Contabilisticos

Os elementos contabilisticos sdo uma das fontes de informag@o mais importantes na
medida em que permitem conhecer a situagdo econdmico-financeira da empresa. Deles
fazem parte o Relatério e Contas dos ultimos trés anos (pelo menos), incluindo a
Certificacdo Legal de Contas e a IES, bem como o dltimo balancete analitico disponivel
e 0 do més homologo do ano anterior, 0 que vai permitir analisar a situacdo da empresa
no ultimo triénio (com base nas contas fechadas e declaradas as Finangas) e também a
situac@o mais atual (com base no ultimo balancete disponivel, que compara com o do
mesmo més do ano anterior). De salientar a importancia de, quando da anédlise das
contas, validar se as préticas contabilisticas da empresa estdo corretas e se refletem a
real situacdo da empresa, devendo abordar-se sempre o cliente em caso de dividas e

solicitar a sua correcdo caso se verifique existirem incongruéncias''.

O acesso aos elementos contabilisticos pode fazer-se de duas formas diferentes: através
dos dados fornecidos pelo proprio cliente ou por recurso aos relatérios disponibilizados
por agéncias especializadas, situacdo a que se recorre quando a empresa ainda ndo é

cliente do banco.

Estes elementos sdo introduzidos na central de balancos do banco, base de dados que

agrega as contas das empresas e que calcula automaticamente os principais racios

10\ fai o s
Meios libertos.

" Instituto de Formagio Bancdria/Instituto Superior de Gestdo Bancdria (2002), Diagnéstico Econémico-

Financeiro de Empresas (9* edi¢do), Instituto de Formacdo Bancdria/Instituto Superior de Gestdo

Banciéria.



econdmico-financeiros, permitindo visualizar em simultaneo a informacao histérica de
anos anteriores. De salientar que, para cada récio, a central de balangos disponibiliza
também dados setoriais, informagao que permite ao analista comparar a situacdo da
empresa com o mercado. Como se sabe, as contas das empresas apresentam
especificidades diferentes consoante o ramo de atividade em que se inserem, dai a
importancia de se comparar a sua situacdo com a média do setor, com vista a avaliar o

seu desempenho.

1.3.4. Calculo do Rating

Apds carregamento dos elementos contabilisticos anuais, o gestor procede a
classificacdo da empresa em termos qualitativos - ao nivel da gestdo, do produto, do
cumprimento de compromissos assumidos (banca, Estado, clientes, fornecedores), da
capacidade de oneragdo hipotecéria, do grau de sensibilidade as politicas econdmicas,
entre outros - por forma a que lhe seja atribuido o rating, com base no qual serd definida

a taxa de juro minima a aplicar nos financiamentos.

O rating nao € mais do que uma classificagdo do risco que pondera simultaneamente
dados quantitativos e qualitativos, tendo em conta, além dos aspetos que acabaram de
ser referidos, dados setoriais e macroecondmicos, assim como o historial de
cumprimento do cliente na banca. Embora se possa pensar que a periodicidade de
revisao do rating € anual, em virtude de a periodicidade de fecho de contas ser também
anual, o gestor devera atualizar a informagdo qualitativa da empresa sempre que

proceda a nova anélise do cliente e proceder a novo célculo do rating.

O rating significa, para os bancos, a credibilidade de uma empresa enquanto devedora,
traduzindo o grau de probabilidade de reembolso do crédito que lhe foi concedido

(Alcarva, 2011').

De referir que, embora os principios que estdo na base da determinacao do rating sejam

0s mesmos para as vdrias institui¢des financeiras, os critérios e ponderagdes utilizadas

2 Alcarva, Paulo (2011) O guia completo sobre a banca e as PME, Porto, Vida Econdémica.



sdo estabelecidos ao nivel de cada banco, pelo que a mesma empresa podera obter, no

mesmo momento, classificacdes distintas em institui¢des diferentes.

1.3.5. Carteira de Obras/Encomendas/Reservas

O gestor devera ter a preocupacdo de, simultaneamente com o pedido dos elementos
contabilisticos, solicitar o envio das previsdes da empresa em termos de atividade futura
(por exemplo carteira de obras caso a empresa se dedique a construcdo, carteira de
encomendas no caso de uma fébrica ou contratos com operadores turisticos no caso da
hotelaria), assegurando-se de que a mesma tem condi¢des para continuar a funcionar.
De facto, € muito importante controlar esta informacgado, pois uma empresa s6 se podera

manter em atividade caso tenha trabalho.

1.3.6. Central de Responsabilidades de Crédito (CRC)

A CRC ¢é uma base de dados gerida pelo Banco de Portugall13 através da qual € possivel
conhecer, relativamente a cada cliente, as responsabilidades atuais e potenciais por tipo
de crédito (por exemplo conta corrente ou leasing mobilidrio), a qualidade em que
intervém (por exemplo mutudrio ou avalista/fiador) e qual a sua situacdo (crédito
normal ou vencido). Importa aqui fazer uma referéncia especial a importancia do
indicador da situacdo do crédito na banca, pois a existéncia de crédito vencido noutras
institui¢des de crédito € um forte sinal de eminéncia de incumprimento junto do préprio

banco, que deverd desencadear imediatamente acdes de acompanhamento préoximo.

De referir que a consulta a CRC do Banco de Portugal carece sempre de autorizacdo do
cliente para o efeito. No caso das empresas que ja sao clientes, esta autorizacdo € dada
no momento da abertura de conta. No caso de empresas que ainda ndo sao clientes e
que, portanto, ainda ndo tém conta aberta, ¢ necessario que a empresa dé autorizacdo

expressa para o efeito, o que ocorre com a assinatura de uma declaragdo nesse sentido.

 Banco de Portugal, Caderno n.° 5 do Banco de Portugal — Central de Responsabilidades de Crédito.
Disponivel em URL: <http://www.bportugal.pt/pt-
PT/Publicacoeselntervencoes/Banco/CadernosdoBanco/Biblioteca%?20de %20Tumbnails/Central %20de%
20Responsabilidades%20de%20Crédito.pdf>.



Através da informacdo proveniente da CRC pode calcular-se a quota da institui¢do no
sistema financeiro (em termos atuais ou histéricos), o que permite, em associacdo com
outros critérios, delinear a estratégia do banco no cliente numa 6tica de risco: manter,

aumentar ou reduzir exposicao.

1.3.7. Declaracio da Situacdo Contributiva da Empresa junto da Seguranca

Social e das Financas

Um dos principais indicadores de dificuldades numa empresa € quando esta deixa de
conseguir cumprir as suas obrigagdes para com o Estado. Por ordem de prioridades e
sem contar com os trabalhadores, o Estado € a primeira entidade a quem as empresas
pagam, seguida habitualmente dos bancos e sé depois dos fornecedores. Desta forma, a
existéncia de dividas ao Estado é um sinal muito forte de a empresa estar a atravessar
dificuldades e, logo, um alerta para a probabilidade de incumprimento junto da

institui¢cdo de crédito.

1.3.8. Certidao Comercial

E também importante aceder a certiddo comercial da empresa, por forma a averiguar se
se registaram alteracdes na sociedade, nomeadamente ao nivel da propriedade do capital

social, do seu valor ou da geréncia/administracao.

1.3.9. Acoes Judiciais e Incidentes

E mais comum do que se possa pensar a existéncia de a¢gdes judiciais numa empresa, até
porque elas se mantém no seu cadastro mesmo depois de regularizadas, embora com

essa indicagao.

Qualquer reclamac¢do de um cliente ou fornecedor, ainda que injustificada, pode

desencadear uma acdo judicial. Assim sendo, sempre que o gestor se depare com a
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informacdo de existéncia de a¢des judiciais na base de dados do banco deve, antes de
mais, verificar qual o seu estado pois a agdo pode ja estar resolvida. Caso a acdo judicial
ainda esteja ativa, € necessario conhecer o motivo que desencadeou a mesma, o seu
valor e qual o ponto de situacdo atual, por forma a aferir o seu impacto na atividade da

empresa caso o desfecho seja desfavordvel a proponente.

A andlise dos incidentes € também muito importante, na medida em que sdo um
excelente indicador do historial crediticio do cliente. Este indicador permite-nos saber,
por exemplo, se a empresa ja teve cheques devolvidos, se estd ou esteve rescindida da
conven¢do de uso de cheque (e, portanto, inibida do seu uso) e se tem ou teve algum

pedido de insolvéncia.

1.3.10. Informacoes Comerciais

Outra fonte de informagdo importante provém dos clientes atuais do banco (ou outros
contactos do gestor) que conhecem ou se relacionam com o proponente (seja na
qualidade de clientes, colaboradores, fornecedores ou mesmo concorrentes), através dos
quais se obtém informacdo importante acerca da forma como o proponente exerce a sua
atividade, nomeadamente em termos de qualidade dos bens vendidos ou servicos
prestados e cumprimento dos prazos — de entrega ou de pagamento — acordados. Esta

informacdo é muito importante para conhecer a aceitacao do cliente pelo mercado.

1.3.11. Informacao Sobre o Setor

Fundamental é também conhecer a situagdao do setor econdmico em que a empresa se
enquadra, informacdo que podera ser obtida por diversas vias, nomeadamente andlises
setoriais levadas a cabo pelo préprio banco, por associagdes empresariais ou
especialistas, imprensa, conhecimento do gestor de cliente ou da sua rede de contactos,

entre outras.
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Uma vez conhecidos os elementos que constituem a informagdo prévia a recolher,
apresentar-se-30o, de seguida, os aspetos que deverdo ser objeto de andlise numa

proposta de crédito e constar no parecer do gestor de cliente.

1.4. ESTRUTURA DAS PROPOSTAS DE CREDITO

1.4.1. Condicoes Propostas

Nesta parte da proposta deverdo descrever-se, detalhadamente, todas as condicdes da

operacdo em andlise, a saber:

= Montante - é o valor da operacdo, adequado as necessidades da empresa neste
produto especifico; muitas vezes, o montante é precedido da palavra “até”, o que
significa que, ndo obstante se estar a definir um montante maximo, o valor a
contratar podera ser inferior;

» Finalidade: € o fim a que se destina o crédito; neste item devem descrever-se as
necessidades que o crédito procura satisfazer, por exemplo a antecipacdo de receitas
ou a aquisicdo de um automoével ou de um imoével;

= Tipo: as operagdes propostas poderdao ser de diversos tipos, consoante a sua
finalidade; geralmente, as operagdes de apoio a tesouraria sao de curto prazo e as de
apoio ao investimento sdo de MLP, em face da natureza do objeto financiado:

o Crédito para apoio a tesouraria — as empresas necessitam de fundos para
poderem produzir os bens ou servigos que oferecem e que, habitualmente, s6
sdo pagos no ato da venda ou, em muitos casos, mesmo apds a venda (a
prazo). Assim, os apoios a tesouraria visam fazer face a este desfasamento
temporal entre a producio e o recebimento da venda, antecipando as receitas
e permitindo a manutencao da atividade. Como exemplos de créditos para
apoio a tesouraria temos as contas correntes, o desconto de letras, o desconto
de livrangas, o desconto de cheques pré-datados, o factoring e os cartdes de
crédito.

o Crédito para apoio ao investimento — para que uma empresa funcione é
necessario haver investimento, seja em aquisicdo de instalacdes, de
madaquinas ou equipamentos € de marcas ou patentes, entre outros. Pela sua

natureza, estes investimentos sdo apoiados através de créditos de MLP,
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nomeadamente mutuos, aberturas de crédito, operacdes de leasing mobilidrio

ou imobiliario, entre outros.
Prazo: o prazo global de uma operacdo (periodo desde o inicio até ao final da
operacdo) € composto pela soma de diferentes prazos, sejam: prazo de utilizagao
(periodo durante o qual os fundos sdo colocados a disposi¢cdo do cliente para
utilizacdo, vencendo-se apenas juros e comissdes), prazo de diferimento (periodo
em que nao ha lugar nem a utilizacdes nem a amortizacdes do capital, vencendo-se
apenas juros e comissdes) e prazo de amortizagdo (periodo em que haverd lugar a
cobranca de prestacdes de capital, juros e comissdes), os quais poderdo ser
identificados em dias, meses ou anos; quanto ao prazo global, as operacdes poderao
ser classificadas como de curto (até 1 ano), médio (entre 1 e 5 anos) ou de longo
prazo (mais de 5 anos);
Taxa de Juro e Comissdes — a conjugacdo da taxa de juro com as comissoes traduz-
se no preco da operacdo, vulgarmente denominado de pricing. A taxa de juro pode
ser fixa ou varidvel, resultando, no segundo caso, da soma de um indexante — em
Portugal utiliza-se a Euribor — com um spread; no caso de uma operagdo ser
garantida por penhor de crédito emergente de depdsito a prazo constituido na
propria institui¢do, o indexante utilizado € normalmente a taxa de juro do depodsito a
prazo. As comissdes refletem o preco dos servigos inerentes a operacdo e podem
assumir diversos tipos: comissdo de estudo, comissdo de contratacdo, comissao de
disponibilidade e gestdo, comissdao de imobilizacido, comissdo de avaliagcdo, entre
outras.
Periodicidade de Pagamento (de capital e juros): a periodicidade de pagamento de
capital e juros poderd ser idéntica ou distinta, sendo que, quando difere, a
periodicidade de pagamento dos juros é sempre inferior a do capital, nao s6 pelo
interesse do banco em receber antecipadamente o preco fixado para o servico
prestado como também porque a parcela de juros € geralmente inferior a de capital -
por exemplo um financiamento de MLP pode ter juros mensais e amortiza¢do de
capital trimestral, semestral ou até mesmo anual, consoante o que tiver sido
negociado com o cliente;
Garantias — as garantias revestem-se de extrema importincia no crédito bancdrio na
medida em que se traduzem num conforto para o credor em termos de recuperagcao
dos valores mutuados. Servem para mitigar o risco de a empresa nao conseguir

cumprir com as responsabilidades assumidas por via dos meios libertos, pela
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atividade ou pelo projeto em si, caso alguma situacdo futura ndo decorra como
previsto, permitindo nesse caso a instituicdo conseguir recuperar o crédito
concedido. As garantias podem dividir-se em diversos tipos:

o Garantias Pessoais — trata-se de uma garantia pessoal quando um terceiro se
obriga a cumprir a obrigacdo do devedor caso este entre em incumprimento.
Nas garantias pessoais enquadram-se, além da fianca e do aval, as garantias
on first demand" prestadas por outras instituicdes financeiras e 0s seguros
de crédito. O aval é dado num titulo de crédito — a livranga — e tem sempre
subjacente a solidariedade, o que significa que o avalista responde com todo
0 seu patriménio, perante a obrigacdo assumida, em simultaneo com o
devedor. A fianca, parece-se com o aval, contudo, é dada no contrato e o
credor s6 pode chamar o fiador a honrar o compromisso quando esgotar
todas as possibilidades de cobrar junto do devedor principal (exceto se este
tiver renunciado ao beneficio da excussdo prévia). No caso das garantias on
first demand, em caso de incumprimento do devedor o banco pode exigir de
imediato ao emissor o pagamento do valor garantido, revestindo um tipo de
garantia muito importante pela liquidez que tem implicita (enquadram-se
aqui as garantias prestadas pela Sociedade de Garantia Mutua, muito comuns
nos nossos dias, nomeadamente no ambito dos financiamentos ao abrigo do
QREN). No seguro de crédito uma seguradora garante ao credor a
capacidade de o devedor solver as suas dividas.

o Garantias Reais - as garantias reais conferem ao credor o direito de, em caso
de incumprimento pelo devedor, se fazer pagar pelo valor ou rendimento de
certos bens pertencentes ao devedor ou a terceiros. Existem trés tipos de
garantias reais: hipoteca, penhor e consignacdo de rendimentos, sendo as
duas primeiras as mais usuais. A hipoteca constitui-se sobre os bens sujeitos
a registo, principalmente imdveis, mas também embarcagdes ou automoveis,
sendo que, relativamente aos imdveis, € muito importante calcular o racio
Loan to Value (LTV), que nos indica o peso do financiamento no valor da
garantia (obtido através de avaliacdo, levada a cabo pela institui¢do, a qual é
efetuada por peritos). O penhor recai sobre bens ndo sujeitos a registo,

nomeadamente créditos emergentes de depdsitos a prazo (penhor de

14 < . . . . ~
Pagamento a primeira solicitacdo.
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depdsitos a prazo), mercadorias (penhor mercantil), quotas ou acdes, marcas
e estabelecimentos comerciais. A consignacdo de rendimentos € a garantia
real menos usual e difere das anteriores por, ao invés de ser o bem a garantir
o cumprimento duma obrigagcdo, serem os rendimentos que esse bem gera
que estdo afetos ao cumprimento da obrigacdo; de notar que a consignacao
de rendimentos recai sobre os rendimentos gerados tanto por bens moveis
como imoveis e é sempre sujeita a registo.

o Outras Garantias — ndo obstante as garantias pessoais e reais constituirem as
“verdadeiras” garantias, existem ainda as garantias aparentes, que, ndo sendo
garantias diretas, sdo um conforto adicional para o credor relativamente ao
cumprimento duma obrigacio. E o caso da consignacio de receitas (trata-se
de um mero compromisso de afetar determinadas receitas ao cumprimento
duma obrigacdo, ndo sendo sujeita a registo), das cartas de conforto
(declarag@o abonatéria de uma instituicdo de crédito a favor do devedor) e
das covenants. As covenants mais usuais sdo: negative pledge
(impossibilidade de constitui¢do de garantias sobre ativos atuais ou futuros),
cross default (o incumprimento do contrato ou de outras responsabilidades
do mesmo cliente fazem com que todos os contratos desse cliente fiquem em
incumprimento), ownership clause (obrigatoriedade de manutencdo da
estrutura societdria enquanto durar o crédito) e pari passu (inexisténcia de
credores privilegiados);

Outras condi¢Oes — neste item colocam-se todas as outras condi¢des da operacdo
que nao se enquadram nos itens anteriores, nomeadamente: obtencdo de
licenciamento do projeto aprovado (caso seja aplicavel), fixacdo de determinados
valores para os indicadores financeiros (por exemplo autonomia financeira minima
de 25% ou divida financeira ndo pode exceder determinado montante) ou defini¢dao
de contrapartidas para a instituicdo de crédito (por exemplo obrigatoriedade de
subscricdo de determinado tipo de seguro ou de constituicio de uma aplicacao

financeira).

Apesar de todas as partes da proposta de crédito deverem estar imbuidas de rigor, é
muito importante ndo existirem incongruéncias na descricdo das condicdes
propostas uma vez que a formaliza¢dao do contrato estd intimamente ligada com este

item, em associacdo com o despacho, pelo que as condi¢des aqui descritas deverdao
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ser uma réplica fiel daquelas que estiverem na base da fundamentagcdo da operacdao

e, portanto, na origem do parecer.

1.4.2. Analise Comercial

1.4.2.1. Fundamentacao da Operacao

Trata-se de um capitulo muito importante da proposta onde deverd ficar bem claro
aquilo que se propde (por exemplo um financiamento de MLP, uma conta corrente ou a
reestruturacdo de uma operacio), para que serve (por exemplo para construir um novo
armazém, para apoio a tesouraria ou para que o cliente volte a conseguir cumprir o
servico da divida) e quais as vantagens para a empresa na contratacdo da operagdo, caso
a mesma venha a ser aprovada (por exemplo uma localizagdo mais proxima dos
clientes, ganhando tempo nas entregas e reduzindo custos de distribui¢ao, conseguir
negociar com os fornecedores descontos de pronto-pagamento ou deixar de estar em

incumprimento no banco).

Assim, deve justificar-se cuidadosamente a razdo de estarmos a propor uma
determinada operacdo de crédito, bem como adequar o seu tipo a natureza da
necessidade do cliente - por exemplo ndo se deve financiar a aquisi¢do de um
automovel através do desconto de uma livranga, uma vez que existem tipos de
financiamento especificos para esse efeito, como € o caso do leasing ou do renting. Para
o efeito, o gestor de cliente deve conhecer com rigor a oferta do banco e dominar as

caracteristicas especificas de cada produto.

Para além do que ja foi referido, nesta parte da proposta devem ainda justificar-se
algumas das condi¢des da mesma, nomeadamente o montante da operagao e o seu peso
no total do investimento, o grau de cobertura por capitais proprios, os prazos (seja de
utilizacdo, diferimento, amortizacdo ou global) que tornam o projeto exequivel e ainda
as contrapartidas que podem advir para a institui¢do financeira da sua contratacdao

(nomeadamente através do incremento do cross selling ou do saldo a ordem ou a prazo).
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Caso se trate de um projeto de investimento, deve ser cuidadosamente analisado o plano
de investimentos e feita uma andlise de sensibilidade ao mesmo, testando vérios
cendrios, do normal até ao mais pessimista. Esta questdo ganha muita relevancia em
situagcdes de conjuntura fortemente adversa, como aquela que atravessamos atualmente,
onde certezas irrefutdveis foram substituidas por dividas fundamentadas, das quais um
bom exemplo foi a passagem da divida soberana a “lixo”, quando hd bem poucos anos

tudo o que tivesse garantia do Estado portugués era considerado isento de risco.

Importa dar nota que, ndo obstante a importincia que reveste para o banco a entrega
pelo cliente de um business plan” quando estd em causa um projeto de investimento,
infelizmente tal nem sempre acontece ao nivel das PME, cabendo ao gestor recolher
toda a informagao que necessita para poder efetuar uma anélise de sensibilidade que lhe
permita suportar a sua opinido e emitir o parecer. Nos casos em que o cliente
disponibiliza um estudo, € necessdario validi-lo e introduzir diversos cendrios, uns mais
pessimistas, outros mais conservadores. Isto porque, ndo obstante o projeto ser sempre
vidvel do ponto de vista do promotor, podera ndo ser percebido da mesma forma pelo
banco, face a maior sensibilidade da instituicdo na antecipagdo de futuros

comportamentos do mercado.

Em suma, na fundamentagao da proposta o gestor devera:

* justificar com detalhe a operagdo proposta, explicando os contornos do
projeto/necessidade do cliente, nomeadamente como surgiu, para que serve € nivel
de participagao de capitais proprios no projeto, e fazendo sempre referéncia ao facto
de a proposta ter tido origem no pedido do cliente ou, pelo contrdrio, ter sido
desencadeada pela prépria instituicdo que, apOs aprovacdo, surpreenderd o cliente
com a sua apresentacdo, demonstrando, no seu superior interesse, estar atenta as
suas necessidades;

* extrapolar diversos cendrios, detalhando os potenciais riscos para o banco e
justificando de que forma se pretende mitigar o risco (através, por exemplo, da
fixacdo de covenants em associacdo com as garantias), evidenciando sempre a

capacidade de cumprimento do servico da divida;

15 . .
Plano de negdcios.
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* detalhar as contrapartidas que a institui¢cdo obtera com a contratacdo da operagdo em

andlise e de que forma a mesma fortalecera a relacdo comercial entre as partes.

Naturalmente cada cliente é um cliente e cada projeto € um projeto, pelo que o tipo de
andlise variard inevitavelmente consoante a situacdo em causa. Obviamente a andlise de
um projeto imobilidrio € diferente do estudo de um projeto agricola, ndo podendo,
portanto, ser olhados da mesma forma, esperando-se do gestor capacidade de adaptacdo

e sensibilidade para o efeito.

1.4.2.2. Perfil Comercial

Nao importa descrever bem a operacdo proposta se ndo ficar também claro quem € o
cliente. E fundamental dar a conhecer a empresa proponente e respetivos
socios/acionistas/gestores, o seu historial, que atividade desenvolve e como, e com
quem se relaciona. De igual forma é muito importante descrever o negdcio e identificar

as necessidades do cliente.

Para que se possa efetuar uma correta avaliacdo da empresa importa, assim, levar a cabo
uma andlise global da mesma, tanto ao nivel interno, como ao nivel externo, salientando

os seus pontos fortes mas dando nota também daquilo que a fragiliza.

Nem sempre € facil passar para o papel aquilo que vemos/percecionamos e que, por
conhecermos tdo bem, nos parece légico, ou até por vezes, um mero pormenor. No
entanto, sucede muitas vezes que o decisor apenas sabe do cliente aquilo que l& na
proposta, jid que ndao o conhece, pelo que € extremamente importante enquadrar
corretamente o cliente. De forma clara e sucinta, devemos focar-nos nos aspetos mais
importantes que caracterizam o cliente, sem nos alongarmos demasiado na descrigdo,
por forma a ndo tornar a proposta confusa nem macuda. Alids, objetividade e

capacidade de sintese, sem nunca descurar aquilo que € realmente importante na anélise

para a decisdo, € um desafio que se coloca ao gestor na realizacdo das propostas.
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1.4.2.2.1. Identificacao do Proponente

Deve-se comecar por identificar a empresa, descrever a sua atividade, quando e em que
condi¢cdes a mesma teve inicio, qual o tipo de instalagdes (e sua propriedade) e dar nota,
sucintamente, de quais os acontecimentos mais importantes na vida da sociedade,
nomeadamente a mudanca de instalagdes, a alteracdo do objeto social ou da drea de
influéncia, a criagdo de uma cadeia de lojas ou a sua internacionaliza¢do, entre muitos

outros.

Igualmente deverd identificar-se se se trata de empresa familiar ou ndo, quem s@o os
proprietarios e a equipa de gestdo. Porque as empresas sdo as pessoas, € porque a
relacdao do banco com as empresas se constréi exclusivamente com as pessoas que estao
a frente do destino da empresa, ¢é muito importante conhecer o0s
sOcios/gerentes/administradores principais, nomeadamente a sua formacdo, experiéncia
profissional nesta e noutras atividades, rede de contactos e conceito no mercado
(nomeadamente ao nivel da idoneidade), aspetos essenciais para que o negdcio aconteca

e seja bem sucedido.

Fundamental € ainda dar nota da valia patrimonial da empresa e sdcios, na medida em
que, como ja se disse, o patrimonio constitui sempre uma seguranga adicional para o

banco quando concede crédito.

1.4.2.2.2. Produto/Carteira de Negdcios

E igualmente importante conhecer os produtos e servicos comercializados, bem como o

mercado em que a empresa Se insere.

Com efeito, importa discriminar as especificidades dos bens ou servicos
comercializados e em que medida se distinguem da concorréncia. As situagdes a referir
dependerdo obviamente do tipo de atividade da empresa e das suas caracteristicas
distintivas: por vezes, aspetos como a localiza¢do ou o servico pés venda fazem toda a

diferenca dos congéneres, devendo ser objeto de referéncia; noutros casos deverd ser
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dada énfase a qualidade da matéria-prima utilizada ou ao local onde é adquirida, por

exemplo.

1.4.2.2.3. Mercado/Concorréncia

Ap6s descrever a empresa e os produtos e servigos que comercializa importa conhecer o
seu mercado de atuagdo: local, regional, nacional ou internacional. Caso o negdcio
esteja disperso, deve explicar-se como estd organizado, nomeadamente onde sdao
produzidos ou armazenados os bens - local, instalagdes, pessoal -, como se procede a
sua distribui¢do - frota automével prépria ou subcontratagdo de servigos -, como estao
organizadas as diversas areas da empresa - nomeadamente a financeira, comercial e

logistica - e de que forma é gerida.

Deve ainda ser dado especial enfoque ao potencial de internacionalizagdo da empresa, o
qual, face a situagdo de recessao que o pais atravessa, com forte impacto na reduc¢io do
consumo, consubstancia, nalguns casos, a Unica alternativa para a continuidade do
negdcio, viabilizando, noutros, a sua expansdo. Obviamente, a banca encara com bons
olhos esta situagcdo, apoiando as empresas com linhas especificas para o efeito, muitas

delas bonificadas pelo proprio Estado (através do QREN).

Uma vez descrita a empresa deve passar-se a andlise da concorréncia, evidenciando-se
em que medida a empresa que estd a ser analisada se distingue das congéneres. Refira-
se que, ndo obstante nalgumas dreas existirem empresas em excesso em determinadas
regides, tal situacdo pode nao se verificar noutros locais, onde os mesmos escasseiam ou
ndo existem mesmo, o que pode claramente representar uma oportunidade de negdcio

caso se verifique haver procura.

1.4.2.2.4. Clientes

Neste item devem identificar-se os principais clientes da empresa e o grau de
concentracdo da carteira de clientes (ou seja, o peso dos principais clientes na faturagao

da empresa), o que permitird avaliar:
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o grau de dependéncia da empresa relativamente a alguns clientes;

a fragilidade do poder negocial da empresa com esses clientes;

o impacto na atividade da empresa de uma possivel reducdo da carteira de
encomendas ou mesmo do desaparecimento de um desses clientes (nomeadamente
por dificuldades financeiras ou por entrada de um concorrente);

a existéncia de operacgdes cruzadas em que o cliente €, simultaneamente, fornecedor,
podendo uma eventual rutura no relacionamento entre ambos trazer consequéncias
nefastas a atividade da empresa, ndo s devido a eventual reducdo da faturacdo ou
dificuldades nas cobrangas (cliente), como também porque a prépria producdao

podera ser posta em causa devido a problemas com fornecimentos (fornecedor).

Dependendo do setor de atividade, poderd ser necessdrio analisar a carteira de

obras/encomendas ou os contratos com operadores/clientes, tentando indagar-se, desta

forma, se aparentemente estd assegurada a continuidade da atividade da empresa.

1.4.2.2.5. Fornecedores

A andlise que deverd ser feita aos fornecedores serd, com os devidos ajustamentos,

idéntica a realizada aos clientes.

Assim, deverdo ser identificados os principais fornecedores da empresa e o grau de

concentracdo da carteira de fornecedores (ou seja, o peso dos principais fornecedores

nas compras da empresa), 0 que nos permitira avaliar:

o grau de dependéncia da empresa relativamente a alguns fornecedores;

a fragilidade do poder negocial da empresa com esses fornecedores;

o impacto na atividade da empresa de uma possivel reducdo ou mesmo extingdo no
fornecimento por parte de um desses fornecedores;

a existéncia de operacgdes cruzadas em que o fornecedor €, simultaneamente, cliente,
podendo uma eventual rutura no relacionamento entre ambos trazer consequéncias
nefastas a atividade da empresa, ndo sé porque a propria produgdo poderd ser posta
em causa devido a problemas com fornecimentos (fornecedor), como também

devido a eventual reducao da faturacao ou dificuldades nas cobrangas (cliente).
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1.4.2.2.6. Valia da Gestao

Por valia da gestdo entendem-se os fatores positivos e distintivos que caracterizam 0s
gestores da empresa objeto de andlise e que estardo certamente na base do sucesso da

mesma, razao suficiente para justificar a relevancia deste item da proposta.

Assim, serdo aqui objeto de referéncia aspetos relativos ao(s) gestor(es) tdo diferentes
como a ampla e bem sucedida experi€éncia no setor, os conhecimentos técnicos que

possui(em), a sua capacidade de gestao ou até mesmo a importante rede de contactos.

1.4.2.2.7. Estratégia/Perspetivas da Empresa

Neste item deverdo ser abordados os objetivos futuros da empresa com vista a melhoria

do seu desempenho.

Pretende-se dar nota, resumidamente, das estratégias e projetos futuros da empresa,

delineados com base no conhecimento da situacao atual.

1.4.2.2.8. Outra Informacao Relevante

Aqui deverad ser referida toda a informagao considerada importante para a decisdo que

nio foi mencionada em nenhum dos itens anteriores.

A titulo de exemplo, poderd/devera constar informagdo relativa a:

e obtencdo/renovacdo do estatuto PME Lider — trata-se de um estatuto muito
importante, atribuido pelo IAPMEI, que distingue as melhores PME portuguesas,
proporcionando-lhes um conjunto de beneficios financeiros e nao financeiros e
reconhecimento publico da qualidade de desempenho, com reforco de imagem e
notoriedade no mercado'® (de referir que este estatuto, ao requerer 0 cumprimento

pelas empresas de determinados parametros econdmico-financeiros, permite

' IAPMEIL, Site IAPMEI, PME Lider. Disponivel em URL: <http://www.iapmei.pt/iapmei-
mstplindex.php?msid=6>.
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conhecer antecipadamente a sua situacdo, pelo que constitui uma excelente
ferramenta para a banca de despistagem de potenciais clientes);

* montante e ponto de situacdo de agdes judiciais que se encontrem ativas;

e cventuais dividas junto da Seguranca Social ou das Finangas e respetivo plano de
regularizagdo;

e outras informacdes relevantes obtidas junto de fontes diversas, nomeadamente
através da auscultagdo informal de outros clientes do banco ou da consulta a sites
governamentais;

e venda cruzada potencial/efetiva, ndo s6 ao nivel dos sécios como também dos
préprios colaboradores, a qual contribui para o aumento do nimero de clientes do
banco e/ou incremento do relacionamento existente (podendo inclusivamente ser
estabelecidos protocolos de cooperacio quando o numero de colaboradores o

justifique).

1.4.3. Exposicao Atual/Potencial na Instituicao e na Banca

O conhecimento da divida atual e potencial'’ do cliente na instituicio e na banca é
fundamental para uma correta tomada de decisdo sobre uma nova operacdo de crédito.
Com efeito, € necessdrio analisar as responsabilidades globais [incluindo a(s)
operacdo(0es) em andlise] do cliente perante a institui¢do e a restante banca, no intuito
de avaliar a sua capacidade de cumprimento face as novas responsabilidades a assumir,

sem por em causa 0s restantes Compromissos em vigor.

Importa conhecer ndo s6 os montantes como também o tipo de responsabilidades (por
exemplo conta corrente, leasing ou financiamento de MLP) e a sua situacdo atual
(responsabilidade efetiva ou potencial). E ainda util calcular a quota atual e potencial da

instituicdo na banca.

De salientar que, relativamente as responsabilidades do cliente na prépria instituicdo, a
informacao a colocar na proposta deverd ser complementada com outras caracteristicas

das operagcdoes de crédito, nomeadamente finalidade, prazo, pricing e garantias

17 . . J . .. PN ~ N
Inclui, além das responsabilidades atuais, os limites de crédito contratados e ndo utilizados,
designando-se por exposicao.
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associadas, calculando-se sempre o grau de cobertura dos financiamentos por tipo de

garantia.

Neste item devera ainda ser explorado:

e o tipo de relacdo do cliente com a institui¢ao de crédito em particular e com a banca
em geral, nomeadamente qual o principal banco do cliente, por que razao opta por
uma instituicdo em detrimento de outra, quais os fatores na relacdo que mais
valoriza (por exemplo preco, proximidade, rapidez na resposta, servigo,
proatividade, entre outros);

e qual a rentabilidade do cliente e as contrapartidas que proporciona a institui¢do,

nomeadamente em termos de saldos médios, aplicacdes financeiras e cross selling.

Caso se trate de um cliente novo, uma vez que ndo se conhece o seu comportamento
enquanto cliente nem a existéncia de eventuais situacdes de incumprimento na banca, €
fundamental a obtenc@o de autorizacdo para consulta a CRC do Banco de Portugal para

validagdo de tal situagao.

1.4.4. Analise Economico-Financeira

Podemos dizer que a analise econdmico-financeira € a vertente quantitativa da andlise
crediticia, abarcando a andlise das contas da empresa (o relatério e contas ao nivel dos
ultimos exercicios completos e o balancete em termos mais recentes, que se compara
com o homdélogo do ano anterior), a andlise dos racios que se constroem a partir das

contas e, por fim, a anélise do cash flow gerado.

A avaliacdo da situa¢do econdmico-financeira do cliente € fundamental para assegurar
que o banco apoia empresas geradoras de valor, com capacidade de honrar os seus

compromissos e solver as suas dividas.

Muito se poderia escrever nesta sec¢do relativa a andlise econdmico-financeira da
empresa. No entanto, € ndo obstante a sua importancia, o desenvolvimento desta
temética ndo € objeto do presente trabalho pela amplitude e complexidade que encerra,

remetendo-se para futuros trabalhos que poderdo ser desenvolvidos.
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1.4.5 Parecer

O parecer assume extrema importancia na proposta de crédito uma vez que € neste
capitulo que o gestor, através de um resumo dos aspetos mais importantes que foram
objeto de andlise ao longo do documento, fundamenta a sua opinido relativamente a
concretizagdo do crédito, que poderd ser favordvel ou desfavoravel. E, tal como a

proposta de crédito no seu todo, o parecer deverd ser o mais objetivo e factual possivel.

Importa salientar a relevancia do parecer do gestor enquanto primeiro parecer na cadeia
de decisdo, formulado pela pessoa que supostamente melhor conhece o cliente e que
analisou detalhadamente a operagao/projeto em andlise, assumindo, desta forma, o papel

de fio condutor no que concerne a decisao final.

1.5. CONSIDERA COES FINAIS

A realizacdo do presente trabalho teve por objetivo dar a conhecer as propostas de
crédito no ambito da banca de empresas, ndo s6 em termos da sua estrutura como

também no tocante a sua importancia.

Perante a escassez de informacdo relacionada com esta temdtica, ndo obstante a
pesquisa bibliografica efetuada, este trabalho foi desenvolvido fundamentalmente com
base na experiéncia profissional da autora ao nivel da banca de empresas, que conta
com um ano de fun¢des como analista de crédito, desempenhando hé dez anos a fungao

de gestora de cliente.

A andlise de crédito apresenta-se como a principal ferramenta utilizada pelas
institui¢des de crédito para reduzir o risco de incumprimento. Sabemos que sem risco
nao hé retorno e que o retorno € proporcional ao risco assumido (ou seja, quanto menor
o risco de determinado investimento, menor o retorno esperado e vice-versa). Gerir
risco significa saber escolher aquele que queremos correr. Neste contexto, as propostas
de crédito, ao consistirem no documento onde o banco reduz a escrito o estudo do
processo e decide sobre 0 mesmo, assumem um papel fundamental na gestdao do risco de

crédito.
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Mis decisdes (de crédito) podem ter origem em propostas de crédito deficientes que
apresentem incongruéncias ou omitiam informagdes que importaria ao decisor conhecer
para uma correta tomada de decisdo quanto ao envolvimento com o cliente em andlise.
Dai o objetivo essencial deste trabalho ter sido demonstrar que a elaboracdo de
propostas que permitam uma correta analise e concessdo de crédito asseguram a

institui¢do bancéria a reducdo do principal risco a que estd exposta: o risco de crédito.

Na banca, como se viu, o crédito a empresas exige variadas e s6lidas competéncias dos
profissionais que com ele lidam. Para além das capacidades técnicas em diferentes
areas, nomeadamente financeira, contabilistica, juridica e fiscal, a par com o dominio de
conhecimentos dos produtos e servicos que a instituicdo oferece, fatores como a
predisposicdo para bem-servir o cliente, disponibilidade, eficdcia e eficiéncia sdo
fundamentais para a prestacdo de um bom servigo, permitindo a constru¢do de uma
relacdo sélida e de confianga. Ressalve-se que a experiéncia, especializacao e formagao
continua do gestor constituem uma inequivoca mais-valia deste profissional no

exercicio das suas fun¢des, pelo que um bom gestor demora tempo a formar.

Tal como qualquer outra empresa, os bancos sdo as pessoas. Logo, o gestor de cliente,
enquanto principal interlocutor da instituicdo, assume um papel determinante na relagao
do cliente com o banco, contribuindo muitas vezes para atenuar o desagrado com um
pricing menos competitivo, a inexisténcia de um produto especifico ou uma ma

experiéncia vivenciada numa situagdo especifica.

E com base nas referidas competéncias que o gestor consegue desempenhar as suas
funcdes, agradando a ambas as partes — cumprindo com os designios tragados pela
instituicdo e alcancando a almejada satisfacdo do seu cliente com o banco que

representa.
Na sequéncia, fica em aberto para um futuro estudo o desenvolvimento da temética das

competéncias que estdo na base do sucesso dos gestores de cliente na banca de

empresas.
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APENDICE - LAYOUT EXEMPLIFICATIVO

DE UMA PROPOSTA DE

CREDITO SIMPLIFICADA
Proposta de:
Proposta n.° Data: / /
()rgﬁo de “A” “B” “C” “D” “E” “F” “G”
Decisao
PARECER: (Parecer do iltimo 6rgio de decisio | DESPACHO:
antes daquele que despacha a operacgdo)
Nome do Cliente:
N.° Cliente:
NIF:
Atividade:
Rating Responsabilidades
2009 2010 2011 Institui¢do (€) | Total Banca (€) | Quota (%)
Gestor de Cliente Gerente/Coordenador

28




I — Responsabilidades Atuais e ap6s a Proposta

(Unid.: €)

Rubricas

Respons.

Financ. / Limite

Spread

Comissoes

Prazo : Garan-

Instituic.

Atual (a)

Prop. (b)

Atual Prop.

Atual

Pr()p tias

Desconto Comercial

Financiam. Livranca

Conta Corrente

Descoberto D.O.

Outros Financ. CP

Financiam. MLP

Factoring

Leasing Imobilidrio

Leasing Mobilidrio

Renting

Cartdo de Crédito

Gar. Bancarias Técnicas

Gar. Bancdrias Financ.

Outros

Total

(a) Nos MLP’s:

Exposicao = Saldo Devedor, se na fase de reembolso;
(b) Soma das responsabilidades atuais e propostas;

1.1. — Exposicao

Total na Banca

Exposicao = Contratado, se na fase de utilizacao.

1.2. — Afetacdo do Crédito por Tipo de Garantias

(Unid.: €) (Unid.: €)
Posi¢io em Més/Ano Exposicao Responsabilidade
. s IR Total Quota Tipo de Garantia| Valor % Valor %
11D 3 (ETE ) LIngtisit e Banca | Instituicio Garantido | Garantida | Garantido | Garantida
Comercial Pf:nhor Aplic.
Financ.
Curto Prazo Hipoteca
Consignagdo
ML Prazo Rendimentos
Leasing Garantia Mitua
Factoring Aval
Garantias Fianca
Bancdrias
Outras Consignagao
Responsab. Receitas
Total % Total 100% 100%
1.3. — Descritivo das Operacoes em Vigor (Unid.: €)
Tipo e Data do Montante Saldo Taxa Comis- Garantias Qutras
Finalidade | Contrato | Contratado | Devedor | de Juro soes Tipo | Valor Condicoes
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IT - Condicoes Propostas

Operacao 1 -

Tipo:

Montante:

Finalidade:

Prazo:

Taxa de Juro:

Comissoes:

Periodicidade de Pagamento:

Garantias:

Outras Condicoes:

Operacao 2 -

Tipo:

Montante:

Finalidade:

Prazo:

Taxa de Juro:

Comissoes:

Periodicidade de Pagamento:

Garantias:

Outras Condicoes:

Operacao 3 -

Tipo:

Montante:

Finalidade:

Prazo:

Taxa de Juro:

Comissoes:

Periodicidade de Pagamento:

Garantias:

Outras Condicoes:

30



III — Contrapartidas

3.1. - Cliente (Unid.: €)
Tipo Data Ultima Atual Negociado : Remuneracio
Proposta (média)
Saldo Médio Global (6M)
Aplic. Financ. Empresa
3.2. - Socios/Particulares (Unid.: €)
Tipo Data Ultima Atual Negociado | Remuneracao
Proposta (média)
SMG Sécios (6M)
Aplic. Financ. Sécios

3.3. - Cross-Selling — Grupo

3.4. — Cross-Selling -Socios/Particulares

Produtos / Servicos Sim Nao Produtos / Servicos Sim Nao
Seguros Crédito a Habitacao
Cartdo Crédito Crédito Pessoal
Cartdo Débito Cartdo de Crédito
ATM Cartao de Débito
TPA Seguros
Crédito Ordenados Home-Banking
Home-Banking PPR
IV - Distribuicao do Capital Social
Socios N.° Cliente Valor (€) %
Total 100 %
V - Participacoes noutras Empresas
Emp./Sé6cios Participada N° Contrib. N° Cliente | Valor (€) %0 Exposiciao na
(Nome) (Nome) Instituicio (€)
Total
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VI - Patriménio da Empresa e dos Socios/Avalistas/Fiadores (Unid.: €)
Avaliacio Onus
Discriminacio | Proprietario do bem (nome Valor
dos bens empresa / sécio) Patrimonial| njo¢ante| Data| Entidade| S/N| Montante| IC
Total

VII - Analise Comercial

7.1. — Fundamentaciao da Operacao

7.2. - Perfil Comercial

Identificagdo do Proponente

Produto / Carteira de Negdcios

Mercado
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Clientes

Fornecedores

Valia da Gestido

Estratégia/Perspetivas da Empresa

Outra Informagao Relevante

Acoes Judiciais e Incidentes
Nao [ |
sim [ ]

Se Sim, discriminar: | Cheques Devolvidos

| Acdes Judiciais

| Qutros

Informacao Adicional:

VIII - Analise Econémico Financeira
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IX - Parecer do Gestor de Cliente

X - Parecer do Gerente / Coordenador

XI - Parecer de.........
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