AS 18 PRINCIPAIS
PERGUNTAS EM
ENTREVISTAS

PARA O SEGMENTO ATACADO




INTRODUCAO

Se vocé esta aqui pensando em decorar as
questdes e respostas para a entrevista, esta
no lugar errado!

O lider da area ira se aprofundar para saber se
seu conhecimento é real ou superficial.

Para que serve este E-book entao?
Para te dar base e direcionamento nos

estudos praticos buscando entrevistas para
area de atacado.
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1. Conte um pouco da sua trajetoria e por que
quer migrar do varejo para o atacado

Resposta esperada:

resumo cronoldgico (anos, fungdes, resultado quantificavel), destaque competéncias transferiveis
(gestéo de carteira, negociacao, controle de risco, compliance), motivo claro para a mudanca:
busca por complexidade, trabalhar com solugdes customizadas, aprendizado sobre empresas
maiores e desejo de apoiar GRs em operacoes estruturadas. Acrescente um exemplo curto que
mostre iniciativa (p.ex. liderou projeto para reduzir inadimpléncia X% na carteira ou aumentou
nivel de penetracédo de produtos de cambio para clientes que operavam com o banco apenas
através da utilizagé@o de linhas de crédito).

Por que importa:

testa fit cultural e motivagdo — o banco quer alguém que va permanecer e evoluir no segmento.
Avaliando:

maturidade, clareza de propdsito, autoconhecimento, habilidade de comunicagéo.

Como estruturar:

Passado — Habilidades transferiveis — Motivo/fit = Exemplo concreto — Conexao com o papel
no BBA.

Follow-ups:

"O que vocé espera aprender nos primeiros 6 meses?" / "Quais habilidades técnicas precisa
desenvolver?"

Red flags:

respostas vagas, contradicoes (diz que quer aprendizado mas nao faz cursos), ataques ao
empregador/gestor ou segmento atual.
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2. Como vocé explicaria a diferenca entre
atendimento varejo e atendimento atacado?

Resposta esperada:

contraste em 5 dimensdes: cliente, complexidade da solugao, ciclo de venda, relacionamento e
risco. Exemplos: varejo = produto padronizado, venda rapida; atacado = solugées estruturadas
(project finance, fluxo de caixa, derivativos), ciclo mais longo, necessidade de analise financeira
profunda, coordenagdo com varias areas (crédito, tesouraria). Termine com implicagao pratica: no
atacado, o assistente precisa documentar, acompanhar SLA, e preparar materiais técnicos.

Por que importa:

mostra que vocé entende mudangas de mindset e trabalho.

Avaliando:

visdo sistémica e maturidade.

Como estruturar:

3-4 bullets comparativos + implicagao pratica.

Follow-ups:

"Cite um produto que muda entre varejo x atacado." / "Como muda a abordagem comercial?"
Red flags:

confundir produtos ou minimizar importancia da governanca.
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3. O que vocé sabe sobre o perfil das
empresas atendidas pelo Corporate aqui do
banco?

Resposta esperada:

empresas de médio a grande porte: receitas significativas, estrutura societaria/contabil mais
complexa, necessidade de solugdes de capital de giro, investimentos, fusdes & aquisi¢oes,
mercado de capitais e cadmbio; importancia de compliance (KYC), garantias e estruturagdo. Se
puder, mencione setores estratégicos (commodities, industria, servigos), e que o relacionamento
exige entendimento da cadeia de valor.

Por que importa:

ajuda a calibrar a comunicac¢éao € o tipo de produto a oferecer.

Avaliando:

conhecimento do cliente-alvo e capacidade de segmentacao.

Como estruturar:

definicdo — caracteristicas financeiras e operacionais — implicagdes para o atendimento.
Follow-ups:

"Como vocé adaptaria a abordagem para uma industria exportadora vs. varejo atacadista?"
Red flags:

comentar com generaliza¢cdes sem link para consequéncias praticas.
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4. Como voceé explicaria o que é capital de
giro para um empresario do atacado?

Resposta esperada: capital de giro = recursos para financiar as operagdes do ciclo (estoques,

compras, produgao,

contas a receber); explique diferenca entre necessidade permanente e sazonal; associe métricas:
ciclo operacional, prazo médio de recebimento, prazo médio de pagamento e giro de estoque;
descreva solugdes (conta garantida, desconto de duplicatas, antecipacao de recebiveis, limite
rotativo) e quando usar cada uma.

Por que importa:

€ produto basico, conversado em 70-80% das empresas.

Avaliando:

capacidade de simplificar conceito técnico e conectar a solugées.

Como estruturar:

conceito — por que importa para caixa — exemplos de produtos — quando indicar.
Follow-ups:

"Como vocé calcula necessidade de capital de giro?" — mencione férmula conceitual (NWC =
estoques + contas a receber - contas a pagar). Red flags:

respostas superficiais sem conectar ao caixa do cliente.
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5. O que é limite de crédito e por que ele
nao é "s6 um valor liberado", como ocorre no
varejo?

Resposta esperada:

limite = autorizagéo condicionada ao risco; depende de analise de crédito, rating interno, historico,
garantias, fluxo de caixa projetado e obrigagdes contratuais assumidas pelo cliente tomador de
uma linha de crédito; inclui conceitos de utilizagéo, disponibilidade, sub-limites por produto;
explique implicacdes: exposi¢des, provisionamento e capital regulatério do banco.

Por que importa:

entendimento critico para negociar e monitorar exposi¢ao.

Avaliando:

consciéncia de risco e regulagao.

Como estruturar:

definicdo — variaveis que impactam — implicagao operacional (monitoria, alertas).
Follow-ups:

"Como vocé trataria um cliente com limite proximo do uso maximo?"

Red flags:

tratar limite apenas como venda sem considerar risco.



FBNF - PRINCIPAIS PERGUNTAS DE UMA ETREVISTA PARA O SEGMENTO ATACADO

6. Se eu te der um balanco simples, o que
vocé consegue analisar hoje?

Resposta esperada:

primeiros passos: checar liquidez (CA/CP), endividamento (Divida/PL, Divida/EBITDA se tiver
DRE), margem operacional, tendéncia de receitas e despesas, capital de giro e rotatividade de
ativos. D& um exemplo pratico: "Se o CA cresceu 30% e as vendas s6 5%, pode haver acumulo
de estoque/recebiveis." Mostre que sabe distinguir analises iniciais de andlises mais profundas
(projecoes, sensitivities).

Por que importa:

assistente precisa fazer first pass antes do analista.

Avaliando:

captacao rapida de sinais financeiros e raciocinio légico.

Como estruturar:

cheque rapido (liquidez — endividamento — rentabilidade — tendéncia) + exemplo.
Follow-ups:

"Como vocé usa DRE e fluxo de caixa juntos?"

Red flags:

confundir indices ou néo citar efeitos praticos.
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7. O que sao covenants e por que sao
importantes?

Resposta esperada:

covenants = clausulas contratuais que exigem manutencao de métricas financeiras (ex.: Divida
liquida/EBITDA < X, cobertura de juros > Y) ou proibem certas ac¢des (distribuicao de dividendos
sem aprovagéao). Explicar prevencao de deterioragcéo do cliente, early-warning e mecanismos de
remediacao (caréncia, renegociagao, gatilhos). Cite que covenants reduzem risco e protegem
capital do banco.

Por que importa:

frequente em operagdes estruturadas e syndications.

Avaliando:

compreenséo juridica/financeira e monitoria.

Como estruturar:

definicdo = exemplos — fungéo de protecdo — consequéncias do breach.
Follow-ups:

"Como vocé monitoraria covenants no dia a dia?"

Red flags:

confundir covenants com garantias reais.
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8. Como voceé se mantém atualizado sobre
economia e mercado?

Resposta esperada:

mencionar fontes concretas (relatérios econémicos do préprio banco, Relatérios Diarios,
Infomoney, Valor, Bloomberg/Reuters se usar, boletins de mercado, podcasts relevantes,
newsletters setoriais). Explicar frequéncia (diaria para macro, semanal para setoriais) e como
converte a informagao em insight para clientes (ex.: "o aumento da Selic impacta custo de capital
e consumo; eu repasso ao GR para ajustar propostas").

Por que importa:

Assistente precisa filtrar e resumir para GR e clientes.
Avaliando:

disciplina informacional e senso critico de fontes.

Como estruturar:

fontes — frequéncia — exemplo pratico de uso = compromisso.
Follow-ups:

"Cite 2 indicadores que vocé acompanha religiosamente."

Red flags:

dizer "sigo redes sociais" sem indicar fontes confiaveis.
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9. Fale um cenario macro atual que pode
impactar empresas de médio/grande porte

Resposta esperada:

descreva 1 cenario (p.ex. alta de taxas de juros, depreciagdo do cambio, pressao inflacionaria,
aperto de crédito internacional) e explique canais de impacto: custo de capital, margens, custo de
importacdo/exportacao, valuation, solvéncia. D& um exemplo setorial: exportadores se beneficiam
de depreciagéo do cdmbio; importadores sofrem. Termine com sugestéo de acdo: revisar hedge
cambial, alongar divida, renegociar prazos.

Por que importa:

testar leitura de mercado e traducgéo pra solu¢gao comercial.

Avaliando:

capacidade analitica e pragmatica.

Como estruturar:

cenario — canais de impacto = exemplo setorial = ag&o recomendada.
Follow-ups:

"Como isso afeta pricing de crédito?"

Red flags:

respostas genéricas sem canal légico.
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10. Se um cliente pedir um produto que voceé
nao conhece, o que vocé faz?

Resposta esperada:

atitude: reconhecer desconhecimento, compromisso de retorno rapido, mapear quem na
organizacao responde (produto, tesouraria, structuring), coletar informagdes preliminares do
cliente (objetivo, volumes, prazo, garantias), coordenar reuniao técnica com GR. Importante: nao
inventar respostas.

Por que importa:

ética e eficiéncia operacional.

Avaliando:

humildade, proatividade e rede interna.

Como estruturar:

reconhecer — coletar dados — acionar especialistas — retornar com solugao.

Follow-ups:

"Quantas horas/dias vocé consideraria aceitavel para retorno?"

Red flags:

prometer sem consultar; procrastinar.
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11. Como vocé explicaria uma operacao de
antecipacao de recebiveis?

Resposta esperada:

operacéo que transforma créditos futuros (duplicatas, faturas) em caixa imediato; explique riscos
(crédito do sacado, fraude), pricing (desconto/juros), estrutura (cessao de direitos, registro), e
variantes (factoring, FIDC, antecipacgao direta ao fornecedor). Caso aplicavel, cite uso em cadeia
de suprimentos e impacto no fluxo de caixa do cliente.

Por que importa:

produto corrente; muitas PMEs dependem dele.

Avaliando:

dominio operacional e senso de risco.

Como estruturar:

conceito — estrutura juridica — riscos — quando indicar.

Follow-ups:

"Quando sugerir FIDC em vez de antecipagao no caixa?"

Red flags:

ignorar risco de crédito do sacado/cedente.
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12. Qual a diferenca entre conta garantida e
capital de giro tradicional?

Resposta esperada:

Conta garantida = limite rotativo com uso flexivel e geralmente garantia real/aval; custo costuma
ser mais alto; indicada para necessidades variaveis e imediatas. Em contraste, empréstimo de
capital de giro (parcelado) tem prazo/amortizacé@o definidos, custo previsivel e é indicado para
necessidades estruturadas. Explique arranjos e impactos contabeis/tributarios.

Por que importa:

correta recomendacao de produto evita custo excessivo e insatisfacao.

Avaliando:

conhecimento de produtos e capacidade consultiva.

Como estruturar:

definicdo de ambos — comparag¢éo por prazo, custo, uso ideal.

Follow-ups:

"Quando migrar uma empresa de conta garantida para giro parcelado?"

Red flags:

tratar apenas como diferenca de taxa.
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13. Me fale um comportamento seu que ajuda na
rotina de alta pressao

Resposta esperada:

detalhe comportamento concretamente: ex.: "priorizo escrevendo lista de tarefas por
impacto/urgéncia, comunico lideres e areas envolvidas e tento eliminar pontos de bloqueio, uso
checkpoints diarios." Use um mini-STORY com situacao, agoes e resultado (STAR). Mostre
autoconsciéncia (quando funciona e limites).

Por que importa:

rotina tem prazos, SLA, cliente exigente.

Avaliando:

resiliéncia, organizacdo e comunicagao.

Como estruturar:

caracteristica = exemplo (situacéo, acao, resultado) — aprendizado.

Follow-ups:

"Como lida com clientes agressivos?"

Red flags:

respostas genéricas sem prova empirica.
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14. Quando foi a ultima vez que vocé errou?
Como lidou?

Resposta esperada:

conte erro real, responsabilidade assumida, passos de mitigagédo (corrigir, comunicar,
documentar), e licdo aprendida (mudancga de processo para evitar repeticdo). Evite minimizar.
Ex.: erro operacional que gerou atraso; vocé ajustou checklist e reduziu rejeitos.

Por que importa:

cultura de compliance e transparéncia.

Avaliando:

responsabilidade, aprendizado e maturidade.

Como estruturar:

situacdo — erro = acéo imediata — resultado — prevencéo.
Follow-ups:

"O que faria diferente hoje?"

Red flags:

culpar outros ou negar erros.
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15. Qual foi uma situacao em que voce teve
que aprender algo técnico rapidamente?

Resposta esperada:

use STAR: situagéo (pressao), tarefa (aprender p.ex. produto novo), agéao (curso rapido, consulta
a especialistas, estudo de materiais do banco), resultado (implantou processo/atendeu
cliente/evitou perda). Mostre método de aprendizagem (resumo, checklist) e como repassou
conhecimento ao time.

Por que importa:

ritmo de aprendizado no atacado é alto.

Avaliando:

aprendizagem autdbnoma e velocidade.

Como estruturar:

situagdo — acdo — resultado — método de aprendizagem.

Follow-ups:

"Quanto tempo levou para ficar confortavel com o tema?"

Red flags:

dizer que nunca precisou aprender rapido.
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16. Por que deveriamos escolher voceé para
esta posicao de entrada no Atacado?

Resposta esperada:

combine fit técnico + comportamental: experiéncia de XX anos no varejo com resultados
especificos (ex.: % de cross-sell, reducdo de churn), competéncias transferiveis (controle de
carteira, compliance, relacionamento), motivagao realista para migrar, plano de desenvolvimento
(o que vocé pretende aprender nos primeiros 12 meses) e compromisso com entrega de
qualidade. Termine com proposta de diferenciacdo: "posso trazer agilidade na execucao e foco
em transformacéo digital da carteira”, por exemplo.

Por que importa:

fechamento — querem seguranca de contratagéo.

Avaliando:

confiancga, honestidade, match com papel.

Como estruturar:

resumo de valor — prova com numeros — plano de contribuicdo — call-to-action (ex.: "posso
comecar ajudando X no primeiro més").

Follow-ups:

"Onde vocé se vé em 2 anos?" / "Que treinamento espera do banco?"
Red flags:

arrogancia, auséncia de plano claro, respostas genéricas.
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17. Quais principais solucoes de Trade
Finance ofertadas a um cliente que compra e
vende para o exterior?

Resposta esperada:

Sao utilizadas as solugdes de Trade Finance, um conjunto de produtos que suportam toda a
jornada da exportacao, reduzindo risco, antecipando recebiveis e dando previsibilidade ao fluxo
de caixa. No atacado, é essencial para empresas que exportam graos, proteinas, acucar, etanol,
papel & celulose, manufaturas e commodities metalicas. Principais solugdes: ACC (Adiantamento
sobre Contrato de Cambio) - antecipacao pré-embarque; ACE (Adiantamento sobre Cambiais
Entregues) - antecipacao pds-embarque; NCE/NCI (Nota de Crédito a Exportacao/Importacao) -
financiamento em R$ vinculado ao fluxo; Pré-Pagamento de Exportacdo (PPE) - funding mais
barato em prazos longos; Forfaiting - desconto sem recurso de titulos; Confirming Internacional -
financiamento da cadeia de fornecimento; Carta de Crédito (L/C) - compromisso de pagamento
do banco importador; Cobranca Documentaria (D/C) - banco envia documentos e libera apos
pagamento.

Por que importa:

essencial para atender empresas exportadoras e importadoras no segmento atacado.
Avaliando:

conhecimento de produtos internacionais e capacidade de estruturagéo.

Como estruturar:

definicao de Trade Finance — principais produtos (ACC, ACE, NCE, PPE, Forfaiting, L/C, D/C) —
beneficios para o cliente.

Follow-ups:
"Como vocé explicaria a diferenca entre ACC e ACE para um cliente?"

Red flags:
confundir produtos ou ndo conhecer os mecanismos basicos de exportagao.
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18. TEMA DO MOMENTO: Cliente entrou com
Recuperacao Judicial - Como avaliar o impacto
e conduzir?

Resposta esperada:

Quando um cliente entra em Recuperacgao Judicial, avaliar se é "defensiva" (empresa tem base
operacional e caixa, precisa reorganizar passivo) ou "ofensiva" (deterioragdo profunda, ganhando
tempo). Agbes imediatas: 1) Classificagdo de risco e reavaliagéo de rating (aciona revisao
automatica, aumenta LGD); 2) Formalizagcao de Event of Default (suspende limites, permite
renegociar); 3) Mapeamento da exposicéo total (ACC, NCE, CCBs, garantias); 4) Comunicagao
interna (risco, juridico, contabilidade). Avaliacao estratégica: for¢ca operacional, qualidade das
garantias, capacidade de negociagdo com credores, analise do Plano de RJ. Estratégia:
participacao ativa em assembleias, evitar judicializacédo imediata, trabalhar alternativas
estruturadas (DIP Finance, reestruturacdo). Condugéo: transparéncia e firmeza, dialogo constante
com CFO, acompanhar indicadores operacionais, evitar deterioragdo de garantias.

Por que importa:

RJ é situacao critica no atacado que exige visao técnica, juridica e estratégica.

Avaliando:

maturidade, conhecimento de risco de crédito, capacidade de gestédo de crise e visdo estratégica.
Como estruturar:

distingdo RJ defensiva/ofensiva — agbes imediatas — avaliagdo estratégica — estratégia de
atuacdo — conducao da relagéo.

Follow-ups:
"O que é DIP Finance?" / "Como o banco protege suas garantias durante a RJ?"

Red flags:

nao conhecer o conceito de RJ, agir impulsivamente sem analise técnica, ignorar aspectos
juridicos.
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DICAS EXTRAS

>>> Tempo de resposta:
60—-90 segundos por pergunta comum; 2—3 minutos em perguntas
comportamentais com STAR.

>>> Linguagem:
use termos do banco: "GR (Gerente de Relacionamento)”, "SLA", "covenants",
"CCB", "ACC", "Divida/EBITDA". Isso mostra familiaridade.

>>> Numeros:
sempre que possivel acrescente numeros (reduziu X% de inadimpléncia,

abriu X contas, atendeu X clientes).

>>> Material de apoio:
leve CV impresso com bullet points e possiveis cases prontos.

>>> Postura:
curioso, humilde, orientado a solugdo. Nunca "vender" sem demonstrar

preocupacao com risco.
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O que faz o PECB ser tdo
distinto de qualquer outro
Curso superior no Brasil?

* Professores que atuam em posi¢coes destacadas
em suas instituicoes.

e Cases reais aplicados em aulas, com dinamismo
e nivel de atudlizacdo que somente quem atua na
area pode entregar.

» Network qualificado com alunos e professores do
mercado.

» Jornadas complementares de carreiras e
desenvolvimento pessoal.

» Simulacdo de rotinas e tarefas, que antecipam o
processo de evolucdo do aluno, como se estivesse
ja atuando no Atacado.

VISITE NOSSO SITE



