
AS 18 PRINCIPAIS
PERGUNTAS EM
ENTREVISTAS

PARA O SEGMENTO ATACADO



INTRODUÇÃO
Se você está aqui pensando em decorar as
questões e respostas para a entrevista, está
no lugar errado!

O líder da área irá se aprofundar para saber se
seu conhecimento é real ou superficial.

Para que serve este E-book então?

Para te dar base e direcionamento nos
estudos práticos buscando entrevistas para
área de atacado.
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1. Conte um pouco da sua trajetória e por que
quer migrar do varejo para o atacado

Resposta esperada:
resumo cronológico (anos, funções, resultado quantificável), destaque competências transferíveis
(gestão de carteira, negociação, controle de risco, compliance), motivo claro para a mudança:
busca por complexidade, trabalhar com soluções customizadas, aprendizado sobre empresas
maiores e desejo de apoiar GRs em operações estruturadas. Acrescente um exemplo curto que
mostre iniciativa (p.ex. liderou projeto para reduzir inadimplência X% na carteira ou aumentou
nível de penetração de produtos de câmbio para clientes que operavam com o banco apenas
através da utilização de linhas de crédito).

Por que importa:
testa fit cultural e motivação — o banco quer alguém que vá permanecer e evoluir no segmento.

Avaliando:
maturidade, clareza de propósito, autoconhecimento, habilidade de comunicação.

Como estruturar:
Passado → Habilidades transferíveis → Motivo/fit → Exemplo concreto → Conexão com o papel
no BBA.

Follow-ups:
"O que você espera aprender nos primeiros 6 meses?" / "Quais habilidades técnicas precisa
desenvolver?"

Red flags:
respostas vagas, contradições (diz que quer aprendizado mas não faz cursos), ataques ao
empregador/gestor ou segmento atual.



FBNF - PRINCIPAIS PERGUNTAS DE UMA ETREVISTA PARA O SEGMENTO ATACADO

2. Como você explicaria a diferença entre
atendimento varejo e atendimento atacado?

Resposta esperada:
contraste em 5 dimensões: cliente, complexidade da solução, ciclo de venda, relacionamento e
risco. Exemplos: varejo = produto padronizado, venda rápida; atacado = soluções estruturadas
(project finance, fluxo de caixa, derivativos), ciclo mais longo, necessidade de análise financeira
profunda, coordenação com várias áreas (crédito, tesouraria). Termine com implicação prática: no
atacado, o assistente precisa documentar, acompanhar SLA, e preparar materiais técnicos.

Por que importa:
mostra que você entende mudanças de mindset e trabalho.

Avaliando:
visão sistêmica e maturidade.

Como estruturar:
3-4 bullets comparativos + implicação prática.

Follow-ups:
"Cite um produto que muda entre varejo x atacado." / "Como muda a abordagem comercial?"

Red flags:
confundir produtos ou minimizar importância da governança.
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3. O que você sabe sobre o perfil das
empresas atendidas pelo Corporate aqui do
banco?

Resposta esperada:
empresas de médio a grande porte: receitas significativas, estrutura societária/contábil mais
complexa, necessidade de soluções de capital de giro, investimentos, fusões & aquisições,
mercado de capitais e câmbio; importância de compliance (KYC), garantias e estruturação. Se
puder, mencione setores estratégicos (commodities, indústria, serviços), e que o relacionamento
exige entendimento da cadeia de valor.

Por que importa:
ajuda a calibrar a comunicação e o tipo de produto a oferecer.

Avaliando:
conhecimento do cliente-alvo e capacidade de segmentação.

Como estruturar:
definição → características financeiras e operacionais → implicações para o atendimento.

Follow-ups:
"Como você adaptaria a abordagem para uma indústria exportadora vs. varejo atacadista?"

Red flags:
comentar com generalizações sem link para consequências práticas.
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4. Como você explicaria o que é capital de
giro para um empresário do atacado?

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

compras, produção,
contas a receber); explique diferença entre necessidade permanente e sazonal; associe métricas:
ciclo operacional, prazo médio de recebimento, prazo médio de pagamento e giro de estoque;
descreva soluções (conta garantida, desconto de duplicatas, antecipação de recebíveis, limite
rotativo) e quando usar cada uma.

Por que importa:
é produto básico, conversado em 70–80% das empresas.

Avaliando:
capacidade de simplificar conceito técnico e conectar a soluções.

Como estruturar:
conceito → por que importa para caixa → exemplos de produtos → quando indicar.

Follow-ups:
"Como você calcula necessidade de capital de giro?" — mencione fórmula 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
não é "só um valor liberado", como ocorre no
varejo?

Resposta esperada:
limite = autorização condicionada ao risco; depende de análise de crédito, rating interno, histórico,
garantias, fluxo de caixa projetado e obrigações contratuais assumidas pelo cliente tomador de
uma linha de crédito; inclui conceitos de utilização, disponibilidade, sub-limites por produto;
explique implicações: exposições, provisionamento e capital regulatório do banco.

Por que importa:
entendimento crítico para negociar e monitorar exposição.

Avaliando:
consciência de risco e regulação.

Como estruturar:
definição → variáveis que impactam → implicação operacional (monitoria, alertas).

Follow-ups:
"Como você trataria um cliente com limite próximo do uso máximo?"

Red flags:
tratar limite apenas como venda sem considerar risco.



6. Se eu te der um balanço simples, o que
você consegue analisar hoje?

Resposta esperada:
primeiros passos: checar liquidez (CA/CP), endividamento (Dívida/PL, Dívida/EBITDA se tiver
DRE), margem operacional, tendência de receitas e despesas, capital de giro e rotatividade de
ativos. Dê um exemplo prático: "Se o CA cresceu 30% e as vendas só 5%, pode haver acúmulo
de estoque/recebíveis." Mostre que sabe distinguir análises iniciais de análises mais profundas
(projeções, sensitivities).

Por que importa:
assistente precisa fazer first pass antes do analista.

Avaliando:
captação rápida de sinais financeiros e raciocínio lógico.

Como estruturar:
cheque rápido (liquidez → endividamento → rentabilidade → tendência) + exemplo.

Follow-ups:
"Como você usa DRE e fluxo de caixa juntos?"

Red flags:
confundir índices ou não citar efeitos práticos.
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7. O que são covenants e por que são
importantes?

Resposta esperada:
covenants = cláusulas contratuais que exigem manutenção de métricas financeiras (ex.: Dívida
líquida/EBITDA < X, cobertura de juros > Y) ou proíbem certas ações (distribuição de dividendos
sem aprovação). Explicar prevenção de deterioração do cliente, early-warning e mecanismos de
remediação (carência, renegociação, gatilhos). Cite que covenants reduzem risco e protegem
capital do banco.

Por que importa:
frequente em operações estruturadas e syndications.

Avaliando:
compreensão jurídica/financeira e monitoria.

Como estruturar:
definição → exemplos → função de proteção → consequências do breach.

Follow-ups:
"Como você monitoraria covenants no dia a dia?"

Red flags:
confundir covenants com garantias reais.
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8. Como você se mantém atualizado sobre
economia e mercado?

Resposta esperada:
mencionar fontes concretas (relatórios econômicos do próprio banco, Relatórios Diários,
Infomoney, Valor, Bloomberg/Reuters se usar, boletins de mercado, podcasts relevantes,
newsletters setoriais). Explicar frequência (diária para macro, semanal para setoriais) e como
converte a informação 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 crítico de fontes.

Como estruturar:
fontes → frequência → exemplo prático de uso → compromisso.

Follow-ups:
"Cite 2 indicadores que você acompanha religiosamente."

Red flags:
dizer "sigo redes sociais" sem indicar fontes confiáveis.
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9. Fale um cenário macro atual que pode
impactar empresas de médio/grande porte

Resposta esperada:
descreva 1 cenário (p.ex. alta de taxas de juros, depreciação do câmbio, pressão inflacionária,
aperto de crédito internacional) e explique canais de impacto: custo de capital, margens, custo de
importação/exportação, valuation, solvência. Dê um exemplo setorial: exportadores se beneficiam
de depreciação do câmbio; importadores sofrem. Termine com sugestão de ação: revisar hedge
cambial, alongar dívida, renegociar prazos.

Por que importa:
testar leitura de mercado e tradução pra solução comercial.

Avaliando:
capacidade analítica e pragmática.

Como estruturar:
cenário → canais de impacto → exemplo setorial → ação recomendada.

Follow-ups:
"Como isso afeta pricing de crédito?"

Red flags:
respostas genéricas sem canal lógico.
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10. Se um cliente pedir um produto que você
não conhece, o que você faz?

Resposta esperada:
atitude: reconhecer desconhecimento, compromisso de retorno rápido, mapear quem na
organização responde (produto, tesouraria, structuring), coletar informações preliminares do
cliente (objetivo, volumes, prazo, garantias), coordenar reunião técnica com GR. Importante: não
inventar respostas.

Por que importa:
ética e eficiência operacional.

Avaliando:
humildade, proatividade e rede interna.

Como estruturar:
reconhecer → coletar dados → acionar especialistas → retornar com solução.

Follow-ups:
"Quantas horas/dias você consideraria aceitável para retorno?"

Red flags:
prometer sem consultar; procrastinar.
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11. Como você explicaria uma operação de
antecipação de recebíveis?

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

Por que importa:
produto corrente; muitas PMEs dependem dele.

Avaliando:
domínio operacional e senso de risco.

Como estruturar:
conceito → estrutura jurídica → riscos → quando indicar.

Follow-ups:
"Quando sugerir FIDC em vez de antecipação no caixa?"

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

Resposta esperada:
Conta garantida = limite rotativo com uso flexível e geralmente garantia real/aval; custo costuma
ser mais alto; indicada para necessidades variáveis e imediatas. Em contraste, empréstimo de
capital de giro (parcelado) tem prazo/amortização definidos, custo previsível e é indicado para
necessidades estruturadas. Explique arranjos e impactos contábeis/tributários.

Por que importa:
correta recomendação de produto evita custo excessivo e insatisfação.

Avaliando:
conhecimento de produtos e capacidade consultiva.

Como estruturar:
definição de ambos → comparação por prazo, custo, uso ideal.

Follow-ups:
"Quando migrar uma empresa de conta garantida para giro parcelado?"

Red flags:
tratar apenas como diferença de taxa.
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13. Me fale um comportamento seu que ajuda na
rotina de alta pressão

Resposta esperada:
detalhe comportamento concretamente: ex.: "priorizo escrevendo lista de tarefas por
impacto/urgência, comunico líderes e áreas envolvidas e tento eliminar pontos de bloqueio, uso
checkpoints diários." Use um mini-STORY com situação, ações e resultado (STAR). Mostre
autoconsciência (quando funciona e limites).

Por que importa:
rotina tem prazos, SLA, cliente exigente.

Avaliando:
resiliência, organização e comunicação.

Como estruturar:
característica → exemplo (situação, ação, resultado) → aprendizado.

Follow-ups:
"Como lida com clientes agressivos?"

Red flags:
respostas genéricas sem prova empírica.
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14. Quando foi a última vez que você errou?
Como lidou?

Resposta esperada:
conte erro real, responsabilidade assumida, passos de mitigação (corrigir, comunicar,
documentar), e lição aprendida (mudança de processo para evitar repetição). Evite minimizar.
Ex.: erro operacional que gerou atraso; você ajustou checklist e reduziu rejeitos.

Por que importa:
cultura de compliance e transparência.

Avaliando:
responsabilidade, aprendizado e maturidade.

Como estruturar:
situação → erro → ação imediata → resultado → prevenção.

Follow-ups:
"O que faria diferente hoje?"

Red flags:
culpar outros ou negar erros.
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15. Qual foi uma situação em que você teve
que aprender algo técnico rapidamente?

Resposta esperada:
use STAR: situação (pressão), tarefa (aprender p.ex. produto novo), ação (curso rápido, 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 autônoma e velocidade.

Como estruturar:
situação → ação → resultado → método de aprendizagem.

Follow-ups:
"Quanto tempo levou para ficar confortável com o tema?"

Red flags:
dizer que nunca precisou aprender rápido.
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16. Por que deveríamos escolher você para
esta posição de entrada no Atacado?

Resposta esperada:
combine fit técnico + comportamental: experiência de XX anos no varejo com resultados
específicos (ex.: % de cross-sell, redução de churn), competências transferíveis (controle de
carteira, compliance, relacionamento), motivação realista para migrar, plano de desenvolvimento
(o que você pretende aprender nos primeiros 12 meses) e compromisso com entrega de
qualidade. Termine com proposta de diferenciação: "posso trazer agilidade na execução e foco
em transformação digital da carteira", por exemplo.

Por que importa:
fechamento — querem segurança de contratação.

Avaliando:
confiança, honestidade, match com papel.

Como estruturar:
resumo de valor → prova com números → plano de contribuição → call-to-action (ex.: "posso
começar ajudando X no primeiro mês").

Follow-ups:
"Onde você se vê em 2 anos?" / "Que treinamento espera do banco?"

Red flags:
arrogância, ausência de plano claro, respostas genéricas.
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17. Quais principais soluções de Trade
Finance ofertadas a um cliente que compra e
vende para o exterior?

Resposta esperada:
São utilizadas as soluções de Trade Finance, um conjunto de produtos que suportam toda a
jornada da exportação, reduzindo risco, antecipando recebíveis e dando previsibilidade ao fluxo
de caixa. No atacado, é essencial para empresas que exportam grãos, proteínas, açúcar, etanol,
papel & celulose, manufaturas e commodities metálicas. Principais soluções: ACC (Adiantamento
sobre Contrato de Câmbio) - antecipação pré-embarque; ACE (Adiantamento sobre Cambiais
Entregues) - antecipação pós-embarque; NCE/NCI (Nota de Crédito à Exportação/Importação) -
financiamento em R$ vinculado ao fluxo; Pré-Pagamento de Exportação (PPE) - funding mais
barato em prazos longos; Forfaiting - desconto sem recurso de títulos; Confirming Internacional -
financiamento da cadeia de fornecimento; Carta de Crédito (L/C) - compromisso de pagamento
do banco importador; Cobranca Documentária (D/C) - banco envia documentos e libera após
pagamento.

Por que importa:
essencial para atender empresas exportadoras e importadoras no segmento atacado.

Avaliando:
conhecimento de produtos internacionais e capacidade de estruturação.

Como estruturar:
definição de Trade Finance → principais produtos (ACC, ACE, NCE, PPE, Forfaiting, L/C, D/C) →
benefícios para o cliente.

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

Red flags:
confundir produtos ou não conhecer os mecanismos básicos de exportação.
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18. TEMA DO MOMENTO: Cliente entrou com
Recuperação Judicial - Como avaliar o impacto
e conduzir?

Resposta esperada:
Quando um cliente entra em Recuperação Judicial, avaliar se é "defensiva" (empresa tem base
operacional e caixa, precisa reorganizar passivo) ou "ofensiva" (deterioração profunda, ganhando
tempo). Ações imediatas: 1) Classificação de risco e reavaliação de rating (aciona revisão
automática, aumenta LGD); 2) Formalização de Event of Default (suspende limites, permite
renegociar); 3) Mapeamento da exposição total (ACC, NCE, CCBs, garantias); 4) Comunicação
interna (risco, jurídico, contabilidade). Avaliação estratégica: força operacional, qualidade das
garantias, capacidade de negociação com credores, análise do Plano de RJ. Estratégia:
participação ativa em assembleias, evitar judicialização imediata, trabalhar alternativas
estruturadas (DIP Finance, reestruturação). Condução: transparência e firmeza, diálogo constante
com CFO, acompanhar indicadores operacionais, evitar deterioração de garantias.

Por que importa:
RJ é situação crítica no atacado que exige visão técnica, jurídica e estratégica.

Avaliando:
maturidade, conhecimento de risco de crédito, capacidade de gestão de crise e visão estratégica.

Como estruturar:
distinção RJ defensiva/ofensiva → ações imediatas → avaliação estratégica → estratégia de
atuação → condução da relação.

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

Red flags:
não conhecer o conceito de RJ, agir impulsivamente sem análise técnica, ignorar aspectos
jurídicos.



FBNF - PRINCIPAIS PERGUNTAS DE UMA ETREVISTA PARA O SEGMENTO ATACADO

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", "Dívida/EBITDA". Isso mostra familiaridade.

>>> Números:
sempre que possível acrescente números (reduziu X% de inadimplência,
abriu X contas, atendeu X clientes).

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

>>> Postura:
curioso, humilde, orientado a solução. Nunca "vender" sem demonstrar
preocupação com risco.
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VISITE NOSSO SITE


