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Quais as áreas “core” do BNI Eu-
ropa?
Somos um banco de direito por-
tuguês mas que pretende ser uma
extensão daquilo que é o negócio
do banco em Angola. Apostamos
no negócio local, através dos ni-
chos do mercado. Entendemos
haver espaço para aproveitar esses
mesmos nichos por um banco da
nossa dimensão. Trabalhamos a
área corporate virada para o trade
finance, sendo este suportado nas

PME. Captamos acionistas e clien-
te de topo para o private e alargá-
mos a nossa atuação ao mercado
de private português. É um merca-
do com uma dimensão não muito
grande, mas que necessita de ser
mais trabalhado. E, tão ou mais
relevante, servimos de ponte para
poder captar os investimentos dos
empresários e particulares angola-
nos e vice-versa.

Que tipo de PME está a falar? Im-
plica ter bom rating? Serem ex-
portadoras?
Falamos de PME sempre com um
nível de risco aceitável. E sempre
com o foco na exportação e na im-
portação. Pode ser para/e do mer-
cado angolano. É vantajoso na
perspetiva da sinergia que temos
criado com os acionistas de refe-

rência, mas não significa que seja
uma obrigatoriedade. Não esta-
mos circunscritos nesse aspeto. 

O BNI Lisboa também servirá de
trampolim para o resto da Euro-
pa?
Quando se decidiu a constituição
do banco em Portugal o objetivo
era que ele fosse uma plataforma
de extensão do negócio de Angola,
permitindo que o banco em Lis-
boa, com uma jurisdição europeia,
pudesse dar uma outra credibili-
dade e solidez à marca BNI que
tem a sua origem em Angola.

Quem são os acionistas?
O BNI Europa é detido em 99,97%
pelo BNI Angola e nesta instituição
existe um conjunto de acionistas
de referência, destacando-se o Dr.

Mário Palhares, que é o PCA de
ambas as instituições e que já foi
vice-governador do banco central
angolano, com 28,28%; depois o
General João de Matos que tem
11,63%, depois vem a BGI com
10% (grupo cervejeiro Castle), com
6,76% o senhor Valdomiro Dondo,
a par de muitos particulares,
membros do CA.

Com base no que foi feito desde
agosto até agora, o que se pers-
petiva para o BNI Europa?
Em 2015 pretendemos alargar o
âmbito de produtos e serviços.
Nesta fase inicial está circunscrito
porque todo o processo de consti-
tuição de um banco e a sua opera-
cionalização está dependente de
um conjunto de processos buro-
cráticos que estão encadeados en-
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Nasceu há poucos meses, está a instalar-se, 
tem apenas um escritório em Lisboa e ainda não
concretizou qualquer operação de crédito, mas
tem ambições grandes. O BNI Europa é detido
pelo angolano BNI, o qual tem capital do gestor
Mário Palhares e do General João de Matos. 
O trade finance suportado nas PME é núcleo 
do negócio, disse ao OJE, Miguel Rola Costa,
administrador da instituição financeira.
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tre si e que não permitem que de-
terminadas coisas aconteçam an-
tes de outras. Não se pode, desde
logo, tratar de sistemas de paga-
mentos ou de cartões se não se
está a operar. Há um conjunto de
ações para 2015 que já teremos de
ver consubstanciadas - e que ainda
estamos a trabalhar nelas -, caso
dos cartões e crédito e débito e
tudo o que sejam sistemas de paga-
mentos. Falo da adesão aos sis-
temas de cheques, visa ou multi-
banco. Temos como objetivo ainda
ter o nosso homebanking em fun-
cionamento ainda em 2015. Tudo
dentro de uma perspetiva de servir
o cliente de uma forma mais alar-
gada.

Podem aceitar depósitos?
Sim. Fazemos tudo o que qualquer
outro banco pode fazer, os circui-
tos é que podem ser próprios ou
não.

Vão entrar nos seguros?
Em Portugal não há essa intenção,
mas sim em Angola, onde temos
uma seguradora em constituição,
mas esse é o caminho angolano.

Tomar participações em empre-
sas, é um objetivo que não está
no vosso horizonte?
De momento, o BNI Europa não
tem em perspetiva tomar partici-
pações, mas isso não significa que
não possa ocorrer porque, como
sabe, os negócios acontecem. E
boas oportunidades podem-se tra-
duzir em aquisições, mas não está
nos nossos planos. Será puramen-
te oportunístico.

Como é que entende o mercado
financeiro nacional perante toda
a turbulência conhecida, os pedi-
dos de ajuda pública e a inter-
venção do Estado?
Se fizermos uma análise aos últi-
mos seis anos, desde 2008, olhan-
do para o mercado português,
para a nossa dimensão, para o tipo
de banca que tínhamos, parece
que há algo que ressalta: o sistema
financeiro saiu bastante mais ro-
bustecido dos últimos seis anos
deste cenário mais adverso dos
mercados. Logo, com um sistema
mais robustecido todos ganham,
ganha o país, as empresas, os clien-
tes e ganham também os bancos
que estão a operar no mercado.
Havendo bancos todos mais sóli-
dos, a probabilidade de haver uma
concorrência com um pricing que
seja um tanto desleal tenderá a
não ser tão óbvio. Evidentemente
que recentemente com a história
do BES e do novo Banco vieram
perturbar um pouco a paz que
existia, mas também não vejo que
isso seja um fator que coloque em
causa o sistema financeiro. Pode
ser sim uma oportunidade para os
outros bancos de maior ou menor

dimensão, aproveitarem um con-
junto de áreas de negócio.

Já aconteceu com o BNI?
Não estamos a equacionar ne-
nhum ataque específico a nenhu-
ma área de negócio do GES. Tanto
quanto eu sei, não somos poten-
ciais compradores de nada e qual-
quer grande operação não passaria
por nós, mas pela casa-mãe. 

Com a situação do país, torna-se
difícil encontrar PME com as ca-
racterísticas mínimas para serem
clientes do BNI?
Vamos ver. É interessante a forma
como as PME sobreviveram. E é
também interessante verificar que
elas saíram mais robustecidas des-
te período de seis anos, pelo me-
nos as que sobreviveram. Claro
que as que não sobreviveram tive-
ram impacto sobre o sistema
financeiro. As que sobrevieram
foram fundamentalmente as que
estavam ou em nichos de mercado
e que estavam relativamente pro-
tegidas, ou as que se internaciona-
lizaram. E não é à toa que o vo-
lume de exportações tem vindo a
crescer nestes últimos anos, sobre-
tudo pela necessidade de sobre-
vivência. As grandes empresas têm
um papel relevante porque são as
mais exportadoras, mas depois
temos um conjunto de outras
mais pequenas que têm valor. As
empresas que se internaciona-
lizaram ganharam uma capaci-
dade de resposta diferente, intro-
duzindo-se em novos mercados e
muitas delas entraram em novos
negócios. Não foi só a capacidade
que ganharam de escoar os produ-
tos ou serviços para outros merca-
dos, foi a possibilidade que tam-
bém tiveram de serem confronta-
dos com outros negócios e com out-
ras oportunidades. Obviamente
que existe uma maior concorrência
a nível do pricing.

As rendibilidades estão a ser es-
magadas no negócio junto das
melhores PME?
A forma de procurar rendibilida-
des não pode apenas ver-se num
período curto de tempo, numa
relação de clientes “face to face”
que é aquela que pretendemos.
Não queremos ser um banco de
retalho como temos muitos em
Portugal. Somos uma instituição
de dimensão muito mais pequena
e podemos prestar um serviço
muito mais personalizado, muito
mais próximo e as formas de ren-
tabilização não são as tradicionais
que vemos na generalidade dos
bancos, que é o financiamento e
uma conta corrente, ligando a ren-
dibilidade de uma taxa de juro a
uma operação e não muito mais.
Se não apostamos numa massifi-
cação temos de apostar num outro
tipo de “apport” ao cliente e é isso

que pretendemos. Dar valor ao
cliente, fidelizá-lo e depois obter
as tais rendibilidades. Se calhar
num primeiro momento até não
conseguimos ter (o apport). Se es-
tivéssemos a falar há um ano, a
visão seria diferente. Naquela altu-
ra o mercado estava muito retrati-
vo na concessão de crédito, en-
quanto hoje o sinal é o contrário.
As boas empresas, com bom ra-
ting, estão a ser assediadas por to-
dos os bancos, a oferecerem facili-
dades de crédito a taxas perfeita-
mente ajustadas. Claro que isto
acontece nos bancos de maior di-
mensão onde contratar 20 ou 25
milhões com um spread de 0,5%
tem pouco impacto no balanço.
Entendem que esta é mais uma
forma de fidelizar um bom clien-
te. Mas claro que esse não é o pre-
ço adequado. Estamos com a taxa
Euribor mais baixa de sempre, o
que significa que um cliente com
um spread de 0,5%, estará a pagar
menos de 1% pela operação. Temo
que isso possa prejudicar mercado,

mas ter também a prazo um re-
flexo na margem financeira dos
bancos, mas cada banco faz a sua
gestão. Acredito que isso se fará
para riscos bons, pois para riscos
maus far-se-á o contrário.

O que é, e de quanto é, no BNI
Europa um bom spread?
Não vemos o tema de forma tão
linear. Avaliar a operação tem
muito a ver com o potencial que o
cliente nos pode dar. Posso num
primeiro momento aceder a dar-
lhe uma taxa mais baixa porque
tenho um conjunto de outros obje-
tivos que sei que se fizer um bom
trabalho irei atingir. Temos um
preçário, mas não quero antecipar
aquilo que poderá ser um spread
melhor ou pior porque isso poderá
ser muito variável em função das
circunstâncias. 
É o mesmo que nos perguntarem
qual o montante mínimo para
abrir conta e a resposta é de não
há montante mínimo. Tem a ver
com o potencial do cliente. Em
teoria posso não aceitar um cliente
de 50 mil euros por que sei que ele
não tem mais potencial, e aceitar
um outro que abre uma conta com
mil euros, mas sobre o qual sei que
tem mais dois ou três milhões com
que posso trabalhar. A perspetiva
não é assim tão exclusiva do
número.

Há objetivos em expandir a pre-
sença para além de Lisboa?
No modelo pensado não se inclui a
opção pelo retalho. Isso não invali-
da que não possam surgir oportu-
nidades. Poderemos ter uma
presença física, mas apenas num
plano muito estratégico.
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Quando falo com qualquer ban-

co grande ou pequeno diz que

têm milhões para crédito

imediato para as PME que

respondam a estreitas

exigências de solvabilidade e de

capacidade de gestão. Quantos

milhões tem o BNI Europa para

emprestar aos projetos das

PME?

Depende. Os bancos de que fala

têm capacidade instalada

diferente. Do nosso lado temos

primeiro de captar o funding,

que numa primeira linha vem do

seu capital e depois vem do

mercado monetário ou outros

instrumentos de dívida ou dos

seus clientes. E só assim é que

se pode falar dos milhões para

as PME e tudo terá de estar em

consonância com o volume de

depósitos que tenho para não

cairmos no excesso de alavan-

cagem. É difícil responder à

questão quando se está numa

fase de start-up. Está-se

condicionado àquilo que se

consegue captar. O banco não

tem ainda operações de crédito

concedidas. Esta situação

deverá manter-se até final do

ano. Estamos com um conjunto

de ações no mercado. Em

meados do ano tinha apenas

como objetivo de assinalar a

presença em Portugal destes

oito anos em Angola, só a partir

dessa data é que iríamos ter

uma exposição comercial mais

efetiva. Estamos numa espécie

de road-show. É possível que

alguns dossiês poderão

concretizar-se este ano, mas

não há pressa.
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