
Sexta-feira _19 de Março de 2010. Diário de Notícias 15DN DINHEIRO

DIOGO
LOPES
PEREIRA

Crédito da casa:
negociar o ‘spread’

Em parceriacom aDeco, o DNprocuraesclareceralgumasdúvidas
dosleitoressobreinvestimentoseaaplicação do seudinheiro

DECO

A maioria dos bancos reduz o spread do empréstimo se contratar
um cartão de crédito ou domiciliar o ordenado, por exemplo. Em
alguns dos casos, apesar dos custos, esta operação pode ser
vantajosa. Para conceder spreads mais baixos no crédito à habi-
tação os bancos recorrem a uma política comercial chamada
venda cruzada ou cross-selling. Se o cliente contratar outros pro-
dutos e serviços, como um cartão de crédito, a instituição reduz o
spread. Esta negociação tanto pode ocorrer nos contratos novos,
como nos empréstimos em curso.

Estratégias variam
O leque de produtos é grande e varia de banco para banco.
Alguns não trazem custos acrescidos para o consumidor, como
aderir ao homebanking ou domiciliar pagamentos. O mesmo já
não acontece se subscrever um seguro ou cartão de crédito, por
exemplo. Alguns bancos avaliam individualmente cada adesão e
atribuem a redução consoante o produto ou serviço contratado.
Porém, na maioria das instituições, esta negociação só é possível
se subscrever um conjunto de produtos em simultâneo, por
norma, designado pacote de contratação. Além da hipoteca,
qualquer banco exige como garantia secundária no crédito à ha-
bitação o seguro de vida. A maioria aceita baixar o spread do cré-
dito se o subscrever no seu balcão. Muitos pedem ainda o multir-
riscos habitação.

Compare as TAER
Apesar de a venda cruzada ser comum, não havia, até há poucos
meses, forma de comparar propostas que a incluíssem. Nas simu-
lações convencionais de crédito à habitação deve usar a TAE (taxa
anual efectiva) para escolher a mais vantajosa. Mas se contratar
outros produtos para reduzir o spread, terá de comparar a taxa
anual efectiva revista (TAER). Além das comissões do emprésti-
mo, considera o novo spread e os custos dos produtos ou serviços
que subscrever. Consulte vários bancos e analise propostas com
condições idênticas. Se aceitar a venda cruzada, defina os produ-
tos que está disposto a contratar. As propostas devem incluir pro-
dutos idênticos, para serem comparáveis. Identifique a mais bara-
ta através da TAER. Lembre-se de que as reduções no spread
podem variar com o valor do empréstimo e da avaliação da casa,
e também com os produtos ou serviços que contratar.

Envie-nos as suas dúvidas para a Associação de Defesa do Consumidor (Deco),
através do seguinte site: www.deco.proteste.pt ou contacte pelo telefone
218410858. Pode ainda contactar o DN através do e-mail economia@dn.pt

N
os últimos anos, os
bancos habituaram-
-se a vender um tipo
de produto diferente,
vulgarmente chama-

do produtos estruturados. São pro-
dutos que parecem ser extrema-
mente interessantes pois prome-
temaquiloqueosinvestidoresmais
desejam, segurança e retorno, em
simultâneo. Mas como os estudan-
tes de Gestão e Economiasabem, o
retorno está intimamente relacio-
nadocomorisco,peloquenormal-
mente as promessas feitas nestes
produtos não passam disso
mesmo… promessas.

Ao longo do tempo, o Banco de
Portugale aCMVM foram-lhe cha-
mando nomes diferentes tal como
ICAE – Instrumentos de Captação
de Aforro Estruturado e, mais re-
centemente, Produtos Financeiros
Complexos. Estapreocupação em
produzir legislação de enquadra-
mento paraestes produtos revelaa
vontade dos reguladores de prote-
gerem os investidores e teve como
objectivo principalobrigaras insti-
tuiçõesfinanceirasafornecerinfor-
maçãosobreosmesmosaospoten-
ciais clientes. E, aparentemente,
este esforço legislativo ainda não
parou.

Antes de mais, importadefiniro
que são Produtos Financeiros
Complexos. Segundo aCMVM, são
“instrumentos financeiros que,
emboraassumindo aformajurídi-
cade um instrumento jáexistente,
têmcaracterísticas que não são di-
rectamente identificáveis com as
desse instrumento, em virtude de
terem associados outros instru-
mentos de cujaevolução depende,
total ou parcialmente, asuarendi-
bilidade.”

Na prática, estes produtos to-
mam aformade, porexemplo, de-
pósitos a prazo ou obrigações de
caixa, mas o seu“juro” e/ou reem-
bolsonãosegueosparâmetrosnor-
mais desses produtos, mas estão
dependentes de eventos, que po-

Produtos financeiros
complexos? Não, obrigado

demseros mais variados possíveis,
desde aevolução das acções até aà
aposta de quem será o próximo
presidente do EUA.

Vulgarmente, estes produtos são
de capital garantido, pois essa é a
característicaque normalmente os
clientes mais valorizam. Esão facil-
mente identificáveis pelo seu ren-
dimento estar normalmente de-
pendente de uma fórmula mate-
mática, que mais parece chinês,
paraagrande maioriados investi-
dores.

Osbancosencontraramaquium
excelente produto para acção co-
mercial, pois estes permitem facil-
mente criarobjectivos paraos seus
balcões, mediro cumprimento dos
mesmos e ter sempre um produto
paravender.

Além disso, estes produtos per-
mitem apostarsempre nos activos
que estão namoda, permitindo aos
comerciais teremumaconversaex-
tremamente interessante com os
clientes e até passaremporgrandes
especialistas financeiros.

Infelizmente, amaioriados ban-
cários que estão aos balcões não
têm, normalmente, a preparação
necessáriaparao fazere, porvezes,
acomplexidade dos produtos é tal
quenemmesmoumdoutoradoem
Física Quântica a conseguiria en-
tender.

Desta complexidade e falta de
formação resultamfrequentemen-
te más vendas, que normalmente
são devidas ao facto de o gestor de
conta se focar nos cenários opti-
mistas, perdendo pouco tempo ou
nenhum com o cenário pessimista

e o cliente ficar com asensação de
quefoienganado quando o cenário
não é aquele que estavaàespera.

Na prática, o retorno esperado
destes produtos é sempre inferior
aoretornoesperadodeumproduto
sem risco. Isso deve-se ao facto de,
normalmente, estes produtos se-
rem montados com base no rendi-
mento das obrigações sem risco
comamesmamaturidadeaoqualé
deduzidaamargemdobancodein-
vestimentoedobancodistribuidor.

Se imaginarmos que as obriga-
ções do Estado português a5 anos
pagam cercade 3,5%, que o banco
estruturador deverá cobrar 0,25%
por ano e o distribuidor cerca de
1,5% a2%, é fácilperceberque o re-
torno anual esperado parao clien-
tedeveráandaràvoltade1%ou2%.
Ouseja, emmédia, os clientes esta-
riam melhor se comprassem obri-
gações doTesouro, pois, paraalém
do capitalgarantido, tambémrece-
beriamumaremuneração garanti-
da.Comoélógico,existemcenários
que permitirão auferirrendibilida-
de elevadas, mas as suas probabili-
dades de ocorrência são normal-
mente bastante reduzidas.

ACMVM divulgou recentemen-
te umestudo, porsinalmuito bom,
sobre produtos financeiros com-
plexos no qual se conclui que os
produtos financeiros complexos
apresentamrendibilidades espera-
das mais baixas do que as rendibili-
dades comunicadas nas campa-
nhas publicitárias que, em geral,
sãoasrendibilidadesmáximas,cuja
probabilidade de ocorrência é re-
duzida.

lêáÉåíÉçëÉìÇáåÜÉáêçKEstes produtos são altamente complexos parao investi-
dorcomume arendibilidade esperadaé sempre inferioràdas aplicações semrisco

A MoneyGPS-Assessores Financeiros Independentes pode ser contactada através do email: geral@moneygps.pt
ou através do telefone 210991526 www.moneygps.pt

Rendibilidades são mais baixas do que o anunciado, diz a CMVM
ARQUIVO DN


