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A intermediagao de crédito em Portugal é uma atividade relativamente recente no
quadro da supervisao financeira nacional. Embora ja desempenhasse um papel
importante, foi com a entrada em vigor do regime juridico dos intermediarios de
crédito e com o inicio da supervisao da atividade pelo Banco de Portugal, em 1 de
janeiro de 2018, que o setor adquiriu um novo estatuto, assente em principios de
transparéncia, profissionalismo e prote¢ao dos clientes.

A criacdo deste enquadramento regulatério representou um momento de
viragem para a atividade, estabelecendo requisitos de acesso, regras de conduta
e mecanismos de supervisao que contribuiram para a sua credibilizagZo e para o
reforgo da confianga dos consumidores. Desde entdo, os intermediarios de crédito
passaram a desempenhar um papel cada vez mais relevante no ecossistema
financeiro nacional, contribuindo para decisbes financeiras mais informadas e
constituindo uma ponte entre as entidades mutuantes e os consumidores.

Com mais de 25 anos de presenga em Portugal, a UCI tem sido um agente
impulsionador da intermediagdo de crédito, contribuindo para a valorizagdo da
fungao dos profissionais do setor e para o desenvolvimento de solugdes orientadas
para as necessidades das familias. A nossa ligagao histérica ao mercado imobiliario
e a aposta continua em relagdes de proximidade com os intermediarios de crédito
permitiram acompanhar e, em muitos momentos, antecipar a evolugéo do préprio
mercado.

E neste contexto que surge o primeiro estudo dedicado aos intermediarios de
crédito habitagdo vinculados em Portugal.

Mais do que uma fotografia do presente, este estudo pretende constituir uma base
de conhecimento para o futuro. Ao proporcionar uma visdo abrangente da realidade
procura contribuir para uma melhor caracterizagado do setor, para a valorizagéo dos
seus profissionais e para o reconhecimento do papel que estes desempenham
junto das familias. Num mercado em permanente transformacao, a utilidade da
intermediacdo de crédito e a sua capacidade de adaptacdo as novas necessidades
dos consumidores fazem antever um futuro de crescente relevancia para esta
atividade, enquanto elemento essencial para uma maior inclusdo financeira,
eficiéncia de mercado e proximidade entre os cidadaos e o sistema financeiro.
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Como esta presente
no mercado?

Modelo de negécio

Através de rede de franchising
ou de modelo de associagdo
aoutra marca

D Através de marca proptia

Amostra: 733 intermediarios de crédito

A marca com que uma empresa se apresenta ao mercado € muito importante
porque muitas vezes é o primeiro elemento a que clientes e parceiros tém acesso,
podendo condicionar a sua percecdo. Percebe-se, por isso, que parte importante
dos inquiridos (40,1%) tenha optado por estar presente no mercado através de
uma rede de franchising ou de um modelo de associagdo a outra marca, o que, por
norma, lhes permite beneficiar de um nome e estrutura que ja sdo reconhecidos no
mercado. Mas a maioria (59,9%) apostou numa marca prépria, o que reforca o lado
empreendedor da intermediagao de crédito.

Tem
estabelecimento
aberto ao publico?

UClI

Amostra: 733 intermediarios de crédito

E se, num mundo digital, se poderia pensar que ter um espaco fisico ja ndo
é importante, os dados dizem o contrario: 90% das empresas inquiridas tém
estabelecimento aberto ao publico, o que podera ser explicado pela importancia
que este elemento ainda tem no setor financeiro, para dar credibilidade junto do
cliente. De referir que, em média, as empresas tém 1,74 estabelecimentos abertos
ao publico, apostando, portanto, apenas em 1 ou 2 locais estratégicos e ndo numa
rede extensa.
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Quantas pessoas
tem a equipa?

Modelo de negécio

I 1pessoa 6 a10 pessoas
D 2 a 3 pessoas I Mais de 10 pessoas

I 4 a5 pessoas

Amostra: 733 intermediarios de crédito

A intermediagdo de crédito habitagdo continua a ser um negdcio em que
predominam equipas de pequena dimens3o: 53,5% das empresas inquiridas tém
até S pessoas na sua estrutura. Nao obstante, algumas empresas ja tém equipas
maiores a trabalhar consigo, com 25,5% a apontarem para mais de 10 pessoas.

Qual o perfil e

o sistema de
remuneracao da
equipa?

UClI

I Por conta de outrem

D Por conta propria

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Renumeragdo Renumeragao fixa
fixa e variavel
Renumeracao

variavel

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Em 69,3% das empresas inquiridas os membros da equipa sao trabalhadores por
conta propria, mas 30,7% preferem ter as pessoas em regime de trabalhadores por
conta de outrem, o que pode manifestar uma maior preocupagdo em proporcionar
alguma estabilidade e um vinculo profissional mais forte. No entanto, ainda s&o
poucos (4,9%) os intermediarios de crédito cuja equipa tem uma remuneragio
exclusivamente fixa, sendo predominante o sistema de remuneragdo mista, com
componente fixa e variavel, que é o aplicado por 49,97 dos inquiridos.
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De que mercado sao
provenientes 0s seus
clientes?

I Mercado nacional

I:l Mercado internacional

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Quando pedimos aos participantes no estudo para distribuirem os clientes quanto
a sua origem, apuramos que, em média, 76,9% provém do mercado nacional e
23,1% do mercado internacional. O mercado internacional representa, por isso,
aproximadamente 1/4 dos clientes dos intermediarios de crédito estudados.

Onde residem os
seus clientes?

I Residentes em territorio nacional

I:l Nao residentes em territdrio nacional

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Consistentemente com os resultados da questdo anterior, os intermediarios de
crédito inquiridos referem que a grande maioria dos seus clientes (82%, em média)
residem em territdrio nacional, representando os nao residentes apenas 18% dos
clientes.
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Que meios utiliza
para publicitar os
Seus servicos?

Relagéo com os clientes

80,5%
72,6% )
66,7%
9 [
S2,5% 51,2% 49.8%
I 5’5%
[
Internet Recomendagbes Portais Publicidade em Folhetos E-mail Outras
imobiliarios meios de marketing estratégias

comunicagao

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Para chegar a mais clientes, a grande maioria dos intermediarios de crédito inquiridos
(80,5%) aposta numa estratégia de divulgacio online. Mas as recomendacdes e os
portais imobilidrios sdo também muito relevantes, sendo utilizados por 72,6% e
66,7% dos inquiridos, respetivamente, para promoverem 0s Seus Servigos.

Qual a origem das
leads que recebe?

UClI

[+}
81.9% 78.7%
66,4%
42,7%
5,7%
[ |
Meios Recomendacgdes Parcerias Feiras Outras
digitais e eventos fontes

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Nao é por isso surpreendente que 81,9% dos intermediarios de crédito inquiridos
refiram que recebem leads de meios digitais, 78,7% destaquem as recomendacdes
como fontes de leads e 66,47% as parcerias.
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Como costuma fazer
as reunioes com oS
clientes?

Reunides Reunides presenciais
presenciais e online
S Reunides
9y online

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Trabalhar exclusivamente online ainda é uma realidade muito residual e sé 4%
dos inquiridos reiinem com os clientes apenas online. A grande maioria (68,3%)
retiine-se com os clientes por ambas as vias e apenas 27,7% dizem que sé o fazem
presencialmente.

Como trabalha com
a maioria dos seus
clientes?

Recolhe a documentagao, pré-qualifica
e envia o processo as entidades mutuantes

Captam a lead e colocam em contacto
com as entidades mutuantes

Amostra: 733 intermediarios de crédito

A quase totalidade dos participantes no estudo (97,5%), quando recebe uma lead,
encarrega-se da recolha de documentacao e da pré-qualificagdo, e sé depois faz o
envio do processo para as entidades mutuantes. Apenas 2,5% dos inquiridos dizem
que o seu trabalho se resume a captar a lead e a colocar os clientes em contactos
com as entidades mutuantes.

UClI
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Que aspeto € mais
valorizado pelos
clientes nos ICs?

Relagéo com os clientes

I Melhores Comparativo I 0

propostas das ofertas utro aspeto
financeiras
Rapidez )

I] na resposta Feedback continuo

Amostra: 733 intermediarios de crédito

A maioria dos inquiridos (52,7%) tem claro que aquilo que os clientes mais valorizam
no trabalho de um IC é que lhes apresente as melhores propostas das entidades
financeiras. Mas para 21% dos profissionais o foco dos clientes estd na rapidez da
resposta e, para 16,9%, na comparacgio das caracteristicas das diferentes ofertas.

Que aspetos sao
mais valorizados
pelos clientes na
escolha da entidade
mutuante?

UClI

1%

61%
A83%  457%  456%
38,6%

Melhores Maior Maior Pouca Solugdes Servigo Outro
condigbes  percentagem de prazo de vinculagao financeiras personalizado aspeto
financeiras  financiamento  financiamento personalizadas

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Ja quando a questio é a escolha da entidade mutuante, é quase unanime (91,1%)
que uma entidade ter as melhores condicdes financeiras € muito valorizado pelos
clientes. Mas 61% destacam também como muito relevante o facto de a entidade
garantir uma maior percentagem de financiamento. De realgar que, apesar do foco
nas questdes financeiras, 38,6% dos inquiridos acreditam que também é importante
para os clientes, durante o processo de escolha, o servigo personalizado.
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Como classificaria
0 grau de literacia
financeira dos seus
clientes?

Relagéo com os clientes

23,5% 24.8% Muito Pouco

informados informados

D Informados

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Apesar da facilidade de acesso a informagdo nos tempos que correm, a maioria
dos intermedidrios de crédito (51,7%) ouvidos classifica os clientes apenas como
informados, e s6 24,87% os consideram muito informados. N3o obstante, 23,5% dos
inquiridos descrevem os clientes como pouco informados.

Que motivo leva os
clientes a desistirem
das operacoes?

UClI

A operagédo hao Optam por procurar
ser viavel diretamente o banco
Nao encontram out i

um imével utro motivo

Realizam a operagao
com outro IC concorrente

Amostra: 733 intermediarios de crédito

A principal razdo apontada pelos profissionais para os clientes desistirem de
uma operacio é o facto de a mesma nao ser viavel (41,9%). Também ha muitas
desisténcias por ndo terem encontrado um imdével (29,2%) ou terem optado por
procurar diretamente o Banco (19,9%). Apenas 6,4% apontam como principal razio
o cliente ter realizado a operagdo com outro IC.
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Com quantas
entidades
financeiras trabalha?

Indicadores e resultados

IAtéS I6a7

D4aS Mais de 7

Amostra: 733 intermediarios de crédito

A variedade de oferta para os clientes ndo parece ser um problema, uma vez que
71,2% dos intermediarios de crédito inquiridos dizem trabalhar com mais de 7
entidades financeiras e apenas 10,9% trabalham com menos de 6.

Qual o valor médio
de comissionamento
que recebe

das entidades
mutuantes com

gue tem acordo no
Banco de Portugal?

UClI

I Menos de 1% I De14%a15%

D De 1% a1,3% Mais de 1,5%

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Entre as empresas estudadas predomina um valor médio de comissionamento
recebido das entidades mutuantes de 1% a 1,3%, seguindo-se o intervalo dos 1,4% a
1,5%. Portanto, ao todo, 88,3% dos participantes dizem receber comissionamentos
dos 1% aos 1,5% e apenas 8,67% apontam para valores acima dos 1,5%.
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Quantos clientes
novos tem
mensalmente?

Indicadores e resultados

13,2%

18,7%
I Menos de 10 I De 21230 I Mais de SO

D Del0a20 De 31250

Amostra: 733 intermediarios de crédito

O numero de novos clientes por més situa-se, para 1/4 dos inquiridos, entre os 21 e
30. Destaca-se o facto de 66,7% dos intermediarios de crédito estudados ter mais
de 20 novos clientes mensalmente, o que constitui uma base de negécio sélida.

Quantas operacoes

escritura
mensalmente?

UClI

I Menos de 10 I De 21230 I Mais de SO

D Del10a20 De 31a50

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Mas nem todos os novos clientes resultam em escrituras realizadas, e a verdade
¢ que quase metade (48,8%) dos intermediarios de crédito que participaram no
estudo diz ter em média menos de 10 escrituras realizadas por més. Apenas 23,6%
dos respondentes referem ter uma média acima das 20 escrituras mensais.
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Atualmente quantos
clientestem em
gestdo?

Indicadores e resultados

I Menos de 10 I De 26 aS0 I Mais de 100

D De10a25 De 512100

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Outro dado relevante é o nimero de clientes que os intermediarios de crédito
tinham em gestdo no momento em que responderam ao questionario, o que nos
permite ter nogcdo do volume de atividade com que tém de lidar. Os 2 intervalos
apontados por mais empresas sdo os de 26 a 50 clientes (29,9%) e de 51 a 100
clientes (25,8%). Apenas 10,1% dos inquiridos dizem ter menos de 10 clientes em
gestao.

Em média, quanto
tempo decorre entre
0 primeiro contacto
como clientee a
escritura?

UClI

I Até 30 dias I De 61a 90 dias

D De 312 60 dias Mais de 90 dias

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Dada a complexidade do processo de compra de casa, sdo poucos 0s casos em
que, apos o primeiro contacto, o cliente escritura em menos de 1 més, e sé 2,6%
dos inquiridos dizem que geralmente os processos sdo escriturados em menos de
31 dias. A maioria, 55,3%, refere que em média o tempo decorrido entre o primeiro
contacto e a escritura é de 31a 60 dias, mas para 38,1% dos inquiridos esse tempo
médio sobe para 61a 90 dias.
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Qual é o valor
medio de aquisi¢ao
dos imoveis que
financia?

Indicadores e resultados

S12%

34,4%

3%
[
Abaixo De 150.000€ De 250.001€
de 150.000€ 2250.000€ a500.000€

Amostra: 733 intermediarios de crédito

0,3% 0,3%
De 750.001€ Mais de
a1.000.000€ 1.000.000€

Inquiridos sobre o valor médio de aquisicdo dos imdveis financiados, S7,2% dos
intermediarios de crédito que participaram no estudo referem um valor de 250.001€
a 500.000<€. Dos restantes inquiridos, 37,4% apontam para um valor médio abaixo
desse intervalo e apenas 5,5% para um valor médio superior.

Qual € o montante
medio do
financiamento
concedido?

UClI

45,7%
42,7%

172%
Abaixo De 150.000€ De 250.001€
de150.000€ a250.000€ a500.000€

Amostra: 733 intermediarios de crédito

0,3% 0,1%
De 750.001€ Mais de
a1.000.000€ 1.000.000€

Como seria de esperar, esses valores descem um pouco quando falamos de
financiamento concedido, e o intervalo mais comum é 0 dos 150.000€ a 250.000<€,
mencionado por 45,7% dos inquiridos, seguindo-se o dos 250.001€ a S00.000€,

indicado por 42,7% dos respondentes.
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Como vai evoluir
0 peso dos ICs nho
credito habitagao
nos proximos 3
anos?

I Vai aumentar I Vai diminuir

D Vai manter-se

Amostra: 733 intermediarios de crédito

As perspetivas quanto ao futuro da intermediacao de crédito no crédito habitagio
sdo positivas, com quase metade dos inquiridos (48,7%) a acreditar que o peso dos
ICs nesses processos ira aumentar e 39,2% diz que se ira manter.

Que fator pode ter
maior influéncia na

~ Invest em Incremento no
evolugéo do peso I
Y4 0
dOS |CS no Cred Ito dDiversifica(;éo yotoriedade
H = e canais o setor
habitacdo?
Invest em
m\;rketing e Outro fator

captagdo de leads

Maior variedade
de produtos e servigos

Amostra: 733 intermediarios de crédito

Ao analisar os fatores criticos para a evolugdo do setor, percebe-se que parte
significativa dos inquiridos (40,1%) considera que a notoriedade do setor é o fator
mais determinante para a evolugao dos resultados dos negécios. Também ha varios
inquiridos que destacam a robotizac3o e IA (19,9%) e outros que colocam o foco no
incremento do valor dos servigos prestados (15,1%). Surpreendentemente, apenas
4,5% consideram o investimento em marketing e captacdo de leads como o fator
mais importante.

UClI
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10.

10 ideias a reter

Quase todos os intermediarios de crédito inquiridos (90%) tém um estabelecimento
aberto ao publico.

Em mais de 2/3 dos inquiridos as equipas sdo formadas por trabalhadores por conta
prépria e apenas 4,9% tem um sistema de remuneragdo exclusivamente fixo. A
maioria tem uma remuneracao mista (fixa e variavel).

Relativamente a caracterizagdo dos clientes, em média 23,1% dos clientes tém
origem no mercado internacional e 18% séo nio residentes.

A maioria dos intermediarios de crédito divulgam os seus servigos na internet
(80,5%) e através de recomendacdes (72,6%) e dizem receber leads de meios
digitais (81,9%) e de recomendacgdes (78,7%).

Na opinido dos inquiridos, o principal motivo que leva os clientes a desistir da
operacio é a inviabilidade da mesma (41,9%), indicando 29,2% como principal razio
o facto de ndo encontrarem um imével. Apenas 6,4% destacam como motivo o
cliente ter realizado a operagdo com outro IC.

Em relagdo ao montante médio de financiamento, as respostas dividem-se de
forma bastante equilibrada entre os intervalos 150.001€ - 250.000€ e 250.001€
-500.000€.

O numero de novos clientes mensais varia muito, ndo havendo um intervalo que
se destaca muito dos outros, o que nao acontece quando se fala do niimero de
operagdes escrituradas mensalmente, ja que cerca de metade dos inquiridos refere
escriturar menos de 10 operagdes mensalmente.

A semelhanca do que se verifica com o niimero médio mensal de novos clientes,
também se nota um grande equilibrio no niimero de clientes em gestao, sendo que
o intervalo dos 26 a S0 clientes é o mais frequente, sendo mencionado por 29,9%
dos inquiridos.

Para mais de metade dos inquiridos, o tempo médio entre o primeiro contacto com
o cliente e a escritura, passam entre 31 e 60 dias (55,3%), havendo também um
numero significativo de inquiridos que refere que o tempo médio varia entre 61 e
90 dias.

Na opinido de cerca de metade dos inquiridos (48,7%), a evolucio do peso do IC
no crédito habitacdo vai aumentar nos préximos 3 anos, sendo que 40,1% dos
inquiridos dizem que a notoriedade do setor sera o fator que maior influéncia tera
nessa evolugao.



PAGINA 22

Metodologia e amostra

UCI



PAGINA 23

Metodologia

Metodologia e amostra

O target do presente estudo foi a totalidade dos intermediarios de crédito habitagao
vinculados inscritos no Banco de Portugal, que quando o estudo foi iniciado era
constituido por 2276 entidades.

Para o estudo foram considerados 733 questionarios, completos, validos, aplicados
a gestores de crédito. A esta amostra global corresponde uma margem de erro de
3%, para um intervalo de confianga de 957%.

Foram realizados SOS questionarios telefonicos e 228 questionarios online, entre os
dias 9 de margo e 24 de abyil de 2026.

Amostra: perfil dos
respondentes

ANTIGUIDADE NA EMPRESA

Menos de I De5a6anos
2 anos
D De 2 a4 anos Mais de 6 anos

Amostra: 733 intermediarios de crédito

UClI

FORMAGAO
ACADEMICA

Sem curso de ensino
superior terminado

Licenciatura ou
superior

FORMA DE OBTENCAO
DE LICENCA

Através da realizagdo dos cursos
de certificagdo obrigatoria

Com base na formag&o académica/
experiéncia profissional
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ENTIDADE FORMADORA EM QUE REALIZOU O CURSO DE CERTIFICAGAO

27.2% 28,7%
20,7%
6.8% 9 9 9
’ 33% 13% 15% 5,3% 3% 2,3%
—
Pragmatic Associagao Rede UNYLEYA SPESI APEMIP Maxfinance ASFAC ESAI Outra entidade
Brain Portuguesa Global Servigos
de Bancos /
Instituto de Formagao
Bancaria
Amostra: 733 intermediarios de crédito
Amostra: perfil das
empresas
ANTIGUIDADE DA EMPRESA NO MERCADO
39,7%

23,5%

Ha menos De 2a4anos De Sa6anos De 7a10 anos Ha mais
de 2 anos de 10 anos

TIPOLOGIA ;
DE INTERMEDIACAO

Intermediacao
de crédito habitagao

Intermediacao de crédito
habitacao e de outros tipos
de crédito
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Amostra: perfildas ~ REeo
empresas
Viana do
Castelo
2%
o Ag%rgs

0 o
O
O

Aveiro
6,3%

Coimbra
1,8%

o

Q Madeira

1%

Castelo Branco P
0,5%

Leiria
2,9%

Portalegre
2,2%

Santarém
4%

Lisboa
26,9%

Setubal ~

3.3%
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