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EDITORIAL

A revolucao
digital na
banca esta
em marcha

Filipe Alves
Diretor

O mundo mudou muito nos
tltimos anos, mas o sector
bancirio continua a desempe-
nhar um papel fundamental na
economia global. Porém, os
bancos estdo a ser forcados a
adaptar os seus modelos de ne-
gbcio e as suas estruturas as
novas tendéncias de consumo
de servicos financeiros, numa
altura em que as ‘fintech’ e
também as ‘big tech’ procu-
ram entrar nesta atividade
com solucdes tecnoldgicas
inovadoras.

Neste Especial Multiplata-
forma, com conteddos nos di-
ferentes suportes do Jornal
Econémico (papel, online, vi-
deo e podcast), vamos analisar
de que forma a digitalizacdo
estd a revolucionar os servicos
financeiros e quais as implica-
¢Oes para os consumidores, as
empresas, 0s bancos e as novos
players que entram neste mer-
cado.

Vamos ouvir as opinides de
lideres do sector financeiro,
supervisores e especialistas,
analisando o papel da tecnolo-
gia nos servicos financeiros,
com especial enfoque em te-
mas como a ciberseguranca e o
desenvolvimento de novos
modelos de negécio assentes
nas possibilidades abertas pela
tecnologia. Neste ambito, ten-
taremos responder a questdo:
como serd a inddstria dos ser-
vicos financeiros dentro de
dez anos?

Analisaremos ainda a im-
portancia da qualificacio dos
recursos humanos, olhando
para as novas competéncias
que serdao necessarios nesta
inddustria.

Como sempre, concluimos
o Especial com um Férum de
Lideres, com as participacdes
de responsaveis de grandes
bancps e entidades do sector
financeiro portugués, que ana-
lisam o futuro desafiante que
estd pela frente.

A todos os decisores e espe-
cialistas que nos ajudaram a
produzir este Especial, bem
como a todos os patrocinado-
res e parceiros, 0 NoOsso agra-
decimento. ®

BANCA

Bancos estao focados
na ciberseguranca
e inovacao tecnologica

Com o aumento da utilizagdo da tecnologia, subiram os riscos associados a falhas
operacionais e a ataques externos, pelo que o investimento em ciberseguranca € prioritario.

MARIA TEIXEIRA ALVES
mtalves@medianove.com

A inovacio tecnoldgica e a altera-
¢do de comportamento dos consu-
midores conduziu ao desenvolvi-
mento de novos modelos de negd-
cio na banca e ao desenvolvimento
de novos servicos de pagamento.

E certo e sabido que todos os tri-
mestres os bancos reportam a subi-
da exponencial dos clientes digitais
ativos e dentro destes a escalada de
clientes mobile, que usam o telemo-
vel para as operagdes que antes fa-
ziam nos balcdes e até nas caixas
multibanco. Sé isso serviria para
justificar o forte investimento em
infraestruturas de tecnologias que a
banca tem vindo a fazer. A banca
tém invocado a necessidade de ade-
quar a oferta a tipologia da procura

e a evolucio e incorporagio de tec-
nologia nos modelos e processos de
negocio.

O CEO do BPI], Joio Pedro Oli-
veira e Costa, defendeu esta sema-
na o forte investimento tecnologi-
co e em ciberseguranca como de-
safios da banca do futuro.

Na vanguarda da inovacdo, o
BPI foi o primeiro banco até agora
a lancar um balcio imersivo 100%
virtual em Portugal, através da
plataforma Metaverso. Este é o
primeiro resultado do centro de
exceléncia e inova¢do para novos
negdcios liderado por Afonso Eca.
O BPI espera que este balcio vir-
tual, no futuro, possa funcionar
como um novo canal para opera-
¢des banciérias e de distribuicio de
produtos e servicos, a exemplo do
que sucedeu com a evolucio da
banca digital mével hd uma década

que evoluiu de apenas websites
para homebanking.

Com o aumento crescente da
utilizacdo da tecnologia, aumenta-
ram os riscos associados a falhas
operacionais e a ataques externos
as instituicdes de crédito. O Go-
vernador do Banco de Portugal,
Mairio Centeno, numa interven-
¢do esta semana, disse que “a iden-

|
Novas atividades e
novos players no
mercado financeiro
exigem o ajuste e
acompanhamento da
regulacdo e supervisao

tificacio, definicio e implementa-
¢io de medidas que permitam mi-
tigar este risco é fundamental”.
Neste dominio, “a cooperacio entre
todos os intervenientes de mercado
assume um papel essencial, pelo
que nio poderia deixar de reconhe-
cer publicamente o envolvimento
do setor no Férum com a Industria
para a Ciberseguranca e Resiliéncia
Operacional, promovido pelo Ban-
co de Portugal desde 2020”, defen-
deu Mirio Centeno.

Ao Jornal Econémico, o Santan-
der Totta lembra que “a disrupcio
tecnoldgica e as capacidades de
distribuicio digitais levaram ao
aparecimento de diferentes mode-
los de negécio e de novos players,
que operam em nichos especificos,
de uma forma inovadora e que,
por nio terem o enquadramento
regulatério que os bancos estdo
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sujeitos, conseguem ser mais rapi-
dos na sua execucido”.

A banca tradicional tem assim o
desafio de se adaptar a esta nova
realidade. “Nao é suficiente investir
em tecnologia, temos de apostar
também no talento, em novas for-
mas de colaboracio e de métodos
para conhecer os nossos clientes,
que permitam servi-los em todas as
suas necessidades e de uma forma
personalizada”, refere o banco lide-
rado por Pedro Castro e Almeida.
O Santander lembra que “estd a in-
vestir em muitas Fintechs, mas estd
também a criar as suas, combinan-
do todas as suas valéncias com as de
um banco tradicional, para no final
termos um modelo de relaciona-
mento mais imediato e funcional,
que permita a cada um ter o banco
no seu bolso, a qualquer hora e em
qualquer lugar”.

Também Miguel Maya, CEO do
BCP, a0 Jornal Econémico, diz que
0 banco “estd constantemente a in-
vestir em inovacdo para superar os
desafios de hoje e para simultanea-
mente se preparar para o futuro”.
“Mantemos uma trajetéria de acele-
rada transformacio digital que po-
tencia o modelo de negécio de ban-
ca comercial que nos caracteriza,
assente nas relacdes simbiéticas que
advém da utilizacdo da tecnologia
conjugada com um atendimento
personalizado de elevada qualida-
de”, refere Miguel Maya (ver f6-
rum).

A alteracdo dos hébitos e prefe-
réncias de interacio dos clientes, os
quais aderiram aos canais digitais
com a mesma naturalidade com que
no passado incorporaram nas suas
rotinas a utilizacao das ATM, estd a
marcar a agenda da banca.

“A forte incorporacio de tecno-

logia nos modelos e processos de
negocio no setor financeiro estd
bem patente nos investimentos
que a banca tem vindo a fazer de
forma continuada de modo a asse-
gurar a inova¢iao necessdria para
merecer a confianca dos clientes
em contexto de Open Banking na
Unido Bancaria Europeia.

“Novas atividades e novos
players no mercado financeiro exi-
gem o acompanhamento/ajuste da
regulacdo e supervisio”, defendeu
recentemente o administrador do
BdP, Hélder Rosalino.

Na drea dos servicos de paga-
mentos é que a inovacio tecnoldgi-
ca é mais visivel em grande parte
devido a alteracdo de comporta-
mento dos consumidores que exi-
gem op¢oes de pagamento seguras,
faceis e convenientes. E aqui que o
sector financeiro sente mais a con-
corréncia das Big Techs (por exem-
plo com as wallets virtuais) e das
Fintechs. Segundo dados do BdP,
17% das FinTechs portuguesas
atuam na area de pagamentos e
transferéncias de fundos.

Na lista dos desafios futuros da
banca estd ainda a moeda digital do
BCE. O euro digital, se vier a ser
emitido, serd a MDBC do Eurosis-
tema, complementar ao numerario
e disponibilizada ao publico em ge-
ral (particulares e empresas) para
utilizacio nos pagamentos de reta-
lho. Recentemente, o administra-
dor do BdP, Hélder Rosalino, disse
que “o euro digital terd funcionali-
dades equivalentes as situacdes de
pagamento modernas, serd usado
em toda a drea do euro, terd o obje-
tivo de contribuir para reducio da
exclusiao financeira, atenderd a
questdes de privacidade, sera livre
de riscos e encargos e devera coexis-
tir com solucdes de pagamento pri-
vadas”. A fase de investigacio ficara
concluida no fim de 2023 e deverd
ser emitido e a circular entre 2025 e
2026. Em que situacdes pode o euro
digital vir a ser usado? No comércio
eletrénico, através de dispositivos
de pagamento fisico (seja cartdes,
seja wallets, etc); vai ser possivell
usar nas transferéncia de valores
entre pessoas e para fazer pagamen-
tos a instituicdes governamentais.

No entanto, também este euro
digital cria um risco para os bancos.
As contas vao estar custodiadas no
banco central, portanto havera dois
tipos de contas bancirias, uma no
banco comercial e outra no banco
central, o que significa que havera
uma transferéncia de poupanca (re-
cursos) da banca comercial para o
Banco de Portugal. Mas o BdP diz
que se estd a criar mecanismos para
evitar isso.

Sobre o futuro da banca, também
o presidente da associacio do sec-
tor, Vitor Bento, defende que a sus-
tentabilidade da banca vai depender
da capacidade de adaptacio as exi-
géncias das transformacdes tecno-
légicas e da agenda climatica.

Jé Centeno lembrou esta semana
que “as alteracdes regulamentares
em curso em Portugal e na Europa
serdo desafiantes, quer para o siste-
ma bancdrio portugués, quer para o
préprio Banco de Portugal. Mas se-
rdo também fundamentais para
construirmos em conjunto a nossa
Banca de Futuro”. ®

A revolucao em marcha
nos pagamentos de compras

As mudangas ocorridas nos pagamentos de
compras na ultima década tiveram origem em
vetores condutores da sociedade que se auto-
dinamizam em fungao das necessidades evolu-
tivas do consumo, produzindo transformacoes
radicais disruptivas dos ciclos tradicionais. Ve-
jamos cada um desses vetores:

e Tecnologia — Digitalizagao dos pagamentos,
como sejam o advento dos cartdes virtuais e
pagamentos tokenizados, que garantem a mes-
ma autenticagdo segura com 0s seus proprios
criptogramas (ApplePay, GooglePay, FitbitPay,
GarminPay, etc.). Estes novos players tém duas
grandes vantagens sobre os tradicionais. Em
primeiro lugar, a portabilidade do dispositivo
gerador do criptograma (telemdveis e outros
dispositivos wearbles), ja presente no utilizador.
Em segundo, o conhecimento e fidelizagdo do
consumidor conseguida através da contratuali-
zacao prévia dos servigos da sua oferta tradi-
cional (telecomunicagdes, apps mdveis, servi-
¢os on-line, equipamentos eletrénicos, utilities
varias, etc.).

o Legislagao — A liberalizagao do mercado do
processamento no setor dos pagamentos, im-
posta pela Unido Europeia através das iniciati-
vas Open-Banking, e a normalizagao da autenti-
cagao na norma PSD2, trouxeram dois grandes
facilitadores da democratizacdo desta ativida-
de, tanto no processo operativo dos pagamen-
tos por entidades nao presentes no sistema
convencional interbancario, como na obtengao
da informacao financeira do cliente.

e Mercado — O fenémeno da concentragao e/ou
crescimento de lojas on-line, que produziu gigan-
tes como a Amazon, a Alibaba e outras, qual-
quer delas com uma posigao dominante, abriu
a possibilidade e gerou a capacidade (sendo
entidades com volumes impensaveis de liqui-
dez) de controlarem todo o processo de venda,
desde o consumo até ao crédito. Primeiramen-
te, através de fintechs como a Tencent, numa
segunda fase a AliPay e, mais recentemente, a
Ant Credit.

Com as limitagGes que o setor bancario enfren-
ta, designadamente a manutengado de racios
dificeis de cumprir face a 15 anos de margens
de intermediagao quase inexistentes, e a esta-
bilidade nas paridades cambiais, a que acresce
o surgimento de novos agentes financeiros mo-
destamente regulados, ou, no caso de fintechs
com ofertas Buy Now Pay Later, sem qualquer
tipo de regulagao, esta criado o cenario para o
desvio do crédito ao consumo para os merchan-
ts. Sendo que estes fecham o ciclo completo
do processo de venda. Esta tendéncia tem sido
adiada na Europa e nos Estados Unidos com a
legislagao, e na China, de uma forma mais mar-
cial, como assistimos através da proibigao do
IPO do Ant Group.

Face a estes desenvolvimentos, a Asseco criou
solugdes que permitem a concessao de crédito
nos pagamentos em todos os cenarios de au-
torizagao, quer nos casos em que o merchant
tem uma relagao de representacao de servigos
financeiros com uma entidade do setor (tipico
dos pagamentos com cartdes co-branded ou
private-labeled), quer em situagdes de broad-
market — seja com compras em e-commerce ou
com cartao fisico em TPA.

o

PEDRO FERREIRA
Head of Payments & Consumer Credit

O ecossistema das compras terd, num futuro
muito préximo, uma dinamica muito diferente
da experiéncia que o consumidor tem hoje em
dia. As entidades financeiras poderao oferecer
modalidades de compras no ato de pagamento,
com opgoes calculadas em real-time em fungao
do produto adquirido, campanhas de fideliza-
¢ao, cross-selling com produtos de aforramen-
to ou outros, risco de cliente, etc. Nao existirao
seguramente limitagdes técnicas a imaginagao
da oferta dos servigos financeiros e este serd o
veiculo que impedira outros setores de concor-
rerem nesta oferta.

com o apoio
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Banca sera ‘cashless’, com
novos balcoes e inclusiva

A transformacao digital vai continuar a marcar o sector financeiro na proxima década, perante uma sociedade onde
o dinheiro fisico vai perder relevancia e os novos habitos dos clientes vao ditar uma mudanga do conceito de balcao.

RITA ATALAIA
ratalaia@medianove.com

A aposta do sector financeiro na
digitalizacio comecou hd muito
tempo, com a pandemia de Covid-
19 a por um pé no acelerador deste
processo que vai transformar a
banca que hoje se conhece. A pré-
xima década trard novos desafios
numa sociedade onde o dinheiro
fisico serd “uma coisa do passado” e
os habitos dos clientes vio obrigar
a uma transformacio da rede de
balcoes, dizem as instituicdes fi-
nanceiras ouvidas pelo Jornal Eco-
némico. Mas sem deixar para tras
os mais vulneraveis ou esquecer os
riscos associados ao digital, com o
foco virado para a ciberseguranca.

“A banca é um sector especial-
mente marcado pela inovacio ao
longo dos anos, tendo contribuido
com novidades que alteraram de
forma significativa a forma como
familias e empresas se relacionam
com o dinheiro”, afirma fonte ofi-
cial do Novobanco, notando que o
sector “viveu de tal forma em per-
manente mudanca que talvez pu-
déssemos até dizer que ‘banca tra-
dicional’ é um conceito que nio
existe”. Esta mudanca, diz, “conti-
nuard certamente a ocorrer’.

E preciso responder aos novos
hibitos de consumo dos clientes,
que esperam cada vez mais que as
suas “necessidades e desejos sejam
antecipados e satisfeitos através de
experiéncias personalizadas aos
seus gostos e estilo de vida especi-
fico, tal como temos no Netflix, no
Spotify ou na Amazon”, afirma Su-
sana Ferreira, responsavel da drea
de transformacio digital do San-
tander Portugal. E que utilizam
cada vez mais os canais digitais e
menos as notas e moedas para fa-
zer pagamentos.

“A utilizacio de dinheiro vivo
serd uma coisa do passado na
maioria das sociedades”, refere a
responsivel. “Do ponto de vista de
comodidade para todos os interve-
nientes, a tendéncia é seguramente
para desmaterializar cada vez mais
e reduzir o ‘atrito’ das transacdes”’,
diz, por outro lado, Afonso Eca,
diretor de inovacido do BPI. Ainda
assim, realca fonte oficial da Caixa
Geral de Depésitos (CGD), “para
conseguirmos uma sociedade ca-
shless, onde tudo é transacionado
via devices, é necessirio atingir-
mos outros patamares de desen-
volvimento e literacia digital e fi-
nanceira’”.

O euro digital também podera
ser chave neste processo. De acor-
do com o responsével do BPI, “vai
certamente ter impacto na banca
comercial com novas tecnologias
associadas, novos modelos de ne-
gbcio e novas funcionalidades.
Mas temos de esperar por uma ar-
quitetura mais definida do Banco
Central Europeu para ter uma
ideia mais concreta’.

Balcoes? S6 aconselhamento

A forma como os clientes utilizam
os servicos financeiros ird igual-
mente ditar uma adaptacdo da rede
de balcdes das instituicdes. “Difi-
cilmente teremos um futuro sem
balcoes, tal como dificilmente te-
remos um mundo sem lojas de
roupa ou sem livrarias”, refere o
Novobanco. Podem nio desapare-
cer, uma vez que sao um fator dife-
renciador face a outros players di-
gitais, mas vao ganhar um novo
objetivo.

“Em termos da rede comercial
iremos ter uma transformacio dos
espacos fisicos dos balcdes tradi-
cionais, com um maior foco em
atividades de aconselhamento e de
alto valor, em detrimento de ativi-
dades mais transacionais que serdo

suportados exclusivamente em
modo self-banking, seja nos canais
digitais, seja em espacos fisicos es-
pecificos para o efeito”, afirma Su-
sana Ferreira, do Santander Portu-
gal, com o “atendimento humano a
ser feito por canais remotos’.
Também o banco publico acre-
dita “num ajuste das operacdes do

|
“Iremos ter uma
transformacao dos
espacos fisicos dos
balcoes tradicionais,
com um maior

foco em atividades

de aconselhamento”,
diz Susana Ferreira,

do Santander Portugal

dia-a-dia para os canais digitais,
mas a componente de aconselha-
mento e ajuste de solucdes as ne-
cessidades dos nossos clientes po-
dera ser feita na rede de balcdes”,
nomeadamente quando é preciso
tomar decisdes mais complexas,
como a contratacio de um crédito.

A existéncia de agéncias servira,
por outro lado, para continuar a
apoiar os clientes menos aptos ao
digital, nomeadamente os mais
idosos. “Independentemente do
que o futuro nos traga em termos
de evolucio tecnoldgica e de mu-
dancas nas necessidades dos clien-
tes, teremos de ter a capacidade de
ter uma oferta multicanal, préxi-
ma do cliente”, afirma Afonso Eca,
responsavel do BPI.

No Santander, o objetivo passa
por ter “interfaces com uma expe-
riéncia de navegacio mais linear
sem perda na riqueza da informa-
¢30” para os clientes mais seniores.
Uma constante evolucio tecnolé-
gica que abre a porta a novos ris-
cos, virando o foco para a ciberse-
guranca. Um tema que tem “mere-
cido a reflexdo de todos os setores
de atividade e nio apenas dos ban-
cos”, frisa o Novobanco. Nio é,
porém, o unico desafio.

Bigtech serao

grande desafio

Os bancos tém de se conseguir
ajustar para competir com 0s no-
vos players que surgem no merca-
do. “A banca tem futuro enquanto
criar valor para a sociedade. Se
formos um peso desaparecemos e
outros tomardo o nosso lugar”,
disse Miguel Maya, CEO do BCP,
esta semana.

“Para além das tradicionais fin-
techs, teremos um avanco por par-
te das grandes bigtechs neste espa-
co. O seu enfoque serd a ultima
milha da relacio com os clientes,
tentando relegar os bancos para
um papel de back-end, procurando
ter o ownership e a relacio com o
cliente final sem terem de lidar
com os constrangimentos da regu-
lagdo apertada do sector”, sublinha
Susana Ferreira, do Santander
Portugal. Contudo, e apesar de te-
rem crescido rapidamente, estas
entidades “ndo tém histéria” como
a banca, diz a Caixa.

As bigtech “vdo estar centradas
em nichos de negécio”, refere
Afonso Eca, do BP], e “com regula-
¢do neutra, os bancos estdo na li-
nha da frente pois conhecem me-
lhor os clientes”. |

Yuya Shino/Reuters



Um bom parceiro
de pagamento tem
de acompanhar

0 comerciante

A digitalizacao do comércio é uma realidade
cada vez mais presente. Como podem as
empresas acompanhar esta tendéncia?

As tendéncias do mercado portugués estao a vi-
rar-se para um ecossistema onde o comércio digi-
tal ganhou expressao. As empresas devem adap-
tar-se, tanto em termos de processos e canais de
venda, mensagens, marketing se nao quiserem
ficar atras da concorréncia.

Um bom parceiro de pagamento tem de acom-
panhar o comerciante neste crescimento, nesta
transformacao, ao mesmo tempo ou deve estar
mesmo a frente, para que o comerciante se possa
concentrar no que é fundamental: chegar a mais
pessoas, para vender mais.

A Adyen foca-se no consumidor. Como fazem
para antecipar solugées que vao de encontro a
vontade do consumidor?

E simples: somos uma empresa tecnologica cen-
trada no mundo dos servicos financeiros. E isto
é fundamental, uma vez que mostramos toda a
inovacao que o mercado requer com base na tec-
nologia, tudo desenvolvido internamente.
Somos especialistas no setor financeiro, com uma
forte visao e estratégia. Para dar um exemplo: to-
dos falavam de omni-canal quando ja estavamos
a falar de Comércio Unificado Agora, anos mais
tarde, ainda somos lideres nesse conceito, por-
que construimos essa ideia sob uma Unica pla-
taforma de pagamento de modo a que todas as
capacidades e poder de cada canal possam ser
aproveitadas.

Ha uma tendéncia cada vez maior por parte

dos consumidores para procurar plataformas
agregadoras. O crescimento dos marketplaces

€ uma resposta a esta tendéncia?

0O comprador vai a um mercado devido a gama de
produtos oferecidos, a facilidade de expedicao...
e o vendedor quer estar num mercado porque vé
que é uma nova linha de negocio que lhe permi-
tira aumentar as suas vendas.

Nao esquecamos que o conceito de mercado
existiu toda a nossa vida, mas nao lhe chamava-
mos assim.

0 ambiente do comércio digital € uma réplica do

que acontece no ambiente fisico. E uma evolucao
que, com o boom, criou os primeiros mercados
generalistas. A beleza da evolugcao do mercado
surge nos Gltimos anos, quando grandes empre-
sas importantes aproveitam a oportunidade para
criar um mercado sob a sua marca, no qual cria-
ram legioes de compradores leais.

Uma das maiores dificuldades

dos marketplaces é os métodos

de pagamento. Que solugoes apresenta a Ayden
para facilitar os pagamentos?

Deixem-me falar da solucao de Adyen para os
mercados do ponto de vista dos trés actores que
um mercado tem de satisfazer em termos de pa-
gamentos: comprador, vendedor e regulador.
Para o comprador, gracas a Adyen, o mercado
pode:

- Oferecer um ambiente seguro em termos de au-
tenticacao de transagoes, com uma experiéncia
de pagamento 6tima, independente do disposi-
tivo utilizado.

- Permitir que o comprador pague em moeda lo-
cal.

- Permitir pagar nao s6 com os principais cartoes
de crédito e débito, mas também com o seu mé-
todo de pagamento local preferido.

- Poder guardar o seu cartao num ambiente segu-
ro para futuras compras, bem como pagar com as
carteiras mais populares (Apple Pay, Google Pay).
Se falarmos do vendedor, gracas a Adyen, o mer-
cado:

- Oferece um ambiente seguro para que todas
as vendas passem por um dos sistemas de risco
mais avancados do mercado, reduzindo a possi-
bilidade de fraude gragas a tecnologia Adyen’s
Revenue Protect.

- Podem fazer-se liquidagoes regulares das ven-
das efetuadas no mercado, tanto por conta ban-
caria como por cartao de crédito.

- Receber as liquidacoes na sua moeda local, sem
necessidade de trocas de moeda.

Para os reguladores com a solucao da plataforma
de Adyen, o Marketplace:

- Usufrui de um ambiente totalmente conforme
aos regulamentos PSD2. Fornece um sistema de

Alberto Lopez,

vice presidente de
Business Development
para Marketplaces e
Plataformas

contas virtuais, apoiado pela licenca bancaria
para operar em mais de 45 paises.

- Para cada vendedor, a Adyen realiza um proces-
so de verificacao para confirmar se nao ha risco
de branqueamento de dinheiro ou de financia-
mento de servicos ilicitos.

- Pode desenvolver-se o negocio com uma estra-
tégia global, uma vez que Adyen desenvolveu a
sua solucao de plataforma de acordo com os re-
gulamentos locais em cada pais.

Existem hoje uma enorme variedade nos
métodos de pagamento, sobretudo no
e-commerce. E possivel a um Marketplace
responder a essa diversidade?

Na Adyen temos orgulho em dizer que aceitamos
todas as principais marcas de cartdes internacio-
nais e locais. Mas a chave é disponibilizar aqueles
métodos de pagamento locais que fazem sentido
oferecer.

Como é possivel corresponder ao constante
desejo de inovacao dos consumidores?
Deixem-me responder do ponto de vista da
Adyen. Os nossos utilizadores sao 0s nossos par-
ceiros, plataformas e retalhistas, que confiam em
nos, porque fornecemos inovagao, seguranga e
fiabilidade a uma escala global com uma perspe-
tiva local. Isto nao seria possivel se nao fossemos
uma empresa onde a inovagao € um dos pilares
da nossa estratégia de crescimento e evolugao. A
Adyen é uma empresa tecnologica que é especia-
lista no mundo dos servicos financeiros e nao o
contrario; essa € a chave.

com o apoio
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BANCA

Perfis ‘tech’
dominam
oportunidades
de emprego

Para a banca, os recursos humanos sao um desafio significativo,

dada a elevada procura de talento tecnoldgico. A competicao faz-se

a nivel global com empregadores a esgrimirem multiplos trunfos.

Reuters

ALMERINDA ROMEIRA
aromeira@medianove.com

Tradicionalmente, a banca con-
tratava comerciais, financeiros,
matematicos, marketing e algum
IT, sobretudo para as operacoes
core. Hoje, procura sobretudo ta-
lento tech para responder aos desa-
fios tecnoldgicos que o mundo en-
frenta.

“Com a pandemia e a aceleracio
da digitalizacdo, hd agora uma
maior aposta na vertente tecnol6-
gica para responder aos desafios de
ciberseguranca, automatizacio,
areas de risco, cloud e outros do-
minios associados a transformacao
e digitalizacao dos servicos”, afir-
ma Liliana Costa, Division Mana-
ger de IT & Telecom na QiBit Por-
tugal, empresa do universo GI
Group, ao Jornal Econémico.

A especialista em recursos hu-
manos explica que estas dreas tec-
nolégicas requerem perfis alta-
mente especializados, com eleva-
dissima procura no mercado de
trabalho, e que func¢des que ja exis-
tiam noutras ireas de negdcio co-
mecam a surgir na banca, princi-
palmente ligadas a ciberseguranca,
data & analytics, bem como fun-
¢des relacionadas com a experién-
cia de utilizador.

“H4 cada vez mais uma procura
por perfis capazes de desenvolver
canais para o contacto com o clien-
te de forma agil, eficiente e segu-
ra’, salienta Liliana Costa.

Num sector tdo altamente regu-
lado como a banca, a seguranca da
informacéo tem sido a prioridade,
diz Francisco Emauz Ribeiro, ma-
nager da Michael Page. Muitas das
novas funcdes estao diretamente
relacionadas com ela. Ao JE, o res-
ponsavel desta empresa de recru-
tamento especializado enuncia
uma lista considerdvel de funcoes
que o mercado conhece e reconhe-
ce pelo nome original, em inglés:
Cyber, Compliance, Governance,
IT Audit, Digital Fraud e Risk.

No topo das novas funcdes vem
logo a seguir a gestdo, transforma-
¢do e optimizacio da informacio,
que é o factor distintivo da concor-
réncia, como explica o responsével
desta empresa de recrutamento es-
pecializado: “Quanto maior for o
conhecimento (Data) sobre o mer-
cado (clientes) melhor sera a per-
formance neste sector e melhor
conseguirdo adaptar a sua oferta
no mesmo”. Também aqui desfia
um vasto leque de funcdes emer-
gentes e com designacdes em in-
glés: Big Data, Data Analyst, Data
Scientist, Data Engineer e Business
Analyst. No pédio, Francisco
Emauz Ribeiro destaca, a seguir as
funcdes responsdveis por criar,
desenvolver e implementar solu-
¢des tecnoldgicas inovadoras —
Cloud Computing, DevOps, Cloud
Engineer, Low Code Developer e Di-
gital Product Manager.

Formacio e qualificacoes

A dultima década foi prédiga em
desenvolvimento tecnoldgico e a
pandemia acelerou ainda mais a
transformacdo digital em marcha.
“As instituicdes financeiras en-
tenderam a importancia de estar a

frente das novas tendéncias e pro-
curaram adaptar-se a um mercado
cada vez mais exigente e competi-
tivo”, em que as fintech e as bigtech
conquistaram um lugar impor-
tante, refere Francisco Emauz Ri-
beiro.

O mercado da oferta e da pro-
cura sofreu alteracdes significati-
vas, adianta, explicando que, no
lado da procura, nasceu um novo
perfil de consumidor que valoriza
a comodidade, a rapidez, e a au-
séncia de burocracia. E do lado da
oferta, nasceram novos produtos
e servicos: mais intuitivos, prati-
cos e flexiveis.

Os servicos que antes se realiza-
vam presencialmente, “de forma
burocrética e pouco agil, hoje re-
correm a tecnologia capaz de sim-
plificar os processos”, exemplifica
Liliana Costa. Estdo neste caso o
homebanking’ e os balcdes digitais,
que permitem as pessoas aceder a
grande parte dos servicos com
grande facilidade.

Neste cendrio, é fundamental
apostar na qualificacio das pessoas
e na inovagdo bos processos, ade-
quando-os a tecnologia existente.
“Trata-se quase de uma matéria de
sobrevivéncia para a banca — afir-
ma a especialista da QiBit Portugal
— uma vez que as ‘big tech’ja defi-
nem tendéncias para o mercado fi-
nanceiro e tém tecnologia que po-
tencia a melhor experiéncia para o
utilizador”.

Na perspetiva de Liliana Costa
h4 que “modernizar” a experiéncia
da banca, com foco na inovacio
dos servicos prestados ao consu-
midor, o que “serd apenas possivel
através da atracdo de talentos de
IT capazes de contribuir para essa
evolucio tecnoldgica”. Ora, tra-
tando-se de profissionais com uma
elevada procura no mercado, o de-
safio é significativo, uma vez que,
justifica, a banca terd que competir
com empregadores a nivel global,
com outra capacidade do ponto de
vista salarial, estruturas organiza-
cionais e regimes de trabalho mais
flexiveis.

“Estardo os decisores deste sec-
tor capazes de se adaptarem 2 ino-
vacio e flexibilidade do contexto
profissional atual” — interroga-se ?
O futuro dird. m

Francisco Emauz Ribeiro
Manager
da Michael Page

Liliana Costa
Division Manager IT & Telecom at QiBit
Portugal, empresa do universo Gl Group
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ENTREVISTA | JORGE BRAVO | Coordenador da Pés-Graduagdo em Data Science for Finance na NOVA IMS

“Ndo é necessdrio emigrar para desenvolver

uma carreira profissional atrativa”

Professor Jorge Bravo considera que as novas fungdes do sector financeiro sao bastante competitivas em comparacao
com outras areas e defende que ha espaco para alargar a diversidade da oferta e o niumero de lugares de formacao.

ALMERINDA ROMEIRA
aromeira@medianove.com

A NOVA IMS, Escola da Universi-
dade NOVA de Lisboa destaca-se
na formacio para a transicio digi-
tal no sector financeiro. Oferece
um mestrado em Anadlise e Gestao
de Risco, muito direcionado para a
gestdo de risco de intermedidrios
financeiros, banca, seguros, gestdao
de ativos e gestdo de investimen-
tos e duas Pdés-Graduacoes: Cién-
cia de Dados para Financas ou
Data Science for Finance, na desi-
gnacdo em inglés, e Mercados e
Riscos Financeiros.

Quais os desafios que se
colocam ao sistema financeiro,
do ponto de vista da tecnologia?
No esséncial trata-se de aproveitar
a revolucio tecnoldgica que tem
vindo a ocorrer no sentido de
transformar o negdcio. Alids, ja
estd a acontecer. Temos assistido
nos dltimos anos e de forma mais
acelerada desde o inicio da pande-
mia a crescente digitalizacio da
atividade financeira, quer no sec-
tor bancdrio, quer no sector segu-
rador, quer na drea dos mercados
de capitais. A transicdo digital no
sector financeiro é importantissi-
ma porquanto vai ao encontro das
necessidades dos clientes de terem
servicos e produtos financeiros em
contexto real, de forma rapida e
utilizando os sistemas de comuni-
cacdo moével existentes hoje.

Esta transicao implica riscos?
Talvez o risco mais evidente, o que
é mais debatido, tem a ver com as
questdes da ciberseguranca. Em
que medida é que a transicio digi-
tal, a maior partilha de dados, a
proteccio dos dados, a seguranca
das operacdes em contexto digital
pode ser afetada se nio forem tidos
em conta os cuidados adequados
para estes processos.

A formacao esta a ajudar
aresolver os desafios

e riscos que enunciou?

Creio que sim, pelo menos, da
nossa parte em contexto universi-
tario, mas também a um nivel mais
geral. Tem havido um reforco
muito grande da comunidade edu-
cativa, mas também das empresas
do sector financeiro de promover
uma requalificacdo geral dos seus
quadros, dos seus colaboradores,
no sentido de melhorar a literacia
digital, aumentar as capacidades de
tratamento, anélise e processa-
mento de dados, investir nos siste-
mas e processos de ciberseguranca.
Creio que Portugal a esse nivel

compara bem com o que se passa
de melhor a nivel internacional.

De que novas profissoes

esta o mercado sedento?

S3o virias. Claramente analistas de
dados e pessoas com formacio es-
pecifica na drea de blockchain e
“decentralized finance”, no fundo,
os chamados “smart contracts”,
i.e., contratos com menor inter-
mediacio financeira assentes na
tecnologia. Gestores de risco e ges-
tores de investimento - é uma area
muito carenciada no sector finan-
ceiro, porque se sofisticou bastan-
te esta matéria a nivel internacio-
nal e também porque o leque de
riscos a que estao sujeitas as insti-
tuicdes hoje é mmuito vasto. In-
clui novos riscos até de natureza
nio financeira, como sejam as alte-
racdes climiticas, os riscos pandé-
micos, a ciberseguranca, etc.

Portugal esta a conseguir
formar para as necessidades?
Do feedback que vamos tendo dos
empregadores, creio que manifes-
tamente ha espaco. As necessida-
des que o mercado tem néo estdo a
ser suficientemente preenchidas
pela oferta. A procura tem sido
crescente e acelerou na sequéncia
da pandemia da Covid-19.

A oferta pode aumentar?

H4 espaco para alargar a diversida-
de da oferta e também o nimero
de lugares de formacio. Nem todas
as dreas estdo ainda cobertas ou su-
ficientemente cobertas e hd um
problema no numero de quadros
qualificados que sdo necessarios.
Nés préprios, na Universidade
NOVA, nio temos uma capacida-
de ilimitada, mas estamos a procu-
rar alargar essa oferta para ir ao
encontro das necessidades do sis-
tema financeiro em Portugal.

As profissoes sdo atrativas do

ponto de vista remuneratorio?
Claramente sdo. Temos tido
feedback dos nossos antigos alunos
e informagio dos recrutadores/em-
pregadores, que nos fazem chegar
ofertas de trabalho com bastante re-

Jorge Bravo

Coordenador da Pés-Graduagado
em Data Science for Finance

na NOVA IMS

gularidade com condi¢des bastante
competitivas até por comparac¢io
com outras dreas. Estamos a falar de
profissdes altamente exigentes e
complexas do ponto de vista da for-
macio e da sua natureza, é natural
que tenham também um saldrio di-
ferenciado. Em termos competiti-

vos, eu diria que sdo bastante atrati-
vas para os jovens estudantes ou os
quadros qualificados que se queiram
(re) direcionar para esta drea do sec-
tor financeiro.Temos bastantes an-
tigos alunos que trabalham em mul-
tinacionais e trabalham em Portugal

para multiplas geografias. E uma

drea em que é possivel fazer muito
trabalho em termos remotos, o que
significa que nio é necessirio emi-
grar para desenvolver uma carrreira
profissional atrativa e compensado-
ra. Creio que tenderd a atrair cres-
centemente mais quadros do sector
financeiro. B
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DO LONGO PRAZO

Alberto Vasconcelos

LIGO SEMPRE FORA DE HORAS

PEDRO VICENTE

MOBILE | CRONICAS DA GESTAO DO MEU PAT RIMONIO

{ LUISA BARROS

Vasco Oliveira . A MINHA FORTUNA: HISTORIA DE UM DESPORTISTA DE SUCESSO

Uma Solugio Mesmo a Minha Medida

Jd sio 8 da Manhi em Téquio

VERA ROQUE

OTAVIO VALADARES

a Curto Prazo

Riscos Calculados

Viver a minha Reforma com Tranquilidade - Hélder Saraiva

Cada cliente tem a sua histdria.
Mas o final é sempre o esperado.

Em mais de 180 anos de histéria j4 fizemos parte de muitas histérias. Desde contos que ainda se

contavam em contos de reis, até clientes que sdo os reis do investimento certo em Euros. Mas em todas

elas hd sempre um ponto em comum. Terminam sempre com um cliente satisfeito, informado

e valorizado, e nés com um depésito de algo ainda maior que os seus bens: a sua confianga.

Referéncia em servicos de Wealth Management, o Banco Carregosa oferece-lhe uma solugio

verdadeiramente personalizada e diferenciadora, regida imaculadamente por valores como

a seguranga, independéncia e credibilidade.

Para saber mais, fale connosco. Somos um livro aberto.

www.bancocarregosa.com | info@bancocarregosa.com
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JE TALKS

Banca deve procurar
ser “saudavel e rentavel”

O sector bancério enfrenta uma fase de grande mudanca no mercado, com a entrada de novos ‘players’. O objetivo
deve passar por manter a competitividade, de forma a reter e atrair clientes. Porém, ha obstaculos no caminho.

TOMAS GONGCALVES PEREIRA
tgoncalves@medianove.com

O CEO da nBanks, Orlando Go-
mes da Costa, recorda, na tltima
JE Talks do Jornal Econémico (JE)
que “um banco, por definicio, é
uma entidade cujo principal ativo
sdo os depositos dos seus clientes e
a confianca inerente.” Ainda as-
sim, o panorama tem vindo a so-
frer alteracdes de fundo nos ulti-
mos anos, pelo que os bancos sen-
tem a necessidade de “adaptarem o
seu modelo de negdcio” as altera-
¢des que se observam.

Se os bancos tém, por um lado,
“a necessidade de cumprir os re-
quisitos exigidos pelas entidades
reguladoras”, por outro veem-se
forcados a “adaptar-se a modelos
de negdcio mais virtuais, mais ino-
vadores”, como é o caso com 0s
modelos de negécio “de tendéncia
digital”. De acordo com as palavras
do responsével, afigura-se “cada
vez mais dificil” atrair clientes para
visitarem um balcio ou incentiva-
los a conhecerem a oferta da ban-
ca. Algo que se deve precisamente
a tendéncia de aumento da oferta
neste ambito e que conduz a uma
necessidade sentida pelos consu-

midores de “terem outra capacida-
de de poderem ver as suas necessi-
dades atendidas.”

Atualmente, transacdes e paga-
mentos fazem-se com uma “leve-
za” que nunca antes existiu, diz
Gomes da Costa. Os clientes tém
hoje acesso a uma série de “empre-
sas de ambito financeiro ou tecno-
légico que prestam servicos finan-
ceiros” de forma mais dinamica,
inovadora e ficil, pelo que deixa-
ram de estar limitados ao sector
bancirio. Falamos, portanto, de
um aumento da oferta, que procu-
ra atender a uma demanda cada
vez mais exigente.

Neste contexto, os bancos sio
obrigados a divulgar um conjunto
de servicos mais alargado, ao mes-
mo tempo que se deparam com
“um mercado cada vez mais com-
petitivo.” As institui¢des bancirias
tém um papel central na economia
global, recorda, mas “estdo a habi-
tuar-se a conviver com outros
players e com outros tipos de em-
presas que sio capazes de prestar
servicos uteis para o consumidor
final” e que, por isso, obrigam o
sector a reinventar-se.

“As pessoas, mais do que a enti-
dade em si, procuram servicos”,
sublinha. A curto prazo, o respon-

savel nio acredita que seja coloca-
da em causa a “longevidade” dos
bancos mas, a médio e longo pra-
zo, faz um ponto ponto de situagdo
bem distinto: “H4 uma urgéncia de
perceberem como é que poderd ser
abanca” para se manter “saudivel e
rentdvel”, refere, antes de afastar o
cendrio da subida das comissoes
como solucio para além do futuro
mais préximo.

Aumento das comissdes

é “a solucao mais facil”

“A solucao mais facil que a banca
estd a encontrar é aumentar o co-
missionamento por via do encare-
cimento das suas estruturas, mas

serd uma solucio a curto prazo.” O

Assista a Talk na JETV,
a plataforma multimédia
do Jornal Econémico

responsdvel garante que esta “ndo
é uma estratégia de produto que
possa manter o cliente a longo
prazo”, pelo que as institui¢des vao
ter que se adaptar ao novo cendrio.

A entrada de novos players gera
uma dinamizacdao o sector, com
um alargar da oferta, nomeada-
mente pelo surgimento de produ-
tos de investimentos. O consumi-
dor ja no procura um banco, pro-
cura servicos bancarios e por isso o
mercado procura fazer face a estas
novas necessidades. Orlando Go-
mes da Costa lembra ainda que, no
passado, era tradi¢do os pais cria-
rem uma conta bancdria para os
seus filhos e estes mantinham-se
fiéis aquele banco, porque nio
existia toda a pandplia de opcdes
com que nos deparamos hoje. O
responsavel vai mais longe e com-
para a tecnologia a uma auto-es-
trada, que “permite aproximacio e
uniformizacio e, pela primeira vez
da-nos a capacidade de saber o que
nio sabiamos”. Algo que gera uma
maior “liberdade de escolha” na
hora de optar por um servico.

Os bancos trabalham para dina-
mizarem a oferta em concreto e
para que ela seja “constantemente
competitiva”, na procura por se
adaptarem ao contexto existente.

As fintechs apresentam maior rapi-
dez na prestacio de servicos, refere
o responsavel. “Tém outra capaci-
dade de resposta, conseguem ser
mais joviais, ter mais agilidade e
gerar outro tipo de relacionamen-
to com os clientes.”

As novas tecnologias tém um
papel fundamental neste sentido,
ja que nos permitem saber qual é o
perfil de cada consumidor. Por
esse motivo, as regras de mercado,
ao contrario do que aconteciam no
passado, “ndo passam por uma
oferta estandardizada, mas sim
customizada”, ou seja, que se en-
quadra especificamente naquilo
que cada consumidor procura.

“Antes eram os bancos que de-
terminavam as regras do jogo.
Agora mudou e é o mercado” que o
faz, destaca.

Entre desenvolvimentos tecno-
légicos tiao rapidos em tantas ver-
tentes, desde o metaverso a web
3.0, o maior desafio da banca passa
por “ser versatil, deixar de lado a
sua tradicio, porque isso tem hoje
um peso muito menos relevante”,
j4 que nio faz parte dos critérios
dos potenciais clientes.

E necessario, pois, ter uma ofer-
ta que permita “acrescentar valor
ao consumidor.” |

Cristina Bernardo
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Digitalizacao

e inovacao ja
fazem parte do
ADN do sector
financeiro

Como encara a sua organizacao o desafio da digitalizacao?

PEDRO PIMENTA
Country Head
do Abanca Portugal.

A digitalizagdo é um processo que
comegou ha muitos anos. A
adaptacdo a este tipo de servigos
foi relativamente lenta e ndo foi
uniforme até a pandemia, mas as
limitag8es impostas pela covid-19
aceleraram o papel do digital no
servigo ao cliente. O mundo da
tecnologia estd em evolugdo e isso
acarreta desafios. De entre estes
desafios destaco a prossecugdo do
caminho da digitalizagdo sem
perdermos o rosto humano.
Conseguirmos capitalizar as
vantagens do digital e transforma-
las num melhor servigo para os
clientes, ndo esquecendo que cada
cliente tem necessidades Unicas.
Isto obriga-nos a perceber que
servigos podemos oferecer via
digital. Por exemplo para abrir uma
conta no ABANCA deixou de ser
necessario deslocar-se a um
balcdo, podendo fazé-lo a distancia
através do site, o que era algo
impensavel, para muitos, ha alguns
anos. Ou também para quem gosta
de operar nos mercados
financeiros, poderéa operar em bolsa
de forma facil e eficaz através do
nosso Broker Online. Também
temos que deixar claro a todos os
clientes que tém sempre um gestor
a quem podem recorrer, e que
abordara as suas necessidades
especificas de crédito ou de
investimento - este é para nés um
fator distintivo e que teréd que ser
sempre um aliado no caminho da
digitalizagdo. Ou seja, privilegiamos
a gestdo humana apoiada por
ferramentas digitais potentes e
acessiveis. Por outro lado, no
ABANCA colocamos as novas
tecnologias ao servigo dos nossos
clientes - sermos digitais esta no
nosso ADN. E, por acreditarmos no
papel da Inteligéncia Digital a par
com o apoio que as fintech, as
regtech ou as insurtech véao ter no
setor financeiro, langdmos o
Programa ABANCA INNOVA em
Espanha, alargado também a
participacdo de startups
portuguesas. Este Programa, que ja
vai na sua sétima edigdo, € uma
aceleradora de empresas que
coloca a disposigdo das startups
um conjunto de meios de apoio
logisticos e financeiros. Neste

momento privilegiamos as startups
focadas precisamente nestes
temas: tecnologia financeira,
seguros, regulacéo e
ciberseguranga. A seguranca dos
nossos clientes é fundamental.
Sabemos 0s riscos que a
digitalizagdo representa neste
campo e, por isso, no ABANCA
vamos continuar a investir ndo s6
em solugOes que nos permitam
prestar o melhor servigo ao cliente,
como em ferramentas - muitas
vezes invisiveis para o cliente, mas
essenciais - para assegurarmos
essa seguranga.

JOAO GUERRA
CEO
da Nickel Portugal

Os desafios que se colocam hoje as
empresas e a propria sociedade
advém ndo so da evolugdo da
digitalizagdo como da necessaria
sustentabilidade a nivel ambiental e
social, razao pela qual a nossa
estratégia passa por ter todos estes
fatores de “maos dadas”
Rapidamente percebemos o
potencial das plataformas na escala
dos negodcios, os efeitos de rede, a
necessidade de novos modelos de
negdcio e o impacto da inteligéncia
artificial - todos eles aspetos
alavancados no potencial da
digitalizagdo. Com a recente
regulagdo do setor financeiro, as
regides onde se tém verificado
menos barreiras a entrada de novos
players e um crescente “convivio”
entre Fintechs, neobanks e
instituigoes tradicionais, tém criado
importantes evolugdes no setor.
Este processo esta a deixar
Portugal, que até ha uns anos se
poderia orgulhar da sua evolugéo,
isolado e para tras nesta corrida da
inovacédo e globalizagdo. Ainda
assim, o setor bancério aproveitou o
confinamento para acelerar a sua
maturidade digital. Em alguns
casos, o digital passou a ser o Unico
canal. No entanto, isto ndo significa
que todos os clientes consigam
acompanhar. S6 porque a
tecnologia torna algo possivel, ndo
o torna necessariamente desejavel,
podendo mesmo excluir clientes.
Um balcdo bancério ndo é o Unico
local onde se pode servir o cliente.
As lojas locais sdo de confianga,
tém horarios alargados, uma caixa
para levantar ou entregar dinheiro e

O FUTURO PASSA PELO OPEN BANKING

Os consumidores europeus, consideram que o maior beneficio do open banking estd nos pagamentos,
uma virtude que é reconhecida por 56% dos consumidores em Portugal, Italia, Polonia e Espanha, de
acordo com New Payments Index da Mastercard. Entre outros beneficios percebidos do open banking
estdo, também, a conveniéncia e a velocidade. 33% dos consumidores dizem que é mais conveniente ver
toda ainformacao centralizada numa app e 30% dizem que é mais facil rastrear transacdes entre contas;
paralelamente, 36% dos consumidores na Europa referem que as transacdes mais rapidas sdo uma
vantagem clara.
Em complemento as opcdes de pagamento mais tradicionais, a Mastercard pretende demonstrar as
vantagens dos pagamentos através de open banking, porque, por um lado, permitem que qualquer
pessoa com uma conta bancdria inicie pagamentos digitais rapidos e seguros, que chegam quase
imediatamente a conta de um comerciante. Por outro lado, d4 aos comerciantes um acesso mais rapido
a estes fundos que pode melhorar substancialmente o seu fundo de maneio e ajuda-los a cobrir custos

essenciais, como alugueres, salarios ou despesas operacionais.

Alias, estas sdo as principais razées pelas quais o open banking na Europa continua a crescer de forma
sustentada. De tal forma que, no final de junho, o nimero total de operadores (Third Party Providers)
aumentou 4,5% em relacdo ao primeiro trimestre de 2022, para 559.

Growth in third-party registrations
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Também ha cada vez mais fintechs a obterem autorizacées para operarem fora de seus mercados
domeésticos e sdo ja 16 os paises europeus com mais de 100 TPP com passaporte internacional, um
crescimento de 60% em relacdo ao primeiro trimestre de 2022 e um aumento de 300% em relacio aos
ultimos seis meses de 2021.
No segundo trimestre de 2022, cada pais do EEE tinha um total de pelo menos 70 TPP, representando
um aumento de 11% em relacao ao trimestre anterior. Todos os paises tém agora, em média, mais de

113 fintechs autorizadas (domésticos e com passaporte ou registadas sob o Regime de Permissoes
Temporarias), o que representa um aumento de quase 10% em relacdo ao primeiro trimestre de 2021.
Vendo esta média europeia de fintechs com autorizacao para operacdes além-fronteiras concluimos que
Portugal tem um elevado potencial de crescimento com apenas 11 TPP registados; Espanha continua
aliderar alista dos paises com um total de 119 registos, mais 6 que no trimestre anterior e a Austria
ultrapassou a Italia e ocupa agora o segundo lugar com mais 15 TPP com este tipo de autorizacéao,
totalizando agora 116. A Letdnia e o Luxemburgo chegaram ao top 10 pela primeira vez, todos com 109
autorizagoes para operarem fora dos seus mercados de origem. A Bélgicaregistou 12 TPP e estd a par da
Alemanhacom 115.

Third-party registrations by country

@ Total including passported

Home registrations

United Kingdom 255 221

Germany 151 36
France 133 28
Sweden 142 37
Netherlands 141 29
Italy 132

Spain 130 11
Belgium 129 14
Poland 137 28

6 Konsentus

Finland 126 12
Denmark 121 15
Austria 122 6
Ireland 109 13
Lithuania 119 25
Portugal 115
Luxembourg 112
Estonia 114 9

Czech Republic 106 7

Norway 98 8

Romania 103 2

Slovakia 101 2
Latvia 110 1
Hungary 106 &
Bulgaria 102 6
Greece 103 6
Croatia 97 3
Malta 101 3
Cyprus 94 4
Slovenia 98 3
Iceland 75 2

Leichtenstein 70 0

Konsentus analysis of NCA and EBA registers; At 30 June 2022

Entre as entidades registadas, 71% sdo operadores com servicos de iniciacdo de pagamentos (PIS),
apesar dos requisitos regulatorios mais exigentes em relacio ao fornecimento de servicos de

informacdes de contas (AlS), que é mais comum entre as fintechs.

Atualmente, a Mastercard ja liga mais de 3.000 bancos em 18 mercados europeus e processa
mensalmente mais de dois milhdes de pedidos de pagamento e mais de 100 milhdes de solicitacdes de
API para mais de 150 clientes, incluindo 40 bancos.
Para complementar a sua oferta de open banking, a Mastercard adquiriu a Aiia, uma empresa lider na
Europa, que oferece uma ligacao aos bancos através de uma tnica API, permitindo que seus clientes
desenvolvam e lancem novas solucdes digitais que respondam as necessidades do dia-a-dia.

A Mastercard esta convicta que o open banking estd a criar uma
nova era ao nivel da escolha, simplicidade e personalizacdo dos
servicos bancarios e que vai permitir tornar o e-commerce mais
rapido, mais facil e mais seguro para todos os consumidores na

Europa e no mundo.

Com o apoio de
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pessoas para um servigo cara-a-
cara. Ndo sendo uma despesa
estrutural, permitem continuar a
oferecer servigos a toda a
populagao, sem excluir aqueles que
preferem a atengdo humana. “Conta
digital, servigo presencial”: é assim
que encaramos o desafio. Dessa
forma, estamos nao sé a contribuir
para uma economia cada vez mais
digital e cashless, como para a
inclusédo financeira e social da
populagao.

JUAN JOSE LLORENTE
Country manager da Adyen
em Portugal e Espanha

A Adyen é uma empresa de
tecnologia focada em pagamentos.
A digitalizagdo faz parte do nosso
ADN. Um dos grandes diferenciais é
que nossa origem tecnoldgica,
como plataforma de pagamentos,
permite que 0s N0ssos clientes
tenham acesso ao que ha de mais
moderno em inovagao, seguranga e
digitalizagdo. Em termos de
digitalizagdo, a regulamentagdo e o
cumprimento das normas europeias
requerem especial relevancia,
especialmente a relacionada com
os pagamentos, a PSD2, que
garante a seguranga dos
pagamentos dos clientes. A Adyen,
como plataforma tecnolégica,
convive dia-a-dia com todo o tipo
de regulamentagdo a nivel global,
além da PSD2, assim como outras
regulamentag@es de privacidade,
confidencialidade... Para que
qualguer empresa que queira abrir
novos mercados, seja online ou
fisico, e que quer fazé-lo de forma
sustentavel ao longo do tempo, de
acordo com 0s seus planos de
expansdo, devera ter em
considerac&o ter um parceiro para o
ajudar e aconselhar na hora de
saber quais s&o os meios de
pagamento mais exigidos, 0s
regulamentos em vigor naquele
pais, bem como a integragdo de
canais fisicos e online para
poderem coordenar e gerir o
crescimento a partir de um Unico
painel de controle. A digitalizacédo
deve ser concebida como um
processo unificado, que contemple
tanto o fisico como o online,
pensando ambos como se fossem
um Unico canal, para que a sua
gestdo se desenvolva como um
negdcio unificado.

»

CARLOS COSTA CRUZ
Head of Marketing
& Partnerships na Askblue

O desafio da digitalizagdo foi
encarado pela askblue como uma
oportunidade, quer na vertente de
servigos de transformacdo digital
para clientes, quer internamente na
melhoria de processos.

Para o mercado, a askblue
disponibiliza um conjunto de
servigos que suportam todo o ciclo
de vida de uma aplicagdo, desde a
sua concegdo com Service &
Experience Design, onde se

envolvem logo os Vvérios
stakeholders na fase da cocriagédo
para serem parte da solugéo e ndo
parte do problema, até ao
desenvolvimento a medida nas
principais tecnologias do mercado.
Outra mais-valia é a capacidade de
identificar as partes da jornada de
cliente que podem beneficiar de
solugdes de inteligéncia artificial,
com as aplicagbes a aprenderem
com os dados, sempre garantindo a
privacidade e seguranga na
extragdo dos mesmos, bem como a
compreensao dos modelos
utilizados, e rejeitando as situagdes
onde ainda ndo existe fiabilidade
nos resultados ou onde hé o
potencial de enviesamento de
resultados, até com questdes éticas
associadas. Nao menos importante
- e por muitas vezes esquecido - é
o suporte aplicacional apds a
entrada em produgdo. Erros
aplicacionais ou instabilidades na
utilizagdo por falta de capacidade
das infraestruturas de hardware
e/ou comunicagdes podem arruinar
por completo uma jornada de
cliente, razdo pela qual langamos,
recentemente, a nossa oferta de
Quality Assurance com testes
aplicacionais automaticos. Este tipo
de testes é sempre Util, mesmo
existindo pequenas alteragbes na
aplicacéo, que podem ter impactos
ndo esperados noutras areas da
mesma. Basta executar uma bateria
de testes durante a noite e tiram-se
todas as duvidas. Internamente,
também estamos a colocar cada
vez mais processos em workflows
automatizados, em particular nas
areas de recursos humanos e
financeira. Porque, hoje, é
impossivel ter uma operacao eficaz
e eficiente sem recurso a
tecnologia.

MIGUEL MAYA
Presidente
executivo do BCP

O Millennium bcp esta
constantemente a investir em
inovagdo para superar os desafios
de hoje e para simultaneamente se
preparar para o futuro. Mantemos
uma trajetdria de acelerada
transformacgao digital que potencia
o modelo de negdcio de banca
comercial que nos caracteriza,
assente nas relagdes simbidticas
que advém da utilizagdo da
tecnologia conjugada com um
atendimento personalizado de
elevada qualidade. A utilizagdo de
tecnologia e as competéncias
avangadas que desenvolvemos na
andlise da informacdo e no
tratamento dos dados possibilitam a
concegdo de produtos inovadores e
processos simplificados, permitindo
proporcionar experiéncias de
utilizagdo diferenciadas,
convenientes e personalizadas a
cada cliente. O investimento e a
consolidagdo na organizagdo de
competéncias requeridas pela
transformacao digital passa pela
contratagdo de profissionais em
novas areas, mas também para
reforgo de competéncias analiticas
e de risco. A tecnologia em si é
acessivel e replicavel, mas é no
talento e nos colaboradores que
reside o elemento diferenciador e
determinante para a projecdo a
longo prazo da Instituicdo e para
assegurar a sua sustentabilidade.

Até ao final do terceiro trimestre
deste ano ja contratamos 116
colaboradores, grande parte dos
quais para areas ligadas a
digitalizagdo. A confianga dos
Clientes é o nosso principal ativo,
pelo que atribuimos elevada
prioridade e recursos a seguranga e
a protegdo contra ataques
cibernéticos. Investimos em
recursos e tecnologia cada vez mais
sofisticados e na literacia digital dos
colaboradores e clientes,
conscientes de que a
ciberseguranga se traduz numa
maior sofisticagdo por parte
daqueles que se dedicam a
atividade criminosa, sendo este um
processo eternamente incompleto.
O percurso efetuado tem sido
reconhecido e valorizado pelos
Clientes: no final do terceiro
trimestre de 2022, 62% dos
clientes do grupo Millennium bcp
utilizam as nossas solu¢des mobile,
aproximando-se a passos largos da
meta de 65% definida para 2024
no plano estratégico, e 73% dos
Clientes interagem connosco
digitalmente. O Millennium bcp foi
distinguido este ano pela revista
Global Finance como o Melhor
Banco Digital (Best Consumer
Digital Bank) em Portugal. A esta
disting8o soma-se a lideranga em
mais trés categorias dos World’s
Best Digital Bank Awards 2022.
Este prémio € a prova e o
reconhecimento do caminho feito
pelo Banco nos ultimos anos para
acelerar a transicéo digital nos
servigos prestados aos clientes.

LUiS TEODORO
Administrador
da SoftFinanga

Surgimos no mercado, ha 32 anos,
com solugdes inovadoras de
sistemas de informagdo para o
setor financeiro, numa altura em
que o termo transformagao digital
n&o tinha a relevancia de hoje.
Antecipamos necessidades,
articulados com os nossos clientes,
procurdmos e criamos solugdes que
responderam aos seus desafios e
asseguramos que estavam sempre
um passo a frente no mercado. Na
altura, como agora, consideravamos
que a digitalizagdo era o caminho
para continuar a crescer, inovar e
oferecer produtos distintivos. E
gratificante ter contribuido para
varias iniciativas relevantes nesta
transformacgdo, ao longo destes
anos. Como tal, temos investido
cada vez mais na nossa oferta
digital e, também, em leva-la para
outros setores, como a salde e
retalho - para os quais
disponibilizamos servicos e
solugBes como as solugdes para o
e-commerce, o digital signage,
entre outros. Na banca, o nosso
core business, o digital tem vindo a
ser trabalho ha largos anos. Desde
0 canal self-service da
CaixaAutomatica, em 1996, a APP
do Cartdo Universo, em 2016,
temos estado envolvidos em varios
projetos transformacionais na
digitalizagdo do setor. Nestes
projetos, assim como em novos que
temos vindo a desenvolver a nivel
global, continuamos a investir em
solugBes que irdo dar resposta as
necessidades e exigéncias dos
clientes, e em particular no espaco
do mundo digital - desde os

pagamentos moveis a
monitorizagdo e controlo, das
solugBes de segurancga e partilha de
informacdo sensivel as areas de
self-service, entre outras. As
recentes implementagdes em paises
francofonos em Africa e na
Republica Dominicana, comprovam
a apeténcia do mercado para as
nossas solugdes que contribuem
para consolidar esta mudanca de
paradigma causada pela
transformacéo digital, e fortalecer o
nosso posicionamento no mercado.

MARIA ANTONIA SALDANHA
Country manager
da Mastercard Portugal

A digitalizacdo é uma realidade
para quem quer manter-se ativo no
mercado, e, sobretudo, para os
pequenos negoécios. Mesmo antes
da pandemia, a industria dos
pagamentos ja tinha assistido a
uma evolugdo exponencial,
desencadeada pelo aumento sem
precedentes do comércio eletronico
e dos pagamentos moveis. A
pandemia veio impulsionar esta
evolugdo. O dinheiro tem uma
funcdo basica, mas o dinheiro
digital esta a substituir o dinheiro
fisico a um ritmo acelerado,
também como consequéncia das
mudancgas no nosso estilo de vida e
no comportamento de consumo a
que fomos forgados nos ultimos
dois anos, resultando numa grande
aceitagdo dos pagamentos digitais.
A Mastercard est4, por isso, a
apoiar as PME para que possam
aproveitar todo este potencial
digital. Um exemplo claro é o
programa de apoio a 50 milhdes de
PME em todo o mundo, e com um
foco direto em ligar 25 milhdes de
mulheres empresarias com as
ferramentas para prosperarem. E
um apoio necessario para garantir
aincluséo e a igualdade de
oportunidades e para criar e
impulsionar a produtividade e a
criagdo de riqueza, enquanto
pilares da nossa sociedade. A
Mastercard esta comprometida
com 0 nosso moto “doing Well by
doing good” nas economias,
sociedades e mercados em que
estamos presentes e com a
responsabilidade com 0s nossos
colegas, mas também com as
pessoas, empresas e governos que
podemos capacitar com nossas
solug@es, para que todos possam
prosperar na economia digital.

FRANCISCO BARBEIRA
Administrador
executivo do BPI

A nossa abordagem ao desafio da
digitalizagdo resume-se da seguinte
forma: temos de ser People-centric,
Digital by Default, Al First e Web 3
Ready. Esta vis&o reflete a
preocupagdo primeira com clientes
e colaboradores, bem como o nivel
de maturidade das tecnologias e a
importancia que ao dia de hoje tém
para nés. People-centric, uma vez

que todas estas dimensGes
tecnoldgicas e de transformacgéo
tém de estar centradas nas
pessoas. O caminho tem de ser
feito com o objetivo Ultimo de
intensificar a nossa relagdo com os
clientes e de aumentar a
capacitagdo dos colaboradores.
Digital by Default, porque hoje ndo é
possivel pensar de outra forma.
Para dar um exemplo muito simples,
hoje, no BPI, 97% das operagbes
transacionais ja sao feitas nos
canais digitais ou ATMs e 0 peso
dos canais Digitais nas vendas tem
vindo a subir de forma substancial e
€ hoje ja bastante expressivo
(35%). Toda esta transformacéo
gera um manancial de informagao,
que reforga o conceito de Al First,
uma area onde o BPI esta a investir
significativamente. A utilizagdo da
Inteligéncia Artificial para gerar
novo conhecimento a partir da
informacédo é absolutamente
estruturante para o
desenvolvimento do negdcio e para
melhorar a experiéncia do Cliente.
E, por fim, surge o Web3 Ready
com todas as tecnologias que Ihe
estdo associadas, como o
blockchain, a realidade virtual e
realidade aumentada, os ativos
digitais, etc. E aqui, estamos
perante todo um novo caminho de
desafios e oportunidades. No BPI,
queremos ser protagonistas desta
disrupgdo tecnoldgica. E por isso
gue acabamos de langar um o
primeiro balcao em realidade virtual,
o BPI VR. Acreditamos o
desenvolvimento da Web3
apresenta novas oportunidades de
negdcio, novos pontos de interagdo
com os Clientes e, eventualmente,
novos canais de distribui¢do.

ISABEL GUERREIRO
Administradora executiva
do Santander Portugal

Os desafios ajudam-nos a refletir, a
sair da nossa zona de conforto e a
procurar novas formas de nos
reinventarmos. E € precisamente
isso que tem acontecido com o
setor da banca nos Ultimos anos,
que tem passado por um processo
de transformacao profunda, fruto da
alterag@o do comportamento dos
clientes, em termos de
relacionamento e de consumo, mas
também pela entrada de novos
players no mercado. A banca
tradicional esté a adaptar-se a esta
nova realidade, alterando todo o
seu modelo de negdcio. Sabemos
que ndo é suficiente investir em
tecnologia, temos de apostar
também no talento e em novas
formas colaboragdo e de métodos
para conhecer 0s nossos clientes,
que permitam servi-los em todas as
suas necessidades e de uma forma
personalizada. A forma como o
fazemos é que faré a diferenca. No
Santander estamos a inovar na
forma como servimos 0s Nossos
clientes, para que o modelo de
relacionamento seja mais imediato e
funcional. Estamos a simplificar
processos, a automatizar tarefas
para diminuir a burocracia, a criar
novos servicos e produtos 100%
digitais. Ja é possivel abrir uma
conta totalmente paperless ou ter
uma conta para pequenos negocios
exclusivamente online, sé para dar
alguns exemplos. Nos balcdes,
estamos a instalar maquinas de



O mundo digital na banca:
Da transparéncia a jornada de cliente

Apesar de, globalmente, a banca de retalho
ter tido crescimento durante a pandemia,
é inegavel que o tradicional modelo de
negocio é insustentavel no mundo digital.
Os bancos terdo de se reinventar e passar
a estar focados em negocios que possam
acrescentar valor aos seus clientes pelos
canais digitais e alargarem a sua quota de
penetracdo de produtos.

Mesmo sendo uma das industrias ou dos
setores mais conservadores da atividade
econdmica, os bancos terdo de passar a ser
empresas com um vasto contetdo tecnolo-
gico no mundo digital, sobretudo assentes
em gestdo de dados, “Data Management”,
e com um modelo operacional muito mais
agil, tendo por base canais digitais, atuan-
do quase como empresas de tecnologia e
providenciando aos seus clientes platafor-
mas tecnologicas que passardo a ser mais
importantes que a tradicional rede de bal-
coes de retalho.

Desde os normais servicos basicos ban-
carios, como a gestdo de contas a ordem,
pagamentos ou transferéncias e gestio de
cartoes, até servicos de maior valor acres-
centado, como seja gestao de patrimonio e
aconselhamento financeiro, complexos e
customizados processos de crédito, bem
como atividade seguradora, os bancos
terdo de assentar em canais disponiveis
24/7. O seu modelo operativo deve ser su-
per agil e efetivo para os seus clientes.
Para ter sucesso no novo contexto digital,
a banca tera de reapreciar a sua proposta
de valor tendo sempre presente o comple-
X0, mas claramente ganhador, equilibrio
entre a simplicidade e a elevacdo da expe-
riéncia. Melhor dizendo, a jornada do uti-
lizador, diferenciando-se e customizando
essa jornada através de analitica avanca-
da e aplicada, assente numa organizacao
“Data Centric”.

Continuando a ser muito verdade o prin-
cipio da confianca, pilar base sobre qual
toda a atividade bancaria assenta, hoje,
esta assenta na plataforma tecnologica que
os bancos oferecem aos seus clientes para
esta jornada que lhes responde em tem-
po util e esta constantemente disponivel,
ajustando a oferta dos produtos a si e as
suas necessidades e nio oferecendo pro-
dutos “one size fits all” massificados e sem
diferenciacao.

Atualmente, a plataforma tecnologica que
os bancos disponibilizam aos seus clien-
tes passou a ser de importancia vital para
que esta jornada de cliente seja eficiente
e ele progrida na sua relacdo com o ban-
co, alargando a base de produtos que vai
passando a consumir, sendo praticamente
inexistente a relacdo assente na visita ao
balcéo fisico. Neste paradigma, os bancos
incumbentes necessitam de balancear a
saudavel coexisténcia dos seus sistemas
legados com as novas plataformas poten-
ciadoras do incremento de eficiéncia e
satisfacdo de necessidades nesta nova jor-
nada de cliente. Para esta nova jornada de
cliente, vulgo UX / Ul, a expectativa é de
capacidade de resposta pelo canal “mobi-

le”, cada vez mais utilizado, para todos os
produtos, duma forma célere, em qualquer
altura e a partir de qualquer lugar.
Enquanto no modelo tradicional de ban-
ca de retalho a confianca era materiali-
zada pela interacdo pessoal e relacional
com o empregado do banco fisicamente
no balcdo, hoje, assenta na transparén-
cia e atualizacdo on-line e em “real time”
das interacoes entre o cliente e o banco, e
pela utilizacdo massiva da informacao do
cliente para o banco lhe propor solugdes e
produtos financeiros ajustados as suas ne-
cessidades. Esta customizacdo sera atua-
lizada ao longo do tempo com os padroes
de utilizacéo e interacdo com a plataforma
do banco, fazendo assim com que o cliente
se “sinta” conhecido pelo “seu” banco e,
como tal, confie e perdure a relacdo.
Assim sendo, sdo trés os principais desa-
fios para a banca nesta nova realidade no
mundo digital:

Alavancagem de dados para
customizar produtos/ofertas e
reforcar a relacao com o cliente

Desde ha muito que os bancos possuem
informacdo muito valiosa sobre os seus
clientes, inclusive porque as interacdes
com os bancos sdo bem mais frequentes
comparativamente a outras companhias,
como por exemplo a Amazon. No entanto,
falta ainda aos bancos tirar partido desta
informacdo para poder reagir e customi-
zar produtos e ofertas para os seus clien-
tes, bem como tirar partido destes dados

para incrementar a identificacao e a custo-
mizacdo da jornada de cliente.

Uma plataforma tecnolégica
capaz de reduzir custos
e acelerar inovacao

Todo o modelo de negocio da banca de re-
talho necessita de uma plataforma tecnolo-
gica que seja flexivel, escalavel e resiliente.
Esta tem de ser capaz de reagir avariacoes
na procura, quer em quantidade, quer em
concentracdo temporal, assim como ser
capaz de desenvolver novas ofertas em no-
vos ciclos de entrega de reduzido tempo.
Na concecdo das novas arquiteturas apli-
cacionais tém também de ser balanceados
os componentes a serem geridos dentro
do banco e os que serdo externalizados
para os parceiros tecnologicos para redu-
zir custos e risco operacional. Neste ponto
em particular e com a realidade dos atuais
servicos Cloud, hoje em dia, a criacdo de
apps é extremamente volatil e temporaria,
sendo os temas de APIs e criacdo de com-
ponentes “as a service” uma constante. Os
bancos ja ndo devem ter todo o desenvolvi-
mento e manutencao aplicacional "in hou-
se”, mas sim assente numa rede de parcei-
ros fiaveis e duradouros.

Um modelo operativo agil
capaz de responder celeremente
as mudancas de mercado

O mundo digital muda a medida que no-
vas apps podem ser descarregadas ou

Eduardo Nunes
Especialista de Banca
da askblue

que podem ser escritas através das no-
vas plataformas “low-code” ou “no-code”
para criacdo de software. Desta forma, os
bancos tém de passar a ter cada vez mais
uma cultura organizacional “Agile” para
rapidamente constituirem equipas multi-
disciplinares sem barreiras funcionais ou
hierarquicas que lhes permitam abordar e
resolver novos requisitos de negocio, no-
vos produtos alinhados com a estratégia
do banco, em tempo util.

Este é provavelmente o maior desafio, pois
implica uma mudanca de mentalidades e
valéncias nos seus recursos humanos ne-
cessaria para esta adaptacdo a este novo
mundo digital

Em resumo, a tecnologia ou plataforma
tecnologica disponibilizada pelo banco
passa a ser um “asset” de negocio por-
que sO assim € possivel materializar esta
mudanca de paradigma. Nao deixando de
existir, o balcdo perde claramente impor-
tancia como ponto fundamental da criacdo
da relacdo de confianca, ja que passa a ser
a transparéncia e a jornada de cliente o pi-
lar fundamental para que este se reveja “no
seu banco” e ndo noutro.

askblue™
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selfbanking com cada vez mais
capacidades, com a vantagem de
estarem disponiveis 24 horas por
dia. O numero de clientes digitais
continua a subir - no ultimo
trimestre, recebemos 15 a 20 mil
novos clientes por més - e a sua
exigéncia é cada vez maior. Mas
estamos preparados para o desafio
e para acompanhar as familias e
empresas que confiam no Nosso
trabalho. Acima de tudo, queremos
ser um Banco Simples. Que os
clientes venham até nos,
independentemente do canal onde
o fazem, e que no final se sintam
plenamente satisfeitos com a
experiéncia que tiveram.

ALEXANDRA PONCIANO
Diretora de marketing
do Banco Montepio

Para qualquer organizagdo é um
esforgo complexo, coletivo e de
longo prazo, que traz desafios, mas
também inimeras oportunidades. A
digitalizacéo ¢é irreversivel, &
agnostica ao setor e alterou a forma
como nos relacionamos com as
marcas. A capacidade de a banca
apoiar as empresas e as familias em
tempos de crise é “o desafio” porque
a imprevisibilidade e volatilidade do
futuro exige adaptagdo continua na
organizagdo, ao mesmo tempo que
transformamos os processos em
que operamos. O aspeto mais
importante neste desafio é o
incentivo para a mobilizagdo e
compromisso da mudanga,
aproveitando as oportunidades
proporcionadas pela inovagdo
tecnoldgica, tanto dentro como fora
da organizag&o. A inclus&o social e
digital, dentro da estratégia de
sustentabilidade do Banco
Montepio, é potenciada pelo
desenvolvimento tecnoldgico. Ndo &
um fim, € uma forma de trabalhar,
guiada pelo propdsito e pela missdo
da marca Banco Montepio: apoiar
pessoas, familias, empresas e
entidades da Economia Social e
Solidaria, por forma a contribuir
ativamente para um presente mais
consciente e solidario, e cooperar na
construgdo de um futuro mais
prospero e sustentavel para as
geragdes atuais e vindouras.

Ao possibilitar novas ofertas e
melhores interag@es e ligagdo aos
nossos clientes, a tecnologia
permite hoje, por exemplo,
concretizar um objetivo que o Banco
Montepio tinha ha muito: o de
colocar os clientes a participar
ativamente na sociedade. O melhor
exemplo da oportunidade criado
pela tecnologia é a oferta que o
Banco Montepio se prepara para
langar. E na origem de um banco
que acredita que investir na
sociedade traz retorno para todos,
que o Banco Montepio criou um
cartdo que apoia causas sociais. De
cada vez que o cliente usar o cartdo
estara a contribuir para uma causa a
sua escolha e através da app vai
poder controlar todo o seu impacto
positivo e o efeito em cadeia de toda
a comunidade. O K+ esta a chegar,
inspira-se na lei do retorno - ‘tudo o
que vai, volta; e quer contagiar
todos a ser parte de um mundo
melhor e mais justo. Estamos a
trabalhar para que a tecnologia
permita também, nesta oferta, a
comunicacéo direta das causas e
associagdes com a comunidade de

clientes do Banco Montepio. E um
exemplo de como a tecnologia
facilita e respeita a singularidade de
um banco nascido em 1844, a mais
antiga instituigdo financeira em
Portugal e 100% portuguesa e que
tem como visdo e propdsito
continuar a ser o banco de
inspiragdo mutualista do pais com o
compromisso de defender a
sustentabilidade social, econémica e
ambiental e de contribuir para a
prosperidade de Portugal.

MEAGHAN JOHNSON
Head of Product
da Rauva

A Rauva, como fintech, é imune aos
obstaculos tradicionais que as
instituicdes financeiras enfrentam
em Portugal e no sul da Europa.
Podemos construir uma super-app
financeira em 2022, gragas as
tecnologias existentes para fazer
parte da revolugdo do setor bancério
digital. Estas tecnologias permitem
que a Rauva construa um produto
totalmente digital a pensar no
cliente. Devido aos sistemas
herdados, a forma de pensamento e
de trabalho e aos produtos
existentes que impedem a
transformagao digital, a maioria das
instituiges financeiras ndo
consegue implementar (mesmo que
queiram e precisem) tecnologias
como a nossa. Por isso, 0s nossos
desafios acabam por ser muito
diferentes dos dos bancos ja
estabelecidos. A posicdo estratégica
da Rauva esta baseada na
resolucdo de problemas do dia-a-dia
do empreendedor: banca,
contabilidade, cumprimento fiscal e
operagdes. Mas com tantas
solugBes para capacitar os
empreendedores, a duvida é saber
por onde comegar. Embora
estejamos a criar uma super app
que integra todos estes pontos, as
prioridades tém de ser definidas
com cuidado. Acreditamos que o
primeiro passo sdo 0s servicos
bancérios digitais: a emissdo
instanténea de cartdes, a criagdo de
conta de uma forma totalmente
digital, bem como a sua gestdo
online devem ser uma comodidade
para os empreendedores. (Eles tém
problemas mais importantes em que
pensar - encontrar clientes,
contratar, financiamento, etc). Assim
que a fundagdo bancaria estiver
estabelecida, as oportunidades sdo
infinitas. Seremos o parceiro dos 1,6
milhdes de trabalhadores
independentes e proprietarios de
pequenas empresas em Portugal e
eventualmente no Sul da Europa, lar
de 50% de todas as pequenas
empresas dentro da Europa.

VIiTOR PEREIRA

Diretor de Canais Digitais

e membro da Comissdo Executiva
do Bankinter Portugal

O investimento em inovacdo e
tecnologia faz parte do ADN do
Bankinter e tem sido um veiculo

muito eficaz para simplificar
procedimentos, diversificar servigos
e aproximar o banco das pessoas,
procurando facilitar o seu dia-a-dia.
Isto consegue-se através da
disponibilizagdo de solucdes digitais
para efetuar operagOes bancarias a
distancia, mantendo o
acompanhamento personalizado
que permite aos clientes tomarem
decisdes de forma ponderada e
informada, com processos mais
intuitivos e transparentes. A
pandemia e os confinamentos
trouxeram enormes desafios para o
funcionamento interno e externo
das empresas. A conjuntura deu um
novo impulso ao processo de
transformacéo digital que ja estava
em curso no Bankinter, levando a
criagdo de mecanismos que
permitissem colmatar o
distanciamento e manter o banco
disponivel para todos. Alguns
exemplos s&o os processos de
abertura de conta para particulares
e de contratacéo de crédito
habitagdo, que passaram a poder
ser realizados de forma 100%
digital, contando com o apoio de
especialistas. Em breve, sera
disponibilizada a versdo mobile da
plataforma de investimento online
Bankinter Broker. Destacam-se
também as assistentes cognitivas
Bia e Beatriz, que permitiram
aumentar a capacidade de resposta
telefénica as necessidades
operativas e de informagdo dos
clientes. Para as empresas, o
Bankinter disponibiliza plataformas
self-service, como a Plataforma de
Negdcio Internacional, para
operagdes de trade finance, a
Broker Divisas, que dé acesso a
sala de mercados para operagdes
cambiais, ou a Web Confirming, que
permite ter a operativa totalmente
digital e segura, com impactos
positivos nos processos internos.
Estes exemplos espelham quatro
fatores, que tém norteado a
transformagdo digital no Bankinter:
mais eficiéncia no trabalho
desenvolvido pelos colaboradores,
mais proximidade com os clientes,
mais agilidade na resposta as suas
necessidades e melhoria dos
servigos prestados. A par destas
vantagens, é importante garantir
que a transformagdo digital seja
inclusiva. Nesse sentido, o
Bankinter tem contribuido para a
promogdo de varios programas de
literacia financeira e digital.

MIGUEL RAMALHO
Administrador
do Banco Carregosa

A tecnologia esté inscrita no ADN
Carregosa. Estrategicamente,
escolhemos aquelas com
carateristicas diferenciadoras,
adequadas aos nN0SsOs servigos e
que acrescentem valor na nossa
relagdo com os clientes externos
e/ou internos, melhorando a
experiéncia do consumidor final e
libertando os colaboradores para
tarefas de maior valor
acrescentado. Por isso, criticamos
sistematica e continuamente os
processos em vigor, procurando
permanentemente ferramentas que
contribuam, por exemplo, para a
redugdo de custos e para o
cumprimento eficiente das
obrigagdes legais. Ndo agimos por
moda, mas antes com o objetivo de

construir relagdes proximas e de
longo prazo nos nossos segmentos-
alvo: Private Banking e Top Affluent.
Perante o aumento exponencial de
conectividade, a digitalizagdo tem
riscos inegaveis, detetaveis pela
Anédlise de Impacto de Negdcio, em
gue se a avalia a exposigdo ao
digital, se identificam os processos,
0s meios para os executar, os riscos
e 0s potenciais mitigadores. Este
exercicio transversal, potenciador
do envolvimento da organizacédo
para identificar e gerir riscos,
complementa-se com a
consciencializagdo dos
colaboradores e dos clientes para
0s riscos de cibercrime, dotando-os
de conhecimento para assumirem
comportamentos mais responsaveis
e possibilitando que ajam com
sabedoria em situagdes extremas.
N&o podemos esquecer que a
internet foi criada com foco na
resiliéncia e ndo na seguranga. Por
iss0, muito embora os esfor¢os
encetados para minimizar os riscos,
a questdo é mais quando do que se
seremos alvo de ataque, pelo que a
aposta na prevencdo, na resiliéncia
e na capacidade de reposigdo dos
servigos no caso de eventos
disruptivos nunca deve ser
descurada.

Resumindo, a digitalizagdo é um
COMPromisso que assumimos com
consciéncia e responsabilidade.

JOAO BAPTISTA LEITE
Chairman e CEO
da UNICRE

Mais do que um desafio, a
digitalizagdo é parte integrante do
nosso ADN. A UNICRE é, desde o
inicio, uma empresa muito ligada a
componente tecnoldgica, designio
refletido no nosso propdsito -
“Ligamos pessoas, empresas e
tecnologia, proporcionando
experiéncias de pagamento Unicas”
Enquanto empresa portuguesa,
com mais de 48 anos de
experiéncia e que sempre liderou
toda a area de pagamentos, este
propdsito, aliado a nossa estratégia
de IT, flexivel e alinhada com o
negdcio, permitiu, tanto a nivel
interno, como externo, encarar a
digitalizagdo, ou mesmo disrupgao
digital, com uma oportunidade para
crescer e fazer crescer. Com o
aparecimento da Covid-19, além da
preocupagao com as nossas
equipas e respetivos colaboradores,
que passaram a adotar, na
totalidade, um regime de trabalho
hibrido (um processo que iniciamos
em 2019), tivemos de ajudar os
nossos clientes a fazer esta
transigdo. A verdade € que a
pandemia expbs um dos principais
desafios do setor financeiro: a
necessidade de acelerar a
digitalizagdo dos pagamentos. Com
isto em mente, e para apoiar os
negocios de diferentes setores e de
diferentes tipologias a recuperar os
niveis de faturagédo alcancados em
periodo pré-pandemia, encetamos
todos os esforgos no sentido de,
através da tecnologia, proporcionar
mais e melhores solugbes de
pagamentos digitais ao mercado.
Atualmente, e através da
digitalizagdo, conseguimos n&do s6
responder as necessidades dos
nossos colaboradores, como
disponibilizar uma série de
solugdes, como, por exemplo, o

REDUNIQ Smart, o REDUNIQ
@Payments e o REDUNIQ Easy,
que tém permitido aos clientes e os
negdcios ingressar, mais faciimente
e rapidamente, neste novo mundo
de pagamentos.

TERESA MESQUITA
Chief Marketing
and Product Officer da SIBS

A tendéncia de digitalizagdo é visivel
na economia e sociedade
portuguesa, refor¢adas pela
pandemia e concretizando-se num
acelerador sem precedentes deste
movimento. Na SIBS temos
disponibilizado solucdes e
tecnologia a consumidores,
negocios e responsabilidade social
que facilitam esta transigdo digital,
permitindo pagamentos digitais com
simplicidade, eficiéncia e seguranca.
Primeiro, destaco a adogédo do MB
WAY com 4,5 milhdes de
utilizadores e 35 milhdes de
operagdes por més. O MB WAY ¢é ja
o0 método de pagamento preferido
dos Portugueses nas loja online e
teve um crescimento de 4x nos
ultimos dois anos nas compras em
loja. O MB WAY permite
pagamentos com o telemovel, sem
contacto em 400 mil terminais em
todo o pais. As compras em loja séo
feitas pela “leitura” de um QR Code
no terminal de pagamento. Tem
vindo a crescer ainda a utilizagdo de
QR Codes MB WAY em outros
contextos de conveniéncia, como
por exemplo um QR Code aplicado
num produto para facilitar a
colocagdo de uma nova encomenda.
No Web Summit era possivel “saltar
as filas” para as refeices efetuando
a compra de um menu de
restauragdo através de um QR Code
MB WAY. Segundo, olhando agora
para a digitalizacéo na perspetiva
dos negdcios, a mais recente
inovagdo é o Tap & Pay. O
empresario pode utilizar o seu
proprio smartphone Android para
aceitar pagamentos com cartdes
contactless, MB WAY com QR Code
ou MB WAY com n° telemével - o
que facilita também as vendas a
distancia. Além de pequenos
empresarios com necessidades de
simplicidade e mobilidade, este tipo
de solugGes é igualmente
interessante para setores como
logistica e retalho, pelo potencial de
integragéo omnicanal com outras
app’s e uma experiéncia
personalizada. Terceiro e Ultimo,
destaco as solugdes de pagamento
para o comércio online. O consumo
no canal online passou de 9% do
total de compras, antes da
pandemia, para os atuais 15%o. Este
impulso é muito relevante para a
competitividade das empresas
nacionais que reagiram de forma
rapida num periodo de extrema
dificuldade e hoje oferecem os seus
produtos online com capacidade de
aceitar pagamentos digitais. A SIBS
Gateway disponibiliza a aceitagdo
dos métodos de pagamento
preferidos dos Portugueses, seja
MB WAY, pagamento de servigos ou
cartdo. Acreditamos que o futuro
dos pagamentos sera cada vez mais
convergente em modelos digitais,
pelo que encaramos a digitalizagdo
como uma oportunidade para
continuarmos a ser agentes ativos
de mudanga, criando valor através
do desenvolvimento tecnoldgico
com impacto.



