
mercadoestámaisati-
vo, volátil, competiti-
vo, em que os fatores
críticosdesucessosão

“estar mais atento, ser mais ágil e
atuar de modo mais estratégico”,
refereLuísBarbosa,FinancialSer-
vices Riskand Regulation Partner
daPwC.Oclienteécadavezmenos
fiel, está mais propenso à mudan-
ça, com mais informação e com
menos tolerância a demoras e bu-
rocracias. Por isso, “é importante
assegurar umacombinação ótima
entre o reforço contínuo das rela-
ções pessoais, a banca é um negó-
cioderelacionamentoedeadapta-
ção aum mundo cadavez mais di-
gital”, remataLuís Barbosa.

“Atecnologiaeainovaçãopro-
curam moldaraofertae aatuação
dosbancosaoperfileexpectativas
dos seus clientes, trazendo a con-
veniência que tanto procuramos
no nosso diaadiae/oureforçando
o nívelde eficáciae eficiênciaope-
racional (tão relevante para a re-
duçãodemétricascomoocost-to-
income)”, explicaLuís Barbosa.

Rentabilidade contida
Umdos impactos fortes no negócio
bancário em geral é a “contida ren-
tabilidade, num quadro de reforço
dasexigênciasdecapital”,comodiz
Luís Barbosa, que pode condicio-
nar a capacidade de investimento
no próprio negócio, “adiando deci-

sõesestratégicasouoptandoporso-
luçõestáticasque,porém,nãoreve-
lam a mesma eficácia”.

O partner da PwC prevê que e
evolução tecnológicae ainovação
correspondam aos desejos e ex-
pectativasdosclientesepermitam
“aquemoperano mercado umre-
forço dos seus níveis de rentabili-
dade, sem que tal colida com o
cumprimento daregulamentação
exigível”.

Aúltimacrise financeiraglobal
levouaumarevisãoprofundadare-
gulaçãoedasupervisãoparapreve-
nirareincidênciaderiscos,designa-

damentedenaturezasistémica.Foi
umaformade“aumentararesiliên-
ciadosbancos,protegeroconsumi-
dorepromoveraestabilidadedosis-
temafinanceiro”,assinalaLuísBar-
bosa.

Mas a regulamentação, pela
suaextensão e complexidade, exi-
giudas instituições um esforço si-
gnificativo, tanto no seu acompa-
nhamento, compreensão, ajusta-
mentodosseusprocessoseproce-
dimentos,comonamonitorização
dasuacompliance. Inclui ainda, a
capacidade de adaptação organi-
zacional, com mudança da cultu-
rainternainstituída, conclui Luís
Barbosa.

A regulação massiva
Apesardaavalanche de legislação e
de novos requisitos num curto es-
paço de tempo, a banca está hoje
melhorpreparadaparaenfrentaros
desafios do futuro. “Mais e melhor
capitalizada,comreforçadosmeca-
nismos de governo interno, a fun-
cionar com o devido desafio e co-
nhecimento darealidade dabanca,
com um apetite ao risco devida-
mente definido e a nortear a estra-
tégia a operacionalizar, com uma
gestãoproativadocapitaledaliqui-
dez, maior integração das práticas
degestãoderiscoedenegócio(ten-
do colocado a agenda do risco nos
planos de negócio), preocupada
comoimpactopossíveldamateria-
lização dos riscos não financeiros
(modelo, IT, outsourcing, com-
pliance), olhando parao presente e
apreparar-separaumfuturopossi-
velmentemaisadverso(stress),que
melhor informa os seus clientes e
assegurao alinhamento entre o seu

perfil de risco e de consumo, entre
outras dimensões relevantes”, ana-
lisa Luís Barbosa.

Subsistem ainda questões re-
levantes aseremmelhorclarifica-
das, como é o caso do princípio da
proporcionalidade, ou a suscita-
rem a devida atenção dos bancos,
comdestaqueparaarevisãoestru-
tural do modo como os dados são
geridos e “governados” pelas ins-
tituições ou da necessidade de
upgrade dos seus sistemas fonte.

A aliança com as fintechs
O paradigma do negócio bancário
mudou. Assiste-se à transição do
tradicional comercializador face-
to-faceaocomercializador(oupar-
ceiro) digital como mostra a redu-
ção do número de agências bancá-
rias em Portugal, o que tem impac-
to organizacional, nos sistemas de
informação, no tratamento dos da-
dos disponíveis, na filosofia de tra-
balho dos colaboradores, na cultu-
rainternae,claroestá,napolíticade
investimento.

Como resposta a este cliente
que quertero contacto do banco à
mão surgiram as fintechs desafia-

doras, que “têm inovado precisa-
mente na relação que pretendem
estabelecer com o novo perfil de
cliente, recorrendo a plataformas
e soluções que trazem uma expe-
riência diferenciada nos serviços
financeiros em termos de pronti-
dão na prestação de informação,
de celeridade (e completude) de
resposta, de antecipação ou mes-
modefomentodenecessidadesde
consumo, numa relação que se
mantém igualmente bilateral (e
crescentemente customizada)”.

Mas para Luís Barbosa há um
espaçodeconfluênciaentreaban-
caeasfintechs“nodesenhodeum
modelo de negócio mais flexível,
eficiente,dinâmicoealinhadocom
as necessidades efetivas dos clien-
tes, num quadro de contínuo re-
forço darobustez das instituições
e do rigor e ética das suas práticas
de negócio. A concorrência cres-
cente fará o mercado evoluir nes-
te sentido e o sucesso amédio pra-
zo dependerá da capacidade de
adaptação a esta mudança, onde
múltiplas opções de escolha, nem
todascertamentesustentáveis,es-
tão àdisposição”. �

NEGÓCIOS INICIATIVAS PRÉMIO EXCELLENS OECONOMIA

A tecnologia, a inovação, a regulação, o cliente
e a rentabilidade são as forças interligadas que estão
a mudar a banca de retalho de uma forma profunda.

Retalho bancário
em mudança
acelerada

FILIPE S. FERNANDES

O
Luís Barbosa diz que a transformação digital é fundamental para o crescimento do sistema

“

É importante
assegurar uma
combinação ótima
entre o reforço
contínuo das
relações pessoais,
a banca é um
negócio de
relacionamento
e de adaptação
a um mundo
cada vez mais
digital.
LUÍS BARBOSA
Financial Services Risk and
Regulation Partner da PwC

“
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“Oopenbanking,proporcionadoso-
bretudopelaPSD2,conhecidacomo
adiretivadospagamentos,éumaau-
tênticarevolução”, refere Luís Bar-
bosa,FinancialServicesRiskandRe-
gulationPartner.Consideraquetem
impacto, porque o cliente pode ob-
ter, num único interface, dados ge-
raisdecontasbancáriasabertasjun-
todeváriosbancosetomarconheci-
mentodeváriosserviçoseprodutos
bancários, através de informação
comparável.

Cadabancogerianopassadoain-
formação no seu site e domínios,
comrecursoaAPI(ApplicationPro-
grammingInterfaces),muitasvezes
diferenciadas.Comoopenbanking,
oclientebancáriotemacessoainfor-
mação comparável, em tempo real.
A inovação prende-se sobretudo
comoajustamentoeaadaptabilida-
dedessesdados,queatéentãoeram
dodomínioexclusivodecadabanco,
às características e necessidades do
utilizador.

AsAPI,quealbergamessainfor-
mação,podemserdeumprestador
de serviços terceiro que, através do
open banking, que tem acesso aos
dados relevantes junto dos vários
bancos.

ComorefereLuísBarbosa,“jáse
utilizam hoje API noutros âmbitos,
por exemplo, quando consultamos
um site que agrega informações de
viagens ou hotéis. É, no fundo e de
modosimplificando,umaferramen-
taqueinteragecomváriossistemas,
recolhendo dados e disponibilizan-
do informação em tempo real aos
seusutilizadores”.

Marketplace banking
“Estatecnologiaédisruptivafaceao

atual modelo de negócio da banca”,
afirma Luís Barbosa. Um dos prin-
cipais efeitos da diretiva dos paga-
mentos é a comparabilidade. Por
exemplo, apesar de os serviços e os
produtospoderemsercomparáveis,
era difícil ao cliente obter todos os
elementos para, de uma forma efi-
ciente e eficaz, fazer essa compara-
ção,sobretudo,quantoaoscustosde
serviços e produtos, aos riscos e aos
retornos possíveis.

SegundoLuísBarbosavaicontri-
buir paraque abancaencontre ou-
trasformasdediferenciaçãonoqua-
dro concorrencial do futuro. O
partner daPwC sublinhaque “jáse
falanomarketplacebanking,oqual,
frutodestaelevadatransparência,le-
varáaqueasváriasentidadesfinan-
ceiras compitam paraapresentar o
melhorserviçoeosmelhoresprodu-
tos, com um foco crescente no inte-
ressedocliente.”

Já quanto aos produtos de re-
formapan-europeus (PIRPE), que
conheceram desenvolvimentos
nos últimos meses, Luís Barbosa
caracteriza-os como “um produto
interessante que aumentaapossi-
bilidadedeescolhadosclientesque
procuram soluções de poupança.
São, tendo em conta a informação
disponível para já, produtos sim-
ples e semelhantes aos PPR que
existem em Portugal”. Entre as
principais vantagens para o clien-
te bancário, destaca-se avariedade
de opções, a portabilidade para
qualquerEstado-membrodaUE,a
facilidadedealterarosprestadores,
aexistênciade um cap paraos cus-
toseatransparênciaquesepreten-
de daràinformação que chegaráàs
mãos dos clientes. �

A revolução
do open banking

DR

A transformação digital é uma componente crítica
para sustentar o crescimento do sistema financeiro
não regulado, o que faz dadimensão tecnológicaum
fator decisivo. São aspetos chave na sustentação do
sistema financeiro não regulado tanto a construção
de umarelação de confiançacomo “asegurança, nas
suasdimensõesdeeficáciaeproatividade,narealiza-
ção das transações, a guarda efetiva de informação
pessoal,aperformanceetempestividadedeatuação,
assim como a capacidade de proporcionar uma ade-
quadaexperiênciadoconsumidor”,dizLuísBarbosa.
Mas adverte que “areputação e asustentabilidade do

sistemafinanceiro não regulado não deixarão de estar
intimamente associadas a possíveis eventos de perda
materiaisparaosseusparticipantesedacompreensão
dasubstânciaeconómica, comportamental e éticaque
presidiu aessamesmaperda, trackrecord e gestão de
imagem”,e“atécomportamentosdesviantesdanosos”.
Por isso Luís Barbosa antecipa que por autorregula-
ção ou intervenção do sistema legislativo, “esta na-
turezanão reguladavenhano futuro aapresentarli-
mites mais contidos. Este cenário deverá ser visto
comoumatrajetóriaacriaçãodeumaimagemdecon-
fiança (credibilidade ou afirmação) ”.

O sistema financeiro não regulado

Uma iniciativa do Negócios em parceria com a PwC

Vamos continuar a premiar as Empresas e 
Personalidades que, como os conquistadores, 
são capazes de navegar contra o vento.

financeiro não regulado.
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