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o final do Editorial da revista anterior, referiamos

que, no dominio do Ensino a Distancia, e mais

concretamente no que respeita a utilizagao das
novas tecnologias, o IFB anunciaria em breve outras
realizagoes. Pois € ja neste nimero da Inforbanca que tal
acontece.

Com efeito, noticia-se o lancamento da WebBanca, sistema
de formagao bancaria online que, utilizando a Internet como
suporte, se caracteriza pela sua acessibilidade, flexibilidade,
interactividade e possibilidade de oferecer formacao a
medida, acentuando as potencialidades do Ensino a
Distancia como metodologia capaz de proporcionar o
acesso a formacao em qualquer lugar e em qualquer altura.

Mas noticia-se, ainda, outro lancamento: o CD-Rom

“O que é um Banco?”, produto desenvolvido na drea do
software multimédia educativo, que visa proporcionar uma
aprendizagem fundamentada, consistente e interactiva sobre
a esséncia da actividade bancdria, os seus produtos e
servigos mais representativos, a organizagao e gestao dos
bancos.

Noutro plano, o do contetdo da revista, temos também,
neste nimero, novidades a assinalar: o reaparecimento da
seccao Cadernos de Mercados e a nova seccao Inovacao

e Sistemas de Informacgao. Das razbes de uma e outra
falam, nas notas de abertura, os respectivos Coordenadores,
Prof. José A. Azevedo Pereira e Prof. José M. Monteiro
Barata, a quem vivamente agradecemos a pronta aceitacao
do encargo e que constituem, pelo seu perfil, qualificacao e
empenhamento, sélida garantia da qualidade e interesse das
seccoes.
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Dez Anos

de

Project Finance
.n Portugal

Vitor Gongalves Lopes*

O Conceito

Antes de apresentar o exemplo portugués, sera impor-
tante recordar o proprio conceito de Project Finance e as
caracteristicas que lhe estdo associadas.

Entende-se por Project Finance o financiamento de um
projecto com recursos financeiros (proprios ou alheios)
cuja remuneracdo e reembolso depende directamente dos
meios libertos por esse proprio projecto.

Usualmente, de acordo com este conceito, os activos do
projecto constituem a principal garantia dos fundos
disponibilizados. Quando nao existem outras garantias
prestadas pelos promotores aos credores e financiadores,
denomina-se Project Finance em non-recourse por
contraposi¢do ao /imited recourse, no qual os promotores
do projecto podem prestar algumas garantias adicionais a

A aplicacdo de metodologias de
financiamento baseadas no conceito de Pro-
ject Finance vive actualmente em Portugal
uma fase de assinalavel expansdo. A sua
aplicabilidade estende-se por sectores cada

vez mais diversos (energia, transportes,
distribuicao de agua, telecomunicacoes) e
as suas estruturas societdrias e contratuais
assumem formas cada vez mais inovadoras e
complexas.

Este artigo pretende sucintamente
transmitir o que nos Gltimos 10 anos se tem
feito em Portugal nesta area.

esses credores e financiadores para tornar o projecto
financidvel (normalmente, sob a forma de garantias de
construgdo, garantias de eficiéncia de equipamentos, linhas
de financiamento em standby a disponibilizar pelos
promotores, etc.). Este Gltimo tipo de Project Finance tem
sido mais comummente utilizado em projectos de infraes-
truturas ou em projectos implementados em paises em vias
de desenvolvimento.

Obviamente, este tipo de financiamento de projectos ndo
¢ aplicavel a todo o tipo de projectos. Distinguiria quatro
requisitos cuja verificagdo me parece importante para que
um determinado projecto possa ser financidvel segundo
estametodologia.

O projecto deve poder ser concluido e explorado sem
uma grande margem de incerteza: isso implica que um
conjunto muito variado de riscos (desde politicos até
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tecnoldgicos) estejam devidamente mitigados;

O projecto deve ser capaz de funcionar como uma
unidade produtiva auténoma e independente: o projecto
nao devera depender, para além do estritamente necessario,
do apoio dos seus promotores e devera, em qualquer caso,
ser independente do patrimdnio dos seus promotores (i.e.,
ndo afectar nem ser afectado por esse patrimonio).

Uma vez concluido ou implementado, esse projecto
deve ser economicamente viavel: ou, dito de outra forma,
o' seu valor econémico devera ser superior ao seu custo de
construgdo ou de investimento, de tal modo que o valor
actualizado liquido dos seus meios libertos, actualizados a
uma taxa de actualizagdo que reflicta o risco do projecto,
seja positivo.

E, last but not least, os promotores desse projecto
devem ser entidades crediveis e, desejavelmente, com
experiéncia em projectos similares. Trata-se de um
requisito muitas vezes mal compreendido. A credibilidade
dos promotores ¢ fundamental para a angaria¢do dos fundos
necessarios a execugdo do projecto. Nao medimos a
credibilidade apenas em relagdo as entidades ou responsa-
veis envolvidos, mas também em relagao a sua capacidade
de implementacdo e ao seu conhecimento ou dominio das
tecnologias a utilizar pelo projecto.

O Exemplo Portugués

O recurso ao conceito de Project Finance ndo ¢ recente,
tanto no mundo como em Portugal. No caso especifico
portugués, lembraria que muitas expedi¢des da época dos
Descobrimentos, em particular as da segunda vaga (Séc.
XVI), normalmente associadas a comercializagdo de
especiarias com os povos africanos e do Extremo Oriente,
foram financiadas com recurso a financiamentos bancarios
cujo reembolso dependia literalmente do sucesso dessas
expedicdes (sendo em teoria, pelo menos na pratica) € onde
a contratagdo de seguros para cobrir os riscos de insucesso
daexpedigdo eraja praticacomum.

Existem dois projectos em Portugal que na minha
opinido sdo os precursores do actual “estado da arte” do
Project Finance em Portugal.

O primeiro foi o projecto da Central de Energia a Carvao
do Pego, promovido pela entdo denominada National
Power, principal accionista (45%) da Tejo Energia,
sociedade especificamente constituida e que detém no seu
balango os activos do projecto. Este projecto envolveu um
volume de investimento aproximado de mil milhdes de
euros, tendo os contratos de financiamento, no montante
aproximado de 700 milhdes de euros, sido assinados em
1993.

A Central do Pego adopta a estrutura internacionalmente
aceite em Project Finance, a qual implica a constituigao de
uma sociedade de propdsitos especificos (do inglés Special
Purpose Vehicle), constituida para desenvolver o projecto e
centro de toda a estrutura contratual, mais ou menos
complexa, montada para implementar e explorar o projecto
e visando a reparti¢ao de riscos pelas entidades que melhor
capacidade tém para os gerir. Este projecto viria a ser
inovador em muitos aspectos, tendo sido o primeiro Power
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Purchase Agreement assinado ¢ o primeiro Build Own
Operate and Transfer implementado na Europa Conti-
nental.

O projecto viria a ser refinanciado em 1997, reflectindo a
tendéncia actual da maior parte dos projectos em serem
refinanciados findo o periodo de construgdo ou implemen-
ta¢do, de modo a obter condigdes de financiamento mais
favoraveis (margens mais baixas e prazos de reembolso
mais longos) para o projecto e, consequentemente, para os
seus promotores.

O segundo projecto que considero igualmente de
referéncia ¢ o da Segunda Travessia Rodoviaria do Tejo em
Lisboa, vulgo Lusoponte.

Trata-se de um projecto que, pela sua visibilidade, pelo
envolvimento do Estado portugués e pelo papel desempe-
nhado pelas empresas portuguesas envolvidas (entre outros
aspectos igualmente relevantes) na sua concretizacdo,
representa um marco na histéria do Project Finance em
Portugal.

Depois de um compasso de espera em 1992, este
projecto viria definitivamente a arrancar em 1994, tendo
sido concluido com éxito e dentro dos prazos previstos,
constituindo um ex-libris da Expo 98.

Muito haveria a dizer e sera ainda dito sobre este
projecto, mas ndo serd este o forum indicado para se fazer
uma analise dos aspectos positivos (claramente em maior
nimero) e negativos deste projecto.

Referiria, no entanto, que também com este projecto
varias inovacgdes foram introduzidas, nomeadamente a
inclusdo no mesmo projecto da construgdo de uma nova
ponte (Ponte Vasco da Gama) e a manuten¢do de uma ponte
ja existente (Ponte 25 de Abril). Esta especificidade foi
necessaria de forma a tornar financiavel (i.e., bancavel) este
projecto, sob pena de estas pontes serem concorrentes entre
si, com prejuizo 6bvio para a entidade que construisse e
explorasse a ponte mais recente.

Este projecto constituiu igualmente a primeira grande
concessdo por parte do Estado portugués em termos de



construgao e exploracdo de uma infraestrutura publica a
uma entidade privada, introduzindo, em grande escala, o
conceito de prestacdo de um servigo publico pela iniciativa
privada.

Depois destes dois projectos, uma miriade de projectos
viria a ser desenvolvida ao longo dos Giltimos anos nos mais
variados sectores, mas em particular aqueles mais capital
intensivos e onde fosse percepciondvel a existéncia de um
mercado assegurado para o output do projecto.

Sao exemplos representativos desse conjunto vasto de
projectos a Turbogas (central de cogeragdo a gas natural), a
Main Road (teleméveis Optimus) e Concessdo de Aguas e
Sanecamento de Santa Maria da Feira (primeiro Project
Finance em Portugal no sector da distribuicdo de 4dgua e
saneamento basico).

Da lista de projectos entretanto desenvolvidos segundo
esta metodologia de financiamento gostaria ainda de
real¢ar o lancamento em 1997, pelo Governo portugués, de
um programa vasto de concessdes rodoviarias, o qual,
durante varios anos, foi o programa mais importante em
implementagdo na Europa.

Este programa de concessdes rodovidrias, ainda em
curso, irda dotar o pais de uma rede de infraestruturas
rodoviarias de acordo com patamares médios europeus e
permitira criar uma industria que até muito ha pouco estava
concentrada em apenas duas institui¢des, o IEP (ex-JAE),
de formaresidual, e a Brisa.

Contudo, mais importante do que a multiplicagdao de
operadores rodoviarios foi a forma como essas concessoes
foram atribuidas, através de concursos publicos internacio-
nais, cujo processo concursal, promovendo a competitivi-
dade entre as propostas dos varios concorrentes, permitiu a
obtencdo de economias no custo de construgao e transferén-
cia de riscos para a iniciativa privada (por exemplo, a
revisdo do prego de construcao estd agora sujeita a verifica-

¢do de condicdes especiais, normalmente associadas a
modifica¢des unilaterais por parte do concedente).

Outro aspecto positivo deste programa de concessoes foi
a introducdo, em Portugal, de conceitos novos, nomeada-
mente a aplicagdo de pregos-sombra (conceito associado a
analise custo-beneficio) as concessdes rodoviarias, através
das concessdes SCUT (Sem Cobranca de Portagem ao
Utilizador), permitindo a constru¢ao de infraestruturas de
qualidade em regides de duvidosa viabilidade econéomica
(dado o baixo volume de trafego) ou em areas com grande
congestionamento rodoviario, onde nao seria viavel a
cobranca de portagens.

A utilizagdo do conceito de Project Finance vive
actualmente em Portugal uma nova fase de vitalidade, com
a sua expansdo para novos sectores de actividade nunca
antes explorados localmente, mas ja com uma ampla
experiéncia a nivel internacional.

Séao os casos dos sectores da satide e das prisdes, onde o
Governo portugués pretende estudar a aplicagdo de
parcerias publico-privadas (o programa de concessdes
rodoviarias anteriormente referido faz uso ja deste novo
conceito), as quais envolverdo, necessariamente, dado os
longos prazos necessarios para a rendibilizagdo dos
investimentos, a utilizagdo da metodologia de Project
Finance.

E caso para se dizer: “Long live the Project Finance s

Lisboa, 13 de Fevereiro de 2002

* Economista

Nota do Autor:

O presente artigo reflecte a opinido pessoal do seu autor ¢ em nada
vincula a institui¢do em que o autor ¢ colaborador.
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As “i 2 .ias
4o Atendimento

As agéncias bancarias continuam a
assumir um papel importante na captacao
de recursos financeiros. Sao hoje, e assim
deverdo continuar a ser, encaradas como
lojas financeiras, fortemente orientadas para
0 negocio. Varios estudos revelam também
que a agéncia continua a ser o canal
preferido pelos clientes no contacto que
mantém com o seu banco, apesar do
crescente aumento dos canais alternativos,
como a banca telefénica e a Internet banking.
O mercado portugués assistiu, por isso, a
um grande crescimento do numero de
agéncias nos ultimos anos. Porém, os
tempos mudam e o mercado portugués esta,
actualmente, proximo de uma situacao de

Miguel Nébrega* overbanking (5550 agéncias no ano 2000),

resultado da forte concorréncia entre os

bancos na fidelizacao e captacao de novos clientes. No entanto, aqueles que eram concorrentes, num passado

recente, fazem agora parte do mesmo grupo financeiro, fruto das fusdes que houve na banca portuguesa nos

ultimos anos. Essa situacao faz com que existam varias agéncias do mesmo banco muito préximas umas das
outras, por vezes até na mesmarua, a poucos metros de distancia.

Perante esta realidade, qual sera o proximo passo na definicdo de uma orientacao estratégica para a rede de
agéncias dos bancos, principalmente dos grandes bancos?

Logicamente, cada banco adoptara aquela que lhe trouxer maiores vantagens, mas uma opcao tera de ser
tomada, tendo a ver com o seguinte:

— Que fazer com duas agéncias que estao fisicamente proximas?

Um a Oportunid ade ° Be’ne:ﬁciando de sinergias com a 'agéncia mais
préxima, pode oferecer um servigo mais personaliza-

Uma das opcdes serd segmentar a rede de agéncias, ou do e consentaneo com o grau de exigéncia desses

seja, criar um novo conceito de agéncias que sirvam apenas clientes (menos "customizaveis");

determinados segmentos de clientes: empresas, clientes o A melhoria da qualidade do servigo prestado fideliza

preferenciais ou outros. Este sera um caminho, ¢ alguns os bons clientes actuais e atrai novos clientes;

bancos ja estdo a implementar esta solugdo (p.e., a CGD e Focalizacdo nos melhores clientes: aumenta a

comarede de agéncias "Empresas&Solugodes"). probabilidade de captacdo de negdcio e, consequente-
Sem pretendermos defender este modelo, ele apresenta, mente, o valor do cliente para o banco (Life Time

quanto ao atendimento, algumas vantagens: Value);
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e Melhoraarelacdo comercial-cliente;

e Pode servir como factor diferenciador face a outros
servicos existentes e, como tal, os clientes estdo
dispostos a pagar por isso.

Havera, porventura, alguns aspectos que apontam para
outro tipo de solugdes, no entanto, um processo de mudanga
como este acarreta sempre alguns constrangimentos quer
internos (p.e., a mobilidade dos colaboradores), quer
externos (p.e., habitos do cliente), com os quais se tera
inevitavelmente de lidar. O atendimento, no entanto, sera
sempre um factor que pode e deve marcar a diferenca, e €,
nesse sentido, uma nova oportunidade de melhoria do
servigo prestado.

Um Desafio

Seja qual for o modelo de agéncia no futuro, ha uma
"batalha" que nunca estd ganha e que se prende com a
qualidade do servigo que o banco presta globalmente aos
seus clientes. Neste caso, estamos a falar especificamente
do atendimento que lhes € prestado pelos colaboradores que
estdona "linha da frente" nas agéncias.

Muito se tem investido e feito pela melhoria da qualida-
de do atendimento nas agéncias bancarias, e esse facto ¢
evidente se 0 compararmos com o que era a banca ha uns
anos atras. No entanto, esta situagdo cria um aparente
paradoxo, isto ¢, se, por um lado, os bancos apostam na
qualidade do atendimento, na formag¢ao dos seus colabora-
dores, por outro, os clientes sdo cada vez mais exigentes na
forma como acham que o banco os deve tratar e estdo
sempre "insatisfeitos", pois esperam sempre mais. Este € o
desafio. Estar sempre adiantado relativamente as preten-
soes do cliente. Ja ndo basta satisfazé-lo, & preciso surpreen-
der, exceder as suas expectativas, causar impacto.

Nao ¢ uma tarefa facil, hd bancos que ainda se encontram
no ciclo 1 (fig.1), ou seja, sdo reactivos, ndo sao inovadores
nem nos processos, nem nos produtos e servigos que
oferecem e muitas vezes criam junto do mercado uma
expectativa que os clientes ndo encontram quando se
confrontam com a realidade. Isto ndo significa que essas
instituigdes ndo tenham clientes satisfeitos; porventura,
existem outros factores que sdo valorizados e que contribu-
em para a sua satisfagdo, por exemplo, o relacionamento
comercial-cliente. No entanto, com o tempo, se nada for

feito, a instituicdo tende a perder competitividade e,
consequentemente, clientes.

As organiza¢des actuais, modernas ¢ competitivas
procuram, cada vez mais, surpreender os clientes, exceden-
do as suas expectativas com produtos e servigos que os
atraiam e os mantenham fidelizados e satisfeitos. Provavel-
mente, também falham algumas iniciativas, ¢ natural (e até
positivo, pois aprendem com os erros), mas o importante é
que falham menos que os concorrentes, e, aumentando o

"As organizagoes actuais, modernas e
competitivas procuram, cada vez
mais, surpreender os clientes,
excedendo as suas expectativas com
produtos e servicos que os atraiam e
os mantenham fidelizados ¢
satisfeitos."

grau de exigéncia dos seus clientes, obrigam-se também a
ser mais competitivas (ciclo 2).

Convém salientar que a qualidade do servigo prestado
(fig.1) ndo diz s6 respeito ao atendimento, longe disso; no
entanto, por ser a parte tangivel de um servigo, revela-se de
bastante importancia.

Ha um outro desafio para as organizagdes, que ¢ o da
heterogeneidade dos colaboradores que trabalham nas
agéncias bancarias.

E mais dificil no caso dos servigos assegurar uma maior
consisténcia da qualidade do servico prestado, isto porque
ha uma forte componente humana em todo o processo. Por
exemplo, a probabilidade de um cliente ser atendido de
modo diferente em dois balcdes do mesmo banco ¢ grande,
ou seja, ¢ mais complexo garantir os mesmos niveis de
qualidade quando se trata de um servico do que garantir
essa qualidade num produto tangivel.

Este desafio de harmonizar o atendimento de modo a que
o cliente ndo sinta diferengas (significativas) quando se
dirige a outros balcdes do seu banco ¢ um desafio dificil.

Fig.1 — Kano
Ciclo 1 Ciclo 2
expectativa | i expectativa | realidade
realidade expectativa
INSATISFAGAO | SATISFACAO | IMPACTO
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Tera de ser criado e/ou percebido um conjunto de normas,
valores e crengas que estdo por detras do que se designa
habitualmente por cultura organizacional. Os comerciais
tém de saber por que valores se rege a sua organizagio para
poderem assumir, mais facilmente, a sua imagem junto dos
clientes. Por outro lado, ha que definir rigorosamente qual o
perfil pretendido para os comerciais que lidam directamen-
te com clientes. Infelizmente, ainda se vé muita gente sem
preparagdo ou condi¢des para atender correctamente, nao
s6 no comportamento demonstrado como na propria atitude
comercial. A formagdo permanente dos colaboradores
tende a diminuir essa falta de preparagdo e deve ser
encarada como fazendo parte do desenvolvimento da
organizagdo, que, obviamente, esta a apostar em si propria.
Outro grande desafio que se coloca, com incidéncia
directa na produtividade do comercial, ¢ o da diminuigao do
peso administrativo ou burocratico na agéncia. Por
natureza, um comercial ndo gosta de "papelada" e, apesar
da forte evolucdo no sentido da centralizacdo desses
processos e tarefas, ¢ ainda muito o tempo que se perde com
esses procedimentos, desviando o comercial daquilo que é
verdadeiramente importante, o acompanhamento dos
clientes e a captagdo de negocio. E manifesta a incapacida-
de de um comercial em gerir correctamente a sua carteira de
clientes, isto é, em conhecer os seus clientes. Ele conhece

menos duas coisas: identificar a sua capacidade financeira
(rendimentos, saldos médios, o montante das aplicagdes
financeiras, etc.) e identificar quais as suas necessidades e
comportamentos (em relagdo aos produtos do banco e ao
modo como se relaciona com o banco). A primeira parte
afigura-se mais simples, pois esta informagao encontra-se
facilmente no sistema do banco. Ja a segunda ¢ mais dificil
de identificar.

Diferentes Tipos de Clientes

De facto, conhecer as necessidades e comportamentos
do cliente ndo ¢ tarefa facil, ¢ até bastante complexo. Uma
das razdes para esse facto ¢ que o comportamento humano
ndo ¢ estatico, ¢ influenciado por um conjunto de factores
que, por sua vez, também mudam (fig.2). O comercial deve
tentar perceber quais os factores que influenciam o
comportamento do cliente para assim poder adequar o seu
comportamento ao dele, procurando uma relacdo de
empatia que proporcione identificar melhor o tipo de
necessidade ou motivagdo que poderd estar por detras da
decisdo ou da atitude desse mesmo cliente.

Principais factores que influenciam o comportamento
dos clientes:

Fig.2

"Os comerciais tem de
saber por que valores
se rege a sua
organizacao para
poderem assumir, mais

facilmente, a sua —————

imagem junto dos

clientes."

FACTORES EXTERNOS
Culturais: cultura; classe social.
Sociais: grupos de referéncia,

familia, regras e
estatuto social.

FACTORES INTERNOS

Psicolégicos: motivagéo e
percepgao.

Pessoais: momento do ciclo de
vida, idade, situagéao
econdmica, situagéo
face ao trabalho, estilo
de vida, personalidade.

bem 20% da sua carteira, os melhores clientes, mas ¢ os
outros 80% ? Sabe-se que a probabilidade de sucesso de
uma venda a clientes dos quais ja existem referéncias
(clientes em carteira) ¢ em média cinco vezes superior do
que em relagdo a potenciais novos clientes. Existe,
portanto, uma maior probabilidade de o comercial ser bem
sucedido se conhecer os clientes que tem em carteira. E
possivel conhecer todos esses clientes desde que haja uma
nocdo de equidade entre o seu numero ¢ o tempo de que o
comercial dispde para os conhecer, caso contrario, assiste-
-se a uma espécie de "abandono" da gestao da carteira, pois
tanto faz existirem 300 ou 3000 clientes se o comercial s6
consegue gerir 50. Quanto mais tempo tiver para gerir a sua
carteira, maior a probabilidade de conhecer melhor os
clientes e, consequentemente, de fazer mais e melhores
negocios.

Neste contexto, "Conhecer os clientes" significa pelo
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Uma Questao de Perfil

Como dissemos anteriormente, a defini¢do de um perfil
do atendedor ou comercial revela-se fundamental. Ha, no
entanto, quem pense que um comercial ja "nasce ensinado".
Nada mais incorrecto. Um bom comercial treina-se, forma-
-se e informa-se acerca da empresa, dos seus produtos e
servigos, sobre o relacionamento a ter com os clientes,
sobre como ser mais eficaz e como adquirir competéncias
para tal. A definicdo do perfil do comercial devera,
logicamente, ir ao encontro de um conjunto de atitudes
desejaveis para a fungdo, que é cada vez mais exigente:

e Conhecer profundamente os produtos/ servicos que

vende;

o Conhecer bem os produtos/servigos da concorréncia;

o Identificar as vantagens competitivas dos produtos/

servicos que vende relativamente aos da concorréncia;



e Saber diagnosticar com rigor as necessidades e
motivagdes dos clientes;

Saber comunicar com eficacia;

Ter uma atitude de servigo ao cliente;

o Conhecer-se a si proprio, as suas preferéncias e os seus

comportamentos predominantes.

Quando confrontados com a realidade, sdo estas as
atitudes que os clientes encontram actualmente nos
comerciais de uma agéncia bancaria?

Nao se deve generalizar, nem por bancos nem por
agéncias do mesmo banco, além disso, como vimos, os
clientes sao diferentes uns dos outros ¢ tém um padrdo de
exigéncias e de expectativas que também os distingue. Mas
peguemos s6 num exemplo, que ainda acontece nalgumas
institui¢des. O cliente dirige-se a uma agéncia do seu banco
para solicitar uma conta-ordenado. Geralmente, o atende-
dor/comercial pergunta: "O Sr. é cliente deste balcao?";
perante uma resposta negativa, a atitude do comercial muda
e, sem muitas explicagdes, encaminha o cliente para o
balc@o onde tem a sua conta aberta. O que sentira o cliente
com esta atitude?

Existem explicagdes logicas e até compreensiveis para
este tipo de comportamentos e procedimentos (internos)
mas levantam-se algumas questdes: E esta uma atitude de
servigo ao cliente? E se a resposta até for afirmativa, sera
que o cliente a percebe como tal? Sera que actualmente,
quando se fala no cliente-multicanal, quando os comerciais
tém a vida facilitada com meios que lhes permitem aceder a

te, que correspondam aos requisitos da fungdo que desem-
penha.

O cliente exige do comercial simpatia, bons modos, um
sorriso. Que demonstre iniciativa na procura da resposta a
solicitagdo que lhe foi feita. Procura igualmente credibili-

"O cliente exige do comercial
simpatia, bons modos, um sorriso. "

dade e confianca, que vém da competéncia demonstrada
pelo conhecimento actualizado dos produtos e servigos;
curiosamente, o cliente apercebe-se, muitas vezes, dessa
competéncia, ndo tanto por aquilo que o comercial diz, mas,
sobretudo, por aquilo que ele pergunta. A credibilidade
advém também da percepgdo de que o comercial procura
sempre arranjar uma solug¢do ou propor uma alternativa que
satisfaca as necessidades do cliente. Mesmo que ndo tenha
conhecimentos para responder a solicitagdo, devera ir a
procura da informagdo para a transmitir correctamente. O
cliente prefere esperar desde que tenha a certeza de que
aquela é a informagdo correcta. E péssimo, e o cliente
apercebe-se quando o comercial comega a "inventar".
Existem sinais verbais e ndo verbais emitidos que sdo
percebidos, até inconscientemente, ¢ que transmitem
inseguranga e pouca credibilidade. O comercial ndo tem
actualmente desculpa para dar informacdes erradas ou
incorrectas, tudo depende da sua atitude e do espirito de

informagao sobre o cliente, faz sentido perguntar se "tem
conta neste balcdo?". Quando este artigo sair, ja tera
passado a euforia do euro, as correrias aos balcdes ja
terminaram. Foi uma altura de muito trabalho e muita
pressdo para os comerciais. Muito poucos tiveram contudo
a percepcao de que esta situagdo poderia servir como uma
oportunidade para captar clientes insatisfeitos com o
servigo prestado pelo seu banco habitual. Por motivos
varios (ma preparacdo, desconhecimento das normas sobre
novos procedimentos, sobrecarga de trabalho, etc.), os
clientes obtinham, por vezes, informagodes erradas do seu
proprio banco, numa altura de alguma ansiedade, em que o
comercial deveria aproveitar para exceder as expectativas
do cliente e ndo o contrario.

Apesar de ndo ser suficiente, um bom atendimento,
realizado por um comercial competente, "esconde", ou
melhor, "desculpa" muitas falhas que podem existir na
organizagdo. O cliente pretende, no minimo, que o
comercial corresponda as suas expectativas, ou seja, que
demonstre um conjunto de atitudes, referidas anteriormen-

10

iniciativa na procura da informagao certa.

Saber comunicar com eficacia ¢ outra das "ferramentas"
que deve aprender a dominar correctamente. Nao ¢é facil,
mas s assim serd capaz de controlar o didlogo ¢ ndo se
deixar envolver por situagdes menos desejaveis. Um bom
comercial nunca da a impressao de que esta a pressionar,
pela simples razdo de que ndo o deve fazer. O que ele
realmente faz ¢ conduzir a conversa mostrando-se interes-
sado, atento, paciente e disponivel.

Como pode perceber, a fungao do atendedor/ comercial é
aliciante, mas também exigente e requer uma aprendizagem
e uma auto-avaliacdo permanente sobre o contexto e a
situagdo em que ela decorre.

Pode-se dizer que o grande desafio, na maior parte das
situagdes, ¢ a mudanca de atitudes, a todos os niveis
(pessoal e organizacional). Por vezes nio existe falta de
percepe¢do da necessidade de mudanca, mas antes incapaci-
dade de se abandonarem comportamentos ¢ procedimentos
adquiridos.m

* Formador Permanente do IFB
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NASCEU o BANCO POSTAL

O Banco Postal, tendo como accionistas a Caixa Geral de Depdsitos
(51%) e os CTT (49%), foi oficialmente inaugurado, no Porto, em Fevereiro
passado.

O modelo de funcionamento do Banco Postal associa ao know-how
técnico da Caixa Geral de Depositos uma rede de distribuigao sediada em
estagdes de correio, onde serd disponibilizada a oferta de produtos e
servigos, nomeadamente contas de depdsito, contas de poupanga com
caderneta, crédito a habitagao e pessoal, contas-correntes para PME e fundos de investimento mobiliario.

O Banco Postal, dirigindo-se a clientes frequentadores das estagdes de correios, permitira alargar a
influéncia do Grupo CGD a novos clientes e potencia o conceito de prestagdo multi-servigos dos CTT.

Os clientes do Banco Postal, tal como os clientes da CGD e da Caixa Postal, disporao de todos os pontos de
atendimento financeiro das redes CGD, Banco Postal e Caixa Postal.

O banco, que arranca com um capital social de 30 milhoes de euros, inicia a sua actividade ao publico com
5 balcoes proprios sediados respectivamente em Lisboa, Porto, Coimbra, Braga e Gaia, mas prevé a curto prazo
o alargamento da suarede a mais de 65 estagoes de correio que ja disponibilizam o servigo Caixa Postal. m

Banco Postal

Grupo Caixa Geral de Depésitos

INTERNACIONALIZACAO

No mercado polaco, dominado pela banca estran-
geira e onde 75% das instituigbes estdao nas méos de : - 2
privados, a terceira maior rede de retalho é portuguesa. i aysiadhilysas

O Millennium, resultante de uma parceria entre o s B W N |
Banco Comercial Portugués e o polaco Big Bank

Gdansky, dispoe actualmente de 230 balcoes e perto

de 400 mil clientes e detém cerca de 5% do mercado bancario na Polénia.

Neste pais, onde os niveis de bancarizagao sdo da ordem dos 37%, para uma populagao de 40 milhdes de
habitantes, o mercado bancario apresenta-se como um sector com fortes potencialidades de crescimento,
prevendo-se, para os proximos anos, uma entrada média anual de 1,5 milhoes de novos clientes. m

CRESCIMENTO da BANCA ONLINE

em PORTUGAL e na EUROPA

De acordo com um
estudo desenvolvido pela
Forrester Research, Portu-

gal ser4 um dos paises Pais 2001 2002 2003 2004 2005 .axade crescimento
2001-2005

euro-peus onde a banca

online mais crescerd em Alemanha 16 079 21664 25497 29176 32297 [l 100,86%

termos de clientes, Reino Unido 7338 10105 12418 15001 17389 [ 137,09%

devendo atingir cerca de Italia 2576 5543 8786 11395 13699 NN 431,79%

2,17 milhodées de Franca 3202 5337 7462 9713 11897 M 271,55%

Gl o 2, Espanha 2317 4061 5641 7439 9118 | 29353%
Em cinco anos (de 2001 Holanda 2181 309 3829 4604 5304 [ 143,19%

a 2005), Portugal registara Suécia 2535 2962 3335 3671 3957 [M 56,09%

aterceira maior expansao — Suica 1538 2055 2421 2782 3089 M 100,85%

325,49% — de entre os 17 Bélgica 1104 1614 2065 2502 2899 (MM 162,59%

paises europeus sobre os Austria 1089 1575 1977 2418 2832 M 160,06%

quais recaiu a analise, bem Portugal 510 925 1322 1751 2170 N 325,49%

acima da média europeia, Finlandia 1333 1599 1834 2043 2 220 . 66,45%

que estanos 154,61%. Grécia 362 623 978 1346 1720 [N 375,14%
O mercado portugués é Dinamarca 1010 1248 1477 1702 1901 [ 88,22%

caracterizado por um nivel Noruega 956 1179 1386 1560 1714 [ 79.29%

de utilizacdo de meios Irlanda 288 436 585 715 829 [N 187,85%

online ainda reduzido, o | Luxemburgo 38 70 101 122 141 N 271,05%

que em boa medida levaa | .. 44454 64094 81113 97939 113 183 |[EEN154.61%

compreender o ritmo de
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EVOLUCAO ESTIMADA DA BANCA ONLINE NA EUROPA

Numero estimado de clientes online na Europa, 2001-2005 (em milhares)

(Fonte: Forrester Research/Diario Econémico)
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novacao ¢ _
istemas de Informacao

nicia-se neste nadmero da Inforbanca a seccao “Inovacao e

Sistemas de Informagao”, que se pretende manter com regulari-

dade e da qual se espera que suscite o agrado dos leitores. A
nosso ver, justifica uma secgdo com este ambito um conjunto de
razoes significativas, nomeadamente:

e O imperativo de uma dinamica de inovacdo e modernizacao

continuada e permanente nas organizagoes para a obtencao de

vantagem competitiva sustentada;

e O papel central da varidvel tecnologia, em particular dos
sistemas e tecnologias de informacao na producao e distribuicao

de produtos e servicos financeiros e na gestao moderna das
José Monteiro Barata instituices financeiras, em que é elevada a intensidade em
Coordenador da Seccao informacao nos produtos e processos;

o Aimportancia da racionalizacdo de processos de producao e de distribuicao no actual contexto competiti-
vo, no sentido da maximizacao da eficécia e da qualidade.

Naturalmente, ndo é estranha a criacao desta seccdo a existéncia, no Instituto Superior de Gestao Bancaria, da
licenciatura em Organizagao e Sistemas de Informagao, que indubitavelmente enforma a seccao agora iniciada.
Com efeito, ndo sera descabido recordar aqui o objectivo desse Curso: a formacdo de quadros técnicos
capazes de levarem a efeito diagndsticos e realizarem as consequentes accoes de reorganizacao e moderniza-
cdo de estruturas e sistemas empresariais, tendo em vista a optimizacao de processos de suporte ao negdcio, a
eficacia e a produtividade, numa perspectiva de valorizagao do capital humano das organizacdes e no prosse-
guimento de padroes de qualidade global.

Empresa, reorganizacdo, reengenharia, mudanga, informacao, processos, tecnologias, pessoas sdo, pois,
algumas expressoes que os diplomados do COSI deverao interiorizar e gerir. Correspondentemente, sao

conceitos sobre os quais a Seccao devera com frequéncia reflectir.

Aluz das consideracoes anteriores, surge assim o enquadramento légico do contetido inaugural da Secgéo, que
regista as colaboragoes, que se agradecem, do Sr. Miguel Torres Baptista, membro do Conselho Técnico do
COSI, e do EngP José Dias Lopes, docente do Curso.

Que aleitura seja proveitosa.
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Caminhe para a

Eficiencia

Miguel Torres Baptista*

necessidade de um constante reajustamento

das organizagdes a novos modelos de negdcio

como forma de preservarem ou conquistarem
um melhor posicionamento competitivo, num contexto de
novas oportunidades geradas pelas tecnolo-gias emergen-
tes, ndo deixa aos gestores alternativas eficazes que nao
passem por uma fortissima focalizag@o no reforgo da qua-
lidade dos seus produtos ou servicos.

E claro que existe hoje uma consciencializagio
generalizada de estarmos perante uma opgao estratégica
fundamental para o sucesso das empresas e, por isso, a
fixagdo na Qualidade tem vindo a constituir-se, também
de forma mais ou menos generalizada, como um objectivo
de natureza recorrente.

Em termos praticos, este objectivo atinge-se através de
processos mais ou menos complexos e longos, os quais,
quando bem desenhados e bem implementados, propor-
cionam os tao almejados ganhos de eficacia, por um lado,
e de eficiéncia, por outro. Da sua conjugacdo nasce o
caminho para a exceléncia e criam-se novos contornos no
espectro competitivo. Teoricamente, ndo ha segredos.
Quase tudo ja tera sido dito sobre este tema que, ndo sendo
novo, mantém uma extraordinaria actualidade e acuidade.
Na pratica, torna-se vital a harmonizacdo das opgdes
estratégicas com as competéncias capazes de, com

sucesso, as operacionalizar.

Esta busca de Qualidade, esta obsessao
pela Qualidade, impde uma forte aposta na
preparagdo de uma das componentes mais
ricas do patrimonio das empresas, o seu
capital intelectual. Uma aposta que se alicerga
numa formagdo escolar solida e geradora
de perfis ajustados a uma dada opgdo pro-
fissional.

Neste dominio, tem sido bastante enrique-
cedor o contributo do IFB/ISGB, através das
multiplas alternativas de ensino especializado
que oferece. Pela sua relagdo com tudo o que
até agora aqui referi, parece-me justo de entre
elas destacar o Curso de Organizacdo e
Sistemas de Informagao (COSI).

Em boa verdade, qualquer que seja o
estado de desenvolvimento tecnologico e
técnico das empresas, estas nunca se liberta-
rdo de preocupagdes organizacionais. E por ai
que passa o caminho para a eficiéncia. Assim
foi no passado, assim € no presente e assim
sera no futuro. Para isso, ¢ preciso reunir as competéncias
capazes de bem conceber e operacionalizar solugdes
estruturantes que garantam uma racionalidade sustentada.
Solugdes que vao desde o desenho dos modelos estrutu-
rais de cariz estratégico a montagem dos processos de
trabalho, cada vez mais associados a logica do negocio e,
tendencialmente, sustentados em sofisticadas cadeias de
decisdo, passando, naturalmente, pela construcdo das
arquitecturas funcionais inspiradas em opgdes que
respondam de forma eficaz aos anseios de eficiéncia.

A procura continuada de recursos com qualificagoes
adequadas ao desempenho requerido por este tipo de
fungdes tem demonstrado, de forma inequivoca, a
escassez da oferta.

O COSI ¢, e devera ser cada vez mais, uma resposta que
procura mitigar esta lacuna. As oportunidades de acesso a
carreiras profissionais muito atractivas existem. Ao COSI
cabe-lhe por missao proporcionar a formagao orientada a
satisfacdo dessas oportunidades, com a qualidade que ja
demonstrou possuir. Qualidade do seu corpo docente, do
seu programa e das abordagens que segue. E com o
esfor¢o de se tornar cada vez mais conhecido e mais
atractivo.m

*Administrador da Espirito Santo Data Informatica
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4
A Genese dos

Departamentos

de Organizagao

Porém, no final da década de 50, verifica-se
uma alteracdo substantiva da nossa politica
industrial, que se materializa nos seguintes
acontecimentos:

O langamento do segundo Plano de Fomento
Industrial (de 1958), com os seguintes objec-
tivos:

e Acelerar o ritmo de crescimento econd-

mico;

e Aumentar os niveis de produtividade;

e Melhorar os niveis de vida e de emprego;

e Reequilibrar a balan¢a comercial fomen-

tando as exportacdes.

A adesdao a EFTA (Associagdo Europeia de
Comércio Livre), de que Portugal ¢ membro
fundador e que envolve ainda: a Gra-
-Bretanha, a Austria, a Noruega, a Suécia, a
Dinamarca e a Suiga.

Um terceiro facto contribui ainda, decisiva-

José Dias Lopes*

té a década de 40, a economia portuguesa ¢é

fundamentalmente uma economia agricola. A

inexisténcia de grandes empresas industriais ou
de prestag@o de servigos torna menos necessaria a introdu-
¢do, nas empresas, das praticas mais evoluidas de gestdo e
organizagdo, que desde o final do século XIX estdo a ser
desenvolvidas em paises como os EUA, a Franca, a Gra-
-Bretanha ou a Alemanha.

A segunda guerra mundial e as dificuldades de abasteci-
mento que o pais entdo sofreu criam um impulso industriali-
zante, corporizado num conjunto de legislagao especifica
onde pontifica a Lei n® 2005, de 1945, Fomento e Reorgani-
zagio Industrial. E precisamente no capitulo da reorganiza-
¢do que se defende uma concentracdo industrial que origine
fabricas e oficinas de maior dimensao e, por isso, de gestdao
mais evoluida.

Este primeiro impulso industrializante tem alguma
dificuldade em se afirmar, principalmente na componente de
reorganizagdo. A opgdo por uma politica industrial protec-
cionista de substitui¢ao de importagdes e o condicionalismo
industrial, que se mantém, protege os industriais portugueses
de uma concorréncia que os forgaria a modernizagao das suas
praticas de gestao.

mente, para esta alteragdo do nosso modelo de
desenvolvimento econdémico: o elevado fluxo
migratorio que se verifica durante a década de
60.

A opcao pelas exportagdes, a aposta na melhoria da
produtividade e, principalmente, a adesdo a uma zona de
comérceio livre, onde ndo € possivel a criagdo de barreiras
alfandegarias que, impedindo a concorréncia, permitam a
manuten¢ao de praticas de gestdo ineficientes, tornaram
obrigatéria a modernizacdo das praticas de gestdo das
empresas.

Para esta modernizagdo contribuiu ainda a instalagdo em
Portugal de empresas oriundas de outros paises EFTA, que
aqui se instalavam na perspectiva de aproveitar os baixos
custos de produgdo (salarios) e que exportavam depois a
producdo para os seus paises de origem, beneficiando assim
de um regime aduaneiro favoravel. Estas empresas nao so
tinham praticas de gestdo mais evoluidas, como eram
também mais rigorosas em termos de qualidade, cumprimen-
tos de prazos, etc.

A um outro nivel, o elevado fluxo migratorio levou a que
os bancos acompanhassem os clientes para o exterior. A
captacao da poupanga dos emigrantes e a sua transferéncia
para Portugal criaram no sistema bancério um volume muito
elevado de recursos financeiros. A aplica¢ao desses recursos
veio tornar possivel a constituicdo de grandes grupos
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econdémicos com componentes industriais e financeiras. E no
interior desses grupos econdmicos que a modernizagao das
praticas de gestdo e organizagdo sera mais intensa.

E assim com naturalidade que vimos aparecer na década
de 60:

e A Escola Superior de Organizagdo Cientifica do
Trabalho, onde se estudam tematicas como, por
exemplo: a Analise de Postos de Trabalho, a Produtivi-
dade ou a Gestdo de Recursos Humanos;

o Empresas de consultoria em gestdo como, por exemplo,
aNorma.

A Norma ¢ a empresa de consultoria em gestao do grupo
CUF, grupo com um papel dominante na economia portugue-
sa de entdo, pelo que a Norma ira desempenhar um papel
central na introdu¢do das novas técnicas de gestdo e
organizagao.

O sector bancario em redor do qual se construiram os
grandes grupos econdmicos vai assim estar no centro deste
processo de modernizagdo (refira-se, a propdsito, que a
Escola Superior de Organizagio Cientifica do Trabalho tem
ligagdes fortes ao Banco Borges & Irmao e a Norma ao Banco
Totta & Agores).

Deste modo, podemos dizer que, ao longo da década de
60, se assiste a uma modernizacao das praticas de gestdo e
organizag¢do, modernizagdo essa muito centrada nos grandes
grupos econdomicos, que por sua vez se desenvolvem em
torno de instituigdes bancarias.

E assim, com alguma naturalidade, que na transigdo da
década de 60 para a década de 70 surge, no interior dos
bancos, a funcdo Organizag¢do. S0 muitas vezes pequenas
unidades ndo integradas na estrutura e directamente
dependentes da administragdo e cujas fungdes consistem,
basicamente, em:

o Definir e documentar procedimentos;

e Efectuarestudos funcionais de racionalizagao;

o Realizar estudos de analise e defini¢ao de fungoes.

E neste periodo de transicdo entre décadas que se inicia
também a informatizag¢ao dos bancos. Dado que a introdugao
da informatica alterou o modo de realizacdo das operagdes,
exigindo, por exemplo, a redefini¢ao de procedimentos ou de
fungdes, desde muito cedo se liga a informatica & organiza-
¢do. Surgem assim as Direc¢des de Organizagao e Informati-
ca(DOIJ).

E este modelo organizativo que perdura de alguma forma
até ha poucos anos. Porém, nos ultimos anos, observaram-se
alguns desenvolvimentos que alteraram esta situacao.

Os Departamentos de
Organizagao na
Actualidade

Ap6s a descrigdo do conjunto de acontecimentos que, de
um modo mais ou menos proximo, estdo na génese dos
departamentos de organizagao, far-se-a de seguida uma breve
caracterizacdo daquilo que sdo hoje os departamentos de
organizagao nas seguintes trés vertentes:

o Insercdonaempresa;

o Recursos humanos;

e Funcdes.

.
Insercao na Empresa

No tocante a inser¢ao na estrutura da empresa, continua a
existir em alguns bancos uma Direc¢ao de Organizacgao e
Informatica; porém, nos ultimos anos, foram desenvolvidas
diferentes solucdes para estruturacao destes departamentos.
Assim, em determinados bancos, as fungdes de informatica e
organizagdo foram externalizadas, isto ¢, autonomizaram-se
estas fungdes, criando-se empresas que prestam, a partir do
exterior, estes servigos aos bancos.

Noutros casos, separam-se as areas de organizagao e de
informatica em departamentos diferentes, associando-se, por
vezes, a organizacao a outras areas de intervengao, tais como:
aqualidade, ainovagdo ou o atendimento.

Finalmente, bancos héa onde subsistem ainda as Direcgoes
de Organizagao e Informatica.

Recursos Humanos

Também no que diz respeito aos recursos humanos
associados a fungdo organizagdo se observam situagdes
muito diferentes de banco para banco. Dois estudos distintos
(realizados em Portugal e na Gra-Bretanha) indicam que em
termos médios existe um empregado no departamento de
organizagdo (DO) para 200 empregados do banco, o que
significa que o DO representa 0,5% do total da populag@o do
banco. No entanto, estes dados representam a média de um
conjunto de bancos estudados, verificando-se situa¢des
muito dispares e que vao desde o valor minimo de um
elemento no DO para 80 funcionarios do banco, até um
maximo de um funcionério no DO para 400 no banco.

o
Funcoes

Quer ao nivel das areas de intervencdo, quer no tocante ao
modo de interveng@o, os DO comportam-se hoje em dia de
uma forma em tudo semelhante ao modo como comegaram a
intervir no final da década de 60. Os DO continuam a ter
como areas de intervencdo da sua responsabilidade: a
defini¢do e documentag¢do das normas e procedimentos; a
elaboracdo de estudos de racionalizacdo; a realizagdo de
estudos de analise ¢ defini¢do de fungdes. Acresce a estas
responsabilidades: a analise e redesenho da estrutura e o
apoio e a formagao do utilizador (help desk).

No tocante a0 modo de intervengao, observa-se que a gene-
ralidade dos DO esta normalmente envolvida em grupos de
projecto, coordenando frequentemente os trabalhos dos mes-
mos. Sdo um 6rgao de aconselhamento e apoio da gestdo,
desempenhando tarefas de consultor interno.

*

A banca portuguesa esteve sujeita a uma intensa mudanga
nos ultimos 30 anos. No centro dessa mudancga esteve uma
profunda revolugdo tecnologica. Durante este periodo, a
fung@o Organizacao colaborou neste processo de mudanga,
compatibilizando a tecnologia que se ia introduzindo nos
bancos, com as pessoas, as estruturas € 0S Processos
existentes. Foi para cumprir este objectivo que a funcao
Organizagao foi criada nos bancos ha 30 anos, tém sido essas
as suas atribuigcdes, e porque continua a ser necessario a
compatibilizagdo da tecnologia, dos processos e das pessoas,
a funcao Organizag@o continuara certamente no centro dos
processos de mudangana banca.m

* Docente do ISGB
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o A experiéncia do IFB em Ensino a Distancia,

o 0 conhecimento das caracteristicas da
populacédo-alvo,

o As tendéncias de mudanca no processo de aprendizagem de adultos,

o A investigacado sobre os principios metodoldégicos dos Sistemas de
e-Learning constituem os factores-chave que permitiram ao IFB avangar para
um sistema de e-Learning, s6lido e consistente.

Experiéncia do IFB em
Ensino a Distancia

Desde 1984 que o IFB desenvolve metodologias pedagogi-
cas baseadas no Ensino a Distancia, tendo passado por esta
instituicdo cerca de 70 000 alunos, nas mais diversas areas.

Se analisarmos o periodo de 1990 a 2000, estes sao os
numeros encontrados:

FORMACAO A DISTANCIA
Participantes

6000
5000
4000
3000
2000
1000

2738 2973
p o7 2458 21352538 5 g 2594 2595

90 91 92 93 94 9 96 97 98 99 00

Caracteristicas da Populacao
a Formar

Concorréncia gera
necessidade de
formagao continua

Dispersos
geograficamente

Obter respostas
rapidas a
duvidas pontuais

Ritmo de
trabalho exigente

Desenvolvimento

tecnologico | Adultos
do sector bancario
e financeiro

Ao longo destes anos, a evolugao tem passado por
aprofundar esta metodologia pedagdgica, em primeiro lugar,
através do desenvolvimento de ensino de base telematica e
multimédia e, nos ultimos anos, com o desenvolvimento do
Ensino a Distancia, num Sistema de e-Learning.

A base do sucesso do Ensino a Distancia tem sido a
necessidade de aprendizagem ao longo da vida e de formagéo
permanente, permitindo esta metodologia separar fisicamente,
por via do desenvolvimento das telecomunicagées e Informati-
ca, Aluno/Professor/Entidade formadora, de modo a responder
as caracteristicas da populagao a formar.
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Tendéncias de Mudanca na
Aprendizagem de Adultos

As tendéncias actuais de mudanca no processo de
aprendizagem de adultos s&o varias. Por um lado, exige-se, de
uma forma cada vez mais premente, que os resultados da
formacéo se reflictam claramente no desempenho profissional.

Por outro lado, o cenario tipico de sala de aula da cada vez
mais o seu lugar a uma situagdo de formagdo disponivel
anytime, anywhere, em que as infraestruturas fisicas tendem a
transformar-se gradualmente em estruturas em rede. Por
ultimo, assiste-se a tendéncia generalizada de o suporte de
informacao ser de base online, em detrimento de suporte em

papel.
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Caracteristicas de um
Sistema de e-Learning Eficaz

Um sistema de e-Learning eficaz deve proporcionar uma
aprendizagem personalizada, colaborativa e activa.

Para que a aprendizagem seja personalizada, o sistema
deve ter as unidades de estudo independentes e os conteudos
estruturados.

Com o intuito de proporcionar uma aprendizagem colabora-
tiva, criando-se um espirito de verdadeira comunidade virtual
de aprendizagem, o sistema deve dispor de meios como
Foruns de Discussdo, Chat, e-Mail, Video elou &audio-
-conferéncia.

A aprendizagem activa passa por poder tomar decisdes e
observar o resultado do que se faz. Neste sentido, o sistema
deve conter actividades interactivas, actividades simuladas e
testes de auto-avaliagdo, qualquer deles com feedback
imediato.

Procurar informagéo quando dela se necessita, outra das
vertentes de uma aprendizagem verdadeiramente activa, € um
objectivo atingido através da utilizacdo de recursos como
Glossario, Bibliotecas, Links para a Internet ou a possibilidade
de comunicar com especialistas, onde quer que estes se
encontrem.

Ora, como veremos seguidamente, o sistema de e-Learning
desenvolvido pelo IFB abarca praticamente a totalidade destes
conceitos.

¢-O0-0O0-0-0-0

BANCA

[Romneg&@@ [Fermcsirie @mliline

Como Surgiu

Perante o novo cenario de evolugdo e expansao
tecnoldgica, o Instituto de Formagdo Bancaria desenvolveu
uma nova proposta de formagéo, que procura colocar as
potencialidades das tecnologias e das telecomunicagdes ao
servigo daformacgao.

Surgiu assim o WebBanca — sistema de formagéo bancaria
online que, utilizando a Internet como suporte, se caracteriza
pela sua acessibilidade, flexibilidade, interactividade e

possibilidade de oferecer formagéo a medida.

Esta nova ferramenta tem um elevado potencial formativo,
trazendo importantes vantagens para o utilizador e para a
instituicdo. De facto, no que respeita ao utilizador, contribui
para a melhoria do seu desempenho profissional, vantagem
que se traduz, ao nivel da instituicdo, na melhoria da sua
produtividade.

Ata actwdane
e agor que (€308 ata
Propames

Vg
J Ww'dmrnmu,
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Metodologia

O WebBanca — Formagdo Bancaria Online utiliza a
metodologia de Ensino a Distancia, possibilitando assim o
acesso aformagao em qualquerlugar e em qualquer altura.

Tratando-se de formagdo via Internet, salientam-se as
possibilidades de comunicagdo, de conjugar diferentes
recursos e estratégias pedagogicas no mesmo suporte e o
facto de ser possivel fornecer feedback imediato as acgdes do
utilizador, permitindo-lhe avaliar a forma como esta a aprender,
tendo assim hipdtese de reajustar as suas estratégias de
estudo.

Dadas as caracteristicas da formagao online cria-se um
ambiente potencialmente colaborativo onde as aprendizagens
podem ser desenvolvidas pela troca de experiéncias e
reflexdes entre os seus intervenientes, o que se reveste de
especial importancia num contexto de formagao profissional.

Continua na pag. 34
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Encontro <. Docentes
G

INSTITUTO SUPERIOR 1
0 ANOS |1

\
]
|

s comemoracoes do 102 aniversdrio do Instituto
Superior de GCestdo Bancaria terminaram com a
realizacao de um encontro de docentes com o Conselho
Cientifico, o Conselho de Direccao e outros 6rgaos do Instituto,
que teve lugar num hotel de Lisboa, em 6 de Dezembro passado.

Este encontro teve como objectivo criar uma oportunidade de
forte uniao de todos os colaboradores do ISCB e compreendeu
dois momentos. Numa primeira parte, predominantemente
institucional, foi feita uma reflexao sobre o actual momento da
Escola e uma projecgao dos objectivos estratégicos a concretizar no
futuro; na segunda parte, assistiu-se a apresentagao de temas
actuais e de interesse, nomeadamente a uma reflexdao sobre os
desafios e as mudangas que se perspectivam para o sector
financeiro.

A sessao foi aberta pelo Presidente do ISGB, Dr. Anténio Pereira
Torres, que comegou por recordar os motivos que, ha 10 anos,
levaram a criagdo do Instituto Superior de Cestao Bancaria,
designadamente a caréncia de recursos humanos qualificados que
pudessem enfrentar os desafios colocados pelos movimentos de
mudanga que se perspectivavam nos finais dos anos 80.

Historiou todo o percurso do Instituto até aos dias de hoje e a
sua forte contribuicao para a elevagao do nivel de qualificagao da
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populagao bancdria, a qual, quanto a licenciados, evoluiu ao longo
deste perfodo de 5% para 11%.

Referiu-se também a metodologia de estudo adoptada — o
ensino a distancia —, projecto que, na altura, foi considerado
inovador para a area da formagao superior, e assegurou que, no
futuro, o ISGB continuard a constituir uma oferta da mais alta
qualidade, com meios tecnologicamente mais evoluidos.

Em seguida, a Directora de Cursos, Dra. Fernanda Marques
Pereira, assinalou os marcos principais da vida do ISGB que, em
ambiente de estabilidade, tem vindo a registar uma evolucao
sempre crescente, e deu nota das conclusoes do relatério da
Comissao Nacional de Avaliacito do Ministério da Educacao,
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DE GESTAO BANCARIA

1991-2001)

considerado globalmente favoravel, dada a forma muito positiva
como aprecia as varias vertentes dos cursos.

Terminou falando sobre as perspectivas para o futuro do
Instituto, dando assim conhecimento dos vectores estratégicos para
2002 e a médio prazo.

Aintervencao seguinte coube ao Prof. Doutor Adao da Fonseca,
membro do Conselho Cientifico, que dissertou sobre as novas
tecnologias e as mudangas na banca: impacto no marketing e
impacto organizacional.

Analisou o papel da Internet na educagao, em especial o seu
impacto na estrutura da inddstria, particularmente nas alteragoes
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das definicoes de estratégia e na descoberta das vantagens
competitivas em consequéncia da sua utilizagao. Olhando para o
futuro, concluiu que obterd vantagens sobre os outros quem
praticar uma maior busca de eficiéncia operacional e conseguir
cadeias de valor cada vez mais automatizadas e interligadas.

Depois da fase de debates, o Prof. Doutor Ernani Rodrigues
Lopes, Presidente do Conselho Cientifico, encerrou a sessao de
discursos.

Comegou por afirmar que “nao iria fazer um exercicio formal a
proposito da celebracao de mais uma efeméride”. Embora
compreendendo “o papel de consolo psicologico e/ou de
fornecedores de seguranga exterior que podem desempenhar
estes exercicios formais”, pareceu-lhe mais Gtil apresentar “um
conjunto de tépicos que pudessem constituir matéria de
reflexdo/preocupacgao/aperfeicoamento permanentes na vida do
Instituto”.

E foram muitas (e ricas de contetido e intengao) as ideias que
deixou para reflexao/preocupagao/aperfeicoamento.

A sessao terminou com um jantar de confraternizagao, em que
participou a quase totalidade do corpo docente e os componentes
dos restantes 6rgaos do ISCB. m
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“Eu pertenco a uma geracao para a qual ndo é de bom tom discutir dinheiro, mas, nos dias de hoje,
dinheiro éaunica coisa com que todos se preocupam”
Jack Nicholson

Ap6s alguns nlimeros de auséncia, a seccao "Cadernos de Mercados"
regressa a Inforbanca. Em conformidade com o respectivo nome,
esta seccao ird abordar questoes relacionadas com a histéria, a
caracterizacao, o funcionamento e o desempenho dos mercados
financeiros. Para o efeito, esperamos cativar o interesse dos leitores
potencialmente interessados em colaborar e desde ja mostramos a
nossa disponibilidade de principio para incluir as respectivas
contribuicoes.

Felizmente para todos nés, cuja actividade se encontra directa ou
indirectamente ligada aos mercados financeiros, este sempre foi um
dominio pouco propenso a monotonia. Apesar de nos ultimos

tempos o desempenho dos principais mercados accionistas nao se

José Azevedo Pereira ' o i o
Coordenador da Seccao ter revelado particularmente aliciante, o interesse e a controvérsia

tém continuado bem vivos.

Importa, no entanto, notar que é nossa intencao abordar aqui ndo apenas aspectos relacionados com os
mercados accionistas, mas acolher também contribuicoes relacionadas com todos os outros segmentos dos
mercados financeiros. Desde os mais classicos, como o mercado obrigacionista, até a questdes relacionadas
com os mais recentes produtos financeiros derivados, que tém vindo a ser criados nos ltimos tempos.

O nivel de concorréncia, o nimero de agentes envolvidos e o conjunto de mecanismos de regulacdo que regem
os principais mercados financeiros internacionais fazem deles, provavelmente, os mercados mais préximos do
conceito tedrico de concorréncia perfeita, que podemos encontrar a nivel internacional. No entanto, este
enquadramento, apesar de progressivamente adaptado e melhorado, tem continuado a revelar-se permedavel a
comportamentos eticamente reprovaveis. A evolucao das regras de conduta ética que devem reger os
mercados é um assunto que tem vindo a assumir importancia crescente neste dominio e ndo deixaremos
também de [he reservar um papel relevante nesta seccao.

Em suma, esperamos continuar a altura dos pergaminhos a que os colaboradores que deram corpo a seccao
"Cadernos de Mercados" na sua fase anterior nos habituaram, fazendo dela um férum no qual sejam
apresentados e discutidos temas que se revelem pertinentes e actuais para todos aqueles que desenvolvem a
suaactividade neste sector, ou por ele revelem interesse.
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A Avaliagao d:
Performance » os
Fundos << Investimento

A necessidade de adoptar as normas GIPS

Os Mercados Financeiros e a "industria" de
Gestdao de Activos Financeiros tém-se
globalizado de forma progressiva e natural nas
ultimas duas décadas.

Os investidores actuais e futuros tém muito
a beneficiar com a definicdo e adopcdo de
standards na avaliagdo da performance dos
diversos fundos e sua subsequente divulgacao
em ambiente de total transparéncia e
credibilidade.

Estas duas primeiras afirmagdes podem ser
consideradas o grande lema orientador que
levaram ao surgimento das Normas GIPS -
Global Investment Performance Standards - e
que permitem apresentar, de forma credivel e
reconhecida, as rendibilidades dos
investimentos, possibilitando a comparagao
dos resultados obtidos pelos diversos gestores
de carteiras, independentemente da sua
localizagdo geografica. Facilitam igualmente o
didlogo entre gestores e seus clientes sobre a
forma como foram atingidos os resultados e

Jodo Cantiga Esteves*

A Necessidade de
Definir Padroes

Na década de 80, os mercados financeiros desenvolveram-se
significativamente em termos de novos produtos, facilitando o
seu acesso a novos investidores. Os fundos de investimento
aparecem como um instrumento privilegiado de captacdo de
poupangas, criando uma auténtica “industria”, com diversos
operadores financeiros especializados nessa actividade. Este
percurso ¢ particularmente visivel nos EUA, que liderou este
processo.

Com o crescimento dos montantes sob gestao dos fundos, em
particular na componente de pensdes, foi com naturalidade que
esta “industria” apareceu no centro das preocupacdes dos
respectivos gestores, dos clientes/investidores, das entidades
supervisoras dos mercados e dos analistas financeiros.

E assim que, em consonancia com a diversidade existente na
gestdo de carteiras e a concorréncia crescente, a propria

quais as estratégias de investimento para o

“industria” sentiu a necessidade de estabelecer normas sobre a
apresentagdo e o calculo das rendibilidades dos investimentos,
dando resposta as exigéncias dos clientes e a pressdo dos
analistas.

Em 1987, foram apresentadas pela primeira vez as Normas
AIMR-PPS (Association for Investment Management
Research-Performance Presentation Standards) na revista
Financial Analysts Journal, de Setembro/Outubro, que tiveram
boa receptividade nas empresas gestoras de fundos nos EUA,
mas sem grande expressao noutros paises.

Nos anos 90, com a abertura e internacionalizagdo dos
mercados financeiros e com o crescimento exponencial dos
activos geridos em todo o mundo, constata-se que a decisdo de
investimento e os proprios gestores se inserem numa logica
marcadamente global. Assim, torna-se imperativo que a
apresentagdo e o calculo das rendibilidades dos diversos
investimentos sejam também internacionalizados e normali-
zados.
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A AIMR dos EUA e a EFFAS — Federagdo Europeia das
Associagdes de Analistas Financeiros, na qual Portugal se
encontra representado pela APAF — Associagao Portuguesa de
Analistas Financeiros, decidem responder a globalizagdo
crescente, desenvolvendo e aperfeigoando um conceito unico de
Normas Internacionais sobre a Rendibilidade de Investimentos,
dando origem as Normas GIPS — Global Investment Perfor-
mance Standards, que foram assumidas e adoptadas em 1999 nos
EUA, em varios paises europeus e no Japao.

As Normas GIPS definem um padrdo que responde as
necessidades e as especificidades encontradas nos diversos
mercados globais, baseado em principios de ética na gestdo das
carteiras, na sua transparéncia e rigor, constituindo um
instrumento de confianga para o investidor ao disponibilizar-lhe
uma "fotografia" fiel da capacidade de gestdo e da performance
da empresa gestora dos seus investimentos.

De igual modo, favorecem a concorréncia dentro da
“industria” global de fundos de investimento, devido a
comparagao que permite efectuar entre as diversas empresas.

O que Sao as Normas GIPS?

Sdo normas internacionais de apresentacao de resultados em
implementag@o acelerada na Europa, constituindo uma "auto-
-regulacao” desenvolvida pelo proprio sector, de adopcio
facultativa pelas empresas gestoras de activos financeiros,
embora a progressiva exigéncia dos diversos intervenientes leve
a sua generalizagdo. As normas permitem obter uma maior
precisdo e consisténcia na avaliagdo da performance dos
investimentos, possibilitando a comparagdo entre os diversos
produtos financeiros nos diversos paises e entre eles.

Num quadro globalizante, a auséncia de normas ndo permite
comparar resultados, pois as formas de calculo e de avaliag@o sao
diferentes de pais para pais e de fundo para fundo. Nao ¢
certamente suficiente declarar qual a sua composi¢do num
determinado momento; importa, isso sim, saber como sao
calculados os resultados e tornar totalmente transparente a sua
divulgagao.

Situacao em Portugal

O tema da introdugdo e adopgdo das Normas GIPS em
Portugal tem estado presente nos ultimos dois anos através de
iniciativas de varias entidades, em particular da APAF —
Associagdo Portuguesa de Analistas Financeiros.

A questdo da avaliagdo da performance no nosso pais tem
tido alguma evolucdo quer em termos legislativos, quer em
termos das praticas da propria "inddstria".

No primeiro nivel, salienta-se a producdo normativa da
CMVM através da emissdo de alguns Regulamentos,
nomeadamente dois sobre a normaliza¢ao da valorizagdo dos
activos que integram os fundos (Regulamentos 16/99 ¢ 26/2000)
e outro sobre a divulgacdo de medidas de rendibilidade das
instituicdes de investimento colectivo em valores mobilidrios
(Regulamento 20/2000).

Por outro lado, merecem igualmente referéncia os relatorios
da APFIN sobre varios temas, nomeadamente:

o Classificagao dos fundos;

e Medidas de rendibilidade efectiva e anualizada para

diferentes periodos;

e Medida de risco e classificagdo dos fundos por classe de

risco;

o Evolugdo dos activos geridos por cada sociedade gestora e

pelo mercado;

o Total deactivos geridos por diferentes classes de activos.

Contudo, apesar destes esforcos, temos de assumir que
Portugal, em geral, ainda tem um longo caminho no sentido da
adopcao de standards crediveis e transparentes na avaliagdo das
respectivas performances e, sobretudo, na divulgacdo da
informagao sobre as mesmas.

Importa que a "industria" dos fundos em geral e as empresas
gestoras em particular avancem de forma determinada na
adopgdo e posterior certificagdo ao normativo GIPS, a
semelhanga do que ja acontece nos principais paises e nas
principais empresas mundiais de Gestao de Activos Financeiros,
sob pena de Portugal se atrasar irremediavelmente em termos
competitivos dos seus parceiros € concorrentes europeus e
mundiais.

Beneficios da Adopcao

A adopcdo das Normas GIPS proporciona beneficios aos

diversos intervenientes. Assim:

As empresas gestoras, permite-lhes:

o Competir de forma equitativa com as de outros paises;

o Terem acesso a gestdo de carteiras a nivel internacional,
mesmo que sejam oriundas de um pais com um menor
desenvolvimento dos mercados financeiros, ja que o seu
reconhecimento ¢ credibilidade advém do respectivo
cumprimento das normas;

o Fomentarem a best practice com impacto sobre a
qualidade do reporting e do servigo, em geral, prestado ao
cliente;

o Obter um instrumento poderoso de marketing, através da
respectiva certificago;

o Um maior controlo do negocio.

Ao investidor/cliente, porque:

o Temacesso ainformagdo acrescida fiavel e correcta sobre a
performance dos seus activos e a forma como sao geridos;

e Aumenta a sua confianga nos numeros disponiveis e nos
respectivos gestores de carteiras;

e Permite comparagdes sérias entre diferentes carteiras de
activos pertencentes a empresas distintas.

Aos fundos de investimento em geral, porque:

e Representa uma abordagem séria a globalizacdo dos
mercados e da “industria”;

o "Nivelaoterreno dejogo";

e Permite também aos analistas financeiros fazerem
comparagdes crediveis e recomendagdes fundamentadas.

Contetdos das Normas

As Normas GIPS dividem-se em 5 grandes grupos, que
correspondem as etapas necessarias para a apresentagao rigorosa
de resultados. Vejamos quais sao esses grupos.

Os dados originais

A boa qualidade da informagdo inicial ¢ critica para o
cumprimento das Normas GIPS, pois define a base essencial a
comparabilidade dos resultados dos investimentos.

Metodologia de calculo

Para que as performances das sociedades gestoras sejam
comparaveis, importa que os métodos de calculo sejam
uniformes, pelo que as Normas GIPS determinam como terdo de
ser efectuados.
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Agregacao de carteiras

As carteiras de titulos podem ser agregadas representando um
determinado objectivo ou estratégia de investimento. A
rendibilidade da carteira agregada sera a média ponderada das
rendibilidades de cada carteira que a integra. A agregacdo de
carteiras ¢ essencial para a apresentag@o rigorosa e consistente
de resultados, permitindo compara-los ao longo do tempo e entre
empresas gestoras.

Informacao relevante

Permite a empresa complementar e detalhar os resultados
obtidos, proporcionando um contexto adequado a compreensao
daperformance obtida.

Forma de apresentacao

Uma vez compilados os dados originais, definida a
metodologia de calculo, identificada a agregagao de carteiras,
calculados os resultados e elaborada a informagao relevante, a
empresa gestora incorpora toda a informagao num relatorio com
a apresentacdo dos resultados da performance do investimento,
num modelo definido pelas Normas GIPS.

Transicao para as

Normas GIPS

em Portugal

Ao nivel dos Fundos de Investimento

A adopg¢do das Normas GIPS ndo devera apresentar
problemas especiais nem as implicacdes serdo sig-
nificativas, pois ja existe uma pratica de padronizagdo
dentro das respectivas empresas, pelo que a tarefa estaré
facilitada. Alias, ¢ de referir que muitas das sociedades
gestoras afirmam que ja ddo cumprimento ao normativo
GIPS. Importa, contudo, referir que, por vezes, se detectam
problemas no registo histérico recente (ultimos cinco anos)
quanto a avaliagdo da performance, bem como algumas
dificuldades resultantes da mudanga de moeda do escudo
para o euro, pelo que ¢ essencial que as mesmas avancem
para a certificagao formal confirmando que estao, de facto,
em concordancia com aquele normativo. Mesmo assim,
podemos afirmar que a adopg¢do do GIPS na gestdo de
fundos de investimento tem implicagdes positivas em
aspectos como o calculo da rendibilidade e risco dos
benchmarks e do benchmark médio, no calculo das
rendibilidades por classes de activos e na divulgacdo de
medidasadicionaisderisco.

Quanto a Gestao de Fundos de Pensées

7

A situacdo ¢ mais complexa, pois, actualmente, as
normas sobre as valorizagdes das carteiras diferem das
utilizadas pelos fundos de investimento, com algumas
caréncias nas areas de periodicidade da valorizacao das
carteiras, na divulgacdo das medidas de rendibilidade e
risco e na propria avaliagdo da performance. Por isso, a
adopgdo das Normas GIPS serd francamente benéfica para
os diversos agentes econdmicos e para o mercado em geral
em todos os niveis de analise. Permitira calcular medidas
de performance e risco que viabilizam a comparabilidade

dos fundos de pensdes entre si e a sua monitorizagdo face a
benchmarks estabelecidos.

Quanto a Gestao de Patrimonios

Nao existe qualquer tipo de padronizagdo, pelo que as
vantagens da adopg¢ao das Normas GIPS serdo muito relevantes.
Introduzira a identificagdo e o calculo de medidas de risco, bem
como o confronto com valores médios e benchmarks.

Certificacao

As Normas GIPS sdo compostas por requisitos e
recomendacdes. Para serem certificadas, as empresas tém de dar
cumprimento a todos os requisitos que funcionam como normas
minimas para a certificacdo. Contudo, as empresas sdo
incentivadas a seguir também as recomendacdes para que o
espirito e o objectivo de uniformidade subjacente ao GIPS sejam
plenamente atingidos. A certificacdo s6 ¢ aplicavel a sociedades
gestoras de activos financeiros.

GIPS a Nivel Mundial

Como referido, as Normas GIPS surgem da iniciativa da
propria industria de gestdo de activos financeiros e a sua gestao,
divulgacao e certificacdo ¢ assegurada pelo IPC — Investment
Performance Council, impulsionado pela norte-americana
AIMR, englobando representantes dos varios quadrantes
interessados na temadtica quer de caracteristicas geograficas
(América do Norte, Europa, Japao, Pacifico, etc.), quer das
varias vertentes da industria (fundos de investimento, fundos de
pensdes, seguradoras, etc.), quer dos investidores, analistas
financeiros e certificadores.

Na Europa, foi criado, em 1999, o EIPC — European
Investment Performance Committee, que integra 20 paises
europeus, incluindo Portugal, e que promove a divulgacao,
adopgao e certificag@o das Normas GIPS ao nivel do continente
europeu.

A nivel mundial, as Normas GIPS foram ja adoptadas e
certificadas pelo IPC, encontrando-se em vigor, na "industria" de
gestdo de activos financeiros, nos seguintes paises:

e Américado Norte: EUA, Canada;

o Europa: Reino Unido, Irlanda, Suiga, Austria, Noruega,

Hungria.

Por outro lado, estd em curso o processo de adopgao e
aprovagao do normativo GIPS em mais catorze paises, a saber:

e Europa: Itdlia e Dinamarca, ambos em fase final de
aprovacdao, Alemanha, Franga, Holanda, Bélgica,
Luxemburgo, Finlandia, Espanha, Suécia;

o Asia: Japao, Malasia;

e Australia;

o Africa: Africado Sul.

Brevemente, os padrdes GIPS serdo uma realidade um pouco
por todo o mundo, pelo que se torna urgente que, também em
Portugal, todos os intervenientes ligados a gestdo de activos
financeiros em geral e aos fundos de investimento em particular
avancem também, de forma decisiva, na adop¢ao das respectivas
Normas. m

* Docente Universitario no ISEG-UTL e
Colaborador do ISGB

EIPC — European Investment Performance Committee —
Membro Fundador
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Maximo: 50 moedas

existéncia da moeda metdlica e da moeda de papel esta,

tradicionalmente, associado o seu poder liberatoério, atribuido por lei.
Ninguém pode, portanto, recusar-se arecebé-las em pagamentos.

Mas, enquanto a moeda-papel goza de poder liberatoério ilimitado, nao

podendo nenhum credor rejeita-la, qualquer que seja o seu montante, na

moeda metalica sdo impostos limites aos valores ou as quantidades de

moeda a partir dos quais o credor ndo é obrigado a sua aceitagdo em

Final do Calendario de
Transicao

O Calendario de transicdo para
oeuro estaachegarao fim.
Restam 3 etapas:

30 JUN 2002 - Data-limite para
a troca de notas e moedas de
escudos nas instituicoes de
crédito.

pagamento.

Este principio é também adoptado para o euro pelo Regulamento (CE)

n°®974/1998 do Conselho de 3 de Maio de 1998.

31DEZ 2002 - Data-limite para a
troca de moedas de escudos no
Banco de portugal.

Assim, a partir de 1 de Janeiro de 2002, em que entraram em circulacéo as

notas e moeda expressas em euro, a excepgao da autoridade emissora e das
pessoas especificamente designadas pela legislagdo nacional do Estado-
-membro emissor, ninguém podera ser obrigado a aceitar mais de cinquenta

papel

moedas num Unico pagamento.

Os homens com
preponderante n:

ierre Werner, Giscard d'Estaing, Helmut

Schmidt, Francois Mitterrand e Helmut Kohl s&do

as b personalidades com mais responsabilida-
des na criacdo da moeda Unica europeia.

Em 1970, o primeiro ministro luxemburgués da altura,
Pierre Werner, lancou para a Europa as bases de uma
unido monetaria, assente numa moeda Unica, numa poli-
tica monetéaria e num banco central.

Em 1978, Valerie Giscard d'Estaing, Presidente da
Franca, e Helmut Schmidt, Chanceler aleméo, levaram os
seus parceiros a aceitar, no Conselho de Copenhaga, o
principio de um sistema monetario europeu.

Nasceu, assim, em 13 de Marco de 1979, o ECU (Unida-
de de Conta Europeia).

Alguns anos depois, Frangois Mitterrand e Helmut

28 FEV 2022 - Data-limite para a
troca de notas de escudos pelo
Banco de Portugal.

, historia do euro

Kohl deram um novo impulso ao progresso da UE:
Mitterrand incluindo a moeda Ginica no seu programa elei-
toral de 1988 e Kohl usando de toda a persuasao para con-
vencer os seus compatriotas a esquecerem o marco.

Embora tenham sido estes os 5 contributos determi-
nantes da criacdo da moeda Unica, ha 3 outras personali-
dades que nao podem ser ignoradas neste processo:
Jacques Delors, Presidente da Comissdao Europeia
(1985/1995), que, em 1989, lancou as bases da unido eco-
némica e monetaria, Theo Waigel, Ministro da Finangas
da Alemanha (1989/1998), que imp0s a designacgéo euro,
recusando a expressdao ECU inscrita no Tratado de
Maastricht, e o economista canadiano Robert Mundell,
Prémio Nobel da Economia em 1999, que avangou com a
ideia da moeda Unica para a Europa, em 1969.

Giscard d'Estaing

Pierre Werner Francgois Mitterrand

InforBanca 52
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BVLP PR Lisboa e Porto passou a designar-se Euronext Lisboa,

A A . ~ o

| como resultado da sua integracdo na primeira bolsa Pan-
obrigagdes, derivados e mercadorias, que foi criada em
<&

LI s oa companhias cotadas, o que representava, em termos de
pertencer formalmente ao Euronext, s6 comegara a funcionar
através da harmonizagao de regras e procedimentos e dando
acesso, nao so as acgodes portuguesas listadas na Euronext,

No passado dia 6 de Fevereiro, a Bolsa de Valores de
a8sa, 3, -Europeia.

p ‘ A Euronext ¢ uma bolsa Pan-Europeia, para acgoes,

E“ ro next \ Setembro de 2000 pela fusdo das Bolsas de Paris, Amesterdao
e Bruxelas e tinha, até 28 de Dezembro de 2001, 1539
capitalizacao bolsista, 2,071 bilhdes de euros.

A Bolsa Portuguesa, apesar de, neste momento, ja
operacionalmente a partir do primeiro trimestre de 2003,
ficando entretanto a preparar a plena integracdo do mercado,
tempo aos varios agentes para se adaptarem a nova realidade.
A partir de 2003, os investidores portugueses passam a ter
mas também as restantes accoes das Bolsas Francesa, Belga e
Holandesa. m

PROGRAMA g
DE CERTIFICACAO & | m’
BANCARIA G

/L hjs
: ‘-2

F“NDAMENTOS DE BANBA (28 Ed|géo] Iniciaram-senopassadodia16deFevereir0

a 22 Edicao do Curso de Fundamentos de

c “ R s n cn M PI.E M ENTAR Banca e a 12 Edicao do Curso Complementar de
Banca que, como se sabe, integram 0 novo
Programa de Certificacao Bancaria.

nE BANCA [/l d Ed|§éO] Na sessdo de abertura, em Lisboa, o Dr.

Manuel Ferreira, Director-Geral Adjunto do IFB,

u ~ .
comecdram em Fevereiro iy

Figueira, falou do funcionamento de ambos o0s
Cursos.

No Porto, a sessao inaugural esteve a cargo
do Dr. Abilio Marques, responsavel pela
Delegacdo do IFB naquela cidade, e da Dra.
Palmira Jodo, Coordenadora do projecto.

Os participantes do Gurso de Fundamentos
de Banca s&o maioritariamente bancarios (74%)
e a maior parte dispoe de formagao universitaria
— com curso superior 40%, com frequéncia de
curso superior 21% — e, quanto a sexo, metade
sao homens e a outra metade mulheres.

A composicao do Curso Complementar de
Banca é diferente: os bancdrios sao em maior
numero (98%) e os homens também (68%).
Quanto a habilitagdes académicas, o panorama é
um pouco mais baixo: com cursos superiores
29% e com frequéncia de ensino superior 26%. m
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O Centro de
Estudos Financeiros
realiza dois coloquios

O Centro de Estudos Financeiros do ISGB retoma a sua actividade em 2002 com a organizacao de conferéncias sobre
temas da actualidade, nomeadamente nas areas do e-business e do e-commerce.

A primeira accao realizou-se em 20 de Fevereiro, nas instalacoes da Associacao Portuguesa de Bancos, sob o titulo “O
comércio electrénico em Portugal”.

O 2° coléquio foi subordinado ao tema “Visao CRM — um programa de mudanca: o caso CGD” e teve lugar em 20 de

Marco, também nas instalacoes da APB.

O Comércio Electréonico em Portugal

Este coldquio foi orientado pelo Dr. Joao Marques da Cruz, docente do
ISGB e Administrador Executivo de uma empresa industrial, onde é
responsavel por projectos de e-commerce.

0 orador comegou por salientar que o comércio electronico é ja uma
realidade em Portugal, embora movimente, por enquanto, uma pequena
parcela de transacgoes comerciais. Cresce, contudo, a niveis elevados,
sendo expectavel que este segmento de distribuigdo venha a ter, a médio
prazo, algumaimportancia economica.

Como se sabe, e-commerce representa a utilizacao de plataformas
electronicas baseadas na Web para a concretizagdo de actos de
comeércio, quer seja limitado a um universo pré-definido de fornecedores,
quer seja alargado ao mercado potencial desse bem ou servigo.

Na primeira parte do coloquio, foram analisados 0s conceitos
essenciais do comeércio electronico, dissecadas as vantagens e
desvantagens das suas alternativas e equacionado o seu ponto de
situagéo em Portugal.

Foram, assim, abordados os varios tipos
de aplicagéo de e-commerce:

B2B - Transacgoes entre empresas;
B2C - Transacgoes com o consumidor;
C2C - Transacgoes entre consumidores;
B2G — Transacgoes entre Administragao
Publica e cidadaos;
o MBusiness — Transacgoes com telefones
de 32 geracao (UMTS);
o Tbusiness — TransacgOes com recurso a
televisao interactiva
e B2T- Backto tradition.

Foram ainda analisadas as caracteristicas
do e-procurement e do e-marketplace e as suas
vantagens e desvantagens, a caracterizagéo do
mercado portugués e a evolugao previsivel das

suas formas e tendén-
cias de desenvolvimento
futuro.

A segunda parte foi
dedicada a debates,
tendo sido analisados 0s
factores criticos de
sucesso de implemen-
tacdo de estratégias
e-commerce, numa
Optica empresarial,
particularmente as
orientagoes estratégicas
e tacticas e os critérios
de selecgao de portais. m

Visao CRM um programa de mudanca:

o caso CGD

0 orador do 2° coldquio foi o Dr. Ricardo de Gouvea Pinto, que apresentou o caso pratico do desenvolvimento de um programa de implementagao de

Customer Relationship Management — CRM na Caixa Geral de Depositos.

Numa 6ptica de negadcio e nao tecnoldgica, foi feita uma apresentagdo sucinta do diagnostico de necessidades, dos modelos de abordagem e de

evolugdo adoptados, bem como do teste-piloto realizado e respectivos resultados.

No préximo nimero da /nforbanca faremos um relato mais pormenorizado deste importante Coloquio. m

28
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Dr. Pedro Eiras Antunes
Dra. Adelaide Cavaleiro
Dra. Inés Cruz

BASILEIA II

E 0 INSTRUMENTOS DE
REDUGAO DO RISCO DE CREDITO

Lishoa
12 de Abril de 2002

Instituto de Formagao Bancéria

taque para os factores que, no
momento actual, determinam a evo-
lucdo do negécio bancdrio.

Oferecia-se-lhes, desta forma, uma
perspectiva que lhes permitisse néo
perderem de vista o que estd subja-
cente e é fundamental na sua activi-
dade: como entender, manter e

iro
ishou, 28 G
st )

"y

4 (@) -
f ! | i <tituto d€ )l Gao Bancana
A sti de Formacd
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SEM

i

s participantes no Semindrio A
Banca em Mudanca, que o IFB
levou a efeito em 28 de Fevereiro
num hotel de Lisboa, avaliaram esta
acgéo de uma forma muito positiva,
atribuindo elevadas cotagdes ndo sé
& organizagdo do programa, mas
também & documentacdo distribuida
e d eficécia pedagégica.

Foi orador o Dr. Mdrio Jorge de Car-
valho, prestigiada personalidade do
sector financeiro e do ensino superior.
O objectivo principal deste semindrio
era o de sensibilizar os participantes —
quadros das estruturas intermédias
bancdrios — para a temdtica da
mudanca na banca, com especial des-

ais um Semindrio de Exito

desenvolver um sustentado relacio-
namento de confianga com os seus
clientes.

O IFB péde assim proporcionar mais
uma estimulante reflexdo de inegével
actualidade e oportunidade, desta
vez em torno da temdtica Mudanca
na Banca.m
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O pedido pode ser feito:

* Na folha de remessa da
revista;

* Numa fotocépia do
formulério ao lado ou

* Por e-mail para info@ifb.pt,
respeitando os dados
pedidos neste formuldrio.

Instituto
B de Formagao
Bancéria

[ Novo leitor
L] Renovacao
L] Alteracao de endereco

Desejo que a INFORBANCA me seja enviada de forma personalizada e para o
meu local de trabalho.

Nome - LJLILILILCIIC IO UOLICCICL
wserigde vClos UOONONOOOOHOOHION

ara 4 n‘:‘meros

® Fungao AR RN e

Balcao/servigo® LI L ILJLILJLILILILILILIILOOOE]
AR RN NN RN RN

Banco® AR ENN NN RN RN

‘: Preencher com a designacao utilizada no correio interno do banco.
® Preencher com a sigla pela qual o banco é conhecido.

30

Proximas Edicoes

15 de Abril
14 de Outubro
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Cur S0

de F"EQLllar

Diplomados do
Curso Regular em

BANCO INTERNACIONAL DO FUNCHAL
Manuel Anténio Assungao Vaz Pinto
Paula Cristina Alves Ribeiro Alves

BANCO BPI
José Anténio Sousa Godinho

BANCO COMERCIAL DOS ACORES
Duarte Manuel Medeiros

BANCO COMERCIAL PORTUGUES
Angela Maria Luz Costa

Aureliano José Silva Rodrigues Costa
José Luis dos Santos Antunes*

José Manuel Marques Ferreira Taborda
Mario Paxiuta Bonito*

BANCO ESPIRITO SANTO
Luis Miguel Marques Morais*

BANCO INTERNACIONAL DE CREDITO
Anténio Paulo Vicente Rodrigues Parracho

BANCO NACIONAL DE CREDITO IMOBILIARIO
Jorge Manuel Santos Nazaré
Pedro Miguel Paulo Rebelo

BANCO NACIONAL ULTRAMARINO
Ana Paula Russane Gongalves Guimaraes
Antonio Josué Ribeiro Pereira Barroso*
Armando José Oliveira Pereira

Isabel Maria Rodrigues Martins

Iva Maria Gongalves Branco

Jodo Manuel Lemos Cunha

Luis Alberto Vieira Silva

Manuel Luis Figueiredo Alves*

Paulo Jorge Correia Cardoso Magalhaes
Rui Manuel Ferreira Marques Miranda
Sandra Dalila Fernandes Pereira Santos

BANCO PINTO & SOTTO MAYOR
Maria Constanga Sousa Gongalves Graga*

BANCO SANTANDER DE PORTUGAL
Ana Isabel Conceigdo Marques*

Carlos Miguel Nunes Osorio

Maria da Graga Gongalves Guerra*

BANCO TOTTA & ACORES
Silvia Susana Pinto Afonso*

CAIXA CENTRAL DE CREDITO AGRICOLA MUTUO
Aldina Diogo Inacio
Ana Maria Gomes Nunes Fernandes

[
TSl 5 sty L="1

2001

Antonio Sérgio Alves Rodrigues Almeida

Carla Sofia Neves Azevedo =B
Cristina Gloria Fernandes Proenca
Duarte Nuno Tropa Luis

Fernando Antero Mateus Martins Pereira
Francisco José Pereira Lobo*

Inacia Maria Viegas Teixeira Guerreiro
Joaquim Silva Assuncéo Costa

Jorge Ferreira Rodrigues

Jorge Manuel Pereira Gregorio

José Manuel Nunes Silva Rosa

Luis Manuel Vieira Teixeira Santos
Marcia Alexandra Tata Carvalho Escapa
Maria Luisa Lopes Balga Macedo

Maria Teresa Pereira Correia

Paulo José Pereira Henriques*

Ulisses Ferreira dos Santos

CAIXA GERAL DE DEPOSITOS

Alvaro Carneiro Gongalves

Fernando Vaz Santos

Regina de Fatima Silva Mesquita Rebelo*
Vera Ana Santos Rosa Correia

Vitor Manuel Duarte Alves

FINIBANCO
Manuel Pedro Reis Pereiras Fraga
Nuno Miguel Fernandes Ferreira Aimeida*

CAIXA ECONOMICA MONTEPIO GERAL
Agueda Mogambique Silva

Catarina Isabel Faria Pereira

Maria Irene Amaral Salvado

Maria Laurinda Meira Costa

S. Tomé e Principe
BANCO COMERCIAL DO EQUADOR
Alexandre Vasconcelos Anjos Sequeira

BANCO INTERNACIONAL DE S. TOME E PRINCIPE
Alexandrino Cardoso Abreu

Guiné-Bissau

BANCO CENTRAL DOS ESTADOS DA AFRICA
OCIDENTAL

Milton Carlos Pedreira

BANCO INTERNACIONAL DA GUINE-BISSAU
Gregorio Sanca

BANCO TOTTA & AGORES DA GUINE-BISSAU
Adulai Embald

*Formandos que concluiram o Curso Regular com equivaléncia ao 12°
Ano do Ensino Oficial e ao Nivel Il da UE.

Banég,?al;an s‘s
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propomos. Ele foi elaborado a partir de 20 questoes sobre a
actividade bancaria, anteriormente utilizadas no material
pedagogico dos diversos cursos organizados pelo Instituto. Num
outro local da revista, encontrara as solucdes. Depois, sé tera de
fazer contas. Por cada resposta certa, somara 5 pontos e por cada
que errar descontara 1,66 pontos (correspondentes a 1/3 da

f ;e pensa que sim, experimente fazer o teste que lhe

A forma de pagamento mais utilizada nas compras
efectuadas em Portugal, via Internet, tem sido:

1 — Ocheque.

2 — Acobranca.

3 — Ocartdodedébito.

4 — Ocartaode crédito.

Uma das fungdes basicas do Eurosistema consiste
em:

5 — Recolher as informagdes estatisticas
consideradas necessarias, junto das autorida-
des de cada um dos paises da zona euro.

6 — Promover o bom funcionamento dos sistemas
de pagamentos.

7 — Analisar a evolugdo do sector bancario e
financeiro.

8 — Promover um bom intercAmbio de informa-
¢oes entre o SEBC e as autoridades responsa-
veis pela sua supervisao.

Relativamente ao destinatario de uma transferéncia
interbancaria doméstica, é necessario o:

9 — IBAN.
10 — BICode.
11 — Cédigo SWIFT.
12 — NIB.
Os Futuros e as Opgdes sao produtos derivados
negociados no mercado:
13 — Néo Organizado.
14 — APrazo.
15 — De Capitais.
16 — AVista.

O indicador que nos da a probabilidade de cumpri-
mento atempado das responsabilidades assumidas
pelas empresas ou por Estados soberanos & conheci-
do por:
17 — Sinking Funds.
18 — Covenants.
19 — Rating.
20 — Matching.

Quando os agentes econdmicos recorrem directa-
mente ao mercado, para obterem financiamentos ou
aumentarem os seus capitais proprios, estamos perante a:
21 — Desintermediagao financeira.
22 — Intermediagao financeira.
23 - Inovagao financeira.
24 — Reintermediagao financeira.

32

Voce Sabe Tude?

cotacdo de cada pergunta). Se estiver muito hesitante, é, pois,

preferivel nao responder.
Se ndo concordar com alguma ou algumas questdes apresentadas

ou considerar que poderia haver respostas correctas diferentes das
que sdo propostas ou, ainda, se quiser fazer-nos qualquer
sugestao, podera sempre escrever-nos. Participe, na certeza de que
também nds nao sabemos tudo e tentamos fazer sempre melhor.

Aprincipal diferenga entre a mediagao e a arbitragem
éque:

25 — A mediagdo pressupbe a intervengdao de
terceiros numa situagéo de conflito.

26 — A mediacdo ndo dispde de poder formal, ao
contrario do que acontece geralmente num
processo de arbitragem.

27 — Apenas na arbitragem se assiste a um
impasse negocial ou a uma situacdo de
conflito entre as partes envolvidas.

28 — Numa situacdo de mediagdo, as partes
sujeitam-se a decisdo do mediador.

Durante a fase da condugdo de uma entrevista, o

comercial deve:

29 — Insistir com o cliente de forma a convencé-lo
dos seus argumentos.

30 — Deixar o cliente falar de forma a identificar as
suas necessidades, muitas vezes ocultas.

31 — Identificar os beneficios do produto/servigo
que o comercial considera serem importantes.

32 — Impressionar o cliente com os seus conheci-
mentos técnicos.

O registo da compra de um edificio, pago com um

cheque, da origem a um langamento:

33 — Deabertura.

34 — Corrente.

35 — Dereabertura.

36 — Deregularizagéo.

No inicio da actividade, o capital proprio de uma

[\ , empresa é positivo ou activo.

Para que ele se torne negativo ou passivo, é necessaria a
existéncia de:

37 — Factos patrimoniais permutativos.

38 — Factos patrimoniais modificativos.

39 — Umagestaoincorrecta daempresa.

40 — Factos que soO alteram a composicédo do

patrimonio.

K O fundo de maneio é:

H

41 — Um excedente do valor do activo circulante
sobre as dividas a curto prazo.

42 — Um excedente do valor do activo circulante
sobre as dividas a medio e longo prazo.

43 — E a parte dos capitais permanentes que é
absorvida no financiamento do imobilizado
liquido.

44 — E a parte dos capitais permanentes que é
absorvida no financiamento do imobilizado
bruto.
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O racio de financiamento dos valores imobilizados
deveraser:

45 — Superior a um, de modo a que os capitais
permanentes financiem totalmente os valores
do imobilizado fixo.

46 — Inferior a um, de modo a que o imobilizado fixo
seja parcialmente financiado por endivida-
mento de curto prazo.

47 — Inferior a um, de modo a que o fundo de
maneio seja negativo.

48 — Superior a um, de modo a que os capitais
préprios cubram os valores do activo imobili-
zado.

Alavancagem financeira é:

49 — O financiamento de activos através de capitais
proprios.

50 — Positiva porque o recurso a financiamento
alheio favorece arendibilidade.

51 — Negativa porque a utilizagdo de capitais
alheios favorece a rendibilidade.

52 — Nula porque é preferivel o recurso a financia-
mento proprio.

Acaderneta predial:

53 — Nao é objecto de renovacdo nem de actualiza-
céo.

54 — Temavalidade de trés meses.

55 — Permite aferir sobre a situagédo fiscal do
imovel.

56 — E requerida na Conservatéria do Registo
Predial.

Chama-se stakeholders:

57 — Aos trabalhadores que estdo em contacto
directo com a administragao.

58 — Ao conjunto das entidades que tém relagdes
directas com a organizacao através datroca.

59 — Aos accionistas que tém interesse indirecto na
organizagao.

60 — Ao Estado e outras entidades com participa-
¢ao na estrutura accionista da organizagao.

O principio da amplitude de controlo ou span of control

define:
61 — O numero de chefes que cada subordinado
tem.
62 — O numero de funcionarios que um departa-
mento tem.

63 — A cadeia de comando em que os diferentes
niveis de decisdo estdo hierarquicamente
subordinados.

64 — O numero de subordinados que cada chefe
tem.

Frederico Figueira possui um DP no Banco Luso,
no montante de € 12 470, que é remunerado a taxa
de 3%.

O juro liquido produzido no vencimento foi de € 75,65. Logo,

o prazo do deposito é de:
65 — 31dias.
66 — 73dias.
67 — 91dias.
68 — 180dias.
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Enquanto titulo de crédito descontavel, a livranga &
utilizada normalmente para permitir que o cliente:

69 — Receba antecipadamente o produto das suas
vendas.

70 — Obtenha o financiamento necessario a
aquisicao de bens imobilizados.

71 — Mobilize capitais disponibilizados através da
abertura de uma conta corrente.

72 — Obtenha apoio financeiro destinado a
satisfazer necessidades de tesouraria.

R

No ambito do Sistema Financeiro Portugués, séo

consideradas Instituigdes Supervisoras:

73 — OBancode Portugal e a Bolsa de Valores.

74 — O Banco de Portugal e a Comissdao do
Mercado de Valores Mobiliarios.

75 — ABolsa de Valores e o Instituto de Seguros de
Portugal.

76 — A Comissao do Mercado de Valores Mobilia-
rios e aAssociacao Portuguesa de Bancos.

S

Um comerciante investiu 2 000 euros, em capitaliza-

¢do composta. Passados dois anos, o juro produzi-
do por essa aplicagao era de 60 euros. Qual o valor desse
investimento ao fim de quatro anos?

77 — 2251 euros.

78 — 2251,02 euros.

79 — 2122 euros.

80 — 2122,73 euros.

Quadro de Respostas

Anote aqui as suas solugdes e confronte-as com os resultados
publicados na pagina 34.

A 1-2-3-4
B s5-6-7-8
9 - 10— 11-12
13- 14-15-16
17 - 18-19-20
21-22-23-24
25— 26— 27 -28
29-30-31-32
33-34-35-36
37— 38-39-40

41— 42— 43 -44
45— 46 — 47 -48
49 — 50 — 51 -52
53 — 54 — 55 —56
57 — 58 — 59 -60
61— 62— 63-64
65— 66 — 67 —68
69-70-71-72
73— 74—-75-76
77— 78-79-80

GHIQOTMTMOO
A0 PO UVOZIr R

Numero de Respostas Certas C=
Numero de Respostas Erradas E=

Para calcular o nimero de pontos que obteve, empregue a
seguinte formula: N°de pontos=(C—E/3)x5
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Continuagao da pag. 17

um Sisterna « e-Learning r--. Banca

Recursos e Funcionalidades

tratados de forma clara e sucinta, com exemplos
da profisséo e integrando esquemas animados
e actividades interactivas.

Conteudos

avalia o nivel de conhecimentos do formando e,

Destinatarios

O WebBanca pode ser utilizado por todas as pessoas que
tenham interesse em incrementar a sua formagéo nas areas
bancéria e financeira, estando especialmente dirigido para os
profissionais destes sectores ou pessoas que se estejam a
preparar para o desempenho de fungdes nestas areas.

Acessos

Teste de ; :
; Z et em conformidade com os resultados obtidos, . .
diagnostico aconselhaum percursoformativo, o acessoao §|st‘ema pode ser efectuado a partir de qualquer
ponto com ligagao a Internet (de casa, do banco ou de qualquer
outro lugar) mediante inscrigao, quer a titulo individual, quer
Teste de avalia a proficiéncia do formando apés o estudo através do banco.
avaliagao e da-lhe feedback ajustado ao resultado obtido.
V4 V4 -
Modulos Tematicos
(o TLITI[=T-=.I entre intervenientes. . .
De forma progressiva, o WebBanca abrangera um vasto
conjunto de conteudos das Areas Bancaria e Financeira,
Foruns discussdo de temas ou problematicas nomeadamente: o »
relacionadas com o estudo dos contetidos. o Técnicas Bancarias o Credito Bancario
o Mercados Financeiros o Gestao Bancaria
. Lo . o Vendas e Marketing o Area Comportamental
lista dos principais conceitos e expressdes
presentes no material e respectivas defini¢cdes.
. e Meadulos ja Disponiveis no WebBanca
acesso a um COﬂjUntO de referéncias
Biblioteca bibliogréficas que permitem o aprofundamento -~ ) .
das maté-rias de estudo. o Contabilidade de e Mercado Financeiro
Empresas o Operacdes Bancarias de
) i e Calculo Financeiro Estrangeiro
Sistema de o estudo geze”"°""d° pelo _f°|r_":a’c“d° e ts?',“pre « Crédito Bancario « Operacdes Bancarias
utoria acompannado por um especialisia da materia. . Credlto a Habitagéo Gerais
ESTRUTURA E {gge;;g .
RECURSOS DO WEBBANCA PR
{ percurso formativo
MODULOS
Glossario
i Teste de Avaliagdo
Unidades ¢ Biblioteca
1 v
Trabalho colaborativo
i ul ExerC|C|os Bar W
Capitulos g ‘“6°
Blocos de Notas Tutor Q
—— .
s
O SN
sogos [ iinks Qo ,@
- &
Topicos D s - l“q
Texto D olugoes
Animacgoes
DExemplos DVideo ¢ A-4 F-210 K-41 P -
B-6 G-26 | -45 Q
C-12 H-30 M-5 R-72
Exame presencial por médulo ——3 Certificado D-14 T -3¢ N-5 S-
(Opgao)
E-19 J-38 O-58 T-
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] B Instituto de Formagao Bancaria

S) INscricAo/ENcoMENDA  [Abra conta neste curso]

Nome

Morada

Cédigo Postal =

Tel. e-mail

Fax N° Contribuinte
Factura a emitir em nome de

Anexo Cheque n° € ) Banco

D Associados D Nao Associados

I cp-roM € 40,00 € 45,00
2|_| CD-ROM + Exame* € 80,00 € 90,00
3[ 1 CD-ROM + Tutoria Online + Exame* €110,00 €125,00
4|_| CD-ROM + Sessio de Apoio Presencial + Exame* € 120,00 € 135,00
5|_| CD-ROM + Tutoria Online + Sessao de Apoio + Exame* € 150,00 € 170,00
[ 1Portes € 3,00 € 3,00

* O exame (presencial) tera lugar a | de Junho de 2002. As outras datas serao indicadas pelo IFB. Por favor consulte-nos.

Assinatura Data
Direccao de Formacao Profissional

@) .
Remeter por FAX ou CORREIO para: Institwto Ay 5 de Outubro, 164 — 1069-198 LISBOA

. de Formagao
Pode fotocopiar-se. Bancéria Tel.: 217916 200 * Fax: 217972917

[Abra conta neste curso



INSTITUTO SUPERIOR DE GESTAO BANCARIA

S
&

INSTITUTO
SUPERIOR DE GESTAO
BANCARIA

Licenciatura
em Gestao
Bancaria

GP

INSTITUTO
SUPERIOR DE GESTAO
BANCARIA

Licenciatura
em Organizagdo
e Sistemas
de Informacido

XS
Gn

INSTITUTO
SUPERIOR DE GESTAO
BANCARIA

Pés-Graduacgao
em Mercados
Financeiros

"“s°'§'§a?5rsde 15/06/2002

Sy hYpt

PORTO
Rua Fernandes Tomas,
352 — 4° + 4000-209 PORTO

Tel.: 225 376 405
Fax: 225 102 205

LISBOA

Av. Barbosa du Bocage,

87 —r/c »+ 1050-030 LISBOA
Tel.: 217 916 210

Fax: 217 955 234

E-mail: isgb@ifb.pt



