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Resumo 

 

O presente relatório tem como objetivo não só descrever o trabalho desenvolvido ao 

longo do estágio curricular e da sua experiência laboral e de pesquisa, mas também 

evidenciar conhecimentos adquiridos na área de Gestão aprendidos ao longo da 

licenciatura em Gestão, da Escola Superior de Tecnologia e Gestão do Instituto 

Politécnico da Guarda. 

Este permitiu perceber o funcionamento da atividade profissional de um modo mais 

aprofundado e ampliar os conhecimentos da atividade bancária, ajudando a criar uma 

visão mais alargada do mercado financeiro atual. 

 

Palavras-chave: Gestão, Competências, Banco Santander Totta, Conhecimento, 

Aprendizagem 

Jell Classification: G01 (Management); G21 (Banks; Other Depository Institutions) 
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Introdução 

O fim de uma etapa significa o início de outra. Desta forma, o fim da componente 

teórico e prática do curso em Gestão significa o desencadear da sua componente prática 

- o estágio curricular. Assim, e para que a última etapa fosse concluída o estágio 

curricular realizou-se no Banco Santander Totta, no Balcão Covilhã – Pelourinho. 

 

A escolha do Banco Santander Totta para a realização do estágio curricular, teve como 

principal objetivo conhecer de uma forma mais profunda e detalhada as atividades e 

procedimentos de gestão realizados numa instituição de grande prestígio, não 

esquecendo contudo o enriquecimento curricular que o estágio possibilitou à estagiária. 

 

Durante o estágio, a estagiária teve a oportunidade de colocar em prática uma parte dos 

conhecimentos adquiridos ao longo do curso, o que possibilitará uma melhor integração 

na vida ativa profissional. 

 

Desta forma, o presente relatório tem por objetivo descrever as várias atividades 

desempenhadas ao longo do estágio. 

 

Assim, o presente relatório está dividido em quatro pontos. 

 No ponto 1 faz-se uma breve apresentação do Banco Santander Totta e da 

Instituição onde foi realizado o estágio, enunciando alguns pontos-chave que 

justificam o sucesso deste Grupo Financeiro. 

 Nos pontos 2 e 3 apresentam-se todas as atividades realizadas no Estágio, relativas 

aos serviços prestados, que passam desde a abertura de contas, ao crédito, tentando 

sempre fazer uma ligação entre conhecimentos adquiridos e as práticas do Estágio, 

consideradas essenciais para um bom desempenho. 

 No ponto 4 faz-se uma análise concorrencial de um produto. 

 

Por último apresentam-se as conclusões da elaboração do relatório, bem como do 

estágio curricular. 
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1. O Banco Santander Totta 

1.1 Breve Apresentação do Santander Totta 
1
 

O grupo Santander é o oitavo maior grupo bancário a nível mundial, é o primeiro banco 

da zona euro em capitalização bolsista. Conta com mais de 1,3 mil milhões de euros em 

recursos (depósitos e fundos de investimento), 90 milhões de clientes, 3 milhões de 

acionistas, 14.000 agências e encontra-se presente em mais de 40 países. 

 

Os seus lucros líquidos em 2009 ultrapassaram os 8,9 mil milhões de euros, tendo-se 

verificado um aumento de 1% face ao ano 2008. Do volume total de lucro de 2009, 4,9 

mil milhões de euros foram distribuídos em dividendos para os acionistas. 

 

Apesar da recessão económica que se tem feito sentir, o Santander apresenta um nível 

de resultados razoável. Para a obtenção destes resultados apoia-se num modelo 

comercial focado no cliente, modelo este criado pelo próprio grupo Santander. 

1.2 Visão 
2
 

Visão expressa a ambição de uma empresa vir a ser uma referência mundial reconhecida 

em qualidade – preço (Freire, 1997:169). 

 

Assim o Santander tem como Visão a pretensão de se consolidar como um grande grupo 

financeiro internacional, que dá uma rendibilidade crescente aos seus acionistas e 

satisfaz todas as necessidades financeiras dos seus clientes.  

 

Conta para o efeito com uma forte presença em mercados locais que conjuga políticas 

corporativas e capacidades globais. 

1.3  Missão 

A missão refere-se ao objetivo da Instituição. É uma descrição precisa do que a 

Instituição entrega no mercado, no contexto do negócio em que se insere. Aqui 

                                                   
1 Adaptado da intranet do Santander Totta 
2 Adaptado de www.santander.com 
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encontram-se objetivos gerais, princípios, detalhes da operação e como a Instituição está 

organizada. (Freire,1997:170) 

 

A missão
3
 do Banco Santander Totta é ser uma equipa capaz de criar boas ideias, que 

levem à satisfação dos seus clientes, podendo ao mesmo tempo ser rentáveis para os 

seus acionistas e consolidar o seu posicionamento financeiro Internacional, verificando-

se sempre como uma entidade que colabora com o desenvolvimento sustentável da 

sociedade. 

1.4  Valores estratégicos 

 

Os valores e objetivos estratégicos
4
 no grupo Santander fazem a união perfeita para a 

obtenção de um futuro de sucesso. Assim, são definidos objetivos a alcançar, contendo 

sempre os valores reais que a empresa pretende manter, durante todo esse percurso de 

cumprimento. Neste sentido podem enunciar-se:  

Liderança - Vocação de liderança em todos os mercados em que estão presentes, 

contando com as melhores equipas e uma constante orientação para o cliente a par dos 

resultados. 

Inovação - Procura constante de produtos e serviços que respondam às necessidades do 

cliente e permitam obter aumentos de rendibilidade superiores aos dos nossos 

concorrentes. 

Dinamismo - Iniciativa e agilidade para descobrir e explorar as oportunidades de 

negócio antes dos seus concorrentes e flexibilidade para se adaptar às mudanças do 

mercado. 

Solidez – A solidez do balanço e prudência na gestão do risco são a melhores garantias 

de crescimento e de gerar valor para acionistas. 

Orientação Comercial – o cliente é o cerne da estratégia. É necessário otimizar de 

forma contínua a angariação, satisfação e vinculação dos clientes, através de uma vasta 

oferta de produtos e serviços, e da melhor qualidade de atendimento. 

Ética Profissional - Além do estrito cumprimento das leis, dos códigos de conduta e 

das normas internas, é exigido a todos os profissionais do Santander que atuem com a 

                                                   
3 Adaptado de www.santander.com 
4 Adaptado de www.santander.com 
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máxima honestidade e transparência, colocando sempre à frente do seu interesse pessoal 

o interesse do Banco. 

1.5  Inovação 

Um conceito bem presente no processo de Inovação do Banco Santander é a constante 

atualização, sendo uma grande aposta não só para se poder manter atualizado como para 

facilitar a vida a todos os seus clientes, que são cada vez mais exigentes. Mas um dos 

maiores objetivos destas preocupações com a inovação, é a tentativa de agilizar a 

resolução dos processos burocráticos.  

Desta forma, e de modo a tirar o máximo rendimento das suas capacidades tecnológicas, 

o Santander procedeu à instalação de um novo sistema informático o Parténon (Figura 

1), sendo já o mesmo reconhecido pela sua inovação e pela excelência tecnológica da 

plataforma em funções administrativas e transacionais de back-office5
, assim como 

serviços de front-office 
6
 que reforçam a qualidade do serviço do cliente e fornece 

informação imediata aos seus serviços centrais.  

Figura 1: Espaço Parténon Banco Santander Totta 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Intranet Banco Santander Totta 

                                                   
5 Departamentos administrativos que mantêm muito pouco ou nenhum contacto com os clientes. 

6
 Atividade que o Santander exerce diretamente com os clientes. 



Relatório de Estágio  

Suzana Martins © 2012  Página 5 

 

Este sistema veio permitir tirar o máximo rendimento através das suas capacidades 

tecnológicas, vindo a provar que é possível melhorar o serviço ao cliente com propostas 

inovadoras sem esquecer o objetivo de redução de custos. 

O Parténon veio também, brindar os utilizadores com uma informação completamente 

integrada, que permite à equipa comercial conhecer e atender às necessidades 

específicas dos clientes, ao mesmo tempo que oferece a possibilidade de medir o grau 

de aceitação e rendibilidade dos produtos desde o próprio momento do seu lançamento 

no mercado até ao momento que o Cliente usufrui da rapidez e comodidade alcançada 

através deste serviço. 

1.6  Vetores de Expansão Internacional
7
 

No setor financeiro português, o Banco Santander Totta destaca-se pela ampla 

diversificação geográfica, também resultado de uma política de internacionalização, 

baseado em critérios de rendibilidade. O seu caráter internacional reflete-se na 

diversificação geográfica dos seus negócios em três grandes áreas: 

  Europa Continental 

  Reino Unido 

  América Latina 

O Banco conta ainda com diversas divisões que atuam à escala global e que 

desenvolvem negócios como: Banca Grossista (Santander Global Banking & Markets); 

Gestão de Ativos
8
 (Santander Asset Management), Seguros (Santander Insurances), 

Banca Privada Global, e Meios de Pagamento (Santander Cards). 

1.7  Linhas de Orientação Estratégica
9
 

O Santander construiu um modelo de negócio próprio que se sustenta sobre os seguintes 

pilares: concentração da atividade na banca comercial, através da maior rede de 

sucursais da banca internacional; diversificação geográfica; prudência na gestão de 

riscos; tecnologia de vanguarda ao serviço da eficiência comercial; disciplina de capital 

                                                   
7 Fonte: www.santander.com 
8 Gestão da carteira de clientes 
9 Adaptado de www.santander.com 
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e melhor equipa de gestão. O banco trata assim de proporcionar valor acrescentado aos 

seus 90 milhões de clientes, 3 milhões de acionistas e 170.961 empregados. 

O Santander está comprometido com a sociedade em todos os países em que opera. A 

sua principal aposta no âmbito da responsabilidade social corporativa é o Santander 

Universidades, que soma já mais de 700 convénios de colaboração com universidades 

de todo o mundo. 

As maiores linhas estratégicas a seguir são: 

 Manter a liderança de mercado em rendibilidade e eficiência; 

 Aumentar os clientes vinculados da banca de retalho; 

 Crescer com qualidade de crédito na banca das pequenas e médias empresas. 

1.8 Imagem
10

 

Ao longo dos anos o Santander Totta desenvolveu nos consumidores, uma ideia de 

banco moderno, em que o atendimento é personalizado e mantém a referência da sua 

estabilidade. 

Ao ter sido eleito o “Melhor Banco do Ano 2010”, não diz respeito apenas à quota 

conseguida, mas ao atendimento, à disponibilidade e à luta diária de todos os 

colaboradores. Neste sentido aguarda-se que o Santander hoje e futuramente seja 

sempre diferente, uma responsabilidade assumida por todos os membros da equipa 

Santander. 

1.9  A Marca
11

 

A marca Santander é reconhecida globalmente e posiciona-se entre as dez primeiras 

marcas financeiras do mundo. 

Esta é um dos princípios ativos do banco, pois contribui para criar valor e rendibilidade, 

reforçando os valores que caracterizam o Santander: vocação de liderança, dinamismo, 

inovação, orientação comercial, solidez e ética profissional, como mencionado no ponto 

1.4 do presente relatório. 

                                                   
10Fonte: www.santander.com 
11 Fonte: www.santander.com 
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O logótipo da marca (figura 2) serve para representar a essência e o posicionamento do 

Banco Santander, reforça a sua imagem de força e solvabilidade financeira, fideliza e 

atrai clientes e continua a consolidar-se apesar das dificuldades que o setor bancário tem 

de enfrentar no seu conjunto. 

 

Figura 2: Logótipo do Banco Santander Totta 

 

 

 

 

 

 

Fonte: www.santander.com 

 

O logótipo apresenta três elementos: a chama que transmite luz, transparência, calor e 

proximidade; a cor vermelha que evoca energia, fortaleza, valentia e dinamismo, que 

por sua vez potencializa a perceção de todos os símbolos gráficos de identidade e por 

último a palavra “Santander Totta” que está associada a uma história de grande êxito.  

Este, é a carta de apresentação do Banco Santander para entrar em novos mercados e 

estabelecer alianças estratégicas, além disso, cria internamente uma cultura corporativa 

forte, gera orgulho de propriedade, o que contribui para atrair profissionais de grande 

talento. 

Em 2010 a marca Santander ocupa o quarto lugar entre as marcas financeiras mais 

valorizadas do mundo. Está assim, associada a uma história de êxito e aos valores do 

Banco. Ao longo dos últimos anos, o Santander conseguiu estabelecer a mesma marca 

em todos os países onde está presente, conquistando todos os seus públicos através de 

um código de comunicação único – a publicidade. 
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A marca Santander Totta sintetiza a identidade, essência e posicionamento, transmitindo 

uma realidade global independentemente da estratégia de cada mercado, canal ou 

produto, esta torna ainda o grupo Santander bastante reconhecido nos mercados perante 

analistas, acionistas e clientes. 

É fundamental para a criação de laços de identificação do público com a marca. A 

liderança, força e dinamismo são atributos do Santander que inspiram qualidade, 

satisfação, confiança e credibilidade. 

1.10 Politica Comunicacional 

“A comunicação surge hoje em dia como um elemento essencial para a vida e negócio 

de qualquer empresa. Mais do que isso, a comunicação – ou a matéria-prima que lhe é 

a informação – é uma força estruturante da nossa sociedade.” (Lindo et al,2004:298), 

Podendo desta forma dividir-se em duas partes, sendo elas: a Comunicação Externa e a 

Comunicação Interna.  

1.11  Comunicação Externa 

A imagem de uma empresa ou instituição 
12

  transmite e condiciona o sucesso ou 

insucesso desta, assim torna-se crucial criar uma boa imagem, pois essa é a primeira a 

ser vendida, seguida dos produtos e serviços que a instituição oferece. 

A nossa economia põe ao dispor dos consumidores um vastíssimo leque de produtos e 

serviços o que leva, muitas vezes, as pessoas a optarem por um determinado produto é a 

imagem associada a esse produto ou à empresa que o disponibiliza, e isso acontece com 

qualquer produto ou serviço. 

Se a comunicação externa for bem desenvolvida, uma instituição pode ganhar 

notoriedade, conhecimento, prestigio, preferência e adesão aos seus serviços. 

No que diz respeito à comunicação efetuada pelo Santander Totta, a divulgação desta 

instituição bancária passa pelo site na internet, em www.santandertotta.pt, onde todos os 

clientes têm acesso aos produtos comercializados, campanhas atuais, noticias, breve 

                                                   
12 Oliveira, Ana (2009/2010). Material Pedagógico da Unidade Curricular de Estratégia Empresarial.  
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resenha histórica da instituição e sua fundação. O Santander opta também por divulgar 

os seus produtos e serviços através de cartazes, outdoors, rádio e televisão (apostando 

no patrocínio de programas em que a audiência é uma camada mais jovem, tentando 

assim a captação de novos clientes). 

1.12 Comunicação Interna 

Para que uma empresa seja uma comunidade de trabalho, ela tem de pôr em primeiro 

lugar os seus sistemas de comunicação. Uma empresa é feita,
13

 acima de tudo de 

Recursos Humanos. Ela terá um ambiente humano e efetivo na medida em que atinja a 

sua integração, essa depende do seu sistema de comunicação. 

A informação dentro da empresa é uma das condições limiares para uma boa motivação 

no trabalho. Essa informação tem de circular com a maior liberdade, em todos os 

sentidos, acompanhando não só as estruturas formais da empresa, mas também toda a 

faixa das estruturas informais. 

O bom desempenho de uma instituição depende fundamentalmente da comunicação 

interna vigente. No Banco Santander Totta, o feedback comunicativo entre todos os 

níveis hierárquicos é uma constante. Todas as semanas são efetuadas reuniões com os 

colaboradores do banco, e quando alguma situação o justifique, são realizadas reuniões 

de direção onde são tomadas decisões relativamente às estratégias a utilizar. 

Internamente também é muito utilizado o correio eletrónico o Messenger e o Jornal do 

Dia como forma de comunicar com outros balcões e realizar pedidos a hierarquias 

superiores do banco, quando não possuímos autonomia suficiente para tal. 

Uma boa comunicação interna assume-se também como um contributo importante para 

uma boa comunicação externa. O público interno de uma instituição é um condutor de 

divulgação externa da imagem da empresa e caso não haja comunicação interna que crie 

um espírito de coesão e bom ambiente de trabalho, este pode assumir essa função 

comunicativa de forma negativa para a própria instituição. Além desse aspeto, uma 

instituição que não consegue motivar/envolver a nível interno dificilmente o conseguirá 

fazer eficientemente a nível externa 

                                                   
13 Oliveira, Ana (2009/2010). Material Pedagógico da Unidade Curricular de Estratégia Empresarial. 
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2. O Estágio  

2.1 A Covilhã e o Balcão Santander Totta- Pelourinho 

A Covilhã 
14

é uma cidade moderna que promove o desenvolvimento verdadeiramente 

sustentado. É terra da indústria da lã, de cariz operário, berço de descobridores, 

encontrando-se hoje em pleno desenvolvimento possuindo Universidade e Hospital 

públicos. 

Sente-se o pulsar da cidade que novamente se apresenta como um município em 

constante progresso, preparado para enfrentar novos desafios. Existem dois parques 

industriais, novas vias rodoviárias e ferroviárias para um melhor acesso à cidade é à 

região, a Universidade da Beira Interior contribui a cada dia para um maior e melhor 

desenvolvimento da cidade as zonas de lazer aumentaram dispersando-se pela cidade e 

concelho; a cultura e o desporto são presença diária. 

A Covilhã é um ponto de passagem obrigatória de caminho para a Serra da Estrela, 

sendo que esta é um ponto de atração para a prática dos vários desportos que vão do ski 

à escalada e ao prazer de desfrutar a natureza de montanha, no seu ambiente mais puro 

durante todo o ano. 

A Covilhã é hoje reconhecida como a cidade 5 estrelas: Hospitalidade, Inovação, 

Proximidade, Tradição e Lazer.  

O Balcão onde foi realizado o estágio, está localizado no centro da cidade (Figura 3), 

junto à Câmara Municipal e locais de interesse histórico (Pelourinho, Igrejas). 

 

 

 

 

                                                   
14 Fonte: www.cm-covilha.pt  
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Figura 3: Agência Santander Totta Covilhã -Pelourinho 

 

Fonte: www.google.pt/maps 

Esta agência conta já com muitos anos de existência, tendo sido inicialmente Banco 

Totta e Açores passando aquando da fusão, para Banco Santander Totta. 

Foi na fase inicial que captou uma grande parte dos clientes atuais, sendo que dada a 

localização geográfica se denota que o tipo de cliente e quase diário é de uma faixa  

etária já evoluída e fiéis, conhecendo todos os funcionários pelo nome, e os funcionários 

aos clientes, criando assim uma maior proximidade. 

A agência onde decorreu o estágio, é a central da Covilhã, com uma grandiosa 

dimensão. Na entrada encontra-se um espaço amplo, do lado direito existem duas 

secretárias onde se encontram dois gestores especializados na área comercial de clientes 

particulares, ao lado e num gabinete mais reservado, encontra-se o Diretor de Balcão e 

em frente a secretária da Subdiretora. Ao lado esquerdo encontram-se mais duas 

secretárias que são utilizadas por um assistente e outra reservada aos estagiários. 

Ao fundo desse espaço (e de frente para quem entra no balcão) encontra-se o assistente 

de caixa, e a porta para instalações interiores, onde se encontram os arquivos, cofre e 

toda a documentação importante (reservado aos colaboradores). 
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Os concorrentes diretos vão variando consoante o tipo de produtos. Pode dizer-se que 

de uma forma geral a Caixa Geral de Depósitos (CGD), o Banco Espírito Santo (BES) e 

o Banco Português de Investimento (BPI) são os concorrentes de peso. 

Por questões relacionadas com o sigilo profissional, não foi facultado à estagiária dados 

sobre o número de clientes bem como o volume de negócios daquela agência. 

2.2  Recursos Humanos e Estrutura Organizacional 

Da agência onde se desenvolveu o estágio, faz parte uma equipa homogénea (Figura 4), 

com pessoas com grande sentido comercial, estando toda focada e sensibilizada para o 

essencial, que é a captação de negócio. 

Figura 4: Organigrama do Banco Santander Totta Covilhã Pelourinho 

 

Fonte: Elaboração Própria 

 

 

 

 

Director de Balcão 

José Carlos Fernandes 

Gestor 
Particulares 

Ana Ferreira 

Gestor 
Particulares 

Vitor Sousa 

Assistente / Caixa 

António Delgado 

Subdirectora 

 Carla Coutinho 
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O Dr. José Carlos Fernandes (Diretor de Balcão), é o responsável máximo da 

funcionalidade do balcão, tem grande vocação comercial, conhecimentos 

administrativos que abrangem todas as áreas da atividade bancária. 

A Dr.ª Carla Coutinho (Subdiretora de Balcão), faz gestão dos clientes dummy15, 

encarrega-se de verificar os cativos e os saldos devedores dos clientes, verifica as novas 

contas, e na ausência do Diretor é a Subdiretora que lhe são exigidas responsabilidades. 

A Dr.ª Ana Ferreira e Dr. Vítor Sousa possuem conhecimentos profundos das suas 

carteiras e da maioria dos clientes do Balcão, o que lhes possibilita uma relação e gestão 

muito próxima dos clientes. Possuem experiência e conhecimentos que lhes possibilitam 

fazer crescer continuamente a carteira de clientes. 

Ao Sr. António Delgado (Assistente) é o colaborador a quem lhe confiam os valores 

monetários. É ele que se responsabiliza pelas transações de depósitos, levantamentos, 

transferências, carregamentos do ATM
16

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                   
15 É um cliente que pela sua relação com o Banco, não satisfaz os critérios de importância por produtos no 
volume, para ser gerido por um Gestor Particular. 
16

 Rede automática de Multibanco 
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2.3  Objetivos do Estágio  

 

O estágio foi realizado com o intuito de aplicar os conhecimentos adquiridos através dos 

conteúdos aprendidos ao longo do curso de Gestão, na Escola Superior de Tecnologia e 

Gestão do Instituto Politécnico da Guarda. Os principais objetivos a serem cumpridos 

foram o conhecer a realidade da banca e ganhar experiência a nível laboral. Ao 

enquadrar o estágio curricular para obtenção da licenciatura em Gestão foram ainda 

estabelecidos objetivos aplicando conhecimentos adquiridos ao longo da formação. 

 

Hoje em dia o saber comunicar e lidar com as pessoas é extremamente importante, não 

descurando como é lógico a parte económica, que foi durante o estágio um dos 

principais e mais importantes parâmetros a ter em conta. 

 

Outro objetivo foi conhecer a realidade e a inserção no mercado de trabalho. O processo 

de integração nem sempre é fácil, mas com a ajuda de todos os colaboradores desta 

instituição foi possível uma boa integração e adaptação. 

 

Depois deste período, havia outro objetivo, o de aprender as tarefas realizadas no 

Santander Totta, para poder efetuar um atendimento e ir de encontro às necessidades 

dos clientes, com um maior profissionalismo possível. 

 

Numa fase posterior e já com mais conhecimento, foi alcançado outro objetivo, o de 

conhecer os produtos bancários em comercialização, para autonomamente identificar as 

necessidades dos clientes, e consegui-los oferecer aos clientes conforme as suas 

preferências.  

 

Durante este período a estagiária denotou que havia alguns pontos a alicerçar, propondo 

e realizando uma análise SWOT aos pontos de maior relevância, tendo sido bem aceite 

pelos colegas que valorizaram o conteúdo e que colocaram em prática a proposta da 

estagiária. 

 

Assim, inicialmente introduziu e definiu-se o que seria o conceito da análise SWOT. 
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A análise SWOT é uma das ferramentas de gestão para suporte ao planeamento 

estratégico. O termo SWOT é um acrónimo das palavras Strenghts (forças), Weaknesses 

(fraquezas), Opportunities (oportunidades) e Threats (ameaças). A análise SWOT 

divide-se em duas partes: o ambiente externo à organização (oportunidades e ameaças) e 

o ambiente interno (pontos fortes e pontos fracos). O ambiente externo está totalmente 

fora do controle da organização, age de maneira homogénea sobre todas organizações 

que atuam no mesmo mercado e na mesma área e, desta forma, representam 

oportunidades ou ameaças iguais para todas, cuja probabilidade de impacto deve ser 

tratada por cada empresa separadamente. Por outro lado, o ambiente interno é aquele 

que pode ser controlado pela empresa e, portanto, é diretamente sensível às estratégias 

formuladas pela organização. (Ansoff & McDonnell,1984:55) 

 

Os pontos fortes e os pontos fracos estão relacionados com fatores internos, alguns dos 

quais são passíveis de influência ou alteração. As oportunidades e as ameaças são 

fatores externos que não podem ser alterados. 

 

No âmbito da análise ou prospeção de mercado analisaram-se os consumidores com 

base nas diferentes técnicas de investigação e do próprio mercado. A técnica utilizada 

na análise de mercado no contexto do marketing, designa-se então por análise SWOT. 

Trata-se de uma sigla com origem na língua Inglesa, transportada para a língua 

Portuguesa que designa os pontos ou aspetos fracos e fortes que caracterizam um 

determinado produto ou empresa estudada, assim como as oportunidades de negócio de 

que esse produto ou organização dispõe no mercado, e as ameaças da concorrência. 

A análise SWOT tem como objetivo analisar a viabilidade empresarial, a sua 

capacidade de sobrevivência no mercado e a competitividade face à concorrência. 

Procura-se determinar, de forma exata e objetiva as falhas ou deficiências inerentes à 

empresa (pontos fracos) e, ainda os aspetos positivos que a caracterizam (pontos fortes), 

procurando-se também estudar as ameaças externas (ameaças) e as possibilidades 

negociais (oportunidades). 

Dada a importância que uma agência tem junto do seu público-alvo, a análise SWOT 

cinge-se não de forma global, mas à escala global (Agência).
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Tabela 1: Análise Swot da Agência Santander Totta Covilhã- Pelourinho 

Fonte :Elaboração Própria 

 

  

Ambiente Interno 

Pontos Fortes 

 Aposta na formação profissional e excelência nos Recursos 

Humanos utilizados 

 Boa localização geográfica 

 Fácil acesso 

 Oferta de produtos diversificado 

Pontos Fracos 

 Elevado nível de stress, 

 Horário diário e semanal 

 Horário de atendimento 

A
m

b
ie

n
te

 e
x

te
rn

o
 

Oportunidades 

 Incentivos privados para a criação de 

empresas, créditos e Leasing, 

 Produtos com incentivo à poupança com taxa 

de juro mais elevada do mercado 

 Elevado número de clientes jovens na região 

 Investimento no Ensino Superior 

 Aproveitamento do excelente nível qualitativo de Recursos 

Humanos para antecipar e exceder as necessidades e expectativas 

dos clientes, 

 Aproveitar o investimento no ensino superior para a captação de 

novos clientes com o intuito de os fidelizar na instituição a 

médio/longo prazo 

 Analisar e avaliar as necessidades reais dos 

clientes para evitar a insatisfação e insucesso dos 

mesmos 

Ameaças 

 Instabilidade económico – financeira; 

 Forte concorrência de outras instituições de 

crédito no mesmo perímetro de ação do 

mercado 

 Aumento da taxa de desemprego. 

 Aposta na qualidade dos serviços, 

 Investir para fidelizar os clientes  

 Promover os produtos junto dos clientes ( TV, Rádios locais, redes 

sociais) 

 Aposta na diferenciação e diversificação dos 

produtos. 
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3. Atividades Desenvolvidas no Decorrer do Estágio 

3.1 Enquadramento  

Durante o estágio foram muitas as atividades desenvolvidas pela estagiária, iniciando a 

sua ação com a integração nos produtos existentes no Banco e com os quais num futuro 

próximo iria trabalhar, sendo para isso o seu conhecimento imprescindível, tal como o 

dos documentos e procedimentos necessários à sua concretização. Desta forma, foi-lhe 

entregue pelo tutor e restantes colaboradores um conjunto de informação da qual se 

retirou os pontos indispensáveis, para um bom desenvolvimento durante o período do 

estágio. 

Uma das primeiras atividades realizadas pela estagiária foi o acompanhamento dos 

gestores, podendo tomar conhecimento das tarefas de maior responsabilidade 

operacional de produtos, como o crédito habitação e crédito ao ensino superior; onde 

assistiu a algumas simulações feitas a pedido dos clientes, para verificar quais as 

amortizações mensais que teriam de pagar, bem como os juros. 

Após as simulações, e no caso de o cliente ir em frente com o crédito, a estagiária 

colaborou na recolha de todos os documentos necessários para o desenvolvimento do 

processo, tendo-lhe sido incumbida a tarefa de autenticar as fotocópias com os 

respetivos carimbos de conferência de assinaturas e fiel do original, e na recolha de 

assinaturas necessárias dos procuradores ou colaboradores, de modo a tornar o processo 

válido, para que posteriormente e com tudo certo se pudessem digitalizar de forma a 

constar no Terminal Financeiro, onde o departamento central de crédito poderá ter 

acesso. 

O Terminal Financeiro é o sistema informático interno do Banco Santander Totta que 

consiste num programa que o banco utiliza como base de todos os princípios bancários 

ali efetuados. No primeiro dia, foi atribuída à estagiária um número de utilizador e uma 

palavra-chave (cedida pelos recursos humanos), para que pudesse aceder ao Terminal 

Financeiro e à Intranet Corporativa (Figura 5), ou seja a Internet Interna, que se revela 

da máxima importância para o fornecimento de impressos e para consulta de qualquer 

tipo de dados através do computador central e também para nos mantermos informados 
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e atualizados das alterações que se podem efetuar a nível da banca e nos possíveis 

alertas/campanhas a serem lançadas no mercado da banca. 

 

Figura 5: Intranet Corporativa do Banco Santander Totta 

Fonte: Intranet do Banco Santander Totta 

Através da Intranet, a estagiária mantinha-se informada das novidades do grupo 

Santander, dos novos produtos a serem comercializados, entre outras coisas. É também 

através deste sítio, que se recebe diariamente o “ Jornal do Dia”, que é uma publicação 

interna do Santander Totta e surge automaticamente assim que se liga o computador 

com o número de utilizador. 

Todas estas atividades permitiram à estagiária ter um maior acompanhamento no 

atendimento de processos de venda personalizados, sendo assim possível assistir e obter 

um contacto direto com a área comercial. 

Uma das atividades que lhe foi atribuída e pôde acompanhar diretamente foi a venda de 

cartões e aconselhamento aos clientes dos mesmos, tendo em atenção a identificação de 

qual o cartão que iria de encontro às suas necessidades e às suas possibilidades. 
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Nestas atividades essencialmente comerciais, foi possível o acompanhamento de 

propostas de crédito no segmento de particulares. Apesar da conjuntura económica 

negativa que se apresenta atualmente no nosso país ainda se denota que são muitas as 

pessoas que desejam fazer aplicações como depósitos a prazo, e algumas até com algum 

risco, para tentar garantir as suas poupanças. 

Depois de alguma convivência e contacto direto com os clientes, foi transmitido à 

estagiária uma norma para o atendimento telefónico e com o público. 

a) No que respeita ao atendimento ao público, é importante ter em conta a postura e 

profissionalismo. Um bom profissional é aquele que valoriza a qualidade do 

trabalho, respeita os colegas e o público com quem comunica. Nesta medida torna-

se indispensável adotar normas que geram resultados positivos e indispensáveis para 

os benéficos efeitos da reciprocidade. 

Um profissional do Santander Totta tem de ter uma postura formal, uma vez que o 

cliente para além de procurar o profissional para resolver os seus problemas bancários 

tem de confiar nele para ter uma cumplicidade no que respeita aos seus dados 

monetários. 

b) No atendimento telefónico, havia a preocupação de ser atendido com simpatia, uma 

vez que o bom atendimento reflete a boa imagem da instituição. Saber falar bem, 

com uma boa voz e ter pronúncia correta, é fundamental para sabermos comunicar. 

O atendimento do telefone muitas vezes é o primeiro contacto que se tem com a 

instituição, é a partir daqui que se fará transparecer a primeira imagem da instituição. As 

primeiras impressões que os clientes têm da instituição são fulcrais, para a continuidade 

da relação negocial, uma vez que é importante ter uma boa reputação e sabê-la manter 

ao longo dos tempos. 

Quando o telefone toca há necessidade de agir, quem nos contacta tem um problema e 

precisa de ajuda para o solucionar. Enquanto profissionais tínhamos de ter a capacidade 

de ouvir o interlocutor até ao final e mesmo que não pudéssemos resolver o problema, a 

solução tinha de aparecer. 
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Quando ligavam, a estagiária tinha a preocupação de se identificar, bem como a 

instituição “Santander Totta Covilhã Pelourinho, fala a Suzana”, perguntando também 

quem falava para tornar o telefonema personalizado e dar a sensação que o interlocutor 

é importante na agência. 

Quando não conseguia resolver o problema e tinha de passar a chamada, havia o 

cuidado de informar o interlocutor do que se passava, uma vez que o facto de estar à 

espera sem qualquer tipo de informação podia transparecer uma imagem negativa da 

instituição. 

c) O arquivo, consiste numa forma de organização do processo documental; desde 

assinaturas a simples informações dos clientes. Este é feito em dossier, organizado 

alfabeticamente, de maneira a facilitar uma futura consulta. Um processo tem de ser 

feito para todas as celebrações que o Banco realiza com os clientes, nomeadamente, 

abertura de contas, propostas de cartões, créditos pessoais e habitação; aplicações 

em fundos, dados contabilísticos das empresas e todo o tipo de documentos, que 

serve como garantia real à celebração de contratos entre o Banco e os Clientes. 

 

d) O tratamento da agenda comercial é um dos mais importantes processos dentro da 

instituição, que consiste em contactar clientes para lhes oferecer produtos/ 

campanhas, quer para resolver qualquer assunto/ problema que possa estar pendente, 

aproveitando desta forma para manter a proximidade com o cliente e ir de encontro 

às suas necessidades. 

 

e) Durante o período de estágio, outra atividade desenvolvida foi a abertura de contas.  

 

Deste modo, a estagiária tentou por algumas vezes, promover e direcionar alguns 

clientes, para determinados produtos que melhor se enquadravam ao perfil, utilizando 

ferramentas de gestão e marketing direto, tentando também contribuir para alcançar 

alguns objetivos da agência. Durante o período do estágio foi lançada a campanha 

“Soluções Integradas” (Figura 6), esta apresenta “As melhores soluções para cada 

momento da vida”. Traduz-se num filme publicitário composto por várias histórias que 

representam vários momentos da vida das pessoas.  
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Figura 6: Campanha Soluções Integradas 

 

 

 

 

 

Fonte: www.santander.com 

O primeiro emprego, o dia do casamento, a constituição de família ou a entrada na 

reforma. Estes são quatro momentos importantes na vida das pessoas e que são 

retratados na nova campanha do Santander Totta. 

Contempla vários produtos como a “Super Conta Ordenado Global” e a “Super Conta 

Global”, que são contas à ordem com diversas vantagens, (que serão caracterizadas mais 

à frente noutro ponto), fazendo com que desta forma os clientes procurassem este tipo 

de aplicação. Deste modo e para fazer face ao objetivo de abertura do maior número de 

contas ordenado possíveis, foram efetuadas consultas na agenda comercial, 

aproveitando o facto do marketing direto possibilitar uma ação individualizada e 

identificar clientes em que este tipo de conta fosse de encontro às suas necessidades, 

conseguindo a maior parte das vezes conquistá-los e fidelizá-los.  

Quando era feita abertura de conta, algumas vezes o cliente pedia outros produtos, 

sendo então aconselhada a adesão ao NetBanco (Anexo 1), que é um serviço de 

Homebanking do Santander Totta onde o cliente pode efetuar as suas operações 

bancárias com a máxima comodidade. 

Sempre que na elaboração ou tratamento de um caso, surgissem dúvidas acerca da qual 

não poderíamos resolver no Balcão, era necessário o envio de um “Remedy” que não é 

mais que um pedido de ajuda via intranet, a alguém especializado em cada área afeta as 

atividades inerentes ao Banco Santander Totta. 
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Para aceder a este sistema, era novamente necessário colocar a o número de utilizador e 

respetiva palavra-chave e escrever detalhadamente o nosso problema ou dúvida, como 

se de um e-mail se tratasse. Durante este período a estagiária participou na reunião 

semanal do balcão, onde o Diretor de Balcão fazia um resumo geral das atividades 

desenvolvidas durante a semana, avaliando se os objetivos foram cumpridos e 

perspetivando a agenda da semana seguinte, sempre em melhoria continua. 

No desenvolvimento das atividades a estagiária teve oportunidade de contactar com um 

conjunto de produtos /serviços oferecidos pelo Banco Santander Totta e que serão 

seguidamente apresentados e que foram agrupados em: 

 Abertura de Contas 

 Contas à Ordem  

 Depósitos a Prazo 

 Cartões 

 Crédito habitação 

 NetBanco 

 

3.2  Abertura de Contas 

O processo de abertura de contas foi uma das atividades desenvolvidas durante o 

estágio, tal como foi referido anteriormente. De seguida explica-se a execução de todo o 

processo. 

Qualquer indivíduo que procura este tipo de serviço, (quando ainda não é cliente) por 

norma procura-o com o intuito de abrir uma conta, mas muitas vezes sem o 

conhecimento dos vários tipos de conta que existem e a que melhor se adequa às suas 

necessidades e interesses. 

Assim aquando desse desejo por parte do cliente, cabia perguntar qual era o tipo de 

conta pretendido: 
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Uma conta solidária ou individual
17

 é uma conta movimentada apenas pelo próprio. 

Qualquer titular de uma conta à ordem poderá nomear um representante (procurador), o 

qual também poderá movimentar a conta. 

Uma conta conjunta
18

, é uma conta constituída coletivamente, em que os titulares se 

declaram e reconhecem titulares conjuntos para todos os atos praticados sobre a conta. 

Todos os movimentos a débito (levantamentos) só poderão ser efetuados com a 

intervenção simultânea de todos os titulares (salvo cláusulas específicas). 

Uma conta mista
19

 é uma conta plural, em que os movimentos a débito apenas poderão 

ser efetuados nas condições expressamente indicadas (pelos titulares) aquando da 

abertura de conta e expressa na ficha de assinaturas. 

Para dar continuidade no caso de já ser cliente Santander Totta é necessário proceder à 

atualização dos seus dados. Caso ainda não seja, é necessário que o cliente se faça 

acompanhar de alguns elementos. 

Para comprovativo dos elementos de identificação, os cidadãos nacionais e os residentes 

em território nacional devem exibir o bilhete de identidade ou documento que o 

substitua, como o passaporte ou a autorização de residência em Portugal. Nos termos da 

lei portuguesa, os não residentes devem exibir o passaporte ou bilhete de identidade ou 

documento equivalente emitido por autoridade pública competente, válido, e do qual 

conste a fotografia e assinatura do respetivo titular.  

Os menores que, pela sua idade, não sejam titulares de qualquer dos documentos de 

identificação acima mencionados podem ser identificados mediante o boletim de 

nascimento ou certidão de nascimento ou, no caso de não nacionais, mediante 

documento público equivalente, a apresentar por quem demonstre legitimidade para 

contratar a abertura da conta.  

A “morada completa” e a “profissão e entidade patronal quando existam” devem ser 

comprovadas às instituições de crédito através de quaisquer documentos, meios ou 

diligências que as referidas instituições considerem idóneos e suficientes para 

                                                   
17 Fonte: www.bportugal.pt 
18 Fonte: www.bportugal.pt 
19 Fonte: www.bportugal.pt 
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demonstrar as informações prestadas. Há que ter em atenção que o facto de alguém não 

ter uma profissão ou se encontrar desempregado não deve constituir motivo de recusa 

de abertura de uma conta.  

Os “cargos públicos” devem ser comprovados mediante declaração do próprio quanto 

ao cargo público de que é titular.  

No caso de não apresentarem algum destes documentos, no momento de abertura de 

conta é necessário o preenchimento e assinatura de uma ficha comprovativa de 

documentos (Anexo 2), no caso de haver alteração de titulares, acréscimo ou retirada, o 

cliente tem de preencher igualmente uma ficha de pedido de alteração de titularidade ou 

alteração do tipo de conta (Anexo 3), onde terá de assinar para que o processo seja 

finalizado. 

Após a realização de todos estes passos de recolha de informação, será necessário 

proceder ao carregamento do cliente no terminal financeiro, e lhe ser atribuído um 

número de cliente. Em seguida, permitiria fazer uma abertura de caso, que era o 

processo todo da abertura de conta, onde saía a ficha de cliente (Anexo 4) e a ficha de 

assinaturas (Anexo 5) depois de finalizado este processo, imprimia-se todos os 

documentos, para posteriormente o cliente assinar. Posto isto, era tudo digitalizado em 

conjunto com as fotocópias dos documentos do cliente, devidamente carimbado (fiel do 

original) e assinado pelos funcionários. De seguida, ia diretamente para o terminal 

financeiro, obtendo-se a partir deste momento o respetivo número de conta bem como o 

Número de Identificação Bancária (NIB) que é um elemento de informação 

normalizado utilizado na identificação de contas bancárias domiciliadas em Portugal, e 

o International Bank Account Number (IBAN) é igualmente um elemento de 

informação que permite identificar e validar, na Europa as contas bancárias que 

posteriormente se entregava ao cliente. 

A conta seguia para averiguação no departamento do Banco especializado no assunto, 

verificando todos os documentos enviados, e em caso haver alguma falha os 

colaboradores seriam informados e seria corrigido no balcão. Só depois de validada a 

conta é que podia ser arquivada. 

Os diversos tipos de conta para pessoas particulares são: 
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 Conta à Ordem Particular 

 Super Conta Ordenado 

 Super Conta Jovem 

 Super Conta Estudantes Universitários 

 

3.2.1 Conta à Ordem Particular  

Para se proceder a uma abertura de qualquer outro tipo de conta, tem de se ter sempre 

por base uma conta depósito à ordem (Figura 7). 

Figura 7: Conta à Ordem 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

A abertura de uma conta de depósito é uma operação bancária através do qual se inicia, 

na maioria das vezes, uma relação de negócio duradoura entre o cliente e a instituição 

de crédito. 

As condições gerais de abertura de uma conta de depósito regem-se pelo contrato que é 

celebrado entre a instituição de crédito e o cliente.  

Por razões de segurança jurídica, de proteção dos consumidores e de salvaguarda do 

sistema financeiro, a abertura de uma conta de depósito requer um conhecimento 

completo, seguro e atualizado dos elementos identificadores do cliente, dos seus 

eventuais representantes e de quem pode movimentar a conta. 

Tratando-se de um depósito simples, estas informações devem constar da Ficha de 

Informação Normalizada (FIN) para depósitos prevista no Aviso nº 4/2009.
20

 

É possível efetuar a constituição da conta em Euros ou moeda estrangeira, e estes 

produtos são acessíveis a todos os clientes particulares, emigrantes e não residentes. 

                                                   
20 Fonte: www.bportugal.pt 
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Este tipo de conta, permite ao cliente movimentar o seu saldo com toda a flexibilidade, 

através de operações e meios de movimentação disponíveis em ATM, na SuperLinha 

através do número de telefone 707 21 24 24, que se encontra disponíveis 365 dias por 

ano, 24 horas por dia e permite ao cliente saber todas as informações necessárias sem ter 

de sair de casa; pode utilizar também o serviço NetBanco e o Balcão. 

A conta à ordem será o produto base a partir do qual o cliente poderá aceder a uma série 

de outros produtos/ serviços, como por exemplo: 

 Acesso à oferta de cartões de débito e de crédito, desde que cumpridos todos os 

pontos do contrato; 

 Acesso gratuito à SuperLinha e NetBanco; 

 Domiciliação de pagamentos periódicos gratuitos; 

 Cheques  

 Transferências. 

Para abrir este tipo de conta, é necessário que todos os intervenientes tenham a base de 

dados atualizada no terminal financeiro e entregue a documentação necessária com os 

devidos impressos preenchidos e assinados. Este tipo de conta não exige montante 

mínimo de constituição, conforme Ficha de Informação Normalizada (FIN) (Anexo 6). 

3.2.1.1  Super Conta Ordenado 

No Santander Totta, a ideologia transmitida à estagiária foi a de que, se trabalha sempre 

para encontrar as soluções que melhor se adaptam às necessidades dos clientes. 

No âmbito da campanha “Soluções Integradas” a decorrer até 31 de março de 2011; 

existem a Super Conta Ordenado Global (Figura 8) e Super Conta Global. 

Figura 8: Super Conta Ordenado 

 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 
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São contas à ordem com um pacote de vantagens diversas: 

 Isenção de despesas de manutenção, portes, cheques, transferências, NetAlertas 

e cartões. 

 Duas operações de Bolsa grátis por mês, realizadas na Euronext21
 Lisboa; 

 Oferta de despesas de expediente relacionadas com Operações de Títulos; 

 Oferta de Seguros: saúde, assistência médica – sanitária ao Lar; assistência 

técnica ao domicílio, responsabilidade civil familiar; acidentes pessoais; 

 Redução de taxa/ spread em novas contratações de Crédito Pessoal e Habitação; 

 Dá mais valor ao ordenado dos clientes. 

Os clientes que contratem a Super Conta Ordenado Global, domiciliando o seu 

ordenado/ reforma no Banco, terão ainda acesso imediato, à antecipação do seu 

vencimento e de um plafond de descoberto adicional. 

3.2.1.2 Super Conta Jovem 

A Super Conta Jovem destina-se a jovens dos 14 aos 20 anos, e associa a vertente 

depósito à ordem a uma vertente de investimento como forma de estímulo à poupança. 

A Super Conta Jovem pode ser aberta e movimentada pelo jovem, em caso de 

maioridade, ou pelos representantes legais que assinam e constam na ficha de 

representante (Anexo 7) enquanto durar a menoridade. 

A movimentação pode ser efetuada através de ordens de transferência dadas no Balcão 

ou através de ATM, NetBanco, ou pelo menor através de cartão de débito, desde que 

autorizado pelos seus representantes legais. 

Esta conta permite usufruir do serviço de gestão, que é um serviço que gere a vertente 

de investimento deste produto e permite aplicar automaticamente, com toda a 

flexibilidade e comodidade, as poupanças. O Cliente apenas tem de definir previamente 

o montante, a data e a periodicidade da aplicação, podendo aplicar 100% do montante 

                                                   
21 Resulta da fusão das bolsas de Amesterdão, Bruxelas e Paris, juntando-se recentemente a Bolsa de 
Valores de Lisboa. 
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apenas num produto ou reparti-lo por outros. As opções de investimento podem recair 

sobre a Conta Poupança Jovem e conta poupança-habitação. 

Esta conta oferece ainda: 

  Isenção de comissões 

 Transferências; 

 Cheques, 

 Serviço de alertas NetBanco 

 Oferta de cartões; 

 Oferta de uma personalização por cada Cartão” Novo Classic Conta Connosco”;  

 Oferta de dois cartões recarregáveis; 

 Oferta de seguro de responsabilidade civil, durante o 1º ano de titularidade da 

conta. 

3.2.1.3 Super Conta Estudantes Universitários  

Para aderir a este produto (Figura 9), o cliente necessita de um montante mínimo de 5€, 

para assim beneficiar de todas as vantagens que esta conta lhe dá. 

 

Figura 9: Super Conta Estudantes Universitários 

 

 

 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

Principais vantagens: 

  Isenção de despesas de manutenção da conta e portes; 

  0€ de comissões nos principais serviços e operações do dia a dia; 

 Antecipação da mesada, que pode chegar aos 1250€/ mês; 

 Cheques, 

 Transferências,  
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 Serviço de NetAlertas, 

 Cartões: 

 Oferta da taxa de emissão e anuidade do Cartão Novo Classic Estudante 

Universitário; 

 Oferta de uma personalização da imagem do Cartão Novo Classic Estudante 

Universitário; 

 Serviço de Gestão de Investimento gratuito. 

 

3.2.2 Contas à Ordem Pessoas Coletivas 

A Conta Santander Pessoas Coletivas, tem acesso a um conjunto de soluções criadas 

para facilitar a gestão quotidiana e responder às necessidades de investimento. 

Para abrir uma conta desta categoria são necessários os seguintes documentos: 

 Ficha de cliente de Pessoa Coletiva (Anexo 8) 

 Ficha de assinaturas Pessoa Coletiva (Anexo 9) 

 Ficha de Representante; 

 Cartão de pessoa coletiva; 

 Sempre que a empresa tiver carimbo, este torna-se necessário na abertura de 

conta; 

 Titulares dos Órgãos de Gestão, e para cada um deles: Declaração de Pessoa 

Coletiva, Bilhete de Identidade ou documento que o substitua, e Número de 

Identificação Fiscal; 

 Procuradores têm que apresentar comprovativos documentais como se de uma 

pessoa física se tratasse; 

 Procurações originais ou certidões notariais com menção de que o original está 

arquivado em Notário; 

Para cada tipo de sociedade é necessário outro tipo de documento, assim: 

Para uma sociedade por Quotas/ Anónima/ Em Nome Coletivo/ Em Comandita/ 

Empresas Públicas: 
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 Escritura Pública de Constituição e de todas as alterações, com os seus Estatutos 

ou o seu Pacto Social; 

 Certidão de teor de matrícula e inscrições em vigor registada há menos de um 

ano; 

 Ato de Assembleia Geral quando da Matricula não resulte a indicação e 

identificação dos Gerentes/ Administradores/ Diretores; 

 Declaração emitida pela Pessoa Coletiva com a identificação dos titulares de 

participações no capital e nos direitos de voto de valor igual ou superior a 25%;  

Para Administração de Condomínios: 

 Estatutos; 

 Regulamento (quando exista) 

 Ata da Assembleia de Condóminos, que delibera a abertura de Conta e forma de 

movimentação 

 Ata da Assembleia de Condóminos que elege os administradores para o mandato 

que está a decorrer; 

 Ata da Assembleia de Condóminos, que aprova os Estatutos e Regulamento, ou 

carta assinada pelo Administrador declarando que o condomínio não os tem;  

 Carta assinada por todos os administradores eleitos indicando quantas 

assinaturas responsabilizam a Administração, no caso em que isso não se 

encontra expresso na ata; 

 Certidão do Registo Comercial escrita há menos de um ano, para o caso do 

Administrador ser uma Empresa e fotocópia do Cartão de Pessoa Coletiva da 

mesma. 

Associações/ Fundações/ Cooperativas: 

 Escritura de Constituição e Alterações aos Estatutos; 

 Fotocópia do Diário da República, em que os Estatutos se encontram 

publicados; 

 Ata de eleição dos Corpos Diretivos; 

 Se for uma Cooperativa é necessário, apresentação de Certidão de Registo 

Comercial registado há menos de um ano. 
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Religiosas e Fábrica de Igreja: 

 Estatutos que contenham a designação e os poderes dos representantes legais 

(Pessoas Coletivas Religiosas); 

 Oficio autenticado, da entidade eclesiástica que a superintende, onde declara os 

intervenientes e forma de movimentação de conta (Fábrica de Igreja)  

Após a entrega da documentação acima referida e se no prazo de 45 dias o cliente não 

receber qualquer notificação do Banco, poderá considerar a abertura de conta como 

aceite e começar a beneficiar desde logo de todas as vantagens que lhe são inerentes. 

3.2.2.1  Depósito à Ordem Conta Coletiva  

Estes depósitos podem ser constituídos em Euros ou em moeda estrangeira, podendo ser 

mobilizáveis em qualquer momento. 

A conta Depósitos à Ordem (Figura 10) é movimentada a débito e/ ou a crédito através 

de ordens de transferência dadas no Balcão ou através do NetBanco, pela SuperLinha, 

ou via ATM, podendo ainda ser movimentada por cheque caso tenha sido celebrada a 

respetiva convenção entre o Banco e o Cliente. 

Figura 10: Depósitos à Ordem 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

 

Principais Características: 

 Prazo: Dada a sua natureza, os depósitos à ordem podem ser exigíveis a todo o 

momento; 

 Remuneração: Condições especiais poderão ser negociadas no sentido do 

cliente beneficiar de uma remuneração em função do saldo da conta e a definir 

pormenorizadamente.  
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Vantagens para o Cliente: 

 A Conta à Ordem é a chave de acesso aos diversos produtos e serviços que o 

Banco tem para oferecer à sua Empresa. 

 

3.2.2.2  Super Conta Negócios Plus  

A Super Conta Negócios Plus (Figura 11) é a conta que faz a gestão automática da 

tesouraria de uma Empresa, com aplicação automática de excedentes e cobertura dos 

défices através de uma linha de crédito negociada, com esta conta a empresa pode 

beneficiar de um plafond adicional de crédito. 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

 

A Super Conta Negócios Plus é também a melhor resposta às novas exigências, do 

mercado empresarial, onde está estabelecido que os sujeitos passivos de IRC, bem como 

os sujeitos passivos de IRS que disponham de contabilidade organizada, devem possuir 

uma conta bancária que exclusivamente afete os fluxos de negócio. 

Esta conta destina-se a empresas, sociedades unipessoais, empresários em nome 

individual e profissionais liberais de qualquer atividade. 

Vantagens da Super Conta Negócios Plus (ver figura 12) 

 Gestão automática da tesouraria, poupando tempo e preocupações aos clientes; 

Rentabilização dos excedentes de tesouraria, através da sua aplicação 

automática; 

 Bonificação da taxa da linha de Crédito associada, através da adesão a outros 

produtos e serviços; 

Figura 11: Super Conta Negócios Plus 
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 Crédito sem burocracias ou pedidos de autorização – após contratação da linha 

de crédito associada; 

 Plafond de Crédito Automático Adicional com base na faturação do seu POS
22

 

Santander Totta Depósitos a Prazo 

Figura 12: Super Conta Negócios Plus 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

 

3.3 Depósitos a Prazo 

Depois de um cliente ter uma conta à ordem, cumpre-se o principal passo para estar 

pronto a aceder a um vasto número de produtos em todas as áreas. Este tipo de produto 

pode considerar-se que são contas em que o dinheiro ou valores são entregues ao 

Santander Totta, durante determinado período de tempo que o cliente escolher, 

obrigando este tipo de aplicações a ser restituída no final do prazo aplicado ou 

antecipadamente, variando consoante as normas institucionais do produto escolhido e de 

acordo com a ficha de informação normalizada e ficha de produtos e serviços, dados ao 

cliente aquando da subscrição do produto. 

                                                   
22 De origem Inglesa Point Of Sale, que significa ponto de venda, ou seja um local onde ocorre uma 
transação financeira. 
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As contas a prazo são um dos produtos que mais se trabalha na agência, onde decorreu o 

estágio. Vários foram os clientes que nos procuravam diariamente, uns apenas para os 

acompanhamentos dos juros das suas contas, outras para fazerem aplicações novas. 

Neste tipo de aplicação a forma de agir é diferente dos depósitos à ordem, uma vez que 

estes produtos possuem juros associados. Assim, mediante o tipo de conta a prazo, a 

quantia e o tempo é possível negociar uma taxa de juro. O principal objetivo é aplicar a 

maior quantia possível, no maior prazo de tempo possível, tentando sempre dar a ganhar 

ao cliente a maior taxa de juro concedível.  

Desta forma existem inúmeros depósitos a prazo, o que possibilita ao cliente aplicar o 

seu capital onde mais se lhe ajustar. 

 

3.3.1 Plano Poupança Reforma  

Os Planos Poupança Reforma (PPR) são produtos de poupança, sob a forma de fundos 

ou seguros, nos quais os subscritores entregam um determinado montante, pontual ou 

periodicamente, a uma sociedade gestora (sociedades gestoras de fundos de 

investimento mobiliário, entidades gestoras de fundos de pensões e empresas de seguros 

autorizadas a explorar o ramo Vida). O que a entidade faz é investir o dinheiro para o 

tentar rentabilizar, apostando em valores mobiliários, participações em instituições de 

investimento, divida de curto prazo, depósitos bancários ou outros ativos de natureza 

monetária. 

O PPR Triunfo (Figura 13) é a solução ideal para quem pretende aproveitar ao máximo 

a poupança fiscal e constituir uma reforma segura e tranquila. 
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Fonte: www.santandertotta.pt 

 

De acordo com o que se encontra previsto no artigo 21º do Estatuto dos Benefícios 

Fiscais, 20% (na altura do estágio) das entregas efetuadas (tabela 2) em PPR são 

dedutíveis à coleta em IRS (tabela 3), por cada sujeito passivo, desde que o valor de 

cada entrega permaneça investido por um mínimo de 5 anos (exceto em caso de morte). 

Os limites referentes a estas deduções foram fixados aquando da aprovação da Lei do 

Orçamento de Estado para 2011. 

Tabela 2: Condições de acesso ao PPR Triunfo 

Idade Investimento Limite máximo 

dedutível 

Inferior a 35 anos 2000€ 400€ 

Entre 35 e os 50 

anos 

1750€ 350€ 

Superior a 50 

anos 

1500€ 300€ 

 

Fonte: Elaboração própria com base em informação retirada do site www.santandertotta.pt. 

 

 

 

 

Figura 13: Plano Poupança Triunfo 
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Tabela 3: Características do PPR Triunfo 

Segmento alvo  Clientes individuais (tomador de seguro e pessoa segura 

têm de ser a mesma pessoa) 

Perfil de risco  Clientes que procuram um complemento de reforma e 

que dão preferência a produtos com capital garantido. 

Caracterização 

comercial 

 Seguro financeiro PPR (plano poupança reforma) 

 

Montante 

 

 

Mínimo – entrega únicas periódicas mensais e 

extraordinárias 

Valor mínimo: 25€ 

Máximo - 100 000€ 

Prazo aplicação/ 

Renovação 

O Cliente deverá permanecer neste contrato no mínimo 5 

anos, não podendo cessar antes dos 60 anos da pessoa 

segura. 

Fonte: Elaboração própria com base na Intranet do Banco Santander Totta 

 

3.3.2 Super Poupança Ídolos  

Esta Conta (Figura 14) trata-se de um Rendimento e Poupança, destinada à acumulação 

de poupanças.  

Figura 14: Super Poupança Ídolos 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 
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É um produto único no mercado com liquidez permanente e sem penalização de juros, 

destina-se a particulares e a recursos novos. (tabela 4) 

Características da Super Poupança Ídolos: 

 Segurança – Garantia da totalidade do capital investido, em qualquer momento. 

 Flexibilidade - Recebimento da totalidade dos juros, mesmo em caso de 

mobilização antecipada. 

 Liquidez - Em qualquer altura, disponibilidade total dos montantes investidos, 

através de ATM, Banca Telefónica e NetBanco. 

 Rendibilidade - Pagamento mensal de juros, calculados diariamente, com uma 

TANB de 4%* durante 1 ano. 

 Constituição - Sem montante mínimo de constituição e com um máximo de 

10.000€. Possibilidade de entregas periódicas, com os montantes mínimo de 

50€/mês e máximo de 500€/mês. 
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Tabela 4: Caracterização Comercial da Super Poupança Ídolos 

Fonte: Elaboração própria com dado retirados da Intranet do Banco Santander Totta 

 

                                                   
23

 TANB- Taxa Anual Nominal Bruta 
24

 TANL- Taxa Anual Nominal Líquida 

Segmento alvo  Clientes particulares e exclusivo para recursos novos; 

Perfil de Risco 

 Clientes com maior propensão para aplicações com capital 

garantido e rentabilidades elevadas e garantidas, e que 

valoriza a possibilidade de flexibilidade da movimentação 

de contas. 

Caracterização 

Comercial 

 Conta rendimento e poupança destinado à acumulação de 

poupanças 

Argumentos de venda 

 Pagamento de juros mensal, com TANB de 4% durante um 

ano; 

 Montante máximo inicial 10000€ e entregas mensais de 

500€; 

 Liquidez permanente, sem penalização de juros em caso de 

mobilização antecipada. 

Taxa de remuneração 

 Durante o primeiro ano da Super Poupança Ídolos: 

A remuneração será feita em função do saldo diário da 

conta. Os juros aplicam-se marginalmente, segundo os 

escalões: 

Escalões TANB
23

 TANL
24

* 

≤16.000€ 4,00% 3,14% 

Montantes acima dos 16000€ não são remunerados. 

 *Considerando a taxa de retenção na fonte de 21,5% 

Montante de 

Subscrição 

 Entrega Inicial – máximo 10.000€ e sem mínimo de 

constituição 

 Entregas Mensais - mínimo de 50€ e máximo de 500€ 

 Máximo Global (sujeito a remuneração) - 16.000€ 
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3.3.3  Depósito a Prazo NetBanco  

Este tipo de depósito destina-se apenas a clientes que tenham aderido ao Serviço 

NetBanco (Figura15). As características deste produto constam na tabela 5. 

Figura 15 :NetBanco 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

 

Tabela 5 :Caracterização Comercial do Depósito a Prazo NetBanco 

Titulares 
 Este depósito a prazo encontra-se disponível apenas para 

clientes aderentes ao NetBanco 

Prazo:  180, 90 ou 30 dias 

Montante de 

Constituição 

 Mínimo: 250€ 

 Máximo: 10.000€ 

 

Remuneração: 

 
 

 TANB TANL
25

 

180 

Dias 

2,00% 1,57% 

90 

Dias 

1,75% 1,37% 

30 

Dias 

1,275% 1,00% 

Mobilização antecipada 
 É permitida a mobilização antecipada, parcial ou total, em 

qualquer momento com penalização total de juros. 

Renovação: 

 Automática para o DP garantido III com prazo de 180 dias 

com taxa de juro de remuneração indexada à Euribor a 6 

meses deduzida de um spread de 0,25% 

Fonte: Elaboração própria com base na Intranet do Banco Santander Totta 

                                                   
25 Considerando a taxa de retenção na fonte de 21,5% 
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3.3.4 Depósito Crescente 18 Meses 

Este tipo de depósito garante o capital investido e o crescimento das poupanças com 

taxas de juro de 1,25% nos primeiros doze meses e 2,75% nos últimos seis de 

capitalização. Conforme consta na tabela 6. 

Tabela 6: Caracterização Comercial do Depósito Crescente 18 Meses 

Segmento alvo  Particulares e Empresas 

Perfil de Risco 
 Cliente com maior propensão para aplicações com 

capital garantido e rentabilidades elevadas e garantidas 

Prazo de Aplicação:  18 Meses 

Montante de aplicação: 
 Mínimo: 1000,00€ 

 Máximo: 375.000,00€ 

Taxa de Juro/ Rentabilidade 

 

 

 

 

 

 

 TANB TANL
26

 

1º Ano (1º e 

2º semestre) 

1,25% 0,98% 

3º Semestre 2,75% 2,15% 

Mobilização/ Resgate 

Antecipado 

 É permitida a mobilização antecipada, total ou parcial. 

 As mobilizações antecipadas sofrem uma penalização 

de 90disas após a data da entrega ou renovação do 

depósito. Os juros serão contados á taxa contratual e 

proporcionalmente ao tempo desde o 91ºdia, inclusive. 

O montante do reembolso creditado no vencimento 

será aplicado num novo DP designado depósito a 

Prazo Garantido III com prazo de 180 dias, com taxa 

de remuneração indexada à Euribor a 6 meses 

deduzida de um spread de 0,25% 

Fonte:  Elaboração própria com base na Intranet do Banco Santander Totta 

 

 

                                                   
26 Considerando a taxa de retenção na fonte de 21,5% 
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3.3.5  Depósito Triunfador  

Trata-se de um depósito a prazo (Tabela 7) com uma taxa de bonificação bastante acima 

das taxas de mercado, com o capital 100% garantido e com possibilidade de 

mobilização antecipada do montante investido (com perda total de juros). 

Tabela 7: Caracterização Comercial do Depósito Triunfador 

Segmento alvo  Exclusivo para segmento particular de retenção 

Perfil de Risco 

 Cliente com total aversão a aplicações de risco que 

procura investimento com capital garantido e 

rentabilidades garantidas, acima das oferecidas pelo 

mercado. 

Caracterização 

comercial 

 Saldo médio trimestral de total de recursos detidos pelo 

depositante a 31 de outubro de 2011 de valor igual ou 

superior ao registado a 30 de setembro (com variação 

negativa adicional ate 5%) 

 Validação das condições no último dia de cada trimestre 

civil e no último mês antes da data de vencimento; 

 Na validação do saldo médio de recursos não são 

considerados: 

 Oscilações negativas do preço de mercado, ou seja, 

eventuais desvalorizações dos produtos detidos pelo 

depositante; 

 Variações negativas do saldo de Depósito à Ordem 

Taxa de juro (TANB) / 

Rentabilidade 

 Taxa mínima 0,75%, após a validação das condições é 

de3,25%. Com pagamento de juros ao fim do prazo. 

Fonte: Elaboração própria com base na Intranet do Banco Santander Totta 
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3.4 Fundos de Investimento 

Este tipo de aplicação é muito utilizado pelos clientes que têm dinheiro à ordem, pois é 

um fundo constituído por instrumentos financeiros de curto prazo, com elevada liquidez 

em que o risco é muito baixo, pois os clientes investem na tesouraria dos próprios 

bancos, ou seja, sobre os depósitos, e é menos provável que desvalorizem, no entanto a 

rendibilidade dos fundos de tesouraria variam muito de banco para banco, porque 

dependem diretamente dos ativos que investem. 

Este tipo de fundo destina-se a todos os clientes que pretendam rentabilizar ou 

diversificar as suas aplicações financeiras. Os Fundos existentes garantem soluções 

apropriadas para cada perfil de Cliente. 

Para os cautelosos, moderados ou agressivos na tomada de risco; para os que têm 

maiores ou menores expectativas de rendibilidade; e ainda para os que têm horizontes 

de investimento a curto, médio e longo prazo. 

Este tipo de investimento proporciona as seguintes vantagens: 

 Os Fundos são geridos por especialistas da Santander Asset Management, com 

elevada experiência e sucesso reconhecido na gestão de fundos; 

 Ofertas diversificadas, que variam essencialmente quanto às expectativas de 

rentabilidade que proporcionam e ao grau de risco que lhes é associado; 

 Disponibilizam aos clientes toda a documentação, aprovada pelas entidades 

supervisoras dos mercados financeiros, que permite conhecer prévia e 

detalhadamente as condições de cada um dos fundos; 

 No que respeita aos investidores, estes têm informação diária das suas 

aplicações. O valor das Unidades de Participação é divulgado diariamente pelo 

Banco; 

 Os montantes investidos em qualquer dos Fundos têm uma disponibilidade 

quase imediata. O período de pré-aviso para o reembolso é muito reduzido, 

variando, consoante os Fundos, entre 1 e 5 dias úteis; 

 No caso do MultiTesouraria não será aplicada qualquer comissão de resgate e 

nos restantes Fundos só haverá lugar a comissão nos primeiros 90 ou 180 dias, 

consoante o fundo de investimento. 



Relatório de Estágio  

Suzana Martins © 2012  Página 43 

 

As pessoas singulares sujeitas a IRS estão isentas de qualquer tributação sobre 

rendimentos proporcionados pelos Fundos de Investimento. As entidades sujeitas a IRC 

deverão integrar os rendimentos obtidos na sua matéria coletável, tendo o imposto 

retido natureza de imposto por conta. 

3.5 Cartões  

Toda a envolvente económica e a evolução das novas tecnologias de informação 

criaram novas modalidades de acesso, mobilidade e sem quaisquer condicionamentos de 

horários para a manutenção, consulta, pagamento ou qualquer outro tipo de movimento 

da conta, através do Cartão Multibanco junto de uma Caixa Automática Multibanco e 

terminais de pagamento. 

Cada vez mais é essencial o uso de um cartão multibanco, não só por ser um meio de 

pagamento mais cómodo, mas também, mais seguro. Na subscrição dos cartões é 

necessário ter uma atenção particular, uma vez que estão direcionados para determinado 

segmento alvo e cada um com uma proposta de adesão própria. 

É de referir ainda, que embora estes produtos sejam bastante requisitados devido à 

segurança e comodidade que proporcionam, são produtos que estão associados a 

grandes campanhas de comunicação. 

Uma das formas de comunicação mais utilizadas pelos colaboradores é o marketing 

direto, contudo a venda dos cartões tem também associadas grandes campanhas 

publicitárias. A maior diferença entre estas duas formas de comunicação é que o 

marketing direto tem como objetivo a venda a clientes identificados utilizando uma 

comercialização personalizada, tentando assim alterar atitudes. Enquanto a publicidade 

tenta estimular a venda em massa, apresentando o produto e passando a mensagem, 

repetindo várias vezes no tempo através de vários canais, tentando conduzir o cliente a 

formular ideias positivas sobre o produto e a encaminhá-lo até à agência. 

Vantagens do Cartão de Débito em relação ao Cartão de Crédito: 

 Maior controlo dos gastos, pois as compras por cartão de crédito são limitadas 

aos fundos existentes na conta do Cliente no ato da compra, enquanto um cartão 
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de crédito o Cliente pode efetuar uma compra cujo valor não tem disponível de 

imediato, comprometendo-se a pagar futuramente; 

 Para adquirir um cartão de Crédito, o Cliente deve submeter-se a uma análise de 

Crédito, e certos tipos de cartões são apenas fornecidos a quem possuir um 

determinado rendimento mensal (detetado com o recibo de vencimento, e 

comprovativo de IRS); enquanto um cartão de débito não apresenta essas 

restrições.  

 É uma alternativa para os que pretendem um cartão mas não conseguem um 

cartão de crédito; 

 Nas compras com cartão de Débito não incorrem encargos, enquanto no Cartão 

de Crédito pode haver cobrança de juros, caso a dívida seja paga totalmente na 

fatura seguinte. 

 

Em toda a agência, pode encontrar-se merchadising27
 com o intuito de informar e 

proporcionar maior visibilidade dos produtos e serviços, motivando e incentivando as 

decisões dos clientes, constituindo um importante meio de apoio à venda, que desperta 

interesse por parte do Cliente. 

No Santander existem vários tipos de cartões de Débito e de Crédito, conforme se 

apresentam alguns em seguida: 

3.5.1  Cartões de Débito  

Os cartões de Débito são uma forma de pagamento eletrónico que permite a dedução do 

valor de uma compra diretamente na conta corrente ou poupança do Titular do Cartão.  

Um cartão de Débito assemelha-se a um cheque, por representar uma ordem de 

pagamento à vista expedida sobre fundos da conta do Cliente, contudo é-lhe uma 

alternativa mais cómoda e segura. 

Excecionalmente, se o Cliente tiver o seu ordenado ou reforma domiciliado, poderá 

existir um determinado plafond. 

                                                   
27

 É uma ferramenta de Marketing, formada pelo conjunto de técnicas responsáveis pela informação e 

apresentação destacada dos produtos no ponto de venda, de forma a acelerar a sua rotatividade. 
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3.5.1.1 Oferta para Clientes Particulares  

Os Cartões de Débito Santander Totta permitem o acesso a todas as operações bancárias 

possíveis como um normal Cartão Multibanco, mas com vantagem adicional de estarem 

ligados à rede Visa, que torna os meios de pagamento reconhecidos mundialmente, 

como é o caso dos Cartões Premier e Electron (Figura16). 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt  

 

Os cartões Premier e Electron permitem: 

 Levantamento em mais de 200 000 ATM’ s 

 Compras em mais de 14 milhões de estabelecimentos comerciais; 

 Depósitos em ATM’ s Santander Totta 

 Pagamento de Serviços em ATM ’s 

 Transferências de Conta; 

 Consulta de Saldos e Movimentos; 

 Requisição de cheques em ATM’ s Santander Totta adequados para o efeito 

 

 

 

 

 

 

Figura 16: Cartões de Débito 
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3.5.1.2  Cartão Mesada Já Ká Konta 

O Cartão Mesada Já Ká Konta (Figura 17) tem como alvo os jovens até aos 13 anos de 

idade. Este cartão permite, movimentar o dinheiro da mesada, através de levantamentos 

e pagamentos no dia a dia. É um cartão pré-pago, recarregável e seguro. 

  

 

 

  

 

 

Principais vantagens do Cartão:  

 Isenção da taxa de emissão e sem anuidades;  

 Recarregável; 

 Facilidade de Carregamento; 

 Sistema de Segurança. 

Este cartão permite aos jovens efetuar vários movimentos, tem as mesmas 

funcionalidades do Cartão Conta a Crescer já referenciado atrás, apenas com a 

diferença de não estar associado a nenhuma poupança. 

3.5.1.3 Cartão Débito Já Ká Konta  

Este cartão destina-se a jovens a partir dos 14 anos, desde que os representantes legais 

(pais ou tutores) o autorizem, dando acesso à Conta à Ordem. 

Principais Vantagens do Cartão: 

 Isenção da taxa de emissão e sem anuidades; 

 Sistema de Segurança; 

 Imagem do Cartão Personalizada. 

Fonte: www.santandertotta.pt 

Figura 17: Cartão Já Ká Konta 
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Principais Operações Possíveis com o Cartão: 

 Pagamento de bens e serviços em comerciantes equipados com Terminais de 

Pagamento Automático (TPA ’s) aderentes à rede Visa e Multibanco; 

 Levantamento em dinheiro em ATM’ s da rede visa em Portugal e no 

Estrangeiro; 

 Consulta de saldo e movimento do cartão; 

 Diversas operações disponibilizadas em ATM’ s da rede multibanco. 

 

3.5.1.4 Cartão Universitário Inteligente 

Este cartão (Figura 18), para além de ser um Cartão de Identificação e acesso à 

Universidade, (desde que a Universidade tenha acordo com o Santander Totta, como o 

caso da Universidade da Beira Interior, em que durante o período de estágio, a estagiária 

teve um grande contacto com este produto, pois notou-se uma grande afluência ao 

Balcão de Estudantes Universitários) tem também a funcionalidade de ser cartão de 

débito. 

Figura 18: Cartão Universitário Inteligente 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

 

Este cartão é tecnologicamente evoluído, e tem as seguintes características: 

 Chip de contacto com 32 k (Java Card); 

 Chip de proximidade: 

 Código de barras; 

 Banda magnética; 

 Identificação totalmente dedicada à Instituição de Ensino Superior 
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3.5.1.5 Cartão Novo Classic Universitários 

Este é um cartão (Figura 19) aplicado ao segmento de jovens universitários que é 

dedicado ao dia a dia dos Universitários. O Cartão Novo Classic Universitário é um 

cartão que dá acesso à conta à ordem em qualquer parte do Mundo e pode ser 

personalizável com a imagem que o Clientes selecionar. 

Principais vantagens deste cartão: 

 Adesão e anuidade gratuitas; 

 Segurança; 

 TPA o permita, são validadas com PIN em território Nacional. 

 

 

 

 

 

Fonte: www-santandertotta.pt 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 19: Cartão Novo Classic Universitários 



Relatório de Estágio  

Suzana Martins © 2012  Página 49 

 

3.5.2 . Cartões de Crédito 

O cartão de crédito (Anexo 10) indica que foi concedida uma linha de crédito ao seu 

titular, permitindo-lhe efetuar compras e/ou levantar dinheiro “cash-advance” até um 

limite acordado previamente; o crédito concedido pode ser liquidado na sua totalidade 

no final de um período específico ou pode ser liquidado parcialmente, sendo o saldo 

considerado como uma extensão do crédito. São cobrados juros sobre o montante de 

qualquer extensão do crédito e, por vezes, é cobrada uma comissão anual ao respetivo 

titular.  

Para o Cliente poder possuir um cartão deste género é necessário submeter-se a uma 

análise de crédito, pois existem determinados tipos de cartões que são fornecidos para 

quem possuir determinado vencimento mensal. 

3.5.2.1 Cartão 10.10 TSi 

Este é um cartão de crédito inovador e muito vantajoso para o cliente (Figura 20), pois 

permite fazer todas as suas compras e pagamentos, ao mesmo tempo beneficiar de 10% 

de desconto em combustíveis e 10% em portagens Via Verde. 

Figura 20: Cartão 10.10 TSi 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

Com este cartão, a poupança anual em combustíveis e em portagens pode chegar, ao 

montante total de 200€, sendo válido em todos os postos de abastecimento e em todas as 

portagens. 

Outras das vantagens é ser aceite em todo o mundo através da rede visa
28

; ter associado 

um seguro de viagem a pessoas e veículos, e o cliente poder escolher a modalidade de 

pagamento. Este cartão tem duração de três anos e é renovado automaticamente. Para o 

                                                   
28 Empreendimento conjunto que fornece funções aos cartões de débito e de crédito. 
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seu funcionamento o cliente apenas tem de efetuar mensalmente, compras no valor de 

200€ a crédito (excetuando portagens e combustíveis) e terá direito a todas as vantagens 

atrás mencionadas. 

3.5.2.2 Cartão Gold 

O Cartão Gold Santander Totta (Figura 21), é um meio de pagamento de grande 

prestígio, aceite em todo o mundo, com a garantia de um Grupo Financeiro 

Internacional. 

Figura 21: Cartão Santander Gold 

 

 

 

 

Fonte: www.google.pt 

Estes cartões permitem entre outras funcionalidades: 

 Levantamento a Débito ou a Crédito, por opção do Cliente; 

 Crédito Gratuito para um período máximo até 50 dias; 

 Facilidade de pagamento em qualquer caixa automática (ATM). 

Possui ainda pacotes de seguros comuns aos Cartões Gold: 

 Seguro contra utilização fraudulenta; 

 Seguro acidentes pessoais em viagem; 

 Seguro de assistência em viagem; 

 Seguro de extravio de bagagens; 

 Assistência ao domicílio; 

 Seguro Responsabilidade Civil “Vida Privada”. 
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3.5.2.3 Cartão Titanium 

Com as novas tecnologias e os novos hábitos de consumo, cada vez mais a segurança é 

fundamental na escolha de um cartão de crédito. O Cartão Titanium do Santander Totta 

(Figura 22) é sinónimo de segurança, permitindo que o cliente esteja totalmente 

protegido de utilizações fraudulentas.  

 

 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

Vantagens do Cartão Titanium: 

 Segurança: com este Cartão o Cliente está totalmente protegido de utilizações 

não autorizadas, em caso de furto, roubo, extravio ou perda do seu cartão, até 

100% do limite de crédito autorizado. 

 As compras na internet podem ser efetuadas com maior segurança: o 

Cliente ao aderir a este cartão, é-lhe disponibilizado em exclusivo, o Cartão 

Titanium Online, que é um cartão virtual, com anuidades gratuitas, para que não 

tenha de utilizar o seu cartão principal em compras na Internet, bastando apenas 

carregá-lo com o montante mínimo da compra. 

 Beneficia de anuidades gratuitas: a primeira anuidade é gratuita. As anuidades 

seguintes são no valor de 30€, mas também podem ser gratuitas se o Cliente 

efetuar compras ou levantamentos a crédito num valor mínimo de 1500€ por 

ano. 

O Cartão Titanium oferece ainda um pacote de seguros exclusivo, para que o cliente 

não tenha de se preocupar com os imprevistos da vida, tal como o roubo das 

compras, ou em qualquer acidente pessoal em caso de morte ou invalidez do cliente, 

ou por qualquer sujeito do agregado familiar. 

Figura 22: Cartão Titanium 
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3.5.3 Cartão de Débito Diferido 

3.5.3.1 Cartão Totta Light 

O Cartão Light (Figura 23) é um dos cartões mais procurados pela maioria dos clientes, 

uma vez que apresenta baixas taxas de juro e pagamentos mensais. 

Para aceder a este cartão o cliente tem de se fazer acompanhar de: 

 Três últimos recibos de vencimentos; 

 IRS. 

Pela sua flexibilidade o Cartão Light permite ao Cliente gerir os seus gastos de uma 

forma mais eficaz e também mais segura. 

O Cartão Light funciona como um cartão de crédito, mas antes de mais, como um 

crédito pessoal, sempre disponível para as necessidades e preferências dos Clientes, 

com a vantagem de permitir escolher quando e como deseja pagar, com toda a 

flexibilidade, podendo o cliente optar por suaves prestações até 60 meses ou pelas 

modalidade de pagamento, acordadas previamente com o Banco. 

Figura 23: Campanha Promocional Cartão Light 

 

 

 

 

 

Fonte: www.google.pt 

Este cartão distingue-se dos outros pois, possui um programa de parceria com os Hotéis 

Vila Galé. Este programa devolve ao utilizar 10% de todas as suas compras durante um 

determinado período, que geralmente é estabelecido anualmente. 



Relatório de Estágio  

Suzana Martins © 2012  Página 53 

 

Estes 10% sobre todas as compras são enviados aos clientes em vales Vila Galé que se 

podem descontar nas diversas atividades que esta cadeia de hotéis possui. 

Caracteristicas do Cartão Light: 

 Anuidade gratuita no primeiro ano e seguintes, em função da utilização do 

cartão, basta que efetue compras anuais superiores a 1200€; 

 Caso o Cliente não opte pelo pagamento da totalidade da dívida mensalmente a 

taxa de juro base de 24% e com bonificação de 13,8%, se o utilizador cumprir 

todas as condições gerais de utilização; 

 Programa parceiro que confere 10% de todas as compras num determinado 

período; 

 Serve também para fazer levantamento a crédito cujas taxas para Portugal e 

Europa são de 2,25€ + 3,75% sobre o montante levantado; para Países fora da 

Europa tem o custo de 3,00€+ 3,75% sobre o montante levantado. 

Como se pode verificar após a exposição, os cartões de crédito são um meio de 

pagamento de prestígio. 

Apesar da vasta oferta que o Santander Totta apresenta em produtos e serviços, pode 

dizer-se que vender um cartão não pode ser de qualquer forma, uma vez que existe uma 

série de produtos e de segmentos variados; sendo necessário para isso adequar o produto 

à necessidade do Cliente. 

Tanto toda a comunicação existente, a publicidade, o passa palavra, ajudam a promover 

a procura e a determinar a venda, é necessário sempre um grande esforço por parte de 

qualquer colaborador que busca a venda de um produto de modo a orientar o cliente. 

Desta forma, é imprescindível aproveitar as oportunidades e torná-las em vantagens. A 

estagiária teve muitas vezes essa perceção, quando executava aberturas de contas e 

assistia à preocupação de orientar o Cliente, ou seja, sempre que um cliente se dirigia a 

este serviço, a preocupação de todos, seria informar o Cliente da existência de outros 

produtos e até encaminhá-lo para outro tipo de aplicações com outras características e 

fundamentos. 
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Os produtos estruturados
29

 são igualmente produtos de poupança mas permitem uma 

remuneração mais rentável possibilitando o acesso aos mercados financeiros, 

fundamentalmente aqueles que aparecem sob forma de depósitos a prazo, com uma 

estrutura simples e flexível. 

3.6 Crédito à Habitação 

Para tornar mais percetível como funciona a crédito á Habitação, optou-se por fazer 

inicialmente uma breve síntese dos documentos necessários que devem ser apresentados 

ao Banco. 

No que respeita a documentos necessários:
30

: 

 Bilhete de Identidade e Cartão de Contribuinte (atualizados)  

 Extratos bancários dos últimos 3 meses de Outras Instituições de Crédito (OIC) 

 Comprovativos dos rendimentos (dos Proponentes e dos Fiadores):  

 Trabalhador por Conta de Outrém : 

 Último recibo de IRS e Nota de Liquidação  

 Três últimos recibos de vencimento (sequenciais e sem remunerações 

extra) 

 Declaração de vínculo laboral  

 Trabalhador por Conta Própria  

 Último recibo de IRS (completo com apresentação Modelo. 3 IRS + 

Anexo B (Regime Simplificado) ou Anexo C (Regime de Contabilidade 

Organizada) + 

Outros Anexos relacionados com outros rendimentos, ou com Benefícios 

Fiscais (Anexo H) e Nota de Liquidação  

 Último recibo de IRC da empresa (proprietários ou sócios de empresas)  

Os documentos relativos ao imóvel a apresentar são:  

                                                   
29 São aplicações financeiras, de curto, médio e longo prazo, com remuneração variável, a qual está 
dependente da evolução de outros ativos, designados “ativos subjacentes”.Normalmente, os produtos 

estruturados têm capital garantido no vencimento. A partir da grande variedade de ativos subjacentes que 

podem ser usados para estruturar estas aplicações, o investimento neste tipo de produto permite a um 

investidor fazer aplicações, indiretas em ativos e mercados financeiros que seriam de mais difícil acesso 

através de um investimento direto. 
30 Fonte: bportugal.pt  
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 Comprovativo de Aquisição; 

 Planta do Imóvel; 

 Planta de Localização do Imóvel; 

 Construção/Acabamentos de Construção;  

 Projeto de Construção Aprovado; 

 Licença de Construção/ Obras atualizada; 

 Fotocópias da Certidão de descrição predial onde conste o prédio já registado 

em nome dos Proponentes; 

 Obras; 

 Orçamento das obras com descrição dos trabalhos a realizar. 

A compra de casa é um dos maiores investimentos na vida de muitas famílias. Por esse 

motivo a escolha do Banco e a fixação das condições do empréstimo são questões 

fundamentais num processo que deve incluir a simulação do crédito em várias 

instituições bancárias, dando especial relevância a:  

 Tipo de taxa de juro: fixa ou variável; 

 Indexante (taxa de referência utilizada para os empréstimos), 

 Spread (margem aplicada pelo Banco sobre a taxa de referência); 

 Prazo de financiamento, 

 Valor máximo do financiamento, 

 Carência de capital (possibilidade de pagar apenas juros durante um período 

limitado de tempo), 

 Valor residual (possibilidade de deixar uma percentagem do financiamento para 

pagar no final do empréstimo), 

 Seguros necessários; 

 Outras vantagens associadas ao crédito; 

 Encargos legais, fiscais e notariais associados ao empréstimo e comissões 

cobradas pelo banco; 

 Periodicidade com que será efetuada a revisão da taxa de juro, no caso de esta 

ser variável, e, se a taxa de juro for fixa, durante quanto tempo se manterá 

inalterada; 
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 Plano de amortização da dívida, incluindo a partição entre a parcela de 

amortização de capital e pagamento de juros. 

Duas palavras muito utilizadas quando se fala no Crédito Habitação são o spread e a 

Euribor. 

O spread bancário é a margem aplicada pelas instituições financeiras sobre uma taxa de 

referência (normalmente a Euribor) para obtenção de taxa de juro a considerar como 

determinada operação, ou seja, representa o lucro que a instituição bancária tem por 

estar a facultar o acesso ao capital. 

A Euribor é a taxa de juro de mercado para as operações interbancárias da Zona Euro. 

Esta taxa é normalmente utilizada como indexante nos empréstimos com taxa de juro 

variável. Os indexantes mais utilizados neste tipo de empréstimo são a Euribor a 3 e a 6 

meses. Isto significa que a cada três ou cada seis meses a Euribor é revista de acordo 

com a taxa de juro em vigor nesse momento, e com ela, o valor da sua prestação 

também é alterado. Pode também optar por um crédito com taxa fixa, o que poderá 

resultar numa prestação mais alta de imediato, mas ao mesmo tempo, garante que o seu 

valor não oscilará com as flutuações da Euribor. 

Durante o período de estágio, este foi um dos serviços a que a estagiária assistiu tendo 

colaborado na recolha de alguns documentos e à respetiva validação carimbando as 

cópias e procedendo posteriormente à sua digitalização para o sistema interno. 

Assistindo inclusivamente a uma escritura. É através do serviço de Intranet que se 

procede ao envio da documentação para ser analisada pelo departamento de risco do 

banco como pelo departamento de crédito hipotecário, obtendo-se deste modo um 

parecer positivo para o desenrolar do processo que, atualmente devido à conjuntura 

económica e à retração das instituições de crédito na concessão destes financiamentos 

vai-se tornando cada vez mais difícil e restrita. 

A compra de casa através do crédito bancário envolve custos que vão para além do 

valor da prestação mensal, através da qual paga os juros e amortiza o capital, é 

necessário considerar também o custo dos seguros e todo o tipo de produtos (Tabela 8) 
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Tabela 8: Crédito à Habitação Custos 

Fonte: Elaboração própria baseada no site www.santandertotta.pt 

Custos Definições Observações 

Sinal 

Valor que o comprador entrega ao 

vendedor como garantia de real 

interesse na concretização da futura 

transação 

Corresponde a uma 

percentagem do valor de 

aquisição fixado por 

acordo. 

Custos 

bancários 

Comissões cobradas pela instituição 

financeira até à formalização do 

contrato como comissão de dossier e 

comissão de avaliação. 

Constantes no preçário 

da Instituição Financeira. 

Registos 

Inscrição na Conservatória do Registo 

Predial da aquisição e da constituição 

de uma hipoteca sobre o imóvel 

O custo do registo 

depende dos atos a 

registar. 

IMT- Imposto 

Municipal sobre 

as transmissões 

onerosas de 

imóveis 

Imposto que incide sobre a transação de 

um bem imóvel 

Depende do valor de 

compra e venda ou valor 

patrimonial tributário 

Imposto de selo 

Compra e venda 

0,8% Sobre o preço ou valor 

patrimonial tributário 

De acordo com a tabela 

geral do Imposto de Selo 

IMI- Imposto 

Municipal sobre 

Imóveis 

Imposto municipal anual, que incide 

sobre o valor patrimonial da habitação. 

A habitação própria permanente pode 

ser isenta deste imposto por um período 

de 3 a 6 anos, consoante o seu valor 

patrimonial tributário 

O proprietário deverá 

requerer a isenção na 

repartição de finanças da 

área do Imóvel, num 

prazo de 60 dias a contar 

a data da escritura. 

Seguros 

Por exigência da lei será necessário 

contratar um seguro de incêndio ou 

multirriscos, que cobre também outros 

sinistros. Exige-se também o seguro de 

vida. 
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Depois de tudo isto, é ainda necessário realizar os registos provisórios que têm como 

objetivo, como o nome indica, registar provisoriamente a aquisição a favor do 

comprador e a respetiva hipoteca a favor do banco que vai financiar a compra de 

habitação. Estes documentos conferem ao comprador a legítima expectativa de que o 

negócio se vai realizar, sem prevalência de ónus ou encargos não aceites ou 

desconhecidos, garantindo-se assim a segurança do comércio jurídico imobiliário 

Após autorização do empréstimo, o comprador deverá proceder aos registos provisórios 

de aquisição e hipoteca, na Conservatória do Registo Predial da área do imóvel, como a 

seguir se descreve: 

 O comprador fica obrigado a tornar estes registos definitivos dentro do seu prazo 

de validade. 

 O comprador fica também obrigado a requerer na Conservatória do Registo 

Predial uma Certidão de Teor de todos os registos em vigor relativos ao imóvel a 

adquirir. 

 Para solicitar estes documentos na Conservatória o Cliente tem de fazer-se 

acompanhar da Caderneta Predial urbana ou da certidão do pedido de inscrição 

na matriz passada pelo Serviço de Finanças, caso aquela não exista. 

 Pagamento do Imposto sobre Transmissões Onerosas de Imóveis (IMT) efetua-

se num serviço de finanças, estação de correios, ou através do Multibanco, 

devendo o comprovativo da sua liquidação ser entregue aquando da realização 

da escritura de compra e venda.  

E por último a celebração da escritura: 

 Escritura Pública é o documento autêntico, realizado pelo notário, que constitui 

a forma legal do negócio de compra e venda da habitação. 

 É no momento da celebração da Escritura que é celebrado o contrato definitivo 

de compra e venda do imóvel. Formaliza legalmente, a transferência da 

propriedade do imóvel do vendedor para o comprador, que se assume como 

proprietário, enquanto, do lado do vendedor, cessam todos os direitos sobre o 

imóvel. 
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 O contrato de mútuo com hipoteca é celebrado entre o comprador (devedor) e o 

banco (credor) e estipula tudo o que se relaciona com a dívida contraída (o seu 

valor, taxa de juro, prazos de pagamento, penalização por amortização 

antecipada). A celebração da escritura poderá ser feita na presença do notário ou 

através de Documento Particular, formalizado junto da respetiva Instituição de 

crédito devidamente habilitada para tal. 

 É no momento da formalização destes contratos que o comprador paga ao 

vendedor a parcela do valor da transação em falta. 

3.6.1 .Crédito Habitação -Taxa Variável 

Esta é uma solução ideal para quem pretende que o crédito habitação esteja indexado a 

uma taxa de juro com revisão trimestral ou semestral e nesta situação as condições são: 

 Na duração do empréstimo a grelha de spreads tem valor mínimo de 1,5%; 

 Tem um prazo com grande flexibilidade, com o máximo de idade a atingir os 50 

anos e ao limite dos 75 anos; 

 A taxa variável acompanha a evolução das taxas de juro do mercado [(Euribor a 

3 ou 6 meses, que é calculada tendo por base a média aritmética simples das 

cotações diárias da Euribor a 3 ou 6 meses com referência a um ano comercial 

(360 dias) + spread]; 

 O cliente pode optar pela carência de capital
31

 durante a vida inicial do 

empréstimo (período de 5 anos). 

Na campanha soluções integradas (Figura 24); oferta de um spread promocional de 1% 

no primeiro ano do empréstimo (para um valor superior ou igual a 200.000€ e máximo 

de 80% do valor da avaliação). Findo este prazo, aplica-se a grelha de spreads em vigor.  

 

 

 

                                                   
31 Período durante o qual as prestações apenas são compostas por juros, mantendo-se o capital em dívida 
inalterado. 
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Figura 24 : Soluções Integradas Habitação 

 

 

 

 

 

 

Fonte: www.santandertotta.pt 

 

3.6.2 Crédito à Habitação – Multifunções  

Este tipo de financiamento é adequado a pessoas que tenham pago a sua propriedade a 

pronto ou que têm uma quantidade significativa de capital investido na sua propriedade, 

e que agora necessitam do mesmo para outra finalidade.  

Destina-se a clientes com crédito à habitação no Banco ou proprietários de habitação 

sem hipoteca, que pretendam um financiamento adicional de longo prazo com 

condições muito atrativas. 

No Multifunções isolado as prestações são únicas e exclusivas de Capital e Juro e o 

montante do empréstimo não pode exceder 60% do valor da avaliação do Imóvel. 

Nas tarefas relacionadas com o crédito à habitação, a estagiária observou que a maioria 

dos Clientes pretendia sempre associar outro instrumento, fazendo face às inúmeras 

despesas que advêm da realização de todo o processo relacionado com o crédito à 

habitação. O Multifunções é considerado uma forma de crédito que se pode associar ou 

não ao crédito à habitação, podendo ajudar o cliente quando este pretende mais alguma 

quantia além do valor real de aquisição, mas sempre condicionando pela avaliação do 

imóvel. Este tipo de produto pode ser utilizado para outros fins que não habitação, 
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devido a cada vez mais haver dificuldade na concessão de crédito e à quebra de valor 

dos imóveis, é mais difícil a sua obtenção. 

O prazo máximo deste crédito é de 40 anos, com limite de idade até aos 75 anos. O 

montante mínimo é de 15.000€ e o máximo é até 95% da avaliação para Clientes com 

crédito habitação no banco e até 85% da avaliação para clientes sem crédito habitação 

no banco. 

As garantias exigidas pelo Banco para o Multifunções são as seguintes: a primeira 

hipoteca do imóvel ou segunda hipoteca (se existir a primeira a favor do banco). 

A taxa a aplicar é a Euribor a 3 meses ou 6 meses, mais o spread. 

 

3.7 Outros Serviços 

3.7.1 NetBanco  

O NetBanco é o serviço de Homebanking do Santander Totta na Internet. Trata-se de 

uma área reservada exclusivamente a Clientes Particulares Santander Totta que residem 

não só em Portugal como no resto do mundo na qual poderá efetuar, a maioria das 

operações bancárias, com a máxima comodidade sem ter de sair de casa. 

Para o Cliente aderir a este produto, basta aceder ao site do banco em 

www.santandertotta.pt ou dirigir-se a um balcão. 

As vantagens de utilização deste serviço são: 

 Segurança e Confidencialidade; 

 O cliente pode investir comodamente (comprar e vender ações, subscrição de 

fundos de investimento e depósitos a prazo); 

 Evita preocupações (pode programar a data que pretende realizar as suas 

operações) 

 Poupa tempo (não é necessário a deslocação ao balcão para realizar as operações 

correntes); 

  Poupa dinheiro (algumas operações são realizadas a custo zero); 

 É um serviço gratuito 
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4. Análise Comparativa de uma Aplicação do Santander  

Após a apresentação das atividades desenvolvidas e dos produtos existentes aquando o 

período de estágio, apresenta-se neste ponto um estudo e análise de mercado da 

concorrência. 

Para a realização desta análise, a estagiária selecionou um produto “Super Poupança 

Ídolos” e comparou-o com produtos semelhantes das principais Instituições Bancárias 

concorrentes, as quais foram mencionadas atrás, e que e concorrem diretamente com o 

Santander Totta. Serve ainda para perceber o porquê da escolha do Cliente na seleção 

dos produtos Santander Totta. 

A estagiária foi então perceber as semelhanças e diferenças das outras instituições para 

um produto semelhante. 

No BPI o produto tem a designação “Conta Poupança e Rendimento BPI”; na CGD o 

produto é “Depósito mais – 1Ano” e no BES é “Conta Rendimento e Poupança CR”. 

Sendo que não é de todo fácil, devido à forte concorrência e ao mesmo tempo optando 

pela diferenciação, cada Instituição opta pela diversificação dos produtos, uns com mais 

prazo, outros com mais taxa de rendibilidade, como a seguir se analisa. 

Na Conta Poupança e Rendimento BPI, a aplicação é feita a um ano, com distribuição 

trimestral de juros que permite, sem qualquer risco programar as poupanças, com total 

flexibilidade e remuneração a uma taxa garantida, como a seguir se apresenta (Tabela 

10). Este produto tem a vantagem de acrescer automaticamente 0,5% quando o 

montante investido excede os 2500€. 

Pode movimentar-se no final de cada trimestre e sem penalização, e no decorrer de cada 

trimestre com penalização total dos juros relativos aos dias decorridos desde o 

vencimento do último trimestre até à data do levantamento. 
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Tabela 9: Conta Poupança Rendimento BPI 

 

 

 

 

 

Fonte: elaboração própria 

 

Gráfico 1: Variação das Taxas Brutas e Líquidas BPI 

 

Fonte: Elaboração própria 

O produto “Depósito mais 1 ano” da CGD tem as características que se apresentam na 

(Tabela 10), tem ainda o pagamento de juros na data de vencimento e é permitida a 

mobilização antecipada, total ou parcialmente, em qualquer data, com perda de juros 

corridos sobre o capital mobilizado. 
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Tabela 10: Depósito Mais- 1 Ano 

 

 

 

 

Fonte: Elaboração Própria 

 

 

Gráfico 2: Variação das Taxas Bruta e Líquida CGD 

 

Fonte: Elaboração própria 
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O BES possui a “Conta Rendimento e Poupança CR” que em tudo se assemelha às 

restantes, excetuando o prazo de aplicação e as taxas de remuneração. 

Tabela 11: Conta Rendimento e Poupança CR 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Elaboração própria 
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Prazo 3 Anos 

   TANB TANL 

 

 

Taxa de Remuneração 

1º e 2º semestre 3% 2,36% 

3ºsemestre 3,25% 2,55% 

4ºsemestre 3,50% 2,75% 

5ºsemestre 3,75% 2,94% 

6ºsemestre 4,50% 3,53% 
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Gráfico 3: Variação das Taxas Bruta e Líquida BES 

 

Fonte: Elaboração Própria 

 

Em conclusão acerca deste estudo, a estagiária elaborou um gráfico para perceber o que 

levou os clientes a escolher a nossa instituição ao invés das outras concorrentes, pois 

bem:  

O “Super Poupança Ídolos” aufere de pagamento de juros mensal, com uma taxa mais 

apelativa (TANB 4%), durante o período de um ano; o montante máximo de aplicação 

inicial é de 10000€, tem ainda o benefício de ter liquidez permanente, sem penalização 

de juros em caso de mobilização antecipada. 

A seguir mostra-se o gráfico que reflete as taxas (TANB e TANL) das quatro 

instituições em estudo. 
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Tabela 12 Variações de Taxas versus Instituições Bancárias 

 

 

 

 

 

Fonte: Elaboração Própria 

 

Gráfico 4: Variação de Taxas Versus Instituições Bancárias 

 

Fonte: Elaboração própria 

 

Verifica-se portanto que o BST apresenta melhores taxas para o investidor, já o BPI é o 

que se verifica ficar aquém da média esperada 
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Conclusão 

 

O estágio Curricular realizado no Santander Totta foi bastante enriquecedor, permitindo 

pôr em prática conhecimentos adquiridos no curso, nomeadamente conhecimentos 

informáticos, a nível do Microsoft Excel, conhecimentos adquiridos nas disciplinas de 

Direito Fiscal e Fiscalidade I e II, Economia I e II, Matemática Financeira e Gestão 

Comercial. 

 

O Balcão Santander Totta Covilhã – Pelourinho, permitiu-me conhecer a realidade de 

uma instituição bancária, de modo a compreender os seus problemas e a forma como 

são solucionados. 

 

Durante o período de estágio, pude constatar que a atividade bancária vive um período 

de grandes mudanças, condicionada por vários fatores, dos quais se destacam a 

concorrência cada vez mais agressiva que leva a que os bancos estejam em constante 

criação de novos produtos e serviços para que se possam diferenciar das instituições. 

 

Ainda durante este período, o balcão recebeu a visita do Presidente do Banco Santander 

Totta em Portugal, o Dr. Nuno Amado e do vice-presidente Dr. Leite Maia, que 

referiram a todos os colaboradores, que aspetos como a qualificação, competência, 

motivação, eficácia e eficiência são cada vez mais valorizados. E que, atualmente é 

impossível manter profissionais que não tenham características como: polivalência, 

flexibilidade, espírito de grupo e proatividade. 

 

A banca é uma das áreas de maior agressividade, o que torna o Banco Santander Totta 

um Banco aliciante, pois está em linha da frente quanto à qualidade de oferta e serviços 

prestados. 

Gostaria, ainda de referir que na minha opinião, o curso de Gestão inclui disciplinas que 

me ajudaram diariamente, mas considero que deveria caminhar mais para a componente 

prática, salientando mais a vertente económica, o raciocínio matemático e a negociação, 
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visto que o mundo empresarial requer cada vez mais um conhecimento prático e 

raciocínio rápido.  

Conclui-se assim, que foi uma experiência muito gratificante e benéfica, tanto a nível 

pessoal como profissional, tendo para isso sido fundamental a colaboração, dedicação e 

paciência de todos os colaboradores do Banco Santander Totta Covilhã – Pelourinho, 

onde diariamente tiveram a preocupação de me prestar acompanhamento e preparação 

para a vida ativa, brindando a estagiária com uma excelente formação durante o estágio.  
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