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Resumo

Dois importantes fendmenos tém sido observadosntemente nos mercados
financeiros: microcrédito e correspondentes baosaMicrocrédito, ressaltado pelo
Nobel da Paz que foi concedido em 2006 a MuhammawnL¥ pelo seu trabalho no
Grammen Bank, estd cada vez mais sendo reconhemido um poderoso instrumento
de geracdo de renda e reducdo de pobreza nos pamsesiesenvolvimento.
Correspondente bancarig que tem tido um recente destaque particularmemtrasil,
esta relacionado com a criacdo de canais de oftgtaservicos financeiros em
estabelecimentos de varejo, resultando em baixstexule distribuicdo e ampliacdo da
penetracdo dos servicos bancarios direcionadop@lggdo de baixa renda. Apesar de
terem sido ambos, microcrédito e correspondentasdp@s, desenvolvidos com foco
nas populagdes de baixa renda, na prética existeapoteracdo entre eles. Este estudo
apresenta uma investigacdo sobre o potencial dogspondentes como canal de
distribuicdo do microcrédito. Foi realizada umaquésa qualitativa com alguns dos
principais atores ligados tanto ao universo dosespondentes bancéarios quanto ao das
microfinancas. Os resultados sugerem que adaptagbeslo modelo dominante
atualmente de correspondente pode gerar oportwegdaata 0os bancos, as organizacoes

de microfinancas e para a populacéo de baixa remd@aasil.



Abstract

Two important phenomena have recently been observdohancial markets:
microcredit and correspondent banking. Microcrelighlighted by the award of the
Nobel Peace Prize to Muhammad Yunus and Grameek iB&006 “for their efforts to
create economic and social development from beloeférs to the development of
microfinance markets. It is increasingly recognizesl a powerful tool for income
generation and poverty reduction in developing toees: Correspondent banking,
which has been particularly successful in Bragilelated to the recent growth in the use
of so-called banking correspondents as a retaihrélafor banks, resulting in lower
costs and greater diffusion for participating fio@h institutions. Although both
microcredit and correspondent banking were cre&begupply financial services to
lower income populations, they have very few litdkach other in practice. This study
presents an investigation on the potential of bamldorrespondents as a distribution
channel for microcredit. Qualitative interviews waronducted with several actors from
both the microcredit and the correspondent bankimgerses. The results suggest that
adaptations to the actual dominant model of cooedent banking could bring
opportunities to banks, microfinance organizatiand the low income population that is

in need of credit in Braazil.



l. INTRODUCAO

1 Problema de pesquisa

Dois importantes fendbmenos tém chamado a aterg&etor financeiro nos anos
recentes. O primeiro deles, que ocorre em escaladiady diz respeito ao
desenvolvimento dos mercados de microfinahcasao crescente reconhecimento do
microcrédito como poderoso instrumento de geracao de rendaeddedo da pobreza
em paises em desenvolvimento. Como reflexo disgambs em 2005 a instituicdo pela
ONU do Ano Internacional do Microcrédito, bem congan 2006, a atribuicdo do
Prémio Nobel da Paz ao economista bengalés MuhanYmaas e ao Graamen Bank,
pelas suas iniciativas pioneiras na area. No Bressie movimento tem se refletido tanto
no crescimento do interesse por parte dos bancoserc@is no mercado de
microfinangcas quanto numa seérie de regulamentagdg®liticas governamentais
voltadas ao incentivo do microcrédito.

O segundo fenbmeno, que se manifesta mais eg@ecdnte no mercado
bancario brasileiro, esta relacionado ao enormeccnento verificado no uso dos
chamadoscorrespondentes bancarioscomo canal de atendimento dos bancos.
Resultado do uso intensivo de tecnologia de infgémano setor bancério brasileiro, o
correspondente bancéario (CB) designa a instalagd@ahtos de servigo bancario
localizados em estabelecimentos parceiros, taisocsupermercados, farmacias, casas
lotéricas, agéncias do correio, e diversos outimsstde lojas e postos de servicos
particularmente voltados ao atendimento varejista.

O desenvolvimento desse modelo de CB permitiu avsds multiplicar de
forma inédita a extenséo e a capilaridade de sdesrde atendimento. Estimativas da
Febrabah — Federacdo Brasileira de Bancos, principal edédeepresentativa das
empresas do setor — indicam no final de 2005 aé&ndm de cerca 70 mil pontos de

2 Apesar de entender claramente que microcrédipeéas um segmento dentro do chamado universo das
microfinancas, neste relatérioas duas expressastiidadas indistintamente, a vezes até como
sinénimos.

® www.febraban.com.br



atendimento instalados em correspondéntemtra menos de 18 mil agéncias bancarias
convencionais instaladas no pais. Ha4 que se coasidinda que em 2000, quando ja
funcionavam cerca de 17 mil agéncias bancarias msilB ndo havia virtualmente
nenhum CB.

Embora ambos os fenébmenos, microfinancas e CBespomndem a iniciativas
do setor direcionadas a ampliacdo dos servicos)dees especificamente para a
populagdo de baixa renda, € curioso notar que &8 se desenvolvido
independentemente, sem que haja uma interligagiia ehtre eles. Dados do Banco
Central, reportados por Alves e Soares (2006),cdéba de que o total de municipios
brasileiros desassistidos de atendimento bancaniopara zero com a implantacédo do
modelo de correspondentes. O mesmo € valido paeeas periféricas, bairros pobres e
mesmo favelas nos centros urbanos, cujas populacoesliiante o uso de
correspondentes, tém ganhado acesso local a serWigncarios. Gracas e essa
capilaridade, o uso de correspondentes se revelafatar indiscutivel para a
democratizacdo do acesso a servicos financeiras, icoplicacbes diretas para o
crescimento da atividade microfinanceira e do naigdito. O mesmo relatorio indica,
entretanto, que o uso dos CBs como canal de crgdit@ esta mesma populacdo de
baixa renda é insignificante, ficando muito abaiwol% da movimentacdo de servicos
registrada nestes pontos de atendimento.

E comum que os bancos mantenham éareas inteiraringleigendentes, em sua
estrutura organizacional, cuidando das operacfesodespondentes e microcrédito,
sem gue haja uma sintonia estratégica entre ekdalcos tém usado suas redes de
correspondentes quase que exclusivamente como tanahcional para servicos de
arrecadacdo (recebimento de contas, boletos, ee)ando inexploradas suas
potencialidadea priori como canal de microcrédito, propiciadas pela spdacalade e
pelo acesso adquirido a clientes de baixa renda.

Isto coloca duas questbes inter-relacionadas,cqugpdem o problema desta
pesquisa. Em primeiro lugar, trata-se de discutal @ o real potencial oferecido pelo

uso de correspondentes bancéarios para a expansdoicdecrédito no Brasil. Em

4 Embora as estimativas do nimero total de CBs sigjgTecisas, como sera retomado mais adiante, o
ponto que se quer ressaltar aqui é que este tiportte de oferta de servigos bancarios supera €ito mu
numero de agéncias bancérias.



segundo, discutir quais seriam as acdes a sereradsmn para que o modelo de

correspondentes passe de fato a exercer esseipbtenc

2 Objetivos

Assim, o problema de pesquisa exposto pode seoleslo, constituindo dois

objetivos especificos:

1. Investigar a utilizacdo das redes de corresponsieptdos bancos
brasileiros, através do entendimento dos modeloseg@cio envolvidos e da

infra-estrutura de tecnologia de informacéo utidea

2. Avaliar o potencial e as limitacdes destes cornedpptes como para a
concessao de microcrédito, bem como as acdes gieeigpm ser tomadas para a

efetiva realizacao desse potencial.

3 Metodologia

Este estudo tem caracteristicas claramente expt@st pois ndo foram
encontradas outras referéncias que investigam iéspawente o potencial dos
correspondentes bancarios como canal de expans@icdirrédito. Desta forma, neste
estudo foi concebida uma abordagem qualitativabawamdo coleta de dados a partir de
entrevistas semi-estruturadas em empresas envelviden microcrédito e com
correspondentes bancarios, abrangendo bancoscéolores de tecnologia e empresas

focadas especificamente no negécio de microcrédito.

O estudo foi estruturado para ser realizado em faisas distintas:

1. Investigacdo teorica sobre as redes de correspmsdgrelos bancos
brasileiros e o microcrédito, através do entendimdns modelos de negdécio
existentes e da infra-estrutura de tecnologia fignracao utilizada. Além de

se basear nas referencias bibliograficas existeasta parte do estudo foi



complementada com a participacdo em congressos)&@as e conferéncias

tanto sobre microcrédito quanto sobre correspoeddydancarios;

2. Entrevistas com bancos, empresas fornecedorascdeldgia e empresas
especializadas em microcrédito, com o objetivoa#hecer as expectativas,
estratégias e dificuldades encontradas pelas paiscempresas do setor na

utilizacao dos correspondentes bancarios como denalicrocrédito.

Adiante neste relatorio sera apresentada em mtathde a estrutura conceitual
que suporta a abordagem metodoldgica utilizada angstsquisa, bem como
detalhamento e justificavas da amostra das empgesaforam selecionadas para serem

investigadas.

4 Estrutura deste relatério

O presente relatério se encontra dividido em dedese além desta introducgdo, a se¢cado
Il fornece, de forma resumida, um panorama do roiédito no mundo, com destaque
para os novos desafios representados pela chegadhadcos comerciais, 0 uso de
tecnologias de informacéo e a situacdo no Brasitefdo Il descreve sucintamente
algumas caracteristicas da tecnologia bancaria nagilBe a secdo IV oferece um
panorama para o uso de correspondentes bancarasizéndo sua expansao recente,
diferentes modelos tecnoldgicos e de negdcios, rél s produtos e servigos
oferecidos, bem como aborda as oportunidades ¢atites do uso do modelo de
correspondentes para expansdo de microcrédito. cAos® detalha a abordagem
metodologica utilizada bem como a justificativaataostra de empresas selecionadas
para o estudo. A secdo VI apresenta os resultaotidos no trabalho de campo e a
secdo VIl desenvolve uma discussdo sobre esteffaks) com os comentérios e
conclusbes que podem ser encerra o relatérioisamedo as principais conclusées
desta pesquisa. Na secédo VIl se encontra a letaaferencias bibliograficas utilizadas
e a secao XIX apresentam alguns anexos que sd@mtde para a compreensao mais

detalhada da investigagao realizada.



ll. MICROCREDITO

O universo das microfinancas e do microcrédito eedes amplo e varios
conceitos ainda merecem certa atencdo. Para asitauitas discussdes a que este tema
das definicbes pode levar, neste estudo, por mi&ddo, entende-se a destinacdo de
pequenos empréstimos a esse publico a fim de feramma atividade produtiva, muitas
vezes viabilizando a sobrevivéncia econdmica desgass que, de outra forma, ndo
teriam ocupacédo ou renda. Pelas caracteristicisydares do mercado a que se destina
sua concessao exige uma metodologia especificaatiagio e mitigacdo de riscos, uma
vez que os tomadores, regra geral, ndo possuemuguaiipo de garantia real para

oferecer pelos empréstimos.

Figura 1: Conceito de Microfinancas, Microcréditbierocrédito Produtivo Orientado

Microfinancas: servicos financeiros
para a populacao di baixa renda

Microcredito: servicos financeiros
para microempreendedore:

Microcredito Produtivo Orientado:
credito para microempreendedore:

Fonte: Alves e Soares (2006)

Ha ainda o conceito de microcrédito produtivo miaelo, definido pela Lei
11.110, de 25 de abril de 2005 como sendo “crémiteedido para o atendimento das
necessidades financeiras de pessoas fisicas écqsidmpreendedoras de atividades
produtivas de pequeno porte”. Para simplificar plieacdo, vamos utilizar a figura 1,
extraida de Alves e Soares (2006). Este estudgpréiende se estender na discussao
sobre as diferencas entre cada um dos tipos dgseevneste relatorio as expressdes
microfinancas e microcrédito sd@o utlizadas indistinente, as vezes até como

sindbnimos.
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1 Quadro geral

Durante as trés dultimas décadas, o mercado maraéeiro mundial se
desenvolveu de forma consistente, a partir dasri&quoas iniciais desenvolvidas na
década de 70 pelo economista e banqueiro MuhammadsYe pelo Graamen Bank, em
Bangladesh. Estima-se, hoje em dia, que cerca deilB@es de pessoas no mundo
sejam beneficiadas por empréstimos de microcrdditees e Soares, 2006:15). Séo
pessoas pertencentes a base da piramide sociabisespem desenvolvimento, sem

acesso aos mercados formais, seja de trabalhalesejédito.

Tabela I1.1: Expanséo do Microcrédito no Mundo (emnumero de clientes atendidos)

2000 2001 2002 2003 2004 2005

Africa Sub-Sahariana 2.974.318 3.833.565 5.180.881 4.608.407 7.004.840 7.429.730
Asia e Pacifico 16.798.605 18.427.125 23.576.938 47.891.977 81.009.798  96.689.252
Europa Oriental e Asia Central 40.439 94.616 85.271 263.395 175.764 3.390.290
América Latina e Caribe 1.672.541 1.109.708 1.672.541 1.973.352 3.854.401 4.409.093
Oriente Médio e Norte da Africa 44.225 46.925 54.272 6.777 168.575 1.287.318
IAmérica do Norte e Europa Ocidental 40.439 4.375 111.204 127.334 56.911 55.707
Total 19.907.924 23.516.314 30.681.107 54.871.242 92.270.289 113.261.390

Fonte: Microcredit Summit Campaigyn

A tabela Il.1, mostra a evolu¢do do numero to&atlkientes servidos por
microcrédito nas diversas regides do planeta &t@® e 2005. Observa-se que apesar
do crescimento significativo observado no perio@sfie crescimento € devido
basicamente & enorme expans&o do microcrédito i@a Nas outras regides, embora
também se observe uma tendéncia de crescimendoe@sansao tem dimensdes bem
inferiores. Além disso, o microcrédito ainda temitmwespaco para crescer na maior
parte do planeta, se analisarmos os indices derpe@e (porcentagem atendida da
demanda potencial por microcrédito) mostrados reel@dl.2.

A situacdo da América Latina é digna de destaquespo particularmente
relevante para este estudo. Apesar de ter creswii® de 160% entre 2000 e 2005, o
microcrédito na América Latina se expandiu em ritrem inferior ao das outras regifes
menos desenvolvidas do mundo, representando hejagerca de 4% dos clientes,

enquanto a Asia segue com mais de 80%.

® www.microcreditsummit.org
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Tabela 11.2: Demanda e penetracdo do microcréditora regifes selecionadas — 2005 (em milhdes de clént

Regido

Africa &
Oriente Médio

América Latina &
Caribe

Europa & NIS

Demanda potencial® 157,8 61,5 12,1 3,5
Demanda atendida 74,3 5,8 1,8 0,8
% atendida (penetracéo) 47,1 9,4 14,9 2,3

Fonte: Daley-Harris (2006:25)

Diversas ac¢Oes tém sido tomadas, na comunidadeastenal, com a finalidade
de fortalecer e valorizar o mercado microfinancdiima delas foi a instituicdo de 2005
como o Ano Internacional do Microcrédito, pela Qrigacdo das Na¢des Unidas. Outra
foi a atribuicdo do Prémio Nobel da Paz de 2006ubndvhmad Yunus e ao Grameen
Bank, pelas iniciativas pioneiras na area.

Papel importante na expansdo do microcrédito tem sgr creditado ao
movimento conhecido como “The Microcredit Summitn@aign”. Um movimento
iniciado em 1997 num evento denominado Microcredlitmmit e organizado em
Washington, D.C., juntou cerca de 3 mil participarde 137 numa campanha visionaria
e audaciosa: alcancar a meta de 100 milhdes deidanmpobres atendidas pelo
microcrédito até o final de 2005 (Dawvis et al., &0@\pesar de criticas sobre a conducao
da campanha e principalmente do seu alcance apanzal no objetivo de reducédo da
pobreza, os organizadores deste movimento j4 aalecama nova meta a ser atingida:
atender com microcrédito 175 milhdes de familia2ax.5.

Rhyne e Otero (2006) apontam os quatro indutoresia#anca no universo do
microcrédito nos proximos anos: competicdo entre dosersos fornecedores de
microcrédito, ambiente legal, a entrada de atooes explicito interesse comercial, e 0
uso de tecnologia. Embora reconhecendo a impodé&teitodos estes fatores para o
desenvolvimento do microcrédito, neste estudo apesalois Ultimos serdo abordados,

por se relacionarem mais proximamente com o oblgfeesquisa proposta.

® Como estimativa da demanda potencial, os dadtabeééa levam em conta familias vivendo em pobreza
absoluta, isto €, com menos de US$ 1 por dia ajagiala PPP (paridade do poder de compra).
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2 Microcrédito e os bancos comerciais

E preciso notar o relativamente recente interessebéincos comerciais pelo
universo do microcrédito (Alves e Soares, 2006jffeat2006), inclusive as grandes
corporagdes multinacionais (Van der Putten, 20Bfssionados pela concorréncia nos
seus mercados tradicionais ou em busca do sucelssbaixa inadimpléncia conseguida
pelas instituicdes especializadas em microcréditqpartir dos anos 90 os bancos
comerciais também comecaram a se interessar pelasdos de baixa renda.

Tradicionalmente distantes do microcrédito, paléicuente por causa dos altos
riscos e pelas dificuldades para acessar o clidatbaixa renda, bancos comerciais
comecam a ter elementos para reconsiderar a sugdpo® “efeito demonstracao”
materializado pelos resultados obtidos por outrastuicdes e principalmente os relatos
de sucesso de alguns bancos pioneiros neste meresido contribuindo para uma
mudanca no cenario.

Se até recentemente as ONGs dominavam o0 universomdtafinancas, as
instituicdes financeiras tradicionais, particulameeos bancos, tendem a crescer a sua
fatia de participacdo nos proximos anos. Rhyne e&c0f2006) apontam trés tipos
distintos de bancos atuando seriamente com mierufas:

* 0S que se especializaram neste mercado, muitas vekezidos pelas suas

politicas de responsabilidade social;

e 0S que enxergam as microfinancas como mais ume astsuas varias linhas

de negdcio;

* 0S bancos estatais, para os quais microfinancaslgéto de realizacdo de

politicas publicas.

Com suas vantagens de escala, acesso abundantdos,fa extensdo de sua
presenca através de agéncias e outros postos m#inadato, e o dominio de uma
complexa rede através de base tecnoldgica sofisticas bancos tradicionais tem
potencial para alavancar e modificar significatieate o mercado financeiro voltado
para a populacdo de baixa renda. Através da cridedsubsidiarias especializadas ou
como ativos incorporados em outras carteiras, dua&ozinhos ou em parceria com

instituicdes microfinanceiras (IMFs), ou mesmo adndo IMFs que ja alcancaram
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sucesso, 0 cendrio de microfinancas deve contaracparticipacdo cada vez maior de
bancos comercias, sejam eles de médio ou grande, ptmando nacionalmente ou de

alcance internacional.

3 Microcredito e tecnologia de informagao

Cartbes com fita magnética ou com chips, combinados terminais de POS
(point of salg, caixas eletronicos, telefones celulares, congues de mao, Internet,
tecnologias de escoragem de crédiiata mining biometria e outras tantas, sao
tecnologias que ja fazem parte do cotidiano dogces financeiros em geral e também
devem ser utilizadas em larga escala nos servigosicrofinancas. Para se adaptar ao
uso destas tecnologias, as IMFs precisardo criamsnmodelos de negdcio, treinar seus
empregados e clientes e aperfeicoar 0s seus posgaessa distribuir seus servicos.

Rhyne e Otero (2006) acreditam que as tecnologiasfdrmac&o vao promover
alterac6es muito significativas na forma como asragdbes de microfinancas ocorrem
atualmente e apontam trés areas nas quais est#tcagits deverdo ser mais criticas:
sistemas de pagamento, metodologias de crédito esistemas operacionais de
retaguarda. O uso de sistemas de pagamento éesGeduzem significativamente a
necessidade de manipulacdo de dinheiro e, alénerdenais seguros podem reduzir
custos operacionais, sendo mais convenientes ®vasrdanto para os clientes quanto
para as empresas de microfinancas. Além dissovéatrde sistemas de pagamento
eletrdnicos, recebimentos e pagamentos podemises ¥&rtualmente de qualquer lugar
ou em qualquer horario, ampliando a comodidade pamalizacdo das operacbes de
microfinancas.

As metodologias de crédito para microfinancas tendeser significativamente
aperfeicoadas com o uso de tecnologia de informa@aarmazenamento de registros
eletrdnicos do histérico de operacdes so pode intgareds empresas de microfinancas,
com o conhecimento mais detalhado de seus cliebtgficio que acaba por ser
estendido aos proprios clientes, que comecam a feate de uma base de dados que
registra os seu histérico positivo de pagamenf@suso de processos automatizados de
fornecimento de crédito, entretanto, serd maisfidgewa, uma vez que tradicionalmente
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as metodologias de avaliacdo de crédito que envolisitas e contatos pessoais. Mas
mesmo nestes casos, ndo ha como negar que a tgartelm um papel a oferecer com a
organizacao e a estruturacao das informacdeseatdadi previamente a visita.

O processamento de retaguarda permitira as IMRea#e produtos e servigcos
mais customizado aos seus clientes. A queda cadestincusto de implantacdo de
sistemas de gerenciamento de negocios, de gradedepequeno porte, permitird que
mesmo as instituicbes menores fagcam uso de fertamanais sofisticadas para
aperfeicoamento de seus processos de negoéciom&sstbaseados esoftware de
codigo aberto, como o MIFOS (Microfinance Open $elr desenvolvido nos EUA
pelo Grameen Technology Center é um exemplo densistdesenvolvido com o
objetivo de fornecer a comunidade do microcréditoauferramenta de gestdo de
negdécios de acesso gratuito.

Maior conveniéncia, servigcos mais baratos pardiestes, capacidade de atingir
clientes em localidades mais remotas e aumento egaranca Ssao argumentos
usualmente descritos como vantagens trazidas fseaslogias da informag&o no setor
de microfinancas. Mas a tecnologia de informacattan vai permitir com que o setor
de microfinangas se torne mais transparente e apaedmente mais eficiente (Latiffe,
2006; Rhyne e Otero, 2006). Um outro artigo, réasdb as vantagens da tecnologia da
informacao e o treinamento a distancia, foi apresknpor Krumm (2006).

Embora v4 demandar um esforco nada elementar dpsesss do setor de
microfinancgas, os resultados devem vir num curpa@s de tempo, como demonstra a

introducado de sistemas automatizados em Bali, les@or Gagnon (2006).

4 Microcrédito no Brasil

Quanto ao Brasil, as estimativas disponiveis sguk 0 microcrédito atinge
cerca de 2% do seu mercado potencial, um indigeedetracdo muito inferior ao de
outros paises da América Latina (Monzoni Neto, 2006ntrastando com a situacéo do
Brasil, Chile, Peru, e Paraguai conseguem aterndarfaixa estimada de 25% a 35% da

sua demanda potencial por microcrédito, e em paise® El Salvador, Nicaragua e
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Bolivia o indice de atendimento da demanda chegaparar os 70% (Nichter et al.,
2002)/

Pelo menos dois fatores ambientais sdo deterneimaphra esta baixissima
penetracdo do microcrédito no Brasil: o0 ambientecroeondmico e o ambiente
regulatorio (Nichter et al., 2002).

O ambiente macroecondmico, dominado pelas akas t@e inflacdo até meados
da década de 90, é hoje caracterizado pelas akas tle juros, o que certamente € um
fator negativo para a expansdo do microcrédito ais.pManter 0s juros reais em
patamares elevados tem sido uma constante na dmndagolitica monetaria brasileira
nos ultimos anos. Apesar de uma tendéncia recentpieda, os juros brasileiros ainda
continuam em patamares muito altos, sendo consideras maiores do mundo
(Goncalves, 2006).

Esse ambiente afeta diretamente no comportamenieelds que devem ser 0s
principais players de crédito: os bancos. Diferentemente do que ecoor resto do
mundo, os bancos no Brasil ndo baseiam a maice darsua lucratividade no negdcio
de empréstimos ao publico, mas sim na manutenc&duties publicos em portfélio.
Como resultado, o pais tem uma das mais baixass tdea empréstimos como
porcentagem do PIB — cerca de 25%, contra mai®@® verificados na Europa, 70%
no Chile e 100% na Coréia do Sul (The Banker, 2084)endéncia € que, caso se
mantenha a atual trajetéria de queda nos juroBansos se vejam obrigados a diminuir
a sua dependéncia em relacao a titulos publicasgem a voltar-se mais ao negdécio de
crédito para buscar lucratividade.

Com relacédo ao ambiente regulatorio, o Goverriefe vem adotando ao longo
dos ultimos 4 anos uma série de medidas institagoroltadas a democratizar 0 acesso
a servigos financeiros e fortalecer o microcréditolusive com a promoc¢éao de novos
ofertantes. Duas dessas medidas, que estdo reldammom o tema especifico deste
relatério, foram a Resolucdo 3109 do Conselho Maiet Nacional (CMN),

determinando aos bancos a obrigatoriedade de de@¥ dos recursos captados em

" Estas taxas de penetracdo devem ser comparadasateta as taxas internacionais apresentadas na
Tabela 11.2 (pagina 10 deste relatério), pois ugsagtodologias de célculo diferentes, especificamente
guanto a estimativa da demanda potencial. Enqueniabela 11.2 a demanda potencial é dada pelo
namero de familias que vivem em situagdo de pol{ieakey-Haris, 2006), aqui ela é calculada a pdgir
metodologia utilizada pelo BNDES, que consiste plitar um redutor sobre o nimero total de
microempresas (Monzoni Neto, 2006:74).
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depdsitos a vista a operacdes de microcréditoResmlucdo 3110, também do CMN,
que regulamentou do uso de correspondentes basipélim sistema financeifo.

Embora tanto os fatores ambientais macroecondngcasito os regulatérios
estejam sendo lentamente revertidos a favor danefipado microcrédito, ambos
merecem atencao e reflexdo para que efetivamerntensgga ampliar a penetracdo do
crédito a populacdo de baixa renda, seja ele pgvadoti para consumo.

Outro fator que pode ser destacado como geradobstéculos para a oferta de
microcréedito no Brasil € o modelo de bureau (cadaste crédito adotado no Brasil.
Nos dois principais bureaus de crédito do BragllC $Sistema de Protecédo ao Credito) e
Serasa (Centralizacdo dos Servicos dos Bancos, 8.Agdssivel verificar se um cliente
em potencial possui histérico de inadimpléncia neraado de crédito. Apesar de
estarem entre 0s mais antigos e tecnologicamefigticamdos do mundo, os bureaus de
crédito brasileiros, diferentemente do que ocoarenaioria dos outros paises, inclusive
na América Latina, ndo possuem informacfes quamtohiatérico positivo do
proponente. De acordo com relatério “Credit Bur&mowledge Guide” (2006:12), do
International Finance Corporation, organizacao dad® Mundial, a inexisténcia de um
bureau positivo representa “uma ameaca signifigatig crescimento sustentavel do

varejo e do crédito para pequenas e medias empkspais.

4.1 Microcrédito no Brasil: ofertantes “tradicionai S

A atividade microfinanceira no Brasil comecou a dasenvolver de forma
incipiente na década de 1990. As primeiras ingtieg microfinanceiras tiveram sua
origem no terceiro setor. Eram entidades de digmitcado sem fins lucrativos — ONGs
(Organizagbes Nao-Governamentais) e OSCIPs (Omygies da Sociedade Civil de
Interesse Publico) —, ndo submetidas a supervie@atico Central (Alves e Soares,
2006).

A essas entidades foram se somando com o temposaipos de IMF com fins
lucrativos, estas sim sujeitas a supervisao do @&wentral, como é o caso das SCMs

(Sociedades de Crédito ao Microempreendedor) eapetativas de Crédito. No ano de

8 Alves e Soares (2006) fornecem um detalhamenevd@cdo normativa.
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2006 contavam-se 190 instituicdes microfinanceeas operacdo no Brasil, sendo
aproximadamente 50 SCMs, 4 ONGs e 131 OS&IPs.

Apesar da relativa heterogeneidade no que dizitesp constituicdo juridica e
aos modelos de negdcio envolvidos, o que identéssa variedade de ofertantes € a
adocdo de “metodologias” de concessdo de crédihitigacdo de riscos baseadas no
conceito de microcrédito produtivo orientado Essas metodologias envolvem,
tipicamente, asubstituicAo das garantias reais por colateraigisopara controlar a
inadimpléncia, como por exemplo o aval solidariocoaval de vizinhanga; bem como
uma forma especifica de entrega do crédito, enadlva utilizacdo da figura dmente
de crédito como intermediario entre a instituicdo e o tomadada a necessidade de
orientar/assessorar este Ultimo quanto a sua prapgessidade de crédito produtivo e
quanto ao uso dos recursos emprestados. A princgralcteristica do modelo é o
relacionamento sistematico e frequente entre &uitsto de microcrédito e o tomador,
por meio do agente de crédito, com a funcdo deagaio a gestdo do negdécio e
capacitacéo do cliente.

O microcrédito €, dessa forma, um tipo de negoéoi caracteristicas bastante
especificas,dentro do mercado de crédito. O riseoac@arado por meio da adocdo de
metodologias que substituem garantias patrimoniagistros contabeis e projetos
formais por mecanismos baseados na confianca pessgaupal, no conhecimento
informal sobre o cliente e seu negocio, e nas Gelpessoais entre 0os agentes e 0s
clientes, a partir de informacdes sobre o cliergelenegdcio coletadas e acompanhadas
in loco pelos agentes de crédito (Parente, 2003).

Ha que se reconhecer que, por se tratar de umdipomegocio com essas
caracteristicas especificas, o0 microcrédito temegpandido através do trabalho
extensivo de empresas e instituicbes especializadas Brasil, além de nao se
beneficiarem de uma infraestrutura legal adequasldMFs também carecem do que
Nichter et al. (2002) chamam de “efeito demonstraclastituicbes de sucesso na area
exerceriam um “efeito demonstracdo” para o mercadoapresentarem estratégias

comprovadas, modelos operacionais e préaticas décizegue podem ser aprendidos e

® segundo pesquisa em curso, realizada pela EBAREola Brasileira de Administracdo Publica e de
Empresas da FGV-RJ (dados preliminares apresentaddsFérum Paulista de Microfinancas, S&o
Paulo, 06.03.2007)
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adotados por outros interessados em iniciar as atidades no setor. Segundo 0s
autores, muitas IMFs no Brasil ndo seguem padr@esaloeis tradicionais, 0 que
prejudica o calculo de indicadores de desempent® mublicacdo de resultados
financeiros, e inviabiliza o “efeito demonstracao”.

4.2 Microcrédito no Brasil: entrada dos bancos come rciais

Mais recentemente, a esses atores tradicionaisnel@ado microfinanceiro
(ONGs, OSCIPs, SCMs e Cooperativas de Crédito)stersemado um grupo de novos
atores. Trata-se deancos comerciaigjue passaram a investir em produtos e servigos
especificos para clientes de baixa renda, inclusive diversos casos, a oferta de
microcreédito.

Uma das razdes para tanto, embora ndo determirfante Resolugéo 3109 do
CMN, de 24 de julho de 2003, depois transformadd.eini0.735, de 11 de setembro de
2003, obrigando os bancos a destinar 2% dos sussitbs a vista a operagdes de
microcréedito, caso contrario tais recursos teriaen mkrmanecer depositados sem
remuneracdo. Embora em vigor h& quase quatro até$ momento a determinacéo
tem deixado de ser cumprida por boa parte daduiggtes, que preferem entesourar os
recursos, alegando ndo possuirem capacidadesfesgepara o microcrédito (Kumar et
al, 2006)° E possivel identificar contudo alguns casos ikgatente isolados de
bancos que, por uma variedade de motivos, ténmaduocoperagdes efetivas na area do
microcrédito. Entre estes casos é possivel ideatifrés perfis basicos, de acordo com
as motivacdes que os levam ao mercado microfinancdotar a semelhanca com a
classificacdo de Rhyne e Otero (2006), ja citada.

v Perfil 1 - Bancos publicosTrata-se de bancos que tém passado a atuar no

mercado microfinanceiro como parte de sua funcémlsprecipua de banco
publico, e de forma inserida nas politicas do Gowdtederal de fomento as

microfinangas. O Banco do Nordeste, a Caixa EcocéiRederal e o Banco

19 Contribui para essa recusa dos bancos o fataeguiamentacéo fixar taxas maximas de juros para os
empréstimos de microcrédito, de 2% a 4% ao mésjderaras inviaveis pelos bancos dados os altos
custos variaveis que caracterizam as operac¢descdecnédito.
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do Brasil sdo os casos relevantes, este Ultimanpermédio de instituicdo
subsidiaria criada especialmente para esse finanec@BPopular do Brasil.

v Perfil 2 - Motivacdes de responsabilidade socisin segundo grupo tem

optado por entrar no mercado microfinanceiro coarntepde suas politicas de
responsabilidade social corporativa. S&o0 bancosgos que optaram por
manter operacdes de microcrédito, ainda que coratividade inferior & das
suas carteiras de crédito convencional, incorrentgsse custo de
oportunidade como forma de investir em uma imageen emnpresa

socialmente responsavel. Um exemplo deste pedilBanco ABN AMRO

Real, que vem atuando no segmento de microcrédivés de sua

subsidiaria Real Microcrédito.

v Perfil 3 - Motivacdes de negdéciosUm terceiro grupo possui motivacoes

mais predominantemente comerciais, desenvolvenodufs financeiros e
modelos de negodcios voltados a obter lucratividademercado de baixa
renda. Exemplos deste grupo sdo o Lemon Bank (emp@tique outras
modalidades de microcrédito que ndo o produtiveraido) e o Unibanco,
que atua no mercado de microcrédito produtivo tadm através de sua
subsidiaria Microinvest.

Além dessa distincdo quanto a motivacao origigalpossivel diferenciar a
atuacdo dos bancos quanto ao modelo de negécioslvislov na concessao de
microcredito produtivo orientado. S&o dois os tigesnodelo praticados, a saber:

v Constituicdo de SCMalguns bancos atuam de forma mais direta no merca
microfinanceiro, constituindo SCMs (Sociedades derédifo ao
Microempreendedor) dentro do préprio conglomerauaniceiro. E o caso do
Unibanco e do ABN Amro Real, que como ja citadaatino microcrédito
por meio de suas subsididrias Microinvest e Realcrddrédito,

respectivamente.
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v Parcerias Um segundo modelo consiste no estabelecimentpadeerias
com Oscips ou com SCMs ja atuantes no microcrédiproveitando a
expertise e a metodologia que estas instituicoEsde pratica € encontrada
no Banco Popular do Brasil, entre outros.

Em suma, embora sob alguns aspectos seja airgeeie, a entrada dos bancos
no mercado microfinanceiro brasileiro € uma ten@dégue se anuncia para 0s proximos
anos. Embora ainda néo esteja claro qual dever@ s@delo predominante de atuacgéo,
parece claro haver complementaridades entre osobaocmerciais e oplayers
tradicionais. Os bancos possuem escala, presermganakbe tecnologia adequada, ao
passo que as instituicbes tradicionais possuempartese necessaria para acessar 0

cliente e dominam a metodologia do microcréditaptivo orientado.

lIl. TECNOLOGIA BANCARIA NO BRASIL

Por uma série de circunstancias historicas, o sb#orcario brasileiro é
reconhecido como um dos mais avancados no mundasonode tecnologia de
informacao (TI), caracterizando-se, ao longo dasnas décadas, por uma trajetoria
continua de automacao dos processos e de infoepatizias transacdes e relagdes entre
clientes e bancos.

As origens dessa trajetoria remontam a década délésa época o Governo
Federal iniciou uma politica de incentivo a conagéio bancaria por meio de fusbes e
aquisicdbes, com a qual esperava-se que 0s banctwmrsssem mais eficientes e
tivessem condicbes de expandir as suas redes deiagésobretudo pelo interior do
pais, e passassem a atuar na arrecadacao de ismpdsat@s de servicos publicos, e no
pagamento de beneficios. Para cumprir esse papele€iciéncia, os bancos se viram
obrigados a buscar tecnologias que aumentassermapaaidade produtiva (Henrique,
2001).

Outros incentivos também foram a politica de reselty mercado de informatica

que vigorou entre 1972 e 1990, incentivando osdmadnvestirem capitais proprios no
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desenvolvimento de divisdes de informatica e augdimbl, bem como 0S progressos
verificados na infra-estrutura de telecomunicagi@gpais, nos anos 70 (Tavares, 1985,
Henrique, 2001). O maior impulso, no entanto, v\&m 0 surgimento do quadro de
altas taxas de inflagdo, que caracterizaria a eo@nbrasileira nos anos 80 e primeira
metade da década de 1990. Neste periodo, os babtiokam grandes ganhos com
receitas ddloating, isto é, aplicando no mercado financeiro os resursantidos em

depositos a vista pelos clientes, e sentido tossfundamental o uso de tecnologia de
informacdo para agilizar os fluxos de informacaonstituindo-se assim um grande
incentivo a automacao (Tigre, 2003: 27). Como tadol destes incentivos, os bancos
acabaram desenvolvendo uma expertise superioreaa&o contrario do que ocorre em
muitos paises, onde os bancos costumam ser torsatitecnologias desenvolvidas em
outros areas, no Brasil o setor bancand@d € somente o maior usuério de TI, mas

também um produtor de tecnolo§i@igre, 2003: 31).

Quadro IIl.1: Evolucéo da aplicacéo de Tl aos sergios bancarios no Brasil

Fases Desenvolvimento Servigos

Década de 60 A automacdo se inicia no interiof Foram adotados equipamentos que
das agéncias, com a informatizacadacilitaram as operacgdes internas, de
dos sistemas administrativos dos | retaguarda.

bancos. Racionalizacéo do trabalh
interno, aumento de produtividade

(@)

Década de 70 A automacao chega aos caixas ¢ Os caixas das agéncias comecam a
comeca a ser visivel pelo publico. | realizar de forma automatizada
Agilizagdo de operacdes bancérias operacdes simples, como depdésitos,
basicas como pagamentos de contagtiradas e atualizacao de saldos.
verificagdo de saldos e extratos.

Década de 80 A automacao deixa os limites da| Sao instalados quiosques 24 horas e
agéncia. ATMs, que permitem verificar saldos,
obter extratos e fazer saques fora das
agéncias.
Década de 90 Os avancos trazem mais Inicialmente, surgimento das centrais

comodidade, a ponto de os clientesde atendimento telefénico. Em seguida
nao terem de deixar suas casas e| (e mais importante) surgimento do
escritérios a fim de realizar Internet banking.

operagdes bancarias.

Década de 2000 Servigos bancérios passam a ser Servigos bancérios disponiveis a um
oferecidos fora do sistema bancariopUblico até entao sub-atendido (clientes
por meio de correspondentes. de baixa renda, localidades distantes

Fonte: construido a partir de Ernst & Young (1996jenrique (2001).

1 veja-se por exemplo a criagéo da ltautec, divie@nol6gica do grupo Itad.
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Note-se pelo quadro Ill.1 que os dois fendmenos meentes dessa evolugdo
sdo o surgimento do Internet banking, na segundadmeda década de 1990, e a

constituicdo das redes de correspondentes bancdtiamente em curso.

Figura lll.1: Evolucao da virtualidade na oferta de servicos bancarios
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transacao relacionamento

Fonte: Diniz (2004)

Com relacdo especificamente ao Internet bankirestodo elaborado por Diniz
(2004) observa que os tipos de servicos bancaigtgbdiidos por meio desse canal
obedeceram a uma seqiiéncia no seu processo datagdla. Considere-se ainda que 0s
servicos bancarios podem ser agrupados em duaslegrarategorias: aqueles mais
focados emtransacgbes padronizadas, e aqueles mais sofisticados, baseanins
relacionamento entre banco e cliente. Os servicos do primeircselegyrupos (0s
transacionais) foi implantado rapidamente no l@ebanking, evoluindo do ambiente
da agéncia para o ambiente virtual, ao passo qde segundo grupo (0s negociais), por
serem menos estruturados, demoram mais para nmgraros canais virtuais. (Figura
[11.1). O mesmo estudo prevé, no entanto que, eanbsrservicos focados em transacoes
tenham tido uma supremacia inicial no canal virt@alktendéncia é de incorporagéo
paulatina também de servicos de relacionamentalosgne um sinal disso pode ser
visto, por exemplo, nas iniciativas de segmentalgfosites, oferecendo produtos mais
especializados para grupos de clientes, ou até spara clientes particulares. O estudo
também sugere que a competencia desenvolvida ndantapdo de servicos

transacionais virtuais pode ser decisiva na implgid de servigos negociais virtuais. De
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certa forma, a tecnologia bancaria caminha parafeoec@mento dos produtos de
relacionamento virtual.

N&o deixa de caber um paralelo com a tecnologieodespondentes bancarios,
que num primeiro momento tem se prestado a digtébude produtos baseados em
transacdo, mas que pode evoluir para a viabilizagéo servicos focados em
relacionamento, ai incluidos servicos de créditw microcrédito. E muito importante
entender a diferenca entre servicos transacionas&r@cos negociais no universo
bancario, pois enquanto os primeiros se referem r@epsos suficientemente
estruturados para serem completamente automatjzasosegundos dependem de

intervencdo humana em mais etapas do processo.

IV. CORRESPONDENTES BANCARIOS

Tradicionalmente, o conceito de correspondente &anse refere a um acordo
entre dois bancos, um dos quais (0 correspondacéip depoésitos e presta servicos em
nome de outro (o respondente). Em muitos paisese 8po de acordo é usado
basicamente para permitir que bancos possam rnedliaasacoes, por exemplo
transferéncia de recursos ou pagamentos, em regndiesndo possuam presenca fisica.
Assim um banco pode credenciar outro banco parcarmo correspondente para
completar a realizacdo da transacdo. Através decaomespondente bancério um
imigrante residindo no Canada ou nos EUA, por exengnvia recursos para a sua
familia no seu pais de origem. Atualmente, enttetampulsionado por flexibilizacdes
regulatérias e pela evolucédo da tecnologia de nmégéo, o conceito de correspondente

bancario vem ganhando novos contornos.

1 Origens

Inicialmente estabelecidos para suportar o comaneicEuropa medieval, 0s
correspondentes bancarios foram originalmente itoitkis para eliminar o risco de
transporte de moedas de ouro (Crede, 1995). At@nos 80 0s correspondentes

bancarios representavam uma importante fonte @éétaquara os bancos envolvidos com

24



as transacdes de envio de recursos entre paisegdvento dos sistemas internacionais
de pagamento eletrénico, os correspondentes baadaram perdendo gradativamente
a sua importancia, embora sejam ainda muito utitiggCrede, 1995; Reuselink, 2004;
Boot, 2003). E o uso de correspondente ainda seémaprincipalmente para a
transferéncia de baixos valores, até porque queiaria dos sistemas interbancarios de
pagamento foram desenvolvidos para pagamentos tde valor. Mesmo apos o
aparecimento de servicos como o PayPal, focaddsagisteréncias de baixo valor pela
Web, é provavel que o correspondente bancarioragnt ser atrativo para agueles sem
acesso a Internet.

Também no Brasil, os correspondentes bancérios rcammpim papel importante
para a realizacdo de atividades bancarias em segif@e ndo havia bancos. Segundo
relato de Costa (2002), um dos maiores bancos dwsvalo pais se iniciou com a
atividade dupla de seu fundador como corresponaeotenerciante, no inicio do século
XX:

“Jodo Moreira Salle$? acumulava a atividade de comerciante com a de

correspondente bancério, em uma regido que envaoldiades do sul de

Minas e a regido paulista de Mococa. Corresponediancério era um

agente que, na falta de banco propriamente ditdocal, exercia parte

de seu papel. O comércio brasileiro nessa épocantesior do Brasil,

especialmente no Centro-Sul, era realizado ou pasl comerciais ou

por caixeiros-viajantes. Estes faziam a ligacadore@ms produtores ou

importadores de mercadorias, nos grandes centrosselojas do

interior. Eram eles que as abasteciam. Para namdpmrtar grandes

quantias, os caixeiros juntavam o dinheiro que &avirecebido dos

comerciantes e o0 depositavam junto aos correspdaddrancarios, que

em troca emitiam cheques a serem descontados cositrancos em que

trabalhavam.”

Os correspondentes bancéarios podem ser vistos tammtd@o uma forma de um

banco se expandir geograficamente, ou de diveasiianais (Thompson et al., 2003).

12 Joao Moreira Salles é fundador do Banco MoreitleSajue posteriormente, apos um processo de
incorporagdes e fusfes, passou a ser chamado Hardoie € um dos objetos desta pesquisa.
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Na verdade, a prépria descricdo do negécio de sfporelentes bancarios como sendo
apenas um banco prestando servico a outro baneo fieaehdo cada vez menos
apropriada (Toone, 1997). Na pratica, o correspmedébancario atual tende a
desempenhar um papel muito mais amplo no univénsadeiro, seja pela mudanca no
perfil dos parceiros seja pelo tipo de servicosemfidos (Naughton e Chan, 1998).

Em todo caso, o estudo sobre os correspondentesarizsn tem sido
sistematicamente negligenciado por pesquisadordéatcos e a literatura cientifica
esta devendo um enquadramento tedrico mais preols@ esta atividade de negocio
(Naughton e Chan, 1998). Muito do que existe enudest sobre correspondentes
bancérios tem sido desenvolvido nos EUA, onde terss bancério e o ambiente
regulatério séo tao particulares que é dificil galwar as suas conclusdes para entender
0 que acontece em outros paises (Crede, 1995; NewuglChan, 1998).

De fato, os correspondentes bancéarios estdo vivemwio momento de
reestruturacéo, seja em mercados desenvolvidodagnaqueles em desenvolvimento.
Se por um lado os processos de desregulamentacéistdma bancéario permitiram a
expansao dos seus servicos (McAndrews e Strah@8),3tbr outro lado a evolucéo das
tecnologias de informacao tanto representam umagan@o seu modelo tradicional de
operacao concentrado nos servicos de pagamentas, (B003), quanto abrem a
oportunidade de ampliagcdo da oferta do leque dacesr permitindo que pequenas
empresas se utilizem do suporte da base tecnoldgE@randes bancos. Um exemplo
interessante é o uso da Internet pelo Royal BanRasfad&’ para atrair e operar sua
rede de correspondentes bancarios.

Se nos paises desenvolvidos 0 negdcio do corresptmtbancario ainda esta
mais préximo de suas origens, referindo-se a @tacnento banco a banco e com foco
em servicos de pagamento, na sua maioria transfasdde recursos ao exteffomos
paises em desenvolvimento abordagens completameoi@s comecam a se
desenvolver. O avanco da tecnologia de informag@odgerado novas possibilidades de
interigacdo dos mais diversos tipos organizacOgmssibilitado assim o
desenvolvimento de novas modalidades de correspordéResultado disso foi o

13 http://www.rbcglobalservices.com/corrbk/cmo_chimh

4 Ao longo deste estudo muitas buscas em baseside drernacionais de artigos académicos foram
realizadas sobre correspondentes bancarios, geregeesretornando trabalhos feitos sobre o negdio d
correspondentes entre bancos e, na sua maiori@aadam servicos de pagamento.
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surgimento do modelo de correspondentes desenwolvid Brasil, em que o

correspondente tem de ser um estabelecimento méduia

2 Correspondentes bancarios no Brasil

Alguns fatores intrinsecos da economia brasilefietaen a distribuicdo de
servicos financeiros a populacdo de baixa rendBrasil, que apresenta indices muito
altos de desbancarizacéo. Entre esses fatores pedigstacar os altos custos fixos dos
bancos, barreiras significativas para novos ergsanb mercado, dimensdes territoriais
continentais com distribuicdo heterogénea da pgpuala atividades econémicas muito
diversificadas. Ao mesmo tempo, os grandes baneoskjo estdo envolvidos em um
ambiente de forte competi¢céo e utilizando um alelrde integracdo tecnologica inter e
intra bancéaria, o que permite imediata conexao @i b territorio brasileiro. Neste
ambiente, os correspondentes representam uma @pogunidade de atracdo de
clientes a baixo custo.

Embora o marco legal que permitiu a criacdo dosspondentes tenha origem
em varias resolucdes desde 1973, a maiores alesramforreram em 1999, com a
Resolucdo CMN 2640, e em 2003, com as ResolucGes 838156 (Alves e Soares,
2006). Estas duas ultimas, em particular, consolids normas anteriores sobre o
assunto compdem a base normativa atualmente enr yiga a atividade dos
correspondentes. Em particular, podem-se destacsgguintes pontos:

» Define-se a atividade de correspondente bancarm @ execucdo de servigos
de cunho acessorio as atividades privativas déuiggtes financeiras, por meio

de empresas ndo-financeiras contratadas paraiesse f

* As empresas contratadas como correspondente n&mptet como atividade
principal (objeto social) a atuagdo como correspate)

* A responsabilidade pelos servicos prestados (segarabancaria, sigilo,
regularidade das operacdes) é do banco contratante;

» O correspondente ndo pode cobrar tarifas por qofaia.
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O modelo de correspondentes bancarios dai resuléaobnsiderado Unicgo6r
seu alcance e escala, pela qualidade dos serWigogcidos, e pelas novas plataformas
tecnoldgicas que tornam possivel fornecer essescesdr (Kumar et al, 2006:10). No
que tange a plataforma tecnoldgica, um equipamdetd?OS [oint of servicg é
instalado nos estabelecimentos contratados contespandentes. Esse equipamento
POS basico pode ser substituido por um computdd)y ¢/ou combinado com outros
equipamentos, como leitoras de barras para e teclaaiméricos, ATMs, etc.,
dependendo do nivel de servicos oferecidos em cadaspondente. Esses terminais
(POS ou PC) sédo normalmente interligados aos seesddo banco contratante, via
Internet linha discada ou conexdo rapida, GPB®néral Packet Radio Service
tecnologia de transmisséo de dados da telefonigacglou ainda conexdo de satélite. A
transmisséo de dados pode ser feita de famtiiae ou periodicamente em horérios fixos
do dia, a depender também da complexidade dog;esrgiestrutura oferecidos em cada
correspondente.

Desde entdo os correspondentes bancarios tém rsldouma das principais
estratégias para permitir que a populacdo de baida tenha o acesso aos servigcos
bancarios. Com o impulso legal, todos os maioresdis seguidos de varios bancos de
médio porte, iniciaram o processo de implantar semsespondentes e atingir o
estimado nimero de cerca de 40 milhdes de brasldesbancarizados. (Freitas, 2004;
Bittencourt et al., 2005; Thompson et al., 2003si&, entre 2000 a 2005, cerca de 90
mil*® correspondentes foram instalados no Brasil (Aé/&sares, 2006).

O crescimento do uso de correspondentes ao lorgaltlmos anos € notavel em
todos os aspectos. Os numeros oficiais da Febi(go@ndiferem um pouco daqueles do
Banco Central mencionados anteriormente) mostraenogaimero de correspondentes
apresentou um crescimento forte e ininterruptoee2@00 e 2005, e que ao fim desse
periodo eles superavam em mais de quatro vezetaloetavel de 18 mil agéncias
bancérias instaladas no territorio nacional (Figwval). Alguns estudos também
mostram que o0 uso de correspondentes vem creseetad@s elevadas, qualquer que

seja o critério de medida adotado: 7%aa ao anolenero de pontos de servico, 20%aa

5 Ha ainda alguma controvérsia sobre estes nimmaeamseste tema sera abordado mais adiante neste
relatdrio.
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em numero de transagfes, e mais de 100%aa emssakmsacionados (Alves e Soares,
2006).

Figura IV.1 Correspondentes bancarios: crescimententre 2000 e 2005 (em milhares de pontos)
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Fonte: Febraban

Todos os grandes bancos que operam no mercadleibba®em como diversos
bancos de porte médio, passaram a instalar poetesrgicos em uma ampla variedade
de estabelecimentos parceiros: agéncias do corceggs lotéricas, supermercados,
farmacias, padarias, postos de gasolina, armazémsna variedade de tipos de
estabelecimentos varejistas, que passam a atuar camal de distribuicdo de servigos
dos bancos. Ha até uma experiéncia de implantag&moaespondentes bancarios no
interior de 6nibus urbanos! Como a legislacéo &aleelecida com o objetivo de levar
servicos bancarios a locais (e pessoas) desaasigtidlo sistema financeiro tradicional,
nenhuma empresa pode ser criada exclusivamentéypgianar como correspondente e
€ obrigatorio que o correspondente seja um neg@mdancario.

Através desses correspondentes 0s bancos estabglestos de atendimento em
bairros pobres das grandes cidades e conseguitam,periodo de apenas trés anos
eliminar o gap de atendimento em cidades desatsstie servicos bancérios: entre
2000 e 2003, cerca de 1700 (de um total de 556@des brasileiras que nao tinham
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nenhum posto de atendimento bancario puderaméssa@ servi¢os financeiros através
da implantacdo de correspondentes bancarios (Tloymes al., 2003). A lista de
servicos oferecidas nos correspondentes tambémstanbaampla: pagamentos, abertura
de contas, acesso a saldos e extratos, transtséheivalores, depdsitos, recebimentos
de beneficios governamentais e muitos outros, imduacesso a credito (Freitas, 2004,
Thompson et al., 2003).

O surgimento e crescimento desse modelo de comdepte pode ser apontado
como o maior fendmeno tecnoldgico da industria &aadorasileira, desde o Internet
banking. O modelo permitiu aos bancos brasileirms Gltimos anos, promover um
crescimento sem precedentes nas suas redes deémetetag permitindo aos bancos
multiplicar o nimero de pontos de servico sem irraros custos associados a operagao
de agéncias ou postos tradicionais. Além disso,0dgde uma parcela muito
significativa dos estabelecimentos parceiros serdrec em areas pobres ou mesmo em
municipios distantes, o modelo se revelou um ingnto eficiente para se levar o
acesso a servicos financeiros para populacdesixke femda, colocando o Brasil no foco
das discussdes sobre microfinancas e democratizig@eesso a servigcos financeiros
(Kumar et al, 2006; Ivatury, 2006).

E possivel apontar diversas razdes pelas quais delmse desenvolveu no
Brasil. Em primeiro lugar, como ja foi discutidmtariormente, o setor bancario
brasileiro se notabiliza como um dos mais avancadosiundo no uso de tecnologias
bancarias. Em segundo lugar, o elevado custo deagie de agéncias, motivam os
bancos a desenvolver canais de distribuicdo atteosa particularmente quando se trata
de atender a uma populacdo que ndo consome ososebancarios mais rentaveis. Por
altimo, o préprio Governo Federal contribuiu paesldnchar o surgimento do modelo,
ao introduzir a base normativa que possibilitousiascdo, com o objetivo de facilitar a
distribuicdo de beneficios sociais. Ha que se lemaconta as dimensdes continentais e
as desigualdades regionais do pais, tornando iemgertcriar mecanismos que
viabilizem a remessa de recursos (tais como o pag@nade aposentadorias e beneficios
sociais) para regides distantes e/ou desassistidagéncias bancérias.

O sucesso do modelo brasileiro de correspondemti@se, em grande medida,
porque ele vem ao encontro de uma série de desgi®s bancos encontram para

crescer junto ao publico de baixa renda. Em prionkigar, a operacdo de agéncias
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envolve uma grande imobilizacdo de recursos, alénsustos variaveis relativamente
elevados, inviabilizando o atendimento de regides lacalidades com menores
potenciais de retorno. A operacdo de corresponsierger sua vez, oferece a
possibilidade de atender esses locais sem incowsr custos fixos associadas as
agéncias, e com reducdo de custos variaveis, urnagwe aproveita recursos do
estabelecimento parceiro. Em segundo, a grandes&dedo pais e a distribuicdo
heterogénea da populacdo e da atividade econdmucestituem muitas vezes um
obstaculo para a cobertura dos bancos, especiagnmant regides mais distantes,
obstaculo vencido pela tecnologia de correspondemige permite conexdo imediata
com todo o pais, a custos baixos e com escalatdid&®or Gltimo, a prépria populacao
de baixa renda tende a oferecer uma certa resst@oc ambiente de atendimento
tradicional dos bancos, considerado hostil ou pduzspitaleiro, resisténcia que nao
existe em relacdo aos estabelecimentos de vamrgg [mm cujo ambiente o cliente se
identifica.

3 Correspondentes bancarios e microcredito

Apesar do processo que culminou no modelo de sfmorelente bancario que
predomina hoje no Brasil ter tido seu inicio em @0& criacdo do marco legal para os
correspondentes bancarios teve sua motivacao eerewliés frentes de politicas
governamentais e também nos interesses comeromisamcos. E interessante recuperar
um pouco da historia do periodo entre 2000 e 2G03a pntender a evolucdo dessa
legislacao.

3.1 A evolucao da regulamentacéo dos correspondente s

Em 5 de marco de 2001, foi realizada em Brasiteuaido da Quinta Rodada de
Interlocucéo Politica do Conselho da Comunidade&aé (gestdo 2001-2002) sobre o
tema “A Expansao do Microcrédito no Brasil”. Essarnido foi o0 ponto de um processo
desencadeado desde 1997 e que ja havia gerado 3Imalfroclamacdo de algumas
medidas que foram tomadas pelo Governo Federalrpgtdamentar as atividades de
microcrédito no Pais, entre as quais se destacaegudamentacdo das Oscips e das
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SCMs. Participaram desta Rodada de Interlocucadid@ole/ou foram consultadas
diversas personalidade nacionais e internacioeaigse as quais se pode destacar 0s
nomes de Arminino Fraga (presidente do Banco Jdemimaépoca), Celso Lafer
(Ministro das Relacbes Exteriores), Francisco Gfm®sidente do BNDES), Raul
Jungmann (Ministro do Desenvolvimento Agrario), Ru€Cardoso (Comunidade
Solidaria) e Muhammad Yunus (Grameen Bank), entigtom outros nomes de
expressao.

A partir desta reunido foi produzido um docume(@mmunidade Solidaria,
2001) que expressava as preocupacdes do govemmona com relagdo a expansao do
microcrédito no Brasil que, mesmo com a estabifimagda economia e as
regulamentacdes de 1999, ndo progredia a contBe&ie documento sdo feitas duas
meng¢des importantes aos correspondentes banau®g tinham iniciado seu processo
de crescimento vertiginoso propiciado pelas regaldacdes de 2000, ambas na
Comissao de Marco Legal, uma das quatro criadas pgilizar a discussdo sobre a
expansao do Microcrédito no pais. Na primeira mengara a proposta de permitir que
as SCMs pudessem se tornar correspondentes banc@rioptou pelo encaminhamento
de ndo se permitir tal arranjo. Na segunda merfoaproposto que os correspondentes
fossem utilizados para no repasse de recursos @ ag@&ncia ou orgdo central de
microcrédito, o que também nao foi aceito pelo Géfakecutivo desta comissao.

Enquanto isso, o correspondente bancério ja ted@identificado como sendo
a solucao tecnoldgica necessaria para a implen@ntigprogramas assistenciais, como
0 Bolsa Escola, criado em 2001 com objetivo dedoen ajuda financeira a familias
pobres que mantivessem seus filhos na escola. Sefnagestrutura tecnoldgica dos
correspondentes ndo haveria como atingir as regi@és pobres do pais, as quais néo
tinham acesso a servicos financeiros (Stal, 20B2).paralelo, crescia o interesse dos
bancos comerciais na figura do correspondentesipresdos para criar alternativas de
expansao do mercado e também interessados enr alim@vimento ndo clientes nas
agéncias, que avolumavam as transacfes nos caxasservicos de menor valor
agregado, como pagamentos de contas.

Ainda em 2002, relatorio do PDI, Programa de Desleimento Institucional
(Nichter et al, 2002), criado para cooperacdao t&créntre o BNDES e o Banco

Interamericano de Desenvolvimento — BID — com et de fortalecer o segmento
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microfinanceiro no Brasil, apontava entre as efgias sugeridas para as IMFs no
sentido de expandir o microcrédito no Brasil, dias#itdo de canais alternativos de

distribuicdo. Embora ndo haja mencédo ao papel dogspondentes bancarios, neste
relatério se enfatiza a necessidade de buscarscaftarnativos que tenham maior

alcance, possibilidades ampliadas de produtospsusiduzidos de operagdo e maior
conveniéncia para os clientes. O relatorio aindentp explicitamente exemplos de

canais alternativos: lojas, fornecedores, postosamabustivel, empresas de telefones
celulares, e até bancas de jornal. Ao comentarti@dan de instituicdes financeiras

tradicionais, como os bancos comertiaso mercado de microfinancas, é citado que
eles iriam aproveitar a sua infra-estrutura existe®y possivelmente, partiriam para
procurar parcerias com redes de distribuicdo altifas.

J4 em abril de 2003, num documento (Ministério Fdenda, 2003) que
apresenta as suas prioridades da agenda econGanica pno, o Ministério da Fazenda
explicita que, para ampliar o mercado de crédit &esso a servigos financeiros a
populacdo de baixa renda seria preciso fortalececamsmos como o dos
correspondentes bancarios. O documento termina aoronstatacdo de que o0s
correspondentes ja representavam um impacto inoggigaa “40 milhdes de pessoas que
vivem nas periferias das grandes cidades e at® er@é@ tinham acesso a servigos
financeiros”. Em julho do mesmo ano, € promulgadResolucédo 3.110, que flexibiliza
a entrada de outras instituicdes financeiras a#idas pelo Banco Central, inclusive as
SCMs, anteriormente impedidas de operarem comesjmondentes, e a ampliacdo do
leque de servicos oferecidos nos corresponderiigagda formalmente o canal para que
microcrédito e correspondentes pudessem andaisjunto

Pode-se dizer que as politicas governamentaisogatimo ao microcrédito e ao
crescimento dos correspondentes bancéarios sdo lddess da mesma estratégia
regulatéria: de um lado, passa-se a requerer dosobauma maior atencdo aos
segmentos mais pobres da sociedade; de outro déefes condicbes de atingir essa

populagdo a custos relativamente baixos, pelo esmadespondentes.

16 S50 citados explicitamente os bancos ABN e Unibagee preparavam a sua entrada neste mercado.
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3.2 Correspondentes e microcrédito em caminhos para  lelos

Ja4 estabelecido como parte de uma das trés prisicipartentes das
microfinancas no pais (Banco Central, 2004), éigoe@ortanto, entender como 0s
correspondentes bancarios podem ser melhor adwmsilaom as outras vertentes, o
microcrédito e o crédito cooperativo. E esta compséo passa necessariamente pelo
entendimento das dificuldades de articulacdo drdrecos comercias, que dominam o
universo dos correspondentes, e as IMFs, que tewlelo® muito particulares de
atuacdo. Se por um lado as associacbes entre baoowEciais e organizacdes de
microcrédito sdo importantes para a aumentar aridatle e a profissionalizacdo destas
tltimas (Reis e Valadares, 2004), por outro, sBVés tradicionais, ndo estabelecerem
uma relagéo de cooperacdo com o sistema bancadioitmal, suas chances de alcancar
resultados sociais expressivos, no contexto brasifecam muito limitadas (Bittencourt
et al., 2005).

Apesar da curva de crescimento dos correspondeatesirios ter se acelerado a
partir de 2003, ndo se pode dizer que isto tenfhzeirciado significativamente a oferta
de microcrédito no Brasil. Na pratica 0s corresgoels se mantiveram como um
territorio dos bancos comerciais, enquanto o mrédito continuou operando num
universo particular, o das IMFs. Curiosamente, apds permitida a entrada das SCMs
como correspondentes, o niumero de pontos atendigsseu mais pela atuacdo dos
bancos junto a todo tipo de varejista do que popliagéo das parcerias com as
instituicbes de microcrédito. Aléem disso, com axifddizacdo da legislacdo, as
financeiras, instituicdes fornecedoras de créd@oapconsumo regulamentadas pelo
Banco Central e geralmente associadas a bancog@aisietambém ampliavam a sua
atuagdo como correspondentes.

O leque de produtos e servicos que os bancos astédozados a entregar por
meio de seus correspondentes é bastante ampla difeée muito do que pode ser
oferecido em agéncias convencionais: abertura detago depositos e saques,
recebimentos de contas e boletos, pagamento déidiesgublicos e aposentadorias e
diversos outros, inclusive crédito (Thompson et &003; Kumar et al.,2006).
Entretanto, o0s servicos efetivamente oferecidosospebancos por meio de

correspondentes estao concentrados em um grugadoni
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Tabela IV.1: Correspondentes: volume e valores ddasansacdes
2003 2004 2005

N° ) N° ) N° )
1015,9 100,0 1221,6 100,0 1440,8 100,0
Aberturas de conta 0,3 0,0 1,2 0,1 4,6 0,4 6,3 0,4
Depdsitos 11,9 1,3 24,4 2,4 47,6 3,9 70,8 4,9
Saques 28,7 3,2 52,8 5.2 83,7 6,9 116,1 8,1
Crédito 0,9 0,1 1,2 0,1 1,7 0,1 3,6 0,2
Pagamento de beneficios 60,0 6,7 84,7 8,3 104,0 8,5 122,3 8,5
Recebimento de contas 783,5 87,1 821,0 80,8 927,7 75,9 1011,3 70,2
Outros servicos 14,5 1,6 30,5 3,0 52,3 4,3 110,4 7,7
Valores (R$ bilhdes) 1197,0 1948,8
Depdsitos 1,8 1,5 3,0 0,6 6,7 0,6 24,9 1,3
Saques 3,5 2,9 7,8 15 14,8 1,2 37,3 1,9
Crédito 5,6 4,6 6,3 1,2 8,0 0,7 10,6 0,5
Pagamento de beneficios 2,8 2,3 4,5 0,9 8,4 0,7 12,0 0,6
Recebimento de contas 106,6 88,5 492,3 95,5 1155,7 96,5 1851,4 95,0
Outros servicos 0,2 0,2 15 0,3 34 0,3 6,5 0,3

(Nota: informagéo fornecida por Bradesco, BMG, LarBank, Nossa Caixa, Banco Popular
do Brasil (BB), Caixa Econémica Federal e ABN ArRteal.)

Fonte: Alves e Soares (2006), com dados do Banntr&e&lo Brasil

Como mostra a Tabela V.1, os recebimentos sao aangpite dominantes,
respondendo por nada menos que 70% das transa®6és @os valores transacionados
por correspondentes em 2005. O crédito possui uamticipacdo muito marginal,
correspondendo a 0,3% das transacdes e 0,5% dmestaEmbora seja dificil fazer
comparacbes diretas, uma vez que € natural queumajadmero muito maior de
transacdes do tipo pagamento do que operacbegditocra discrepancia dos niumeros
apresentados chama a atencéo e indica um certbdeedperacdo dos correspondentes
mais associado ao recebimento de pagamentos ddegeemo canal de crédito. De
qualquer forma, a situagdo mostrada na Tabela $udgkre que, apesar do sucesso do
modelo de correspondentes em oferecer servicos aawebimentos de contas e
pagamento de beneficios, a expansdo do créditaoaeemandar muito mais do que
vem sendo feito até agora na operagéo dos correéspt@s.

Se levarmos em conta que 0s servicos bancariogrpede divididos nas duas
grandes categorias — de um lado baseadodramsacdo do outro os baseados em
relacionamentdDiniz, 2004) —, a Tabela IV.1 sugere que os piioseforam adotados

rapidamente pelo canal de correspondentes, ao gassus segundos — entre 0s quais o
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se inserem produtos de crédito e microcrédito daa@stao pendentes de implementacao
por demandarem mais do que um simples canal eledrde transacgdes.

Apesar de o sistema ndo ter desenvolvido aindadrenufa para essa
implementacdo, sdo bastante claras as forcas @gesrst do modelo brasileiro de
correspondentes para exploracdo de produtos deomdanento e de microcrédito em
particular. O modelo confere grande capilaridaddcance aos bancos, no acesso aos
clientes de baixa renda, juntamente com uma reddeaoustos operacionais e uma
maior flexibilidade em termos de escala e locaima@iante disso torna-se clara a
oportunidade de os bancos desenvolverem novos asdelnegdcio, para a exploracéo
de novos produtos em suas redes de correspondelsss.envolve, necessariamente,
reformular os atuais arranjos relativos a operag&ocorrespondentes, tornando-os mais
aptos a produtos negociais, ou de relacionamemtmsdendendo o atual uso,

fundamentado basicamente no uso de produtos tianaec

3.3 O papel dos agentes de crédito

Um dos aspectos importantes na definicdo destessnomodelos que possam
vincular mais estreitamente a operacdo dos comegmbes com o0 microcrédito € o
entendimento do papel dos agentes de crédito, mmegso de concessdo de
microcréedito. O modelo de operagdo das IMFs atrdaéstuacdo dos agentes de crédito
€ internacionalmente o mais difundido na distribaigle produtos de microfinancas e
em toda a literatura relacionada ao microcréditdahntis referencias ressaltando a sua
importancia.

O uso de agente de crédito comecou a se difurghrta do sucesso obtido pelo
Grameen Bank (Greve, 2002; Monzoni Neto, 2006)e Esvdelo inspirou no Brasil a
criacdo da definicdo de microcrédito produtivo mtdelo (MPO). Para Monzoni Neto
(2006), a principal caracteristica deste modelo félacionamento capacitado, efetivo,
freqUente entre a instituicdo de microcrédito enpreendedor, por meio da figura do
agente de crédito”. A prépria regulamentacéo eitplia metodologia do MPO como

sendo “baseada no relacionamento direto com oseemgedores no local onde é
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executada a atividade econémita’Esta legislacdo entende que “o atendimento ao
empreendedor deve ser feito por pessoas treinades gfetuar o levantamento
socioecondmico e prestar orientacdo educativa solplanejamento do negdcio, para
definicAo das necessidades de crédito e de gestalas para o desenvolvimento do
empreendimento” e que o “contato com o empreendddee ser mantido durante o
periodo do contrato de crédito, visando ao seu onaproveitamento e aplicacdo, bem
como ao crescimento e sustentabilidade da atividgadmomica®®. Como se vé, a
legislacdo praticamente determina a existénciagdmta de crédito para aqueles que
querem ofertar o MPO.

Na atuacdo do agente de crédito esta o difereedelrelacdo ao processo
tradicional de concesséo de crédito (Greve, 2002agente de crédito tem um papel
duplo, atuando tanto a favor da IMF quanto do neicrpreendedor. Para a IMF ele faz a
promoc¢ao de produtos, captacdo, selecdo e moniotanda carteira de clientes, além
de produzir pareceres, autorizar a renovacdo ddit@rée ser responsavel pela
recuperacao dos créditos dos inadimplentes (TalvetdGremaud, 2002; Kwitko, 2003).
Para o microempreendedor ele da apoio a gestaegiwio fazendo acompanhamento e
atuando como consultor e educador (Machado, 20@2,e52002).

Uma das atividades mais importantes do agenteddi#@© a ativacdo de rede de
apoio entre os clientes, ou formacéo dos grupaddals. Para suprir as deficiéncias de
registros contabeis e a falta de garantias forncaisyumente utilizados nos processos
tradicionais de crédito, para o microcrédito € coma utilizacdo de relacbes de
confianca e solidariedade entre clientes. Os agatgecrédito coletam as informacdes
em processos informais que ajudam a manter os grapldarios, numa forma de
estruturacdo de capital social, que substitui atpatrimoniais, em geral ndo existentes
em comunidades carentes (Parente, 2003). Porgsaato melhor a capacidade de uma
IMF avaliar o capital social, maior a possibilidade obter resultados positivos no
microcrédito, e essa capacidade depende diretardameximidade com a comunidade
(Paim, 2002).

1 Lei n® 11.110, de 25 de abril de 2005, que cri®ragrama Nacional de Microcrédito Produtivo
Orientado (PNMPO),
Bidem
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Portanto, para desempenhar eficientemente o seel, papagente de crédito
depende fortemente de sua inser¢cdo na comunidadecdoempreendedor. Através da
sua atuacdo na comunidade o0 agente consegue Ilevaados sobre o
microempreendedor e o potencial da sua atividadeedécio. O microcrédito se apoia
nas relacdes pessoais entre o agente e a comunidgde diminui os custos de selecdo
e monitoramento, procedimentos tipicos dos mecassimformais de financiamento
(Toneto Jr e Gremaud, 2002). Embora o aprofundadog vinculos entre o agente e a
comunidade seja importante, ha por outro ladoam ri®nstante de clientelismo, ou seja,
o direcionamento dos empréstimos baseados maiseEmpdoes pessoais do que na
oportunidade do negd6cio em si, principalmente qaam@dgente é ele mesmo membro
da comunidade (idem).

Com toda essa responsabilidade, além de ser ndaasse boa qualificacdo, o
agente de crédito deve contar com uma estrutuirgcdativos adequada, vinculada tanto
ao nivel de operacdes como a qualidade destastfrdne Gremaud, 2002). Entretanto
isso faz com que o custo operacional do agenterétiit@ se torne critico, podendo
representar até 70% do total de despesas admiinasrade uma IMF (Gibbons e
Meehan, 2001). A situacdo fica mais dificil priradipente se for levado em
consideracdo a concorréncia direta de financeifasterings, que focam o crédito ao
consumidor, mas nao tém a figura do agente detorédos mesmos moldes do
microcrédito (Greve, 2002).

Portanto, a questado da avaliacdo da performanegeitte de crédito € vital para
0 negocio do microcrédito (Toneto Jr e Gremaud220Bm geral, as medidas mais
aceitas para avaliar o desempenho e a produtividadgente de crédito sdo o nimero
médio de tomadores ativos por agente e o valoraondalicarteira de empréstimos por
agente (Gibbons e Meehan, 2001). Com relacédo asegtendo indice, as comparacdes
séo dificeis porque variam de acordo com a metgiolde empréstimos, o nivel de
pobreza dos tomadores e as condi¢cOes locais. Fditmgo e Marchesini (2003), ao
compararem o desempenho dos agentes de créditdiparsos tipos de instituicdes que
atuam em microcrédito — instituicbes governament@blGs, OSCIPs e SCMs -
concluiram que o “valor médio emprestado por mé&éém indicador adequado para,

isoladamente, analisar o0 desempenho dos agenteédit®” pois o resultado pode estar
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condicionado ao montante dos recursos disponi8eisdo assim, a média dos créditos
concedidos por agente seria entdo um indicador adaiguado.

Com respeito ao indice de créditos por agentepdbib e Meehan (2001)
afirmam que os valores ideais de uma IMF oscilatree300 e 500 clientes por agente
(independente da metodologia de empréstimos). &liakit al. (2005), ao discutir um
estudo que compara a produtividade de agentestd@acbrasileiros com outros paises
da América Latina, afirmam que a produtividade dgentes de crédito também &
consideravelmente menor entre as IMFs brasilet@®, a ressalva de que as “IMFs da
Regido Nordeste apresentaram melhor desempenhelapdo a esse indicador, devido
em parte a metodologia de grupo de solidariedade”.

O fato é que as IMFs no Brasil tém se utilizado algentes de crédito “quase que
como o Unico canal de distribuicdo” e que o comtdxtasileiro apresenta algumas
desvantagens com relacéo a essa pratica (Nichaer2602). Estes autores afirmam que
0 custo relativamente alto dos agentes de créditdBrasil estd associado com a
utiizacdo frequente que as IMFs fazem dos agediscrédito com formagéo
universitaria, 0 que ndo acontece internacionalmeBm segundo lugar, os autores
ressaltam que crédito no Brasil ndo é costumeirtangfierecido de porta em porta, e

que os clientes inclusive desconfiam desta pratica.

3.4 A parceria necessaria entre microcrédito e corr  espondentes

Em um trabalho muito instigante, Bittencourt et(2005) discutem os sistemas
de informacgédo (formais e informais) nos quais seeisn a oferta de servicos a
populacéo de baixa renda. Os autores, baseadodgigmde Navaja et al. (2003), sobre

a expansao do microcrédito na Bolivia, argumentaen g
“0 agente de crédito, apesar de ser uma fonte laasie informacao

sobre o cliente, consiste num sistema de informagé@co eficiente por

cinco razoes basicas:
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a) N@o se apodia na construcdo de um historico fdimado sobre as
operacoes desenvolvidas pelo cliente e do qualpsssa fazer uso em
sua relagcdo com outras organizacgoes financeiras.

b) O agente de crédito passa a deter pessoalmentd@@macdes sobre
o cliente. E muito comum que as organiza¢des deoamidito disputem
os funcionérios umas das outras, pois é uma forenalder clientes, ou
seja, um conjunto de informacdes que se encontremm@as dos agentes
de crédito.

c) O sistema de informacdes baseado estritamenteedes locais de
confianca coordenadas por um agente de créditogamdonfinar os
mercados financeiros a um ambito local, bloqueardanobilidade
social e geogréfica de seus participantes. A “exsédidade de rede”
propria aos sistemas de garantia baseados em awhflasio néo
permite a formacao de um histérico que acompanimgliwiduo caso ele
se insira em outras regibes ou mesmo quando el®rsar cliente
bancério.

d) O sistema de informacdes, nestes casos, demEndeantidade de
clientes que podem ser atendidos por um agenteédit@ e, portanto,
fica seriamente limitado. E dificil imaginar que wBistema com este

tipo de funcionamento possa massificar-se.”

Mais adiante (Bittencourt et al., 2005:229), airgaumem uma postura ainda
mais polemica ao sugerirem que as “as formas dmng@as exigidas nas operacoes de
pequeno valor normalmente consideradas essenc@is) as redes sociais, 0 capital
social, o aval solidario, entre outros”, podem aiifiar a massificacdo do crédito a
populacédo de baixa renda.

Sem entrar na polarizacdo entre agentes de cnéglisos sistemas automaticos
de concessdo de créditos de baixo valor, 0o quersinde aqui é investigar a
possibilidade de uma maior integracdo entre o itapbe trabalho desenvolvido pelos
agentes de crédito e os sistemas informatizadaséastrde redes e bases de dados que
possam dar maior agilidade e confiabilidade asamies de microcrédito. S6 para

utilizar mais uma afirmacéo retirada de Bittencoatt al. (2005:230), o proprio
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cruzamento de informacdes sobre o padrao de consymatualidade dos pagamentos
das contas existentes nas empresas de energieaegtigua poderiam fornecer a base
para um cadastro positivo para as instituicbes dgoorédito em um determinado
municipio ou na area de atuacao.

Retomando o tema investigado na pesquisa que dgenoml este relatorio, é
através dos correspondentes bancérios que é dealeamaior parte deste tipo de
pagamento pela populacdo de baixa renda. Portaeigyindo este raciocinio, a
agregacao do correspondente bancario a atividaderdessédo de microcrédito pode e
deve contribuir muito para o aperfeicoamento e @b da oferta de microcrédito. A
questdo é saber como integrar tanto o processaarapte baseado em relacionamento

do microcrédito, com o altamente transacional dosespondentes.

Figura IV.2: Correspondente bancario: modelo dominate atualmente
panco

Produtos
‘ﬁ Pagamentos
Saques

Transferéncias

contrato

2
Apoio L1 B

Técnico correspondentes

clientes

A resposta ndo € simples e, com certeza, ndo @&.Ufntretanto é
possivel crer que ela exista, em beneficio de tadoenvolvidos. Para estimular a
discusséo, a Figura IV.2 representa a arquitetpreatdos arranjos de correspondentes
bancarios, na forma como funcionam hoje em dia. hdmco constréi uma rede de
estabelecimentos parceiros, que serve como carnitiuicdo para um leque limitado

de produtos transacionais, como é o caso do reeabinde contas. O correspondente
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age de forma apenas receptiva, uma vez que o @épwatluto/servico envolvido nao
envolve um relacionamento ativo com o cliente (pagatas, por exemplo).

Figura IV.3: Correspondente bancario: um modelo conmicrocrédito

banco
A~ Produtos
X . Pagamentos . Empréstimo$
'T'T Saques Ag;i[():r:;()lergo
TransferénciaSeguros
Funding MICROCREDITO
(@]
®©
‘g’ \
(@]
Agente
_ de
i (B) IMF |— @*’
Técnico Correspondentes Crédito

clientes

Na integracdo do microcrédito com o correspondentips elementos deveriam
ser integrados ao modelo. Para incorporar prochegsciais ou de relacionamento (por
exemplo o microcrédito), a figura do agente de itvépoderia participar do modelo,
interagindo em algum grau com a infraestruturaxgtente dos correspondentes. O
modelo ndo deve descartar, é claro, a utilizacdoselwicos automatizados de
fornecimento de crédito e nem estad focado em um exclusivo entre as diversas
variedades de microcrédito existentes (consumaypinm, produtivo orientado, etc). As
formas de realizacdo desta integracdo podem van&s,0 importante e levar em conta
tanto a participacdo dos bancos quanto das IMR® meso modelo (Figura IV.3). E
essa passagem, de um modelo de correspondentds Brogporodutos transacionais para
outro que permita funcdes de relacionamento, qumipd a utilizacdo da rede de
correspondentes bancarios como canal para micitmréd entrega deste tipo de
produtos requer o que poderia ser chamado de igatelia comercial” ou
“relacionamento”, de forma que a mera presencandecanal eletrdnico interligando

banco e correspondentes se torna insuficiente.
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Quando surgiu, o correspondente bancario atuavaeqgae exclusivamente
como instrumento para recebimento de contas ounpaga de beneficios. Com o
tempo novos servicos foram sendo gradativamenterpocados, mas deve ser
ressaltado que a passagem para a oferta de prodatesofisticados (negociais) deve
representar um salto e ndo uma evolugcdo gradativa, funcionamento dos
correspondentes. Num momento em que as microfisangarticularmente o
microcredito, movem-se para o centro da cena feiea¢International Herald Tribune,
2006; Margolis, 1999), entretanto, € vital que gsgoem as alternativas para produzir o
sucesso desta integracdo. O beneficio para as dHsancos e principalmente para a
populacdo carente do pais serdo enormes com aagéwplila oferta de microcrédito no
pais. Quicd o modelo seja também inspirador paraopaises que logrem combinar a
sofisticacdo de um sistema bancario avancado catenenda por crédito de baixo

valor.

V. ABORDAGEM METODOLOGICA

A seguir serd apresentada a base conceitual ddgielavpara esta pesquisa,
depois sera comentado sobre a estratégia de daletados adotada e em seguida uma

discussao sobre a amostra definida para a readiziggAentrevistas.

1 Abordagem conceitual e tedrica

A abordagem proposta para esta pesquisa foi irflada por trés perspectivas
tedricas: contorno social da tecnologia (Socialp8tgaof Technology — SST), viséo
estruturalista da tecnologia e contextualismo. Apesdestas trés correntes de
pensamento compartilharem posturas ontolégica estespoldgica, elas foram
combinadas porque cada uma delas oferece um compeeticular de grande valor para

0s objetivos da pesquisa proposta.
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1.1 Contorno social da tecnologia

Os estudos de SST (social shaping of technologypanfo fortemente
influenciados pela sociologia do conhecimento (Berg Luckmann, 1967) e pela
construcdo social da tecnologia (Pinch e Bijkei@4tBijker e Law, 1992). Com o
objetivo de superar os conceitos deterministicos telenologia frequentemente
encontrados na literatura de administracdo, a agerd do SST permite encarar a
implementacdo de uma determinada tecnologia comdosparte de uma negociacao
entre atores sociais. Tal visdo leva em conta edpemte as interpretacdes dos
significados e contetudos da tecnologia para oest@ enfatiza a identificacdo de
ocasides nas quais as decisbes e acbes com ralgedtdo da tecnologia e a mudanca
podem ser realizadas (Clausen e Koch, 1999). Far@imados aqui trés conceitos
importantes dos estudos de SST: grupos sociaivargks, visdo tecnoldgica e
implementacdo de Tl como um processo de negociacao.

Grupos sociais relevantes referem-se ao conjunfoedsoas (ou empresas) que
compartilham um conjunto de valores e posturasesabr dado assunto de interesse.
Subgrupos e aliancas entre grupos podem formarg@spsociais e cumprir papeis
importantes na definicAo de uma estratégia de @esido uso de tecnologias. Nesta
pesquisa 0S grupos sociais relevantes considefatis: (a) bancos, (b) empresas de
microfinancas, (c) provedores de servicos de tegm| (d) empresas contratadas como
correspondentes (supermercados, loterias, correlios,e (e) usuarios dos servicos dos
correspondentes. Governo e sindicatos, também s@pog sociais relevantes
relacionados aos correspondentes bancérios, conateagdo mais ligada a aspectos
legais e regulatorios.

As visdes tecnologicas se referem a valores, psturrencas e objetivos
esperados de uma aplicacdo tecnoldgica especifizavidson, 2002), incluindo ndo
apenas a natureza e o papel da tecnologia, magianals condicdes especificas,
aplicacbes e consequéncias daquela tecnologia aglstudm contextos particulares
(Orlikowski e Gash, 1994). O conceito de visdo obbgica é similar aos esquemas
interpretativos (Giddens, 1984; Bartunek, 19843tados significantés (Weick, 1993).

As visfes tecnoldgicas podem ser compartilhadass mglpos sociais relevantes porque

19 provinces of meaning
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€ provavel que os membros de cada grupo compantitekacionamentos e experiéncias
semelhantes para uma dada aplicacdo de Tl (McLoughhl., 2000). Nesta pesquisa é
esperado que as visdes tecnoldgicas dos bancawvedpres de tecnologia deverdo ser
diferentes daquelas percebidas pelas IMFs e pebtosjistas contratados como
correspondentes, ou mesmo dos usuarios dos servi¢os

A implementacgéo e uso de TI vistas como procedseagegociacdo sdo também
fundamentais no SST. Nao apenas o conteludo daldg@omas o conjunto de atores e
grupos sociais relevantes tomam parte nas negesiacom seus diferentes interesses,
compromissos, perspectivas e posicdes na estrut@icainfluenciar os processos e 0s
resultados da tecnologia, quando colocada em dpei@jausen e Koch, 1999). Nesta
pesquisa, 0 processo de implantacdo e uso de del€3Bs serdo analisadas, com
atencao particular para as negociacfes entre asds/ grupos sociais, o papel

desempenhado pela Tl e as suas consequénciasnens oS impactos sociais.

1.2 Visao estruturacionista da tecnologia

A visdo estruturacionista da tecnologia representa importante corrente nas
pesquisas em sistemas de informacéo (PozzeborsenRgault, 2005). Como a SST e o
contextualismo, a visdo estruturacionista da texal € uma teoria processual
(privilegia abordagens qualitativas) o que acomadatiplos niveis de analise, €
contextualmente e temporalmente determinada, dizmfas equivocos causados por
abordagens ndo-historicas de um fenébmeno sociikd@ski e Robey, 1991). Desde a
reformulacéo original feita por Anthony Giddens idacionamento entre agéncia e
estrutura (Giddens, 1984), diversos pesquisadé@masaidotado e utilizado a teoria da
estruturacao para estudar a relacéo entre Tl gd@s dumanas (Jones, 1997).

Nesta pesquisa sera utilizado um dos conceitos estguios da Vvisdo
estruturacionista, a tecnologia-em-pratica. Esteceibo foi proposto por Orlikowski
(2000), que colocou o foco na utilizacéo da tecgialoenfatizando o modo como estas
sdo incorporadas no dia a dia das pessoas, quageias com as propriedades fisicas dos
artefatos. As pessoas podem (mesmo que ndo o fagate)inir o significado, as

propriedades e as aplicacbes de uma determinadaldg@, durante e depois da sua
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implementacdo. Nesta pesquisa, a tecnologia-encpréaera representada pelas
plataformas tecnologicas dos CBs, com as funcidadés disponibilizadas, as utilizadas

de fato e as demandadas pelos seus diversos ssuario

1.3 A pesquisa contextualista

A abordagem da pesquisa contextualista foi inictt® introduzida por
Pettigrew (1985, 1990) e ja atraiu atencao sigtifia entre os pesquisadores do campo
de SI (Ngwenyama, 1998; Orlikowski, 1996; Walshd®93). Argumentando que boa
parte das pesquisas sobre mudanca organizaciomaki@cteristicas aprocessuais e ndo
leva em conta o contexto, Pettigrew (1985, 1990atma trés elementos: conteudo,
contexto e processo.

» Conteudo se refere as caracteristicas sécio-té&cdasmaplicacdes de TI, que

sao utilizadas e implementadas por atores comys§gecificas do aparato;

» Contexto se refere ao ambiente social onde a gabcae Tl esta sendo

implementada e utilizada;

 Processo se refere a compreensdo de como a aplidgaTl foi

implementada e com quais tipos de implicacdes setpiéncias.

Pettigrew afirma que conteldo, processo e consaadgualmente importantes e
deveriam ser considerados em conjunto. Ele tamlessaita o0 modo como diferentes
tipos de analise podem ser interconectados e aperdlentes. Conforme Pettigrew
explica (1990, p.269), quando se utiliza as lemtescontextualismo, procura-se por
“continuidade e mudanca, padrdes e idiossincrasigges de individuos e grupos, o

papel do contexto e das estruturas, e 0s procdssestruturacao” ao longo do tempo.

1.4 A abordagem multinivel

Desta forma, foi proposto para esta pesquisa unm@adafem multinivel,
apresentada na tabela V.1, a qual combina o S$Erspectiva estruturacionista da

tecnologia e o contextualismo. A abordagem € miultin porque combina
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intrinsecamente as trés abordagens conceituaipgrisociais relevantes, visoes
tecnologicas e tecnologia-em-pratica) e as trésmlsdes interconectadas (conteudo,
contexto e processo). Esta abordagem multinivel desenvolvida para ajudar a
identificar as ocasifes e 0s mecanismos para ingolen as aplicacbes de Tl com
finalidades sociais.

Tabela V.1: Abordagem conceitual multinivel

Contexto Processo Conteudo
Grupos sociais As visbes A implementacdo | Tecnologia-em-
relevantes. tecnologicas sdo | de uma aplicacdo depratica representa gs

construidas ao Tl € um processo deresultados desta
longo do tempo, negociagao no qual negociacéo, com
podem ser diferentes grupos | diversas
compartilhados e | exercem influencia | caracteristicas e
diferem entre na forma como a | consequéncias.
grupos sociais tecnologia é
relevantes diversos| implementada e

utilizada.

2 Estratégias de coleta de dados adotada

Os objetivos desta pesquisa, como exposto no itBpsdo dois: o primeiro é
investigar a evolucdo do uso das redes de corrdeptes pelos bancos brasileiros,
através do entendimento dos modelos de negdciolvéthe® e da infra-estrutura de
tecnologia de informacdo utilizada. O segundo olmet avaliar o potencial e as
limitacbes destes correspondentes como canal pacm@ssdo de microcrédito, bem
como as acdes que poderiam ser tomadas paravaetzlizacdo desse potencial.

Para atender aos dois objetivos estabelecidosicio to trabalho, foi adotado
um desenho de pesquisa em duas etapas. A printajpa eompreendeu fazer um
levantamento que contribuiu para um entendimental ggo problema de pesquisa,
identificando os aspectos histéricos da construgdomodelo de correspondentes
atualmente em uso no Brasil e identificando as ipeissoportunidades para seu uso
como canal de microcrédito.
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Numa segunda etapa, que ndo esta coberta pelaiggespresentada neste
relatério, pretende-se aprofundar no tema, ampbhaamdbase de estudos e buscando
refinar a questdo do uso dos correspondentes camad de microcrédito, detalhando
modelos e identificando potencialidades e limitac@k cada um deles. Dada a
complexidade do tema e a amplitude de seus impactsacdo, bem como da extenséo
da proposicdo do modelo conceitual, 0 tempo e @gses necessarios para completar
esta pesquisa extrapolam as disponibilidades atBaisicularmente complexa, dada a
sua diversidade dentro do pais, a etapa de coktdados junto aos usuarios de
microcréedito e dos correspondentes bancarios falafimidas como importantes, mas
realizaveis apenas num segundo momento da pesquisa.

Assim, para atingir os objetivos desta primeirapa&tade aprofundar o
conhecimento dos modelos de negdcio e modelosléagoos existentes atualmente nos
correspondentes bancarios, foram adotadas as segestratégias de coleta de dados e
levantamento de informacoes:

(a) Extensiva analise de documentos publicos, oficiais ndo, e artigos
académicos ou nao, que tratassem tanto do temacalmespondentes
bancarios quando de microcrédito, particularmerdeque diz respeito a
realidade brasileira;

(b) Observacdo participante em encontros, féruns, essgs e seminarios
relacionados ao tema;

(c) Uma pesquisa qualitativa a partir de entrevistami-estruturadas com
executivos envolvidos com as redes de correspoesidmncarios e com
microcrédito, bem como agentes de crédito, forrme=sdde tecnologia e

varejistas que operam como correspondentes basceriBrasil.

3 Amostra estudada

Quanto a amostra ou grupo de casos estudadosgrdpiss de empresas foram
selecionados para serem foco de entrevistas: paiscbancos e outras organizagdes

envolvidas no negocio de correspondentes e miatitaré
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3.1 Principais bancos

A escolha recaiu sobre bancos com iniciativas agi®s na operacdo de
correspondentes bancarios. Dentro de cada ingiituientrevistas foram conduzidas
com executivos-chave representantes da frente glcios, além de agentes de crédito,
quando pertinente. Para a selecao dos bancosgomtes critérios foram levados em
conta:

» caracteristicas do banco em termos da classificagatada pelo Banco
Central do Brasil;

» perfil do banco, em termos da principal motivagaoapo investimento
em redes de correspondentes;

* numero de correspondentes operados pela instituicdo

Dentre as quatro categorias de instituicoes fineceonsideradas pelo Banco
Central, a pesquisa se concentrou apenas nos biactdsgos no Tipo |, isto é, bancos
comerciais, bancos multiplos com portfolio comdreizaixas econémicas. Esse grupo
representa 85% dos ativos do sistema financeirn, X instituicdes. A razao para se
focar o estudo nesse segmento particular estéaligadfato de que um dos principais
objetivos da pesquisa é avaliar o potencial dosespondentes bancérios como canal de
concessdo de microcrédito por instituicdes barga@merciais. Seis bancos foram

selecionados para fazer parte desta amostra, catitado na tabela V.2 abaixo:

Tabela V.2: Lista de bancos que participaram dgyisa

Classificagao do Perfil

Banco Central
CEF Tipo | Banco Publico
Banco Popular (Banco do Brasil) Tipo | Banco Publico
Bradesco Tipo | Perfil Social
ABN-Amro Real Tipo | Perfil Social
Lemon Bank Tipo | Perfil Comercial
Unibanco - Microlnvest Tipo | Perfil Comercial

% segundo dados do Banco Central (www.bcb.gov.br).
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No que diz respeito ao perfil dos bancos, procw®ircluir bancos pertencentes
aos trés grupos ja mencionados, identificados em i.4.2 deste relatérid (bancos
publicos, perfil social e perfil de negdcios). Artpgencia ao perfil e o nimero de
correspondentes serdo checados pelos pesquisgdatesaos proprios bancos por
ocasido das entrevistas. As entrevistas seguiraformato aberto a partir de um roteiro
minimo, de forma a melhor captar a percepg¢éo darigsu

Entre os bancos selecionados, aqueles que possui@rarea especifica para
cuidar do microcredito, foram também realizadaseergtas com executivos ligados a
area de microcrédito e também com agentes de aréetes mesmos bancos. Em dois
bancos, portanto, foram realizadas 3 entrevistaec(#ivo de correspondentes,
executivo de microcréedito e agente de crédito). blatsos quatro bancos foi realizada
uma entrevista por banco, mas com a abertura deibgmade de novos contatos

futuros, o que deve ser feito para as proOximasastdp pesquisa.

3.2 Outras empresas

Além dos bancos, também foi feita a coleta de dadoa a pesquisa junto aos
demais agentes envolvidos no universo do microarédi no dos correspondentes
bancarios. Desta forma, foram estabelecidas estemvia serem realizadas com com
correspondentes bancarios (estabelecimentos dp \deeportes distintos, instituicdes
microfinanceiras especializadas, financeiras ligaden banco), empresas fornecedoras
de tecnologia e instituicdes de microfinangas. Assomo aconteceu nos bancos, as
entrevistas também seguiram um roteiro informdiexta.

Para os correspondentes, foi estabelecido quevegial@ntrevistar pelo menos
um tipo de varejo diferente por porte, que atuassao correspondente. Assim a lista de
empresas deveria contar com um varejista de pecquat®, de preferéncia numa regiao
carente (uma favela, por exemplo), um de porte onfdé preferéncia localizado num
bairro de classe média com acesso a bancos) e dettona grande rede varejista.
Somar-se-iam a estes, também uma casa lotéricalepartamento responsavel pelo
Banco Postal dentro dos correios, por representasetipos de correspondentes mais

2L Ver também Rhyne e Otero (2006), exposto no iteétna pagina 13 deste relatério.
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comuns. Foi incluida na lista também uma financéipa de empresa classificada pelo
banco Central como ‘“instituicdo financeira nao-Baia¢, pela oportunidade que o
modelo de correspondentes representa para estassasipFoi escolhida uma financeira
que ja funciona como correspondente de um bancerooeh

Pelo menos duas IMFs independentes foram defins participar da
pesquisa, uma ONG e uma SCM com finalidade lu@afwas outras organizacdes de
microfinancas ligadas aos bancos também foramwstidas, mas foram contadas no
grupo dos bancos. Futuramente, nas fases subsesjiienpesquisa, este leque deve ser
ampliado, dada a variedade de empresas do setornfémos um gestor de rede de
correspondentes foi considerado para fazer parfgegquisa e também um fornecedor

de tecnologia utilizada pelos correspondentes.

Tabela V.3: Lista de outras empresas (ndo-bancosjderadas para a pesquisa

Empresa contactada Situacao
Tipo de empresa
Correspondente (pequeno varejo) A ser identificado
Correspondente (varejo médio) Supermercado Precito Entrevistado
Correspondente (grande rede) A ser identificado
Correspondente (Banco Postal) Correios Contactado
Correspondente (lotérica) A ser identificado
Financeira com correspondente Banco Médio Entrevistado
Gestor de rede de correspondente A ser identificado
Instituicdo de microfinancas (SCM) RPW Entrevistado
Instituicdo de microfinancas (ONG) Banco Palmas Entrevistado
Fornecedor de tecnologia Diebold Procomp Entrevistado

Como mostra a tabela V.3, para esta fase da esttigd niUmero de entrevistas
acabou por ficar abaixo do que foi inicialmentelestecido, por motivos que variaram
da dificuldade de agendamento, dificuldade de serdgrar a pessoa certa na empresa
para participar da entrevista, até uma certa égigt em participar do trabalho de
pesquisa. De qualquer forma, como o trabalho deshipacdo deve continuar, o

conjunto de entrevistas com outras empresas deasrgaiado futuramente.

220 Banco Palmas, como sera visto adiante, é unohzoTounitario funciona como correspondente, mas
também é um caso de gestor de rede para bancosocmapondentes.
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VI. DADOS COLETADOS NO TRABALHO DE CAMPO

Além da extensa investigacdo em documentos publidmsais ou ndo, artigos,
académicos ou ndo, que tratavam tanto de micrdorégianto de correspondentes,
como ainda sobre as relacdes entre os dois temagafizado um trabalho de campo
exploratério com o objetivo de conhecer melhor oac® que se estava estudando. A
sintese do que foi encontrado em documentos pgbdiartigos esta exposta nas secdes
I, Ill e IV, apresentadas anteriormente.

A seguir serdo apresentados os resultados dohmatalinvestigacdo de campo,
divididos em duas partes: participagdo em eventasgressos, e entrevistas realizadas
tanto com os principais bancos envolvidos com spoedentes bancéarios quanto com

outras empresas que atuam na area.

1 Eventos, seminarios e congressos

A participacdo nestes eventos foi de fundamentpbitdncia para a realizacdo
desta pesquisa, pois permitiu ndo apenas conthiifama a criacdo do quadro atual que
esta sendo estudado mas também para fazer ososonetessarios para as entrevistas

que foram realizadas durante a pesquisa.

1.1 ABACO 2006

Realizado em 18 e 19 de outubro de 2006 em S&0,RRNBACO 2006° 16’
Congresso e Exposicdo de Automacdo Bancéria e C@her Auto-Atendimento foi
um evento que teve como foco a discussdo sobrecentee crescimento dos
correspondentes bancéarios no Brasil. Patrocinatis peincipais empresas do setor de
automacédo bancéaria e comercial no pais, foi umatwpdade para fazer contatos e
também conhecer a opinido de fornecedores de tegina bancos comerciais do Brasil
e outros paises da América Latina sobre o potemtdahegdcios e as tecnologias
utilizadas nos correspondentes bancarios.

Dois painéis — “Correspondentes bancarios: o nefoei “Correspondentes
bancarios: a tecnologia” — e duas palestras — “Boipdo as fronteiras da automacéo

2 http://www.dib.com.br/Dib%20CD/ABACO2006/P%E 1gina806_Perfil. html#Apresentacéo
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bancaria: o0 que mais pode ser feito” e “Correspotadebancarios: uma implementacao
pioneira no Peru” — foram particularmente interessa para as finalidades desta
pesquisa.

O primeiro painel contou com uma mesa com a ppd@do de um representante
de uma das maiores redes de farmécia do pais eompra como correspondente
bancario, diretores de dois bancos que controlalensas redes de correspondentes e
também de representante de uma empresa fornecdel@arvicos para o setor. Neste
painel foram abordadas o ritmo de crescimento dweespondentes no Brasil e as
vantagens dos correspondentes para as empresasejie @ para os clientes. Foram
mencionadas como tendéncias: a ampliacdo do leguesedvicos oferecidos nos
correspondentes, particularmente os de crédito,corapartihamento das redes de
correspondentes.

O segundo painel contou com uma mesa com a pag&ipde duas empresas
fornecedoras de infra-estrutura de servicos pam@gmondentes, e de um representante
de empresa fornecedora de equipamentos para comcesges. Neste painel foram
destacados os modelos tecnoldgicos utilizados pailersos correspondentes, com
énfase para as tecnologias de gestao de informagdadas nos correspondentes e de
terminais utilizados. Foi também mencionada a péefda pela utilizacdo de
fornecedores de “solugcdo completa” para os correspues, fornecedores estes que
fornecem os equipamentos, gerenciam a rede e provieinamento para oS

correspondentes.

1.2 Global Microcredit Summit 2006

The Global Microcredit Summit 2066é o principal congresso mundial sobre
microcrédito, e esta sua*ddicao foi realizada entre 12 e 15 de novembr20@6, em
Halifax, capital da Nova Scotia, no Canada. AlémMehammad Yunus como um dos
seus palestrantes, o congresso contou com maifQafe garticipantes de mais de 110

paises.

4 http://www.microcreditsummit.org/
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Para o interesse especifico desta pesquisa, asladit¢ que foram mais
particularmente relevantes foram as sessfes pdsnarhe Future of Microfinance:
Visioning the Who, What, When, Where, Why, and HowmMicrofinance Expansion
Over the Next 10 Years” e “Commercialization: Owening the Obstacles to Accessing
Commercial Funds while Maintaining a CommitmentReaching the Poorest”, e os
workshops “Innovations in Information Technologyr fthe Clients and the MFI”,
“Commercial Bank Participation in Microfinance: @pts and Opportunities” e “Mifos:
an Industry Solution for Information Management”.

Sobre a plenéria “The Future of Microfinance”, @pectos mais importantes ja
foram destacados anteriormente neste relatériticp@armente nos itens 11.2 e 1.3, nas
diversas referéncias feitas a Rhynes e Otero (20@@) produziram o artigo que serviu
de base para aquela sesséo. A plenaria “Commeatiah” e o workshop “Commercial
Bank Participation” abordou temas que serviram dsebpara o que também ja foi
anteriormente discutido no item 11.2.

Os workshops “Innovations in IT” e “MIFOS” trataraespecificamente do uso
de tecnologias de informacdo em microfinangas (tératado no item 1.3 deste
relatério) sobre pontos de vistas especificos. &obworkshop “Innovation in IT” vale
ainda destacar a discusséao que foi levantada palogmoordenadores da sessao sobre o
sucesso dos correspondentes bancarios no Brasi§ tpie atraiu o interesse dos
participantes e levantou a expectativa de estel qanikeria se tornar um exemplo de

sucesso na distribuicdo de microcrédito em paisedesenvolvimento.

1.3 Forum de Microcrédito

O Férum de Microcrédito, organizado pelo G\VéeCentro de Estudos de
Sustentabilidade da EAESP-FGV, contou com a ppéag@@o dos pesquisadores
responsaveis por esta pesquisa nas stia® € 4 reunibes, realizadas respectivamente
nos dias 26 de outubro e 15 de dezembro de 20@,de marco de 2007, todos
realizados na FGV em S&o Paulo. Em todas estasfesumsteve presente uma

quantidade significativa de representantes detumngdes de microfinancas, ONGs,

% www.ces.fgvsp.br
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bancos comerciais, membros de diversos érgaoswagrgis nos niveis federal, estadual
e municipal, pesquisadores e estudantes interessadema.

Na 2 reunido os destaques foram para as apresentagdedoisl bancos
comerciais que estdo atuando fortemente no memaduicrocrédito, duas iniciativas
governamentais (uma municipal e outra estadualypd@o ao microcrédito produtivo
orientado, e uma cooperativa de crédito. Os palests discorreram sobre as suas
experiéncias particulares abordando modelos de ciegoportunidades e desafios
enfrentados. Os debates giraram em torno de queesigelatorias e de “funding” para o
microcredito no Brasil. A questdo de distribuic@omdicrocrédito e particularmente do
papel que podem representar os correspondentedrioesnioi mencionada.

Na 3 reunido, como resultado da participagdo na reurdéterior, os
pesquisadores responsaveis por esta pesquisa fommidados a fazer uma
apresentacdo sobre o tema dos correspondentesribanedo microcrédito. Esta
apresentacdo gerou um debate muito acalorado gbcontpara aprofundar um pouco
mais o interesse da comunidade de microcrédito masiBno fendmeno dos
correspondentes bancarios como um canal alternadgieistribuicdo para o setor.

Na 4 reunido, o destaque foi a apresentacdo dos résslfeliminares de um
Censo do Microcrédito no Brasil, pesquisa atualmemh curso na EPABE/FGV-RJ —
Escola de Administracdo Publica e de Empresas dwldédo Getulio Vargas. A
pesquisa, encomendada pelo Sebrae Nacional e sobrédenacdo do Prof. Francisco
Barone, visa a identificar e reunir informacdes stt@nias sobre todos os atores e
instituicdes envolvidos com o universo do microdredho Brasil. Os resultados do
censo ainda nao foram publicados, mas dados pnelies referentes ao final de 2006
dao conta da existéncia de 190 instituicbes mitaoiteiras, das quais 50 SCMs, 4
ONGs e 131 OSCIPs.

1.4 Conferéncia sobre correspondentes bancérios

A conferéncia “Correspondentes Bancarios” foi oiz@amha pelo Institute for
International Researthnos dias 26 e 27 de fevereiro em Sdo Paulo, @ecaum a

participacdo como palestrantes de representantesanleos comerciais, financeiras,

28 \\ww.iir.com.br
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correspondentes bancarios, empresas concessiondeiagenergia, escritorios de

advocacia e consultores. Os temas tratados varidoammstorico do desenvolvimento

dos correspondentes, das aliancas estratégicasbamicos e varejo, mitigacdo de riscos
operacionais, questdes legais envolvendo os camdsptes, viabilizacdo de crédito

através dos correspondentes, entre outros.

Para esta pesquisa, a questdo mais importantepguecau nos debates durante a
conferéncia foi a consolidacdo da idéia de queonsespondentes estdo atingindo um
estagio de maturidade para a prestacdo de sertrignsacionais. Entretanto, para
continuar evoluindo, necessitam urgentemente deberv novos modelos para a
prestacao de servicos negociais (de relacionamende)conveniéncia, inclusive com a
atracdo de novos ofertantes de servicos (segusdoomcessionarias de servicos
publicos, empresas de informacéo, etc), levandscop® dos servicos oferecidos para

além do setor bancario.

2 Entrevistas com os principais bancos

Estas entrevistas foram realizadas entre novemdr2006 e margo de 2007, a
partir de contatos realizados durante os eventewities anteriormente, e também fruto

de outros contatos levantados especificamentegségesquisa.

2.1 Banco do Brasil / Banco Popular

Entrevistado: Frederico Queiroz Filho, diretor — 12/01/2007

O Banco do Brasil (BB) é a maior e mais antigaditiigdo bancéaria no Brasil,
atualmente com mais de 20 milhdes de clientes. Cmenco publico, possui a fungéo
social de disponibilizar servicos bancérios e fdades de crédito no interior do pais,
muitas vezes em localidades que, por serem distgoéguenas ou de baixa renda, ndo
sao atrativas para os bancos privados. Essa fusgdal, no entanto, precisa ser
conciliada com os requisitos de produtividade e peEtitividade nas operacdes de
varejo.

De forma alinhada com as politicas sociais do Guvéederal, o BB optou no

inicio da década por implantar uma operacdo deegpondentes bancarios como uma
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forma de cumprir essa funcéo social. Criou entgmgrtér de marco de 2000 um projeto
piloto de correspondente bancéario com os Corraiws3@ cidades do interior do pais.
Mesmo tendo um contrato de exclusividade, acabouealer estes correspondentes
apos a licitacdo que deu origem ao Banco Postahdimeado adiante) e teve o seu
contrato cancelado pelos Correios em 2002 (THOMPSOM| 2003).

A solucéo adotada a partir dai foi a criacdo enB2fifBanco Popular do Brasil
(BPB), uma subsidiaria do BB voltada a atuar excamente com correspondentes
bancarios no atendimento as populagdes de babda.rékpos a instalagdo do seu
primeiro ponto de atendimento piloto em fevereire #2004, comecou a operar
integralmente em abril do mesmo ano. Atualmenf®gsui 5 mil pontos de servicos em
correspondentes espalhados pelo Brasil, que foegponsaveis pela abertura de cerca
de 1,6 milhdes de contas simplificatiasté junho de 2006.

O modelo adotado pelo BPB para implantagdo de®usspondentes bancarios
€ baseado na utilizacdo de intermediarios, os gestie rede, que séo responsaveis pela
contratacdo dos correspondentes. No caso das graedes varejistas, o BPB faz o
contrato com as empresas que gerenciam suas prégdies operando nas suas filiais. O
BPB se utiliza da plataforma tecnolégica do BBdaatas operacdes estdo concentradas
na central tecnoldgica da principal empresa do lcomgrado.

Com relacdo ao microcrédito, o BPB afirma ja tealirado 2,8 milhdes de
operacg0Oes totalizando mais de R$ 300milhdes, étéabde 2006. O BPB atua com os
trés niveis de microcrédito - microcrédito prodatimicrocrédito produtivo orientado e
microcredito livre, geralmente usado para consuneopara cada um deles utiliza uma
estratégia diferente. Apesar dessa segmentacaalfanm pratica existem interseccdes
entre elas, como no caso de um cliente que tomamjonéstimo de microcrédito livre e
0o usa na compra de uma geladeira, por exemplo, s&€ usada num
microempreendimento informal. Independente do nodelmicrocrédito, o BPB busca
criar mecanismos de administracdo do risco detorédie ndo envolvam garantias reais
e, mais ainda, um modelo de negocios que pernaibalttar com um servico baseado

em relacionamento, como é o microcrédito, por rdaicede de correspondentes.

%’ limitadas em termos de servicos e valores, dekimao publico de baixa renda.
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No microcrédito produtivo, o BPB faz parceria congamizacbes sociais
identificadas pela Gerencia de Desenvolvimento &edi Sustentavel do BB, que
recebem linhas de crédito especificas para investirprojetos de arranjos produtivos
locais. Este crédito € repassado aos clientes @asmas organizacdes sociais, que se
responsabilizam pela sua cobranca. Dois exemplste deodelo sdo as parcerias do
BPB com o Banco Palmas (serd detalhado mais ajliamteom a Central de
Cooperativas de Materiais Reciclaveis do Distrignléral. Nos dois casos, as entidades
sociais gerenciam redes de correspondentes opetiaei@snente por elas.

No caso do microcrédito produtivo orientado, asc@das sao feitas com
cooperativas de crédito, OSCIPs e SCMs indicadasgé&ncias e superintendéncias do
BB, que também operam como correspondentes do REB&e caso as instituicbes de
microfinancas utilizam suas préprias metodologias fornecimento de crédito aos
microempreendedores, utilizando seus préprios agede crédito, e o BPB faz a
inclusédo bancéria, como a operacédo de aberturarda corrente.

No microcrédito livre, a abertura de uma contapsifitada costuma ser a porta
de entrada para o microcrédito. Para iniciar a gp@racdo com esta carteira de
microcrédito livre, o BPB adotou uma solucdo ousada sistema de crédito
progressivo, mediante o qual o cliente, ao abrin swonta simplificada, tem
automaticamente aprovado um empréstimo de valapk{por exemplo, R$ 50), que se
quitado estritamente em dia o habilita para umitrédaior, e assim por diante. Na
pratica 0 BPB estava comprando um cadastro acaofeste crédito de R$ 50, pois ndo
havia informacgdes disponiveis sobre este publieguBdo o entrevistado, de cada 3
empréstimos deste tipo 2 retornavam o pagamentonhant acesso a um novo
empréstimo, agora de R$ 100. Foi a forma encongattabanco para construir a base
para analise de crédito de uma populacao sobralaga havia informacdes

Dessa forma, dois tipos de CBs passam a coexdgtium lado os focados em
servicos com foco transacional, administradas @stagas de rede tradicionais e cuja
atuacdo nao difere muito em relagdo a maioria @osats bancos, e de outro aquelas
cuja origem e experiéncia no setor microfinanceisocapacita para trabalhar como
correspondentes com servicos de relacionamenteciedmente microcrédito.

Apesar do crescimento registrado, nos seus posienos de existéncia a

instituicdo enfrentou alguns problemas operaciorens boa parte devido a questdes
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tecnoldgicas, como a fragilidade das conexdes salvana regido Norte do pais. Outras
dificuldades foram no ambito da coordenacéo intergavernanca corporativa: Embora
a tecnologiglug and playutilizada permita abrir pontos de correspondectas grande

agilidade, o entrevistado relata que o BB ndo tielxpertise e governanca que
permitissem administrar isso de forma eficiente. hAesmo tempo, o lancamento do
Banco Popular envolveu massivas campanhas de nimgykets meios de comunicacao,
tornando o projeto dispendioso e comprometendo sesidtados financeiros. Parte
desses problemas iniciais ainda esta por ser sigegaa operacdo ainda € deficitaria.
Por outro lado, conforme afirma o entrevistado,stiée 0 primeiro trimestre de 2006
temos evoluido em termos de reducdo do déficit éharia nas operacdes e nos

resultados”.

3.2 Caixa EcondGmica Federal
Entrevistado: Rogério Roson, responsavel pela area de corrdeptgs em SP —

01/03/2007

A iniciativa da Caixa Econdmica Federal (CEF) sugypartir da necessidade de
desafogar o atendimento nas agéncias, mas logev&ou como uma alternativa
extremamente interessante do ponto de vista seddkvar o atendimento bancério a
inUmeros pontos do pais que até entdo ndo contevana presenca de bancos. Isto se
torna particularmente relevante se lembrarmos gjée das funcdes normais de banco
comercial, a CEF também atua como agente repass@dpagamentos do governo
(aposentadorias, pensfes, seguro-desemprego, b&ic), como programas sociais,
inclusive o Bolsa Familia, destinados as populagigeareas carentes — e muitas vezes
remotas — do territério nacional..

Inicialmente, a estratégia de correspondentes BB €bnsistiu em dotar as
agéncias lotéricas com as funcdes de correspondbemeario, aproveitando que se
tratava de uma extensa rede de atendimento (9 omtop) com ambiente fisico
apropriado ao atendimento de clientes bancarigsme uma infraestrutura tecnoldgica
ja interligada com a da Caixa.

Hoje em dia, além das lotéricas, a CEF conta também uma rede de

correspondentes bancéarios convencionais, instaladossua maioria em pequenos
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estabelecimentos comerciais (minimercados, meeaetc), utilizando-se da marca
“Caixa Aqui’. Com isso, a CEF dispde de uma redeamdimento de quase 15 mil
pontos, sendo 2 mil agéncias, 9 mil casas lotéec&8 mil correspondentes “Caixa
Aqui”. Com a combinacdo desses trés canais deiatentb, a CEF se tornou o Unico
banco brasileiro presente em todos os 5,6 mil niping brasileiros. Em todos aqueles
que nao dispdem de uma agéncia da Caixa, o atemir@deito por lotéricas, e na falta
destas (0 que é comum em localidades muito pequeaaste pelo menos um

correspondente “Caixa Aqui”.

Do ponto de vista tecnoldgico, € interessantermpia nos correspondentes da
CEF (sejam eles lotéricas ou estabelecimentos &aixui”) a transmissdo de
informacdes é online, ao contrario da pratica reamum entre os demais bancos, que é
usar terminais POS com tecnologia “off line”. A @estecnoldgica de toda a rede é feita
pela propria CEF, que assumiu essa tarefa recentemana vez que até pouco tempo
atras ela era feita por uma empresa contratada.

Outro diferencial dos correspondentes da CEF di&peito a variedade de
servicos oferecidos pelos correspondentes, bemrrdaique se observa nos demais
bancos. Enquanto a maioria das demais instituicéstaima usar seus CBs para pouco
mais do que receber contas (em alguns casos, pambedura de contas), 0s
correspondentes da CEF oferecem cerca de 20 serdoa parte deles deriva do fato
de a CEF ser um banco publico, usado pelo govears @ pagamento de beneficios, e
outros servicos governamentais. Outra parte, nanent € resultado de decisdes
estratégicas do Banco e do modelo de negdcios dalota uso de correspondentes,
como é o caso das diversas modalidades de créftitecmas: crédito consignado,
crédito imobiliario, microcrédito, penhor, etc. Uaspecto interessante mencionado na
entrevista € que os correspondentes da CEF, comto tecebem dinheiro dos
pagamentos de contas, quanto pagam beneficios mgsamas do governo, nao
acumulam dinheiro suficiente que ofereca algumdipoisco de assalto aos varejistas.

No que diz respeito ao modelo de negdcios, osespondentes da CEF se
encontram divididos em 2 “segmentos”. de um lado osrrespondentes
“transacionais’, de outro os correspondentesnefociais. Os correspondentes
transacionais sao usados para arrecadacéao de,quagasnento de beneficios publicos,

e demais servi¢cos de natureza transacional, isfoeendo exigem um grau aprofundado
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de relacionamento com o cliente, e cujo funciondmemige a existéncia de um link
tecnologico entre correspondente e instituicdo pdransmissao de dados.

Os correspondentes negociais, por sua vez, téstéagia mais recente e vém
sendo instalados para a promogao de servicos aldahmento, especialmente crédito.
Exemplos de estabelecimentos utilizados como quorekentes negociais séo
imobiliarias e escritorios de contabilidade. Asrmiras atuam como correspondente da
CEF ao fazer o cadastro de crédito do cliente pprjar imobiliaria, sem que o cliente
tenha que se dirigir a uma agéncia, para a abed®iram crédito imobiliario. Nos
segundos, o contador exerce o papel de repassadoéditos da Caixa para pequenas e
médias empresas. No caso do microcrédito, insésiespecializadas como Oscips ou
SCMs podem ser cadastradas como correspondent@ERarepassando empréstimos
de acordo com a metodologia especifica por elasirdmia. Os correspondentes
negociais ndo possuem um link tecnolégico com o cBartrabalhando com o
preenchimento e encaminhamento de propostas e slelpaimentos em papel. Ha a
perspectiva de eles virem a operar com um linkdiégico no futuro, desonerando o
negoécio.

Em suma, verifica-se que CEF vem identificandorippiddades de negdcio em
utilizar a sua rede de correspondentes bancariod paescoamento de produtos
negociais, embora por enquanto apenas a venda\deosetransacionais (e nao a dos
transacionais) seja feita com o uso de tecnologia.

3.3 Bradesco

Entrevistado: André Rodrigues Cano, diretor departamental de ®&aRostal e
correspondentes — 22/12/2006

O Bradesco sempre foi focado em clientes pequenne segmento popular,
desde as suas origens. Esse posicionamento no gahneje a principal caracteristica do
banco, uma vez que a maioria esmagadora da chentehis de 95% dos 16 milhdes de
clientes — é constituida por pessoas fisicas cadarmensal de até R$ 4 mil, e empresas

com faturamento anual de até R$ 15 milhdes, inderiie na carteira basica de vargjo.

%8 Estes dados foram obtidos no site do Bradescow(tmadesco.com.br) e nos relatérios anuais do
banco também disponiveis no site.
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Para atender essa base de clientes, o banco acomtaurma rede de 3 mil agéncias
espalhadas pelo pais, além de 2,5 mil postos deliatento (PABs). Essa rede de
atendimento foi incrementada nos ultimos anos compdantacdo dos correspondentes
bancérios.

O Bradesco utiliza basicamente dois modelos enmsgacio de correspondentes
bancarios. O primeiro modelo, chamado Bradescodssp;, € operado totalmente pelo
Bradesco que fornece toda a infra-estrutura tegimdde treinamento necessarios
aqueles varejistas que querem se tornar correspmsdelo Bradesco. Os varejistas
interessados podem se cadastrar através do skeadesc®’ e hoje, com cerca de 8100
pontos®, atuam como correspondentes varejistas diversosjo csupermercados,
farméacias lojas de departamentos e redes de vasejig;icluindo as Casas Bahia,
importante varejista focado em clientes de baixa@ag Nestes correspondentes o foco
esta nos servigcos transacionais, particularmengarpantos de contas de consumo e
aberturas de contas.

O segundo modelo, chamado Banco Postal, represeragarceria com a ECT-
Empresa Brasileira de Correios e Telégrafos (oureBim®) € considerada mais
importante e estratégica para o banco. Vencedandprocesso de licitacdo promovido
pela ECT em 2001, em que também participaram o @#@ac e Caixa Econdmica
Federal, o Bradesco pagou R$200 milhdes ao Mimstiers Comunicagdes, o dobro do
segundo colocado, para operar com exclusividadeda de correspondentes dos
Correios (Thompson et al, 2003).

Tendo entrado em operacdo a partir de 2002, hbgnoo Postal € responséavel
por 5,6 mil pontos de servi¢o, espalhados em togais. O nome “Banco Postal” é
apenas uma marca fantasia, uma vez que os seictmnsacdes prestados nesses
terminais néo se diferenciam dos seus equivalemdagstante da rede do Bradesco, e
ndo ha uma distin¢édo, na carteira do banco, eogreentes das agéncias e os do Banco
Postal. Entre 2002 e 2006, foram abertas pelo B&ustal cerca de 5,8 milhdes de
contas correntes Bradesco. No inicio de 2007 ostnomdas Comunicacdes Hélio Costa

contestou publicamente os termos do acordo da EGT aBradesco, anunciando um

29 http://www.bradesco.com.br/br/pj/conteudo/bradesepresso.shtm
%0 Banco Postal ndo deve ter alteracées, Valor Ecamdni3/02/2007 -
http://www.fazenda.gov.br/resenhaeletronica/Mosttévia.asp?page=&cod=354606
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possivel rompimentd, mas logo depois recuou e admitiu que vai mantnirato até
o seu final, em 2009.

Em termos tecnoldgicos, o modelo do Banco Postatibea da infra-estrutura
dos Correios: o sistema dos Correios ¢ interligamio o do Bradesco, de forma que
qualquer cliente do Bradesco, ndo importa se sotadoi originalmente aberta numa
agéncia Bradesco ou do Banco Postal, pode usagé&mcias dos correios para fazer
saques, depdsitos, consultas ou transferéncias. pée a disposicdo do banco as
vantagens de uma infraestrutura ja montada, e miggloem virtualmente todo o
territorio nacional. Os Correios foi responsavelop@vestimento em equipamentos,
software, estrutura fisica, tecnoldgica e pesgoaBradesco cabe a operacao eletrdnica
considerando a interligacdo de seus sistemas milsisd aos dos Correios, 0 seguro
contra roubo dos valores captados, o treinamento fdocionarios do correio e 0
abastecimento e recolhimento do dinheiro de caéaca

Por utilizar a infra-estrutura e as dependéncias @orreios, o Banco Postal
possui a caracteristica de estar presente em muoitoscipios distantes, que néo
possuem banco, e cuja populacdo ndo dispunha, det@sesso a servicos financeiros.
Em muitos casos, a instalacdo de uma agéncia dooBaostal altera de forma muito
significativa a atividade econdmica e os indicadoe desenvolvimento local.
Anteriormente, as pessoas tinham que deslocar@gras municipios, normalmente
maiores, para receber aposentadorias ou benefscosis (Bolsa Familia, etc), e
acabavam empregando parte significativa dessessoecna outra localidade. A chegada
do atendimento bancario faz com que os recursabidms circulem localmente ao
invés de migrar para outra localidade, ajudandoesenvolvimento dos municipios
carentes. Nao deixa de ser um impacto social neleyaonseguido a partir do uso da
tecnologia de correspondentes bancarios.

Em termos do conjunto de servigos oferecidos,adast-se aqueles do tipo
transacional, como abertura de conta, saques, ittepGsxtratos, pagamento de contas
de consumo e titulos, pagamentos de aposentad@tafimento de tributos, impostos
e taxas. Ha também a possibilidade de recepcacogegias de empréstimo e de cartdo

de crédito, mas estas sdo encaminhadas para aeahama das agéncias tradicionais

31 Ministro revé contrato entre Correios e Brades€otaNews - 31/01/2007 -
http://www.bancopostalbrasileiro.com.br/page001lhtm
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do Bradesco. Em uma apresentacdo feita em abi0682 o sr. Marcio Cypriano,
Presidente do Bradesco e também da Febraban, afiu@mga tinham sido feitas até
aquela data mais de 900 mil empréstimos atravéBamoo Postal, sendo 320 mil de
microcredito produtivo orientado (juros de 2% a.r&ntretanto, quase dois anos depois,
a entrevista realizada com o executivo do Bradessponsavel pelo correspondente
revelou que estas operagbes “ndo foram comperaatggara o banco (...) a
inadimpléncia foi alta. Em funcdo disso nos parardesoperar microcredito.” A
principal queixa do executivo estava focada nolsabento dos juros para este tipo de
crédito, julgado como uma medida inadequada. Abagido que concorda com a de
outros autores expressivos no mundo do microcréditmo Rhynes e Otero (2006), que
afirmam que o tabelamento de juros para o micritorésbrve apenas para politicos

oportunistas atrairem a atencéo neste mercadceatesc

3.4 ABN-Amro Real

Entrevistados Henrique Brito (diretor da area de corresporgendo banco —
15/12/2006), José Giovanni (diretor da Real Micéddo — 27/12/2006) e Juliana
Batista (agente de crédito — 30/01/2007).

Banco multinacional com forte presenca no merda@sileiro, 0 Banco ABN
Amro Real (ou simplesmente ABN) possui uma exteresie de correspondentes
bancarios, estimada em 1700 pontos de sefviedocados hoje exclusivamente em
servigos transacionais, particularmente no receftionde contas. Geograficamente, 0s
terminais se encontram espalhados pelas variaSeedio pais, normalmente em areas
(urbanas ou rurais) de baixa renda.

Ao contrario de outras instituicdes — como € ococds Banco Popular e do
Lemon Bank, por exemplo —, o ABN opta por ndo zdili empresas gestoras para

administrar a sua rede de correspondentes. Assilo,d relacionamento negocial entre

%2 disponivel no site da Febraban em marco de 2007

% Namero informado pelo diretor do ABN para are@deespondentes, Henrique Brito, e considerado
mais acurado do que a estatistica oficial do B&emttral do Brasil, que indica a existéncia de 33 mi
correspondentes do ABN. O dado do Banco Centrapérestimado por motivos abordados anteriormente
neste relatério.
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banco e correspondente, incluindo prospecc¢ao,atrento, credenciamento, etc., é
conduzido diretamente pelo Banco. Henrique Britgtdr da area de correspondentes
do ABN, considera essa decisdo acertada na medidgue da mais flexibilidade ao
banco para diversificar a venda de produtos finaoeaos correspondentes. Redes de
CBs administradas por empresas gestoras, na viséexekcutivo, ofereceriam mais
rigidez no leque de produtos/servi¢os passivesedem comercializados. O Banco esta
se preparando para ampliar o leque de servigosadfier pelos correspondentedlds
queremos colocar um produto customizado para egbbcp [de baixa renda] que vai
no correspondente. La eu tenho que oferecer umpgrma facil de ser aberta e
movimentada, talvez um seguro contra incéndio quérac os moveis e 0s
eletrodomésticos da casa dele, e esses produtosnadito mais complexos de
operacionalizar em relacdo ao que existe hagaplica Brito.

O microcrédito seria, sem duvida, um produto comcag¢do inata para ser
incluido nessa estratégia de diversificacdo, pdo peenos dois motivos. Primeiro,
porque o banco ABN ja possui operacdes signifiaativa area, desde meados da década
de 90, acumulando experiéncia na area microfinemceSegundo, devido as
caracteristicas do publico de baixa renda usuaioede de correspondentes, que se
encaixa no perfil do mercado microfinanceiro. Assihaveria sinergias a serem
exploradas entre as duas operacfes — uma areardspomdentes que até o momento
vem sendo usada apenas para servigos transacioaasnteressada em diversificar os
produtos oferecidos, e uma area de microcréditesjabelecida, que poderia ganhar
mais um canal de acesso a um universo de cliesi¢@sificado com o seu publico-alvo.

Até o0 momento, no entanto, ndo tem havido expiwatessa possivel sinergia.
Correspondentes e microcrédito sdo operacdoes cdadupelo banco em areas
separadas, com pouca interacao na definicdo deestragigias.

A operacdo de microcrédito do ABN foi iniciada @®02. A sua motivacao,
apesar de ser uma atividade de negocios dentr@amnmpfoi desenvolvida a partir de
uma iniciativa do departamento de Responsabiliddmigial Corporativa da empresa.
Nesse sentido, embora a operacdo de microcrédécsgstentavel e superavitaria, ndo
se espera que ela forneca ao banco os mesmos aévestorno sobre o patrimoénio que
carteiras comerciais de crédito. A operacdo é caddypor uma subsidiaria do banco, a

Real Microcrédito, tendo como parceira internadioma ACCION, uma ONG
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internacional sediada em Boston, EUA, que fornemeubanco a “metodologia” do
microcréedito produtivo orientado. A Real Microcriédirabalha hoje com 75 agentes de
crédito, com previsao de crescimento para 30Qu#té pe 2007.

Do ponto de vista do uso de tecnologia, a operdedBeal Microcrédito ndo é
ainda muito sofisticada. Entretanto iniciativas ¢&tdo sendo tomadas para a
incorporacdo do uso de sistemas wireless para daneeprodutividade dos agentes de

crédito.

3.5 Lemon Bank

Entrevistados: Gilberto Salomdo - diretor geral e Mauro Luis Cheab -

superintendente comercial (06/12/2006)

Fundado em 2002, o Lemon Bank € um dos bancosrc@isemais novos e, de
certa forma, mais inovadores do mercado. Seu pahdiiferencial € que, ao contrario
dos seus competidores, o Lemon Bank ndo faz usagéecias como canal de
atendimento. Todo o atendimento é feito por terimsii@ correspondentes bancarios,
instalados em comércios, farméacias e outros est@bedntos. Em decorréncia disso,
apesar de ser um banco relativamente pequeno, or_LBank possui uma rede bastante
extensa, de 4,8 mil correspondentes, a maioria detalizados em areas periféricas ou
bairros pobres dos centros urbanos, com uma atlagiante forte na Regidao Nordeste.

No modelo de negodcios desenvolvido pelo Lemon Baak rede de
correspondentes ndo é administrada pelo bancon€oleabalha com um total de 16
empresas gestoras de rede, cuja marca aparecelaadado Lemon, no ponto de
atendimento do correspondente. A gestora de redesgonsavel por selecionar,
credenciar e descredenciar, treinar e controlastabelecimentos de varejo que atuarao
como correspondentes. Assim, toda a relacdo comhexnire o Lemon Bank e seus
correspondentes é mediada por esses agentes —semp@mo Multibank, Pagfacil,
Chegueé&Pague, Zazpag, entre outras, o banco lidutae a instalar os equipamentos
do ponto de servico e o link tecnoldgico (GPRSiplid discada) com o correspondente,

uma vez que a comunicacéo de dados das transa@esssa pela gestora da rede.
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No que diz respeito a produtos e servicos ofeoscid modelo de atuagcao do
Lemon Bank ainda est4 altamente concentrado enufm®ttansacionais. Cerca de 90%
das transacOes completadas pelos CBs do Lemon &&mkpagamentos de contas.
Apesar disso, o banco tem procurado investir em esti@atégia de diversificacdo de
produtos, ainda incipiente.

O carro chefe dessa estratégia é um produto décr@mercializado com a
marca “Supergrana”’, um produto de crédito voltadmessoas fisicas de baixa renda,
com tiquete médio de 600 reais. Apesar de formdbrssr um crédito de consumo, ele
possui uma “conotacdo de microcrédito”, nos terosaslos pelo diretor geral do Banco,
Gilberto Salomao. Isso porque 60% dos tomadoresng&oempresarios informais, que
tomam o crédito para aplicad-lo em sua atividadeyirea.

O sucesso desse produto dependera da habilidaderrdm para aprender a
comercializar um servigo de relacionamento por ndgiaima rede de correspondentes
bancarios administrada por terceiros (gestoragde)r A forma encontrada pelo Banco
para resolver isso passa pela formacdo de umalbatados com dados dos clientes que
utilizam os CBs para pagar contas, e pelo uso dealirtenter para entrar em contato
com esses clientes. Para obter as informacfes sde@ss sobre os clientes, utiliza-se
como recurso a realizacdo de promocOes, pelas qmisisuarios de servigos
transacionais (pagamentos de contas, recarga darceonsultas de saldos e extratos)
concorrem ao sorteio de prémios (televisores, agletmésticos, motocicletas, etc),
mediante o preenchimento de cupons com seus dadesgs. A partir do cruzamento
desses dados com as transacgOes realizadas nospoadentes, o call center entra em
contato a fim de vender o servico de crédito, enda o cliente a dirigir-se ao CB para
finalizar a transagdo. Assim, todos os componeatgeelacionamento da transacédo séao
conduzidos pelo banco através do call center, B s@participa na entrega final. Trata-
se de uma forma, certamente original, encontradia lpemon Bank para praticar a

venda de servi¢cos de relacionamento através despmmdentes bancarios.

67



3.6 Unibanco / Microlnvest

Entrevistados Eduardo Ferreira (diretor da Microinvest — 302006), Marcelo
Garisto (executivo responséavel pela area de canelgmtes — 30/01/2007) e Reginaldo
Nunes da Silva (agente de crédito — 01/02/2007).

Um dos principais bancos comerciais privados l@iass, o Unibanco atua desde
2003 na atividade de microcrédito. Embora tenha aithjuirida pelo banco em 2003, a
operacdo de microcrédito hoje no Unibanco existl@el998, tendo sido montada
originalmente no Rio de Janeiro, por uma institoigéicrofinanceira denominada
Riocred, que atuava com metodologia tradicionahilerocrédito produtivo orientado
em comunidades carentes como as favelas da Rodut@® e Pilares. Uma vez
incorporada pelo Unibanco, a Riocred, passou a akamMicroinvest e ultrapassou as
fronteiras do Rio de Janeiro, tendo hoje uma atudgitante marcante também na
Regido Metropolitana de Sdo Paulo, sempre em geafericas e comunidades de
baixa renda, continuando com a metodologia de miédito produtivo orientado
inalterada em suas linhas gerais. Hoje, a inséituatua com 52 agentes de crédito.

A operacao de correspondentes no Unibanco, povejainiciou-se em 2002.
Segundo Marcelo Garisto, executivo da area de sporelentes, o Unibanco foi o
pioneiro dos bancos privados a lancar esse prodatenercado, depois da Caixa
Econbmica Federal, e hoje o Unibanco ja participa 80% de toda arrecadagédo de
contas nos canais do Unibanco, perdendo apenas peda de agéncias.

Os servigos prestados diretamente por meio despmnelentes sdo basicamente
de arrecadacdo de contas. No inicio de 2007 aagdga em 2100 pontos instalados,
com foco em quatro segmentos supermercados e l@psados, drogarias e farmacias,
lojas de materiais de construcdo e lojas de departe. Os correspondentes Ssao
gerenciados diretamente pelo Unibanco, sem o usmeesas gestoras de rede. Nos
termos de Marcelo Garistonds nao temos a expertise de gerenciar gestorgsdie
preferimos ter uma equipe de vendas propria no iBiatiro, hoje tem 90 pessoas,
executivos que fazem a venda do produto para aegén) Estamos enxergando a
possibilidade de aumentar a rentabilidade do pormtimavés de campanhas de

incentivos, mas nao autorizando um terceiro”.
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Dos 2100 pontos instalados, cerca de 70% se referenorrespondentes
individuais, de estabelecimento Unico, e 0os 30%anéss a empresas com varias filiais,
cada uma respondendo por varios pontos de sepaQm por exemplo Magazine Luisa,
Ponto Frio, Wal Mart, etc, além das lojas da Fiesty financeira do grupo Unibanco.
Nos 70% de correspondentes individuais, a soluednotogica adotada € a de um
simples POS. J& nos casos de correspondentes derprigpria, a solucdo adotada pode
ser alterada para aproveitamento da infra-estridgraologica do parceiro.

Na percepcdo de Eduardo Ferreira, diretor emstiedd da Microinvest, o
respaldo de uma instituicdo financeira do porteltsbanco foi fundamental para
impulsionar 0 negdcio e o ganhar escala, uma vez ayoperacdo de microcrédito
passou a beneficiar-se na pratica da estruturadcob inclusive até mesmo sua rede de
correspondentes. Isso se da porque alguns condspies (caso das lojas do Fininvest,
Makro, Magazine Luisa, etc), aléem de atuarem cowomwespondentes bancarios do
Unibanco, também suprem informac¢des a Microinvasixiliando na captacdo de
clientes para o microcrédito. Um exemplo tipiccsdig relatado por Reginaldo Nunes
da Silva, agente de crédito da Microinvest: um aganpresario informal que procure
um financiamento numa loja Makro ou na Fininvesgasngue tenha perfil mais
apropriado para uma carteira de microcrédito, sepgassado por esses parceiros
(correspondentes do Unibanco) para a Microinvestfudcdo do agente de crédito
continua sendo a mesma que ele teria num modelatidgdo mais tradicional de
microcrédito, qual seja as atividades de avaliagi® crédito, capacitacao,
relacionamento e cobranca, mas o agente passaathttacom clientes oriundos de sua
propria prospeccdo como também repassados pospongentes do Unibanco.

E possivel falar, portanto, no surgimento de undefw ainda incipiente de
interacao e colaboracdo entre correspondente éeadercrédito. Por outro lado, h4 que
se notar que ndo se trata de um modelo de atuagiwlizado, ou previsto pela
Microinvest ou pelo banco. Ao contrario vem surgirté forma informal e espontanea
no dia-a-dia do trabalho dos agentes de créditmgagra comunicacdo, muitas vezes
pessoal, destes com os correspondentes instalad@sias areas de atuacdo. Nao se trata
de um fluxo de informacgbes previamente modelada p&tituicdo, nem tampouco
existe qualquer integracdo tecnoldgica entre o tegede crédito e o0s

parceiros/correspondentes que lhe repassam inféesagratando-se de um arranjo
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fundamentalmente informal, que aponta um caminia paJnibanco e a Microinvest

aprimorarem a interagdo entre correspondentesrecrédito.

4 Entrevistas com outras empresas

4.1 Banco Palmas

Entrevistado: Jodo Joaquim de Mello Neto Segundo (lider coratnit 25/01/2007).

O Banco Palmas é uma iniciativa na area de econsuligaria desenvolvida no
Conjunto Palmeira, um bairro pobre na periferia de Fortaleza-CE. @rbaiomecou a
se formar na década de 1970, com a chegada doslonesade uma antiga vila de
pescadores desalojados pela prefeitura. Duransn@$§, a comunidade foi uma favela.
Somente nos anos 90 comecou 0 processo de urb@mizagm a construcdo de infra-
estrutura de saneamento e pavimentacdo, esforcguemestiveram envolvidos os
proprios habitantes, apoiados por ONGs e por setdaelgreja Catdlica, mas sem a
colaboracéo da prefeitura de Fortaleza ou do poalaico.

Em 1998, dentro desse processo de mobilizacdo eywagal & urbanizacdo do
bairro, a Comunidade Palmeira iniciou uma experémedita e engenhosa nas areas de
economia solidaria e microcrédito, melhorando &us&o econdmica e as condi¢des de
renda e sustento dos seus habitantes. A solugadaguela Associacdo dos Moradores
do Conjunto Palmeira, envolve a criacdo de um “barcaté mesmo a emissao de uma
“moeda” propria.

O “Banco Palmds € o banco comunitério criado pela Associacdo deatitwes
para emprestar dinheiro aos membros da comuni@&iaecréditos produtivos de baixo
valor e juros reduzidos, voltados ao financiameseocapital fixo ou circulante dos
pequenos negoécios locais, formais ou informais: oosureira que quer comprar uma
maquina de costura, um dono de bar ou mercadinb@rpcisa aumentar o estoque de
mercadoria, e assim por diante. A diferenca é goeinvés de Reais, os créditos do
Banco Palmas sdo feitos em uma moeda locgllma (lastreado em Real), que sé
circula dentro da comunidade. Cada palma equivale Real, mas a conversdo €
desestimulada por uma taxa de 2&ssim fazemos com que o recurso circule e gere

renda dentro do bairro. E um recurso para produgirmanter o capital dentro da
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comunidadg explica Jodo Joaquim de Mello Neto Segundo,ioplesmente Joaquim,
um dos coordenadores do Banco Palmas e da Associagdoradores.

O projeto do banco comecou em 1998 com funding de apenas R$ 2 mil,
fornecidos por uma ONG local (Cearah Periferia)jeHem dia a carteira emprestada
pelo Banco Palmas estd em R$ 270 mil, gragas gpancaria com o Banco Popular do
Brasil, pela qual o Banco Palmas se tornou um spomdente bancario do Banco
Popular do Brasil, parceria mediante a qual elstprgervicos transacionais em nome do
Banco Popular e concede empréstimos de microcré&mbtmbinando sua expertise na
area com os recursos de fundidgponibilizados pelo parceiro. Com mecanismos
informais e metodologia de microcrédito, a atuagddanco Palmas se revelou bem-
sucedida, com uma taxa de inadimpléncia inferid®@ A solugdo encontrada, além de
benéfica para a comunidade local, atende a neeegsalao interesse do Banco Popular
de destinar recursos para serem empregados encréito.

Além de correspondente bancario, o Banco Palmasaagmemo um gestor de
rede, administrando a entrada de outros bancos ritarias associados, cada um
também operando como correspondente bancéario dooBRopular do Brasil. Seis
novos desses correspondentes ja estdo em operagiatras comunidades carentes do

Cear4, e outros tantos distribuidos pelo Mato GrdssSul, Espirito Santo e Bahia.

4.2 RPW

Entrevistado: Ricardo Assaf (sécio diretor — 29/11/2006)

A RPW é uma SCM (sociedade de crédito ao microeematedor) com fins
lucrativos, com dois anos e meio de existénciagrata basicamente na Zona Leste da
cidade de Sao Paulo. De porte pequeno, atua coneguige de trés agentes de crédito,
contratados como funcionarios, e que recebem garsela remuneracdo na forma de um
salario fixo e parte como remuneracgao variavelesdesempenho da sua carteira.

O foco da empresa sé@o pequenos comerciantesitiripeformais ou informais,
com 1 ano ou mais de atividade. Ricardo Assafpséciiretor da empresa, explica que a
analise de créditoé o grande xis da questdo do microcrédito, basicaeele é uma

analise subjetiva, e ndo objetiva do negdcio. Entiogente depende muito da
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informacgdo que vem do agente de crédifoempresa esta atualmente em busca de uma
estrutura tecnoldgica que seja consistente cone@ssaidades do negocio e tenha custo
acessivel.

Apesar do uso de agentes de crédito, a modaldadacrocrédito praticada pela
RPW né&o é a do microcrédito produtivo orientaden@evistado explica que uma boa
parte das operacdes € baseada em desconto de <ipeéngatados.Nés ndo estamos
mais fazendo praticamente o microcrédito tradiciompe é uma coisa morosa e nao
tem uma rentabilidade.

Com respeito a entrada dos bancos no mercado @eamddito, o entrevistado
nao se considera ameacado, pois acredita que @®shado possuem know how
apropriado para esse tipo de operacdes. A expashasioedes de correspondentes
bancarios confere aos bancos a vantagem de tdartdgule e acesso aos clientes de
baixa renda, porém essa vantagem ndo pode sera@leem as habilidades especificas
das instituicdes microfinanceiragd vejo os correspondentes mais focados em receber
contas, servicos mais simples, transacionalmentés mépidos, que nao precisem
disponibilizar genté Assaf enxerga, sim, a possibilidade de parcedsggslorando
complementaridades entre os bancos e essas st liem que 0s primeiros entrariam
com o funding e os segundos, com o conheciment@l@lidades especificas no

segmento de microcrédito.

4.3 Supermercado Precito

Entrevistado: Antonio Carlos Pires Estevésicio — 07/02/2007)

Correspondente do Unibanco desde abril de 2008upermercado Precitoé
um estabelecimento varejista de médio porte, dstzEiie ha cerca de 25 anos na Vila
Maria, bairro de classe média da Zona Norte de Fsido. A decisdo de tornar-se
correspondente foi tomada por considerar que deurgas valorizariam a conveniéncia
de ter a possibilidade de pagar contas nos caigadoj. Ha algum tempo, a
administracdo do supermercado vinha recebendo idateth demandas e sugestdes
nesse sentido, especialmente depois que outrdsekstementos da regido passaram a

3 www.precito.com.br
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oferecer o servigo. E importante considerar qum alé ser vizinho de uma agéncia do
Unibanco, o Precito esta localizado em uma prac¢¥ildaMaria onde existem outros
bancos operando. Mesmo assim, segundo o entrayistadovimento de pagamento de
contas no Precito ndo para de crescer.

O entrevistado, socio-proprietario do estabelentmeelata que os beneficios de
ser correspondentes sdo mais intangiveis do qugveas. A receita auferida como
remuneracao por ser correspondente € insignifigaata o negocio, e ndo houve um
aumento sensivel nas vendas ou na circulacdo eetedi — embora ele acredite que
possa haver aumento consideravel nas vendas elwm afe clientes no caso de
estabelecimentos pequenos, do tipo minimercadoesaearia, que ndo é o seu caso. Na
maioria das vezes, segundo ele, os clientes queawvésnpermercado pagar uma conta,
nao entram na loja para adquirir outros produtos.

Segundo explica o entrevistado, o Precito procudexzecer a sua clientela
servicos de conveniéncia, como vagas de estacionane prestadores de servigco
(chaveiro, revistaria, lanchonete, etc) funcionaddatro do supermercadoA ‘idéia é
gue as pessoas encontrem aqui coisas que facibtamda delas. O cliente vem fazer
sua compra aqui e aproveita para pagar a sua calgagua ou de luz, sem ter que se
deslocar até o banco ou a lotéricaO supermercado recebe uma média diaria de R$
8.000,00 em pagamentos de contas, 0 que ndo aftesaas rotinas quanto ao manuseio
de valores ou precaucdes de seguranca.

Hoje, o supermercado possui apenas um terminduaoionamento, instalado
em um dos “check-outs” do supermercado. Entretdotips os caixas do supermercado
estdo configurados para poderem se transformaesninais do correspondente, caso
haja necessidade. Esta configuracdo seria acicaaeidas eventualmente, para evitar
que 0S pagamentos provoguem congestionamento nb®s,caatrapalhando o
funcionamento normal do supermercado. Nao ha unaizcéo especifica fornecida
pelo banco para o terminal do correspondente, pasas a indicacdo, através de um
cartaz, de que é possivel pagar contas naquelagtrm

Em termos de produtos oferecidos, o servico deespondente bancario do
Unibanco s6 permite oferecer o pagamento de cokitas.o entrevistado considera que
h& espacgo para ampliar o portfolio de produtos drérx ofertados, e cita o caso de

outro banco que o procurou quando ele ja tinhaafdelo acordo com o Unibanco. Este
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outro banco, que possui um leque de servigos bastamior, se mostrou atraente para o
administrador do supermercado pois, segundo“@leservico deles é muito mais
completd, indicando que a oferta mais ampla de servicodepser também mais

atraente para o correspondente.

4.4 Diebold Procomp

Entrevistados: Pedro Kazuo (diretor de produtos de auto-atendimenEidi Nakagawa
gerente de projetos27/02/2007)

A Diebold Procomp é uma empresa de tecnologialdda em 1985 para prover
solugbes de automacdo bancéria. Seus primeirositpgdainda na década de 1980,
eram voltados a automacédo bancéria.

Até aquela época, toda a base de dados sobre satldovimentacdes nas contas
bancarias ficava armazenada num computador ceffitost) sem que as agéncias
tivessem acesso a elas, a ndo ser por listas isagresviadas diariamente. Assim, num
primeiro momento (1985-86) os produtos desenvotvigela Procomp eram orientados
a descentralizar essa base de dados, automatiaamocessos e reduzindo os custos.

A partir do Plano Cruzado (1986), o foco pass@eraa busca de canais mais
baratos para as transac¢des bancarias. Com o teorpm fsendo desenvolvidos
equipamentos e sistemas para canais alternativateddimento bancario: inicialmente
canais de auto-servico (terminas automaticos),eguida tecnologia para call-center, e,
mais recentemente, internet Banking e equipamel@@x0S.

Por volta do final dos anos 90, as tecnologiaseatéo desenvolvidas vinham
permitindo reduzir custos ao tirar os clientes @igéncias, mediante a criacdo de canais
alternativos. Uma grande pendéncia, entretantisttsn em criar canais de atendimento
gue permitissem tirar asio-clientesdas agéncias. Vale ressaltar que o governo exige
dos bancos atuar como agente arrecadador de amntEsvicos, taxas e tributos, e isso
criava uma situagdo paradoxal: os bancos criavar@isautomaticos mais baratos para
atender seus clientes, mas mantinham em seu caialcaro o recebimento de contas

de nédo-clientes, justamente um dos servicos meamdveis para as instituicdes. Surgiu
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assim, dizem os entrevistados, pela primeira véZéia de se comecar a trabalhar com
correspondentes bancarios.

Um fato significativo nesse sentido surgiu comdeemto do programa Bolsa
Escola, no governo Fernando Henrique Cardoso, gpkcou a obrigatoriedade de que
a Caixa Econbmica Federal (CEF) tivesse pontostefedenento em todos os 5,6 mil
municipios brasileiros. A Caixa tinha a cobertusasdia rede de agéncias, a qual foi
adicionada a da rede de agéncias lotéricas, quesguia sistema interligado ao da CEF,
mas ainda assim restavam cerca de 1,5 mil mungigéon cobertura, por ndo terem
nem agéncia nem casa lotérica. Isso fez com que @pEdSse por desenvolver um
projeto implantacdo de terminais de correspondebsggarios em estabelecimentos
comerciais. O projeto foi licitado, e a Procomp ¥encedora na parte de fornecimento
de equipamentos.

Sobre as solugdes disponiveis hoje para corresptesl bancarios, o0s
entrevistados observam que os bancos costumarsttatégias diferentes em termos de
combinacdo de servicos oferecidos por esse cansltrabalham s6 com recebimentos
de contas e boletos, outros permitem a abertureodt&as correntes, outros ainda se
usam da rede de correspondentes para pagar besalieiprogramas sociais, e assim
por diante. Desta forma, a Procomp procura deseewvgrodutos que atendam as
diferentes necessidades. Uma solucdo que utilz®hegia de transmissao off-line e
equipamentos de PO®daint of servick por exemplo, aplica-se ao recebimento de
contas, mas ndo ao pagamento de beneficios. Rareass — caso da CEF, por exemplo
—, a solucdo desenvolvida pela Procomp utilizowdse plataforma originalmente
proposta para a area da saude, e licitada em H8%9DEUS (Sistema Unico de Saude).
No caso dos correspondentes da Caixa, foi desedgolim novo pacote deoftware
utilizando-se 0 mesmo terminal. Solu¢gbes deste, oo uso de tecnologia online,
seriam mais apropriadas para a viabilizacdo deagpes de microcrédito por meio de
correspondentes, devendo ser buscadas caso sa gasar o modelo de negdcios de

correspondentes com o do microcrédito.
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4.5 Banco médio

Entrevistado: Diretor de varejo (15/02/07)

A instituicdo entrevistada, que prefere ndo sentificada no relatorio, € um
banco nacional de porte médio, com sede em Sao,Rpue atua historicamente como
banco de atacado, voltado a pessoas juridicas.eia @e 2 anos, expandiu suas
atividades para o mercado de crédito de varejoingeessar no mercado de crédito
consignado. Atua principalmente no crédito congignaara aposentados do INSS.

O banco se utiliza de dois canais de vendas parédito consignado. De um
lado, utiliza uma rede lojas préprias, sob a mal@dinanceira pertencente ao grupo,
aonde o interessado pode se dirigir para obtermpnéstimo diretamente da instituicdo.
De outro, mantém um certo nimero de empresas pooasotle vendas cadastradas
como correspondentes bancérios, com a atribuicAermiger contratos de crédito. Esses
correspondentes mantém equipes comerciais (cormseg@mmercado como “pastinhas”)
responsaveis por prospectar clientes, preencheogtas de crédito e encaminhéa-las ao
banco por meio de uma aplicacao especifica na Wadb.notar que nao se trata aqui da
definicdo de correspondente bancario na sua acepgi&ousual, ja queao se trata de
um estabelecimento de varejo (farmacia, supermeyaaid) servindo como canal de
atendimento, mas sim de uma atividade de repregent®e vendas viabilizada por meio
de um contrato de correspondente bancéario. A ksl que regulamenta a atividade
dos correspondentes permite que a mesma nomelackd#ja usada, na pratica, para
atividades significativamente diferentes. Vale obse que as proprias lojas da
financeira do grupo também atuam como correspoaddra@ncarios de um grande banco

comercial, prestando servigos de arrecadacao dason

VIl. ANALISES E COMENTARIOS

Nesta parte deste relatério sdo apresentadas diseanéeitas dos dados
coletados, utilizando o modelo conceitual deserdatem V.1. Esta andlise, ainda longe

de ser conclusiva, representa uma reflexdo dolhafie pesquisa realizado até aqui, e
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deve ser mais aprofundada quando da realizacéetdpas futuras da pesquisa sobre
correspondentes e microcrédito.

1 Andlise segundo o quadro conceitual

A abordagem de analise multinivel proposta parmatesbalho, representada pela
tabela VII.1 guiou o processo de coleta de dadwseatou a visdo produzida a partir do
trabalho de pesquisa. Para o melhor entendimentopmbblema contextual e
considerando que as variaveis do contexto sdo da8me necessario estabelecer uma
leitura do contexto em trés momentos distintoso$elotivos que serdo explicados ao
longo da descricdo de cada um dos elementos dadag®n adotada, a evolucdo do
correspondente bancéario no Brasil serd divididatrés periodos: de 1995 a 2002, de
2003 a 2006, e de 2006 em diante.

Tabela VII.1: Abordagem conceitual multinivel

Contexto Processo Conteudo
Grupos sociais As visbes A implementacdo | Tecnologia-em-
relevantes. tecnologicas sdo | de uma aplicacdo depratica representa gs

construidas ao Tl € um processo deresultados desta
longo do tempo, negociagao no qual negociacéo, com
podem ser diferentes grupos | diversas
compartilhados e | exercem influencia | caracteristicas e
diferem entre na forma como a | consequéncias.
grupos sociais tecnologia é
relevantes diversos| implementada e

utilizada.

1.1 Periodo 1995 a 2003

O primeiro momento, de 1995 a 2003, o contextoteraenado pelas interacbes
entre 0 0s grupos sociais representados pelo gmvpetos bancos, pelos fornecedores
de tecnologia, pelos varejistas e pelo publicoaieaorenda.
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1.1.1 Grupos sociais relevantes e visdes tecnol@gic

Os grupos sociais relevantes que se destacam mesteeira fase dos
correspondentes é formada pelos agentes reguRa{@averno, Banco Central, etc.), os
bancos publicos e os bancos com preocupacdo deonssgplidade social, os
fornecedores de tecnologia, os diversos tipos desjistas envolvidos com o0s
correspondentes, e o0 publico de baixa renda usdésicervicos dos correspondentes.

O setor financeiro, e dentro dele particularmensetor bancéario, € um dos que
estdo mais submetidos a regulamentagdo governdmiéntbora o chamado processo
de desregulamentacdo bancaria esteja em curso wsrsali paises, boa parte da
confiabilidade necessaria para o bom funcionamdotsistema bancario depende de
uma regulamentacdo estrita. Entretanto, obsenguseé exatamente um processo de
flexibilizacdo da regulamentacdo € o que permitdnicio da implantacdo dos
correspondentes bancarios, em 2000. Este procesfiexdbilizacdo vai se ampliando
gradativamente até 2003, quando se estabelecégicestual da regulamentacédo, que
permite com que MFIs também se estabelecam comespandentes.

Outro aspecto relacionado ao governo que foi détemte para o contexto que
permitiu a expansao dos correspondentes no Bl mecessidade de implementacao
de politicas publicas de alcance nacional pargoalpgdo mais pobre. Desde os anos 90
0 governo percebe que as acbes no sentido de amplj@liticas de beneficios para a
populagdo mais carente seriam indcuas, se nao nfoss®mpanhadas de uma
infraestrutura adequada de distribuicdo destesrsesuAs dimensdes geograficas do
pais e as dificuldades de acesso, mesmo em ragidasas (vide o controle estrito de
circulacdo e distribuicdo de servicos publicos feaglas), tornariam fracassadas as
politicas governamentais que néo levassem issmata.c

Em paralelo, a concorréncia existente no mercadod® de varejo apontava
para a expansdo em mercados ainda pouco explo@dosa classe média estagnada e
com uma populacdo de desbancarizados atingindoaardas 50 milhdes de brasileiros,
representando cerca de metade da populacdo ecamoemte ativa, aos bancos nao
restava outra alternativa sendo focar em servigea p populagdo de menor renda.
Além disso, os custos de implementacdo de novascagebancarias tradicionais e a

necessidade de oferecer canais mais baratos partgosede pouco valor agregado,
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como o de pagamento de contas, demandava que ossblamscassem alternativas de
distribuicdo economicamente mais viaveis.

O quarto aspecto relevante é o alto grau de gD da tecnologia bancéria
brasileira. Em estdgios mais evoluidos de desemehto tecnoldgico, os bancos se
utilizam de redes de fornecedores de tecnologia atingirem economias de escala e
escopo (Chakravorti e Kobor, 2003), o que permégponder mais rapidamente a
demandas por inovacdo. O atual estagio de materidadecnologia bancaria brasileira
permitiu com que as solu¢cdes demandadas para antapfio dos correspondentes
bancarios fosse rapidamente atendida pela estrateiréornecedores de tecnologia
bancéria e comercial disponiveis no pais.

Os varejistas de grande rede, os de perfil médis eequenos, em busca de
oferta de conveniéncia para seus clientes, e tanibtaressados e em atrair novos
clientes para o seu negocio viram no modelo deespandente a oportunidade para
oferecer novos servicos em seus estabeleciment@snt®m ampliar as suas receitas
através da cobranca pela oferta dos servicos hascér oportunidade para estreitar o
seu relacionamento com os bancos, apesar de impgréaainda apenas marginal. Por
outro lado, varejistas como as agéncias de cogdmtéricas ficam mais focados no
papel social imposto pelas politicas governamerdaidevar servicos financeiros as
populacdes de baixa renda. Os pequenos varejiatasedioes desassistidas pela rede
bancaria tradicional aproveitam nesta fase a opumfdde de atracdo da populacédo de
baixa renda aos seus estabelecimentos, seja pelesiampliagcdo do movimento com
aqueles que descobrem uma forma mais convenienfgagi@ as contas, seja pela
oportunidade de contar com os recursos canalizpdios beneficios governamentais,
que podem ser gastos nas suas proprias lojas.

O publico de baixa renda encontra nos correspoegenima alternativa
interessante para pagar suas contas sem ter qukestgcar para longe de suas
residéncias, inclusive economizando os valores gooignalmente significativos, que
eram anteriormente gastos com transporte até aciagbancaria mais proxima. Os
beneficios governamentais, agora mais acessivakisive aqueles com maior
dificuldade de deslocamento, se torna também urnortapte fator de desenvolvimento
local, pois o recurso distribuido e gasto na pedpegido de residéncia, favorecendo o

fortalecimento da economia local e com oportunidd@®eneficios para as vizinhancas
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mais carentes. Além disso, o uso do cartao elewduéra o recebimento dos beneficios
do governo ajudam a melhorar a auto-estima de wpalgcdo que mal tinha acesso a

documentacao formal (Stal, 2001).

1.1.2 Negociac¢ao e tecnologia-em-pratica

A expanséo rapida tanto em nimero de pontos comexénsao geografica da
implantacdo dos correspondentes, entretanto, legmadda dos bancos a ampliacdo e
fortalecimento da sua parceria com os fornecedalestecnologia. Os volumes
processados aumentam em escala progressiva, e essitacle de precisdo na
confirmagao de pagamentos demanda ajustes e nowodoga, principalmente com as
empresas concessionarias de servigos publicos, éguo® luz e gas.

Em termos de processos de negociagdo, entretaron@pal € o que ocorre
entre bancos e varejistas. Ainda em escala expastsipos bancos estdo desbravando
Nnovos contatos com varejistas, que percebem agemtae ganhos com as transacgoes
financeiras, com base em custo fixo por transa€amo € um ganho novo e realizado
com pouco ou quase nenhum investimento extra, @istas ndo impdem condicdes e
nem dificultam o processo de negociacdo para sarem correspondentes. As casas
lotéricas sdo transformadas obrigatoriamente emegpondentes, pois Sao servicos
concedidos e gerenciados pela CEF, ndo sendocsajaggociacao.

A estruturacdo deste processo torna a rede despomrdentes atraente para todos
0S grupos sociais envolvidos, pois neste momeneézrzglogia e adequada ao nivel de
servicos ofertados, ao custo de implantacdo des@elds bancos e com capacidade de
ser facilmente absorvido pelos varejistas. Os issI8e aproveitam das vantagens de ter
acesso a servigos bancérios, as vezes pela privezirgdem os inconvenientes de ter de
se deslocar até um banco.

A visdo dominante nesta fase € a dos modelos lizag#io de correspondentes
baseado em POSs simples, pois a principal atividadepagamento de contas, ou 0
recebimento de beneficios através de carga noSesamagnéticos com chip ou tarja
magnética. A simplicidade dos equipamentos favoteocdém a sua manipulacéo por
pessoal com pouco treinamento em recursos de tagapk 0s bancos mantém controle
sobre as redes e as bases de dados. A expansefdaia celular também beneficia o

processo de implantacdo dos correspondentes, gieenpse utilizar de redes de GPRS,
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além da Internet e de conexdes de satélite. Asgiagro da tecnologia-em-pratica dos
correspondentes nesta primeira fase € praticanvemb@m a todos 0S grupos sociais
relevantes, que enxergam 0s correspondentes apemasum canal de pagamento de
contas e recebimento de beneficios.

1.2 Periodo de 2003 a 2006

O periodo seguinte se inicia com as novas poliioagrnamentais de incentivo
ao microcrédito. O estabelecimento de um novo quadmulatorio amplia as
possibilidades de ofertas de servigos oferecidéss prrespondentes e a experiéncia
acumulada no periodo anterior eleva as negociaedes bancos, varejistas e outros
Novos grupos que adentram a cena para um novo gratam

1.2.1 Grupos sociais relevantes e visbes tecnol@gic

Além dos grupos sociais ja identificados na fasteraor, ganham relevancia
nesta fase os bancos que véem a oferta de crétbtdsixo valor como uma boa
oportunidade de negdcio (sem colocar em prime@o@b seu papel social), entre eles
alguns bancos de menor porte, as IMFs, de cunhal accom finalidades lucrativas, e
outras empresas, como as concessionarias de sepiblicos, cujas contas passam a
ser pagas majoritariamente em correspondentes.

A insatisfacdo com o baixo nivel de utilizacdo dorotrédito no pais demanda
novas ac¢des governamentais no sentido de reveteicenario. Além de permitir com
que as IMFs se transformem em correspondentegsontivas regulamentagcdes criam
um ambiente propicio a expansao ainda maior da dedeorrespondentes. Entre elas
destacam-se a criacao da conta simplificada, @yatoriedade de os bancos aplicarem
2% dos depodsitos a vista em microcrédito e tambéregalamentacdo do crédito
consignado (crédito oferecido considerando a cpattaa de salario ou aposentadoria).

A experiéncia dos bancos acumulada na fase anfmopiciou a consolidacao
dos correspondentes como um legitimo canal bancBoo outro lado, as pressdes
concorrenciais e as novas exigéncias governamepdassexpansao da base de crédito

no pais fez com que as financeiras, entidades adcadbas, mas geralmente ligadas a
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algum banco, e que fornecem crédito de baixo va@oa consumo fossem vista como
uma alternativa interessante pelos bancos. O oréditsignado também atraiu outros
bancos de menor porte para o mercado das finasceje trabalham com maior
flexibilidade de mé&o-de-obra, ndo sujeitos as megmetecdes trabalhistas das quais 0s
bancarios sédo beneficiarios. O modelo de corresgurdatraiu também empresas
inovadoras que viram neste canal a oportunidada paar um modelo de banco
varejista sem agéncias.

As IMFs, apesar do recente amparo legal, continudiaidas na sua parceria
com 0s bancos e ndo pareciam ver nos corresposdemta alternativa para as suas
operacdes. A pouca experiéncia com redes tecnakg uso intensivo do trabalho
quase sempre manual dos agentes de credito, ampainos sistemas informais de seu
relacionamento com os clientes pareciam ndo comhbioen a estrutura altamente
formalizada, informatizada e de base transacional abrrespondentes. A ndo ser por
algumas poucas experiéncias, particularmente dedBBopular do Brasil e da Caixa
Econbmica Federal, pouco aconteceu em termos dex@es entre bancos comerciais e
IMFs. Ha que se considerar ainda que o BPB estada @niciando as suas operacoes,
nao podendo representar um modelo, e a CEF mantmharelagdo pouco baseada em

recursos tecnologicos com seus parceiros IMFs.

1.2.2 Negociacao e tecnologia-em-pratica

A tecnologia em uso neste periodo se caracterizacpescente sofisticacdo dos
teminais implantados nos correspondentes. A dem@aodanovos servicos a serem
oferecidos a populacdo exigiu um investimento maas terminais, que ndo poderiam
mais ser apenas simples POS para recebimentosnties c®estaca-se a implantacdo
pela CEF em 2005 de 25 mil novos terminais em 9cashs lotéricas por todo o pais.
Estes novos terminais, transformavam a operacadotiagas num verdadeiro caixa de
banco, com a possibilidade de processar até 2@¢ssrdiferentes, além do jogo de
loteria. Além das lotéricas, as empresas forneesdate tecnologia iniciam o
desenvolvimento de um conjunto de novos termimais) possibilidade de digitalizacao
de documentos, acoplamento de gavetas de dinledo,operando em *“thin-clients”
com tela de LCD.
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Um dos motivos para a demanda de algumas dessasorfaldades nos
terminais foi o0 crescimento das operacbes de abertle contas através dos
correspondentes. A regulamentacdo da conta siogddi foi um impulsionador deste
Nnovo servico, mas mesmo 0s bancos que ndo openantaata simplificada, caso do
Bradesco, fazem uma primeira etapa do processajrepté-abertura ou solicitagcdo de
abertura, através do correspondente. A abertunaitilef da conta se faz através de uma
agéncia formal.

O processo de abertura de contas exigiu tambémmara capacitacdo para os
funcionarios dos varejistas, tanto na operacaotelosinais e quanto para a oferta dos
servicos aos clientes. Embora o0s servicos basimspagamento de contas e
recebimentos de beneficios continuem a ser oferg@ttavés de terminais de POS nos
varejos de menor porte, 0s varejistas maiores camegadativamente a migrar para 0s
terminais mais sofisticados, até porque a demaadagtes servi¢cos passa a ser um fator
de competicdo entre 0s bancos para conquistar movaspondentes.

Ao mesmo tempo as empresas gestoras de rede éspmrdentes sofisticam o
servico oferecido e, dada a complexidade cresadmteegdcio, passam a operar um
pacote completo, chamado também de “turn-key”. Bst® modelo tende a favorecer a
entrada dos bancos de menor porte no negocio, dasem a mesma estrutura
tecnolégica dos grandes do varejo. Neste modelégragcedores entregam hardware,
software, rede, sistema de gestédo e parte dotmeimta relacionada a tecnologia, pois o
banco tem ainda que cuidar do treinamento espec#ibre a venda dos servigos
financeiros.

Os varejistas, por sua vez, passam a sentir agoede serem assediados como
correspondentes e comecam a exigir condi¢des raatajoesas dos bancos para aceitar a
negociacao. Além da oferta de maior leque de sEsyigs varejistas demandam maior
pagamento por transacdo, algumas vezes gerandoedm leildo entre bancos que
querem um determinado ponto.

Outro problema para 0s bancos e a negociacdo cem@esas concessionarias
de servicos publicos. Alegando que o0s custos dogosasdo menores quando oS
pagamentos sao feitos nos correspondentes, espaessagipassam a exigir um desconto
no seu pagamento aos bancos pelas contas recqimdasste canal. E ameagam

concretamente com a possibilidade de elas mesmasecapem a credenciar
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correspondentes para o recebimento de contas, ezngue a contratacdo do servigo por
“turn-key” diretamente dos fornecedores de tecrialeg torna mais viavel.

A tecnologia-em-pratica nesta segunda fase ja eegmmais a acdo dos
correspondentes, criando perfis diferenciados, \ige desde 0s correspondentes que
continuam focados nos servicos de pagamento dasentecebimentos de beneficios,
passando pelos correspondentes que permitem o docprocessamento de abertura de
contas, mas ja incluindo correspondentes que shktéwaba ser um canal de distribuicdo
de microcrédito. Merecem destaque nesta tercetegaaa as acdes realizadas pelo
Banco Popular do Brasil, que fez cadastrou IMFsaoorrespondentes, com o objetivo
explicito de fornecimento de microcrédito, pelo leenBank, que implantou um servico
de oferta de crédito via call-center, utilizandoformacdes retiradas dos
correspondentes, e pelo Bradesco, que iniciou woepso de oferta de microcrédito

através dos correspondentes mas posteriormentgureasua opcao.

1.3 Periodo de 2006 em diante

Esta terceira fase dos correspondentes estd apemaseu inicio, mas ja ‘e
possivel perceber os seus contornos. Este € umdpeldentificado pelo estagio de
maturidade atingido pelos correspondentes, refletid aumento da intensidade das
discussdes sobre 0 tema que comegam a aconteng¥satte um namero expressivo de
foruns e seminéarios sobre o tema. No nivel inteonat as publicacbes de pesquisas
patrocinadas pelo Banco Mundial (Kumar et al., 200&tury, 2006; Lyman et al.

2006), sobre o fendbmeno dos correspondentes nd.Bras

1.3.1 Grupos sociais relevantes e visbes tecnol@gic

Além dos grupos que ja se manifestaram nas etapesoaes, as possibilidades
de entrada de novos grupos sociais se tornam midisnées. Os dois mais importantes
sdo os sindicatos e os bureaus de credito.

A flexibilizacdo da legislacdo que permitiu o enerntrescimento dos
correspondentes despertou outros interesses. @gatos dos bancarios, em luta

constante contra a violenta reducdo do tamanhoatlegaria nas ultimas décadas,
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manifesta preocupacdo com o0s correspondentes mEmcfarticularmente sob a
alegacdo de que os funcionarios dos varejistasapaasatuar como bancarios de fato,
mas sem os mesmos benefitio&lém disso alegam também que os estabelecimentos
que funcionam como correspondentes deveriam amaliaeguran¢d Ou seja, 0s
correspondentes, por um motivo ou por outro, comeea entrar na agenda dos
sindicatos. Embora os bancos aleguem que o condspte apenas encaminha
propostas e que 0 servico bancéario acaba sendlidesale uma forma ou de outra,
dentro de uma agencia bancaria, a discussado soestdgs trabalhistas so tende a ficar
mais complexa, com a ampliagdo do leque de senigogarios oferecidos nos
correspondentes.

E o problema da regulamentacdo ndo € apenas tsthal\té mesmo a
nomenclatura utilizada estd sendo discutida. Hingdefenda que os correspondentes
deveriam ser chamados de correspondentes nao-losngiis sdo servicos bancarios
oferecidos por varejistas que ndao sao banco. Uonciatioso foi a adogdo do nome de
corresponsales no-bancarioe Coldombia, apos o banco central local estudaodelo
brasileiro de correspondentes. O modelo foi copiatis 0 nome ndo. Agora no Brasil,
que exportou o modelo, se levanta a hipétese damamomenclatura colombiana.

Isso impediria alguma confusdo que hoje ocorre émino ambito das
financeiras, as empresas focadas em empréstimesr@jo, mas que nao se constituem
como bancos. Como vimos na entrevista do bancoaregaliesentado anteriormente,
algumas destas empresas constituem correspongeanéesoletar propostas de credito, e
ao mesmo tempo funcionam como correspondentestoesdiancos maiores, utilizando
o recurso de POS para pagamento de contas cortiecapara os clientes.

Esta confusdo da nomenclatura gera problemas ivelm® Banco Central do
Brasil, que contabiliza como correspondentes ingbes de interesse comercial e
constituicdo juridica diferentes. Isso explica ameéo de 33 mil correspondentes
contabilizados pelo Banco Central para o ABN-AmeaRquando na verdade a prépria

area responsavel pelos correspondentes dentro mm bonta com cerca de 2000

% Diversos documentos dos varios sindicatos de bimsodo pais tocam nesta questao. Como exemplo,
ver “Bancariza¢do sem bancério”, publicado em rdai@006 no site do Sindicato dos Bancérios de SP
(http://www.spbancarios.com.br/rdbmateria.asp?c¥535

% Seguranca bancéria: Véarios artigos forma tambéstiqaulos sobre o tema em publicacoes sindicais.
Como exemplo, este texto publicado no site do Satdidos bancéarios do ABC, Disponivel em marco de
2007 em http://lwww.bancariospoa.com.br/Institualéseguranca_view.asp?link=7
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correspondentes. O restante sdo correspondenfesmdeeira Aymoré Financiamentos,
que faz parte do conglomerado do banco. A Aymouéné das maiores empresas de
financiamento de bens do Brasil, e todos os |gjigtze vendem carros financiados pela
Aymoré, se tornam correspondentes bancéarios do AN, contabilidade do Banco
Central. Este é certamente um problema que temnsequesolvido.

O fato é que os correspondentes bancarios, na fmdma estédo hoje, funcionam
a partir de resolugcdes do Conselho Monetario Natieditadas pelo Banco Central.
Apesar de isso ser suficiente para normatizar tadastividades, na Febraban, que tem
uma diretoria setorial especifica sobre correspoted¥, ja se discute a necessidade de
um projeto de lei especifico para evitar questiom@tos juridicos e acertar essas
situacdes problematicas.

Embora também relacionado a aspectos legais, maite tecnoldgico € o papel
a ser desempenhado pelos bureaus de credito. Emfijerpouco se manifestem quando
0 assunto se relaciona aos correspondentes, caulsudte credito tem em sua pauta para
0s proximos anos o desenvolvimento dos cadastregio®, para complementar os
sofisticados cadastros negativos que operam hoRramil. Associados a empresas com
alto grau de sofisticacao tecnoldgica, os bureausellito sdo elemento importante para
ajudar a impulsionar o microcrédito no Brasil. @lpema é que, como disse um dos
entrevistados,num pais com um sistema bancéario altamente comadatsera que
realmente os bancos estéo dispostos a criar umsteal@ositivo, ou seja, sera que eles
guerem pegar aqueles 27 milhdes que eles sabesqueons pagadores, e passar esta
informacéo para os concorrentes, principalmentenasores?”

Na pratica, os correspondentes tem potencial paraasprincipal fonte de
informacdo para os cadastros positivos, pois eécooespondentes que sdo pagas a
maioria das contas dos brasileiros, principalmerdede mais baixa renda. Ajustes
precisam ser feitos, pois da forma como funcionaie,tos boletos de pagamento néo
contem as informacgfes sobre os pagadores. Foigser @ motivo pelo qual o Lemon
Bank precisou criar um sorteio para quem fosse rpam contas nos seus

correspondentes como estratégia para capturamafgdies dos pagadores. A integracao

37 Um dos entrevistados para esta pesquisa, o SréABeho, além de ser responsavel na epoca da
pesquia pelos correspondentes dentro de seu baBcagdesco, era também o diretor setorial de
correspondentes da Febraban.
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com as informag6es das concessionarias de sepifigos também é outra forma de
construir esta imensa base de dados necessariaapaoasolidacdo dos cadastros
positivos.

Outro grupo social importante que ainda pouco sgiou aos correspondentes,
as IMFs, também deve procurar explorar mais dastpdades oferecidas a eles por
estas redes de tecnologia integradas que sao respondentes. Nas entrevistas com 0s
agentes de credito, foi dito que um dos elementgwitantes para ajudar a formar
opiniao sobre o perfil dos clientes de microcréedifm os carnes de pagamento de
contas. Ora, a checagem visual do carne do cligglte agente de credito parece um
anacronismo se as contas sdo pagas nos correspEnderestas informacdes tem
registro eletronico. A aproximagao das IMFs cont@sespondentes parece inevitavel,

mas vai ter que superar barreiras culturais e tegiuas.

1.3.2 Negociagéo e tecnologia-em-prética

O credenciamento de IMFs como correspondentesfiérp@ ja realizada por
alguns poucos bancos, pode ser um caminho. Certama&a é o Unico para consolidar
0 correspondente como canal de microcrédito. Asmaqcias existentes sdo ainda
muito recentes para serem tomadas como modelgpoadasn e devem ser aperfeicoadas
no futuro. O importante e certificar que este mogdglie preserva o papel do agente de
credito, abre alternativas tanto para os bancostqyeara as IMFs, que assim continuam
contribuindo com seu papel educativo e formadomawoempreendedor, e possibilitam
ganhos de escala e de recursos para a sua operagao.

A exploracdo do leque possivel de alternativas dwoerédito também abre
perspectivas de ser criar diferentes alternativass dlia integracdo com o0s
correspondentes. Microcrédito livre, ou para corsuoomo foi visto, muitas vezes
também tem caréater de investimento em microempnmeemtos e assim também pode
representar um papel importante como agente dendwsanento. As alternativas de
automatizacao deste tipo de microcrédito e utiiaa correspondente como um canal
de distribuicdo, colocam-no num patamar diferenciddquele em que é necessaria a
presenca do agente de credito, podem representatunilades para os bancos que
necessitam gerenciar seus custos em condi¢cdes dosnanites impostos na legislacéo

que fixou os juros para o microcrédito produtivientado. Este modelo de microcrédito
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automatizado precisa ser analisado pelo lado queefib® os tomadores de
empréstimos.

Os bancos que ja operam tanto com correspondeigiegnéo com microcrédito,
mas que ainda ndo exploram adequadamente as agemjre os dois mundos estao
certamente em posicdo privilegiada para tentar fage ligacdo. Eles tem dentro de
casa, na porta ao lado, os parceiros que precisaandesenvolver modelos originais
desta integracdo. Se ela pode ndo parecer obviapnuneiro momento, representa
claramente uma oportunidade que ndo deve ser daspre

Mesmo a fixacdo do teto de juros para o microcoegitecisa ser melhor
estudada. Se este teto limita a participacdo doeolsa na pratica se esta reduzindo as
oportunidades disponiveis de credito. Em outrosgsaicomo a situacdo da Bolivia
descrita por Rhyne e Otero (2006), a expansao dmanédito se deu pela concorréncia
entre os fornecedores, que gradativamente tiveranbgixar os juros praticados para
conquistar mais clientes. Com a perspectiva quetagmara a queda dos juros basicos
do mercado no Brasil, hoje os maiores do mund@ gedesperar que haja acomodacgao
também no universo do microcrédito.

A evolucdo dos gestores de rede também pode cointdbm a automacdo da
oferta de microcrédito. Apesar de terem se cresaidma operacdo com o foco nos
servicos de pagamento, esses gestores de rede gedateressar num futuro préximo
em implementar outros tipos de servicos. Como seutlu anteriormente, 0S servicos
bancarios automatizados primeiro crescem no analmsoprocessos mais estruturados,
como pagamento, mas tendem a evoluir para outtagaras com o passar do tempo.
As redes de gestores atualmente em operacao jaré&®enca fisica maior do que a rede
de alguns bancos de var&joo que pode ser um indicador de j& estarem préideo
terem massa critica para se interessar em invessia ampliacdo da oferta de servicos,
desenvolvendo novas tecnologias e processos dsps@fra isso. O microcrédito pode
ser uma dessas novas opcoes de servigcos paraasieegestores.

Os trés perfis de correspondentes identificados2866 podem se segmentar
mais ainda. Dada a diversidade do varejo, particdate na baixa renda, e também a

diversidade do microcrédito, pode ser que num dupndximo estejam convivendo

3 Correspondentes bancarios recebem 90% de novascdisponivel em
www.bancariosabc.org.br/ler_conteudo.asp?id_arbgb=12072005085414
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muitos modelos de correspondentes bancarios, va@ébss operando com opc¢des
alternativas de microcrédito. O importante nestevarso é que ndo vai existir um
modelo ideal nem o melhor. A flexibilidade deve aarorma e a tecnologia-em-prética
vai ser definida pelo conjunto de acordos locaiseebancos, varejo, operadores e

publico tomador de credito.

2 Principais contribui¢cdes do estudo

As contribuicbes deste estudo se encaixam em dategarias. Em primeiro
lugar, o tema dos correspondentes bancarios aindaite pouco estudado dentro da
academia e merece mais espaco, dada a sua imparntéma o sistema financeiro do
pais. Ainda mais quando associado com microcrédjt®, e certamente apenas um
aspecto dos correspondentes, torna este estudwmulzarte inovador, levantando
questdes importantes que ainda precisam ser melhiendidas sobre a realidade
brasileira.

Uma segunda contribuicdo deste estudo é a suanaittide com relacdo a
abordagem conceitual e tedrica. A abordagem mwdiiniproposta contribuiu
enormemente para a criagdo de um relato bastaates inédito sobre a evolucdo dos
correspondentes bancarios no Brasil. A consideraifigpapel dos grupos sociais
relevantes interagindo para criar modelos de ugedwlogia particulares é certamente
inspiradora e pode ser explorada no estudo desoférdmenos sociais, com impactos
nos ambientes de negocio e nas tecnologias qugogam.

3 Limitacdes

Da mesma forma que traz contribui¢cdes interessaggés estudo levanta muitas
questbes as quais ainda ele nao foi capaz de =mpdrarticularmente dificil foi fazer
com que todos 0s grupos sociais relevantes ao rgnivdo microcrédito e dos
correspondentes participassem da pesquisa denuaiderso de tempo previsto para a
realizacdo da pesquisa. Se por um lado os seisodamgs quais foi feita uma

investigacdo mais proxima sdo certamente muitovaeles para os objetivos da
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pesquisa, alguns outros importantes foram deixdddado, por pura impossibilidade de
caber todo o enorme trabalho a ser realizado npacesie tempo que pareceu diminuto
para a tarefa proposta. Da mesma forma, ficarafordedas entrevistas os gestores de
rede, varios dos diversos perfis de correspondeagesntes reguladores, e outros grupos
sociais importantes sob todos os aspectos.

Sendo assim, apesar de rico, o resultado da pasgé@gschegou a completar os
objetivos a que se propOs. Apesar de um retratevdaucdo dos correspondentes na
direcdo do microcredito ter sido feito, ele ndm#épleto, e ainda pouco conclusivo no
sentido de explorar adequadamente todos os poterdiaitacdes dos correspondentes
como canal de microcrédito. Apesar de ter sido ipesdazer um diagndstico de
qualidade razoavel sobre o tema que se proposidagseste estudo ainda fica devendo

nos aspectos analiticos e acaba deixando maismasgilo que respostas ao seu final.

4 Continuidade da pesquisa

Mas esta investigacdo ndo termina com este radati@ipesquisa. O potencial e
as limitacBes dos correspondentes bancarios pdistribuicdo de crédito para clientes
de baixa renda ainda ndo foi suficiente explorddomo ja foi dito, outros grupos
sociais relevantes precisam ser abordados com prnaiigsndidade. Particularmente os
clientes do microcrédito e usuarios dos correspuedeprecisam também ser ouvidos.
Mesmo que eles n&o estivessem previstos como fxgta thse do estudo desde o inicio,
nao se pode dizer que se entendeu realmente epral@studado aqui se ndo houver
espaco para a expressao direta e inequivoca déssioa

A abordagem conceitual adotada também precisgpsefuadada. Ela foi sendo
desenhada enquanto o trabalho de estruturacdo sdmige avancava e foi tomando
forma enquanto os dados levantados no campo erganipados. Ao final, como ficou
claro para os pesquisadores, ela se mostrou pededfosretanto, como ndo poderia
deixar de ser para uma abordagem em construca@retssa de novas rodadas de
refinamento e ajustes para que se torne de fatoinstnumento que possa ser
considerado maduro para a pratica da pesquisaaldeisecnologias em processos de

desenvolvimento social.
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Por ultimo, é preciso levar em consideracdo queanogrédito € uma questao
recente e que tem interessado pesquisadores, govesre executivos de organizacdes
pelo mundo todo. Se os correspondentes puderemeart contribuir com a difusdo do
microcredito, e por extensdo, com a reducdo daegabno Brasil, por que nado tentar
entender as suas possibilidades de aplicacdo uhestelo brasileiro em outras regides
do planeta? E por isso que este trabalho de pesgi@ige e vai continuar, com o0
empenho dos pesquisadores que produziram estéri@la quicA com outros que
venham aderir a este trabalho, trazendo novos ee$ycgbordagens e questdes de

pesquisa.
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XIX. ANEXOS

1 Modelos de Gestao de Rede dos Bancos

Correspondentes Bancaries

Telecom

Linha
Discada

Telefonia
Movel

Pre-Processamento

Sistemas de Gestao
e Monitoramento

Centrais de Atendimento

FEP - Processo de Gestao

Topologia de Correspondentes Bancarios
Fonte: José Osvaldo Nascimento, ASBACE-ATP (Assgm Bancos Estaduais),

(disponivel no site da ABACO)

Bancos

Operadores
de rede

Bancos
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1.1 Banco Popular do Brasil

Banco
Popular
doBrasil

'

Gestor Rede
Varejista
/ \ »’ » \

Aendimento ./
T/ y "y

Fonte: Apresentacédo “O Projeto do Banco PopulaBdsil”’, feita por Antonio Valdir

Oliveira Filho (disponivel no site do Banco Centrdd Brasil,
Microfinancgas)

Seminario de

Correspondente

PDV MAINFRAME
PDV T

/_\§
CONECTOR \
AN

""" AR

ROTEADOR

[l II@I

Fonte: Apresentacdo “Correspondente Bancério’a feir Ivan Nogueira (disponivel no
site do Banco Central do Brasil, Seminario de Mioancas)
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1.2 Caixa Econbmica Federal

< A IMF efetua a prospecgéo, I
Levantamento Sécio-
EMPREENDEDOR econdmico, Contratagéo e I M F
Cobranca
>
>
A A

Providencia a entrada
dados no Sistema

Se aprovado,
procede a liberacédo
do crédito

A

das IMF

cA, A A Processamento do
Efetua o pagamento | pagamento e remuneragdo ||
das prestacoes

Fonte: Apresentagcdo “Correspondente Bancério’a fpdr Paulo Limgdisponivel no

site do Banco Central do Brasil, Seminario de Mioancas)

Processamento

4]

ite 511 Norte/BSB

N . : o ﬁ Sistemas de

i
m

Transmisséo
Formecedora de REDE

Captacgao
HW (25000 terminais,
Aplicativos CAIXA)

informagao

Logistica :

* Helpdesk CAIXA ;
+ Assisténcia técnica Fornecedor Equipamento;
+ Insumos (Bobinas, volantes) Fornecedor

Site 507 Norte/BSB ‘ ‘

Gestdo de negocios Auditoria

, F

Fonte: Apresentacao Tecnologia da Informacéo, paiteEfraim Soares dos Santos,
Gerente Operacional, CEF (disponivel no site da EBA
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1.3 Bradesco

Fonte: Apresentacao “O Bradesco e o Banco Po&##i, por Odair Afonso Rebelato
(disponivel no site do Banco Central do Brasil

= Sistema &4  Site Autorizador Bradesco
= Operacinal &  Site Autorizador ECT

1.4 Lemon Bank

‘_/—\" c Redes Gestoras

Pl VR

.73, 7%, ). ‘dun

Renpac

PSTN

Banda Larga

GPRS ‘

= L’ 4 = -
Carrespondentes Data Center Lemon Bank il
Lemon Bank Seguranca Processam

Fonte: Apresentacao Abaco, feita por Gilberto Salmnbiretor Geral, Lemon Bank
(disponivel no site da ABACO)
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Gestores de|
rede

“convencio
nais”

1.5 ABN-Amro Real

Agéncias Correspon- Cliente
ABN > dente > transacao
A
I
Encaminhamentd base de
de proposte :operagée
v Agente
| de
Rea Cliente
Microcrédito @ —>| Microcrédito
Crédito

Fonte: construido a partir das entrevistas comuwxes da instituicao

1.6 Unibanco Microlnvest

i Corres-
Unibanco € > pondentes
— Cliente
Fininvest .., transag&o
éngaminhar clierfite:
v Agente
Microinvest de | J[ Ccliente
@ Microcrédito
Credito

Fonte: construido a partir das entrevistas comuwxes da instituicao
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