Bancos Reforco alavancara crédito para comércio
exterior, pequenas e médias empresas e imobiliario

HSBC faz aumento
de capital de R$ 1 bi

Vanessa Adachi
De Sédo Paulo

Nao faltaram bancos de inves-
timento interessados em fazer
uma oferta de agoes do HSBC Bra-
sil depois da bem-sucedida ope-
ragao do Santander Brasil no ano
passado. Mas a matriz do banco
inglés, que estd bem capitalizada
e em situagdo muito diferente da
maioria dos bancos americanos e
europeus, resolveu mandar di-
nheiro para a sua subsididria bra-
sileira. Na virada do ano, o Banco
Central aprovou um aumento de
capital de R$ 1 bilhdo no banco.
Comiisso, o capital total do banco
vaiaR$ 15,5 bilhdes.

“Esse dinheiro sera usado para
alavancar nossas operagoes de cré-
dito”, afirma Conrado Engel, o pre-
sidente do HSBCBrasil. O indice de
Basileia passard de 13,3% para 15%,
ampliando a folga de capital da
institui¢do para emprestar. O indi-
cedenivel 1(queconsideraapenas
o capital em relagao aos ativos)
passard de 9,2% para 11,4%.

De acordo com Engel, com essa
injegdo de recursos sera suficien-
te para sustentar o crescimento
do banco nos proximos trés anos.
No célculo, ele leva em conta que
o proprio banco gerard lucros
que reforgardo o capital no perio-
do e que a instituigao também fa-
rd novas emissoes de divida su-
bordinada (dividas que ajudam a
compor o indice de Basileia).

“Depois de trés anos vou preci-
sar ligar de novo para o Mike”,
brinca Engel, referindo-se a Mi-
chael Geoghegan, CEO mundial
do banco, que em passagem pelo
Brasil em outubro afirmou que, se
a subsididria precisasse de capital,
bastava pegar o telefone e pedir. Li
fora, 0 banco fez uma bem-sucedi-
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daofertade acoes no ano passado.

Como a maioria dos bancos, o
HSBC também projeta cresci-
mento de 20% do crédito neste
ano e, de acordo com Engel, o
banco pretende empregar o ca-
pital para crescer os emprés
mos em trés frentes: financia-
mento ao comércio exterior, cré-
dito a pequenas e médias empre-
sas e financiamento imobiliario
para o cliente pessoa fisica.

Na édrea de “trade finance”, o
banco vai abrir agora no comego
do ano uma “brazilian desk” em
Xangai, na China, para atender
empresas brasileiras que expor-

tam para chinesas e vice-versa.
Dois executivos brasileiros aca-
bam de ser mandados para la —
outros dois foram para Hong
Kong para capturar investidores
asiaticos interessados em aplicar
no mercado brasileiro.

O HSBC espera crescer em 30%
as operagoes de crédito para pe-
quenas e médias empresas neste
ano. Hoje, ha uma base de 350 mil
clientes neste segmento, com ope-
ragoes de RS 4,5 bilhoes. A inten-
do, portanto, & fechar 2010 com
quaseR$ 6 bilhdes nesta carteira.

“Aterceira prioridade é o crédito
imobilidrio, que esperamos que

cresga 40% ao ano nos proximos
anos”, diz Engel. “Quando eu era
responsavel pelas operagoes de va-
rejo do banco na Asia, 70% do ativo
era de crédito imobilidrio. Aqui, s6
5% dos ativos de pessoas fisicas es-
ta nesse segmento”, diz. Atualmen-
te, a carteira do banco est em tor-
nodeR$2,7bilhdes.

Na atividade de varejo, o HSBC
vai orientar cada vez mais a sua
atuagao para um piiblico de mais
alta renda. “Com a consolidagio
bancédria ocorrida aqui, temos
que escolher os mercados em
que vamos atuar e atender um
pliblico com interesses globais

nos dd vantagem competitiva.”

Onimero de agéncias do banco
sera mantido ao redor de 900, mas
neste ano o HSBC pretende fechar
algumas deficitarias e abrir entre
20 e 30 agéncias do segmento Pre-
mier, que atende piblico com ren-
da superioraR$ 8 mil mensais.

Na mesma linha, o banco lan-
a ainda no primeiro trimestre o
segmento Advance, que vai pe-
gar pessoas com renda entre
RS 3,5 mil e R$ 8 mil. “Queremos
pessoas na faixa etaria entre 35 e
40 anos, em fase de acumulagao,
com potencial para se tornar Pre-
mier no futuro”, diz Engel.

Banco negocia com Redecard e Cielo para credenciar

De S&o Paulo

O HSBC vai decidir nas proxi-
mas semanas qual a estratégia a
seguir na area de cartoes, mais
especificamente no segmento de
credenciamento de estabeleci-
mentos para aceitagio do plasti-
co. 0 que estd em jogo é a defesa
de sua base de clientes que faz
vendas no cartao, como lojistas, e
asreceitas geradas por eles.

O banco avalia a possibilidade
de tornar-se ele proprio um ad-

quirente. Ou seja, fazer direta-
mente o credenciamento dos lo-
jistas, possibilidade que se abriu
com o fim da exclusividade da
bandeira MasterCard com a Re-
decard e da Visa com a Cielo (an-
tiga VisaNet). O HSBC ja tem au-
torizagdo da MasterCard para ha-
bilitar lojas a aceitar cart6es com
sua bandeira e poderia obter li-
cenga semelhante da Visa.

Mas, alternativamente, o banco
também negocia com as duas
grandes credenciadoras brasilei-

ras (Redecard e Cielo) uma parce-
ria. O banco faria o credenciamen-
to de sua clientela e contrataria as
empresas para processar as opera-
goes. “Com isso, teriamos partici-
pagdo na receita”, explica Conrado
Engel, presidente do HSBC. “Adeci-
sao serd tomada logo”, completa.

A segunda opgao parece ser a
mais provavel quando Engel
mesmo informa que mundial-
mente o HSBC vendeu suas ope-
ragoes de credenciamento, o cha-
mado “acquiring”, para a Global

Payments, uma das lideres mun-
diais do segmento. “Esse € um ne-
gbcio que pressupde escala, por-
que amargem é baixa.”

0 que realmente interessa ao
HSBC e aos demais bancos & ter
acesso ao fluxo financeiro gera-
do pelas vendas com cartio, ou
seja, assegurar que os lojistas
manterao suas contas correntes
no banco. Por isso & importante
nio deixar a guardaaberta paraa
concorréncia em tempos de libe-
ragdo no mercado de credencia-

mento. “Isso & muito importante
porque os empréstimos para pe-
quenas e médias empresas sao
feitos em cima dos recebiveis de
cartdo. Entao, o segredo & fazer o
credenciamento”, afirma o exe-
cutivo. “A fidelidade do cliente &
muito maior quando seu fluxo fi-
nanceiro estd dentro do banco.”
Atualmente, o HSBC tem 150
mil estabelecimentos comerciais
em sua base de clientes. A insti-
tui¢do tem uma base de cartoes
emitidos de 5 milhdes. (VA)



