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Euro

R$ 5,332

Comercial, venda 
na sexta-feira

CDB

11,26%

Prefixado 
30 dias (ao ano)

Salário mínimo

R$ 1.412

Inflação
IPCA do IBGE (em %)

Julho/2023                     0,12
Agosto/2023                  0,23
Setembro/2023 0,26
Outubro/2023 0,24
Novembro/2023 0,28

Dólar
Na sexta-feira Últimos 

R$4,911
(- 0,24%)

22/janeiro 4,987

23/janeiro 4,955

24/janeiro 4,932

25/janeiro 4,922

Ao ano

CDI

11,65%

Bolsas
Na sexta-feira

0,62%
São Paulo

Pontuação B3
Ibovespa nos últimos dias

           23/1           24/1            25/1 26/1

126.601 128.967

0,16%
Nova York

Regulação no mercado 
estimula competição

R
écem-empossado no cargo de vice-presidente executivo de Vare-
jo do Santander, Ede Viani recebeu o Correio durante sua pas-
sagem por Brasília. O banco é uma das maiores instituições fi-
nanceiras do mundo, com forte presença no Brasil. Entusiasta 

do setor de tecnologia, área que comandou até 2023, ele está percor-
rendo os oito territórios do banco no país, para levar aos seus colabo-
radores a “chama” que faz buscar o grande desafio da sua gestão: tor-
nar o banco cada vez mais multicanal.

“A estratégia do banco é ser o banco digital com gente”, sintetiza Ede. 
Ele ainda acredita no valor da agência bancária tradicional, mas ates-
ta que a pandemia da covid-19 e o Pix mudaram para melhor a rela-
ção do brasileiro com o mundo digital. Mudou muito. Na medida em 
que o pix vem transformando o comportamento das pessoas, melho-
ra a relação delas com os canais digitais”, aponta.

Confira os principais trechos da entrevista:

Varejo

 » EDLA LULA
Divulgação

 »Entrevista | EdE Viani | vice-presidente executivo de varejo do santander

Para o executivo, iniciativas como pix e open finance são exemplos de como a estruturação digital do sistema financeiro é 
benéfica para os bancos e os clientes. Tratamento personalizado é uma tendência crescente, afirma especialista em varejo

média de 110 mil clientes ao mês.
O que queremos como ban-

co, é crescer a base de clientes, 
em especial em Brasília, que é 
um dos maiores mercados do 
país. Não acreditamos que pre-
cisa abrir mais pontos de venda. 
(No DF) temos mais de 100 mil 
folhas de pagamentos, majorita-
riamente do serviço público, mas 
temos uma boa parte de clientes 
privados também.

Universidades

É uma marca do Santander no 
mundo. Somos a empresa que 
mais investe em ensino superior 
e a gente faz isso no mundo in-
teiro. No Brasil, temos convênios 
com 400 universidades. Em 2023, 
no Distrito Federal, nós oferece-
mos 5.600 bolsas de estudo.

As universidades escolhem os 
alunos através do processo sele-
tivo que elas mesmas organizam. 
A gente não opina e eles têm di-
reito a bolsa de estudos de um se-
mestre fora do país em universi-
dades parceiras.

Carteira de crédito

Crescemos na carteira de cré-
dito e queremos seguir expan-
dindo em todos os segmentos. 

Os dados mais recentes, de se-
tembro, mostraram que a cartei-
ra de crédito total havia crescido 
7,9%, alcançando R$ 625,5 bi-
lhões. Não temos restrições e em 
um cenário de inadimplência 
mais controlada, a gente tam-
bém reavalia sempre os modelos 
de risco. Na expectativa de que a 
economia retome o crescimen-
to, a gente também vai acelerar 
o crescimento do crédito com 
mais velocidade. A inadimplên-
cia fechou em 3% no terceiro tri-
mestre de 2023.

Crédito sustentável

Estamos em fase de balan-
ço, por isso não posso entrar em 
detalhes. Mas somos impulsio-
nadores da economia verde no 
mundo e nós temos investimen-
tos em infraestrutura, em energia 
limpa. O Santander é dos prin-
cipais estruturadores de crédi-
to de infraestrutura no mundo. 
No Brasil, compramos a Waycar-
bon justamente para investir em 
transição energética e em sus-
tentabilidade.

inovações

O Brasil está conseguin-
do se abrir mais e os bancos 

conseguem competir com essa 
questão digital, o setor financei-
ro é muito regulado. Ele é assim 
no mundo inteiro. Mas o Brasil é 
um dos países mais avançados 
em uma estruturação do siste-
ma financeiro, a gente não de-
ve nada a ninguém, do ponto de 
vista de estruturação do sistema 
financeiro. O nosso regulador é 
conhecido por ser bastante esti-
mulador. O pix e o Open finance 
são um ótimo exemplo disso. Os 
Estados Unidos, agora que estão 
implantando o sistema de paga-
mentos instantâneo. Então o re-
gulador no Brasil é um impulsio-
nador de um sistema mais aber-
to. Isso é muito bom.

Open finance é um grande si-
mulador de competição. Porque 
um cliente que, por exemplo, do 
Santander, dá o consentimento 
para passar os dados para o Itaú, 
pode haver uma oferta melhor 
para aquele cliente. É isso que o 
regulador está fazendo, está esti-
mulando um mercado cada vez 
mais competitivo. É claro que os 
bancos classificados como ban-
cos S1, S2, que são maiores, têm, 
obviamente, uma carga de regu-
lação e de tributação mais pesa-
da. Então, de fato, essas coisas 
existem e elas são debatidas e o 
regulador está sempre ouvindo e 

Estamos empenhados justa-
mente em um novo modelo co-
mercial de varejo, que foca muito 
o tema da multicanalidade. Exis-
tem três elementos que muda-
ram muito a competição no ce-
nário do serviço financeiro. Pri-
meiro, o comportamento do con-
sumidor mudou muito. A pande-
mia da covid-19 acelerou mui-
to a digitalização dos negócios, 
não apenas de serviço financei-
ro, mas de banco de maneira ge-
ral. Depois, vem a própria tec-
nologia, cada vez mais se fala 
de assistente virtuais, de Inteli-
gência Artificial generativa. Es-
sas coisas têm impulsionado a 
forma como esses negócios são 
feitos. E tem ainda a regulação, 
que tem impulsionado muito a 
inovação, com um mercado ca-
da vez mais aberto.

Físico x digital

Buscamos ressignificar o va-
lor da loja física. O Santander 
tem uma vantagem competiti-
va quando se olha a distribuição 
física e o nosso foco é também 
explorar essa vantagem, falando 
mais de multicanalidade. Bus-
camos trazer mais valor da re-
lação com os novos canais e co-
mo é que a gente potencializa o 
valor da nossa rede física como 
diferenciação do nosso negócio. 
Mas também é verdade que há 
uma mudança que se acelera a 
cada dia. A pandemia provocou 
uma profunda transformação, na 
medida em que as pessoas não só 
pararam de ir ao banco, mas pas-
saram a pedir comida por aplica-
tivo. Isso rompeu muito a aversão 
que as pessoas tinham à digita-
lização. Hoje, uma menor parte 
dos clientes buscam as lojas.

Mas existem diferenças en-
tre os grandes centros e as cida-
des médias. Existe a questão da 
regionalização. O uso das redes 
digitais tende a ser mais comum 

nos grandes centros. A distribui-
ção física é importante.

atendimento presencial

Definitivamente, não há ne-
cessidade tão premente de estar 
dentro de uma loja para fazer um 
pagamento. Dois, três cliques no 
celular, a pessoa faz uma transfe-
rência. Faz uma transferência no 
sábado às 3:30 da manhã e entra 
na mesma hora.

Nós seguiremos tendo a loja fí-
sica. Mas elas serão cada vez me-
nores. Antes, eram prédios impo-
nentes, com dois ou três mil me-
tros quadrados. Hoje temos lo-
jas de 200 ou 300m² para fazer a 
mesma coisa. E ela seguirá sen-
do um ponto de distribuição, ela 
vai seguir sendo necessária para 
aquela venda mais especializada. 
Por exemplo, um financiamento 
imobiliário, em que a pessoa quer 
entender com mais detalhes. Tem 
certos elementos da relação ban-
cária que o humano faz mais di-
ferença. A nossa chairman glo-
bal, Ana Botín, sempre fala que a 
estratégia é ser um banco digital 
como lojas. E aqui, a gente tem 
falado que a estratégia do banco 
é ser o banco digital com gente. 
Porque ao final do dia, a gente 
tem que oferecer toda a conve-
niência do canal digital, mas o 
humano que está por trás disso 
não pode ser esquecido. Aí entra 
a diferenciação em relação aos 
bancos puramente digitais, por-
que ao final do dia, o que a gente 
quer da distribuição física é ex-
trair valor do fluxo. Nós recebe-
mos 10 milhões de clientes por 
mês em nossas lojas e, ao final 
do dia, quem não quer um clien-
te entrando na sua loja? É sem-
pre uma oportunidade de venda. 

Nós temos, no Distrito Fede-
ral, 24 lojas com 200 funcioná-
rios. E uma carteira de 1,2 mi-
lhão de clientes. O fluxo de clien-
tes nas agências em Brasília é em 

sempre puxando a inovação. Mas 
o peso disso tem a ver com o ta-
manho que cada agente tem no 
sistema financeiro.

Competição

É saudável, mas traz custos 
elevados. Nós temos investido, 
e muito, em modelagem de da-
dos e capacidades extrair valor 
a partir de dados. A gente tem a 
história do nosso relacionamen-
to com o cliente e tem uma certa 
quantidade de dados. À medida 
que a gente traz dados dos outros 
bancos, a gente incorpora isso e 
isso nos permite fazer uma ofer-
ta mais personalizada. Temos in-
vestido muito na personalização.

Temos aumentado a nossa 
base. A base total de clientes 
cresceu 12% até o 3º trimestre 
de 2023, na comparação dos 12 
meses. Eram 64,6 milhões de 
clientes até o fim do terceiro 
trimestre. Um desafio do setor 
como todo é crescer com velo-
cidade ainda maior e o desafio 
ainda maior é rentabilizar isso. 
Os custos são elevados.

Taxas elevadas

O tema das taxas elevadas 
tem muito a ver com o patamar 
da taxa básica, a Selic. No cam-
po individual, no caso a caso, é 
possível agregar informação que 
permite dar crédito ou melhorar 
preço. Pode ser que no agregado 
não se tenha feito toda a diferen-
ciação, mas, sim, no indivíduo 
tem tido efeito.

O que a gente acredita, de ma-
neira geral, é que quanto mais 
aberto o mercado for, melhor 
para a competição. Esse tema de 
definir patamares máximos não 
é o que é necessário para esta-
belecer a competição. O clien-
te sempre vai poder escolher. O 
comportamento do consumi-
dor mudou muito e hoje a ofer-
ta é abundante. A gente não vi-
ve mais aquele cenário que tem 
poucos bancos e os clientes 
não têm opções. Definir pata-
mares máximos de remunera-
ção de taxa ou de preço pode 
ser legítimo em outra situação, 
mas o que acontece é que isso 
aí acaba afetando as decisões 
do banco de apetite de risco. 
Ao final do dia, a gente tem que 
gerir, especialmente no crédi-
to, as perdas. A taxa básica é 
que determina o patamar de 
onde as coisas estão e a partir 
dessa taxa básica que o banco 
coloca o seu apetite de risco e 
sua estratégia de competição. 
Eu acredito mais no mercado 
aberto de competição.

O comportamento do consumidor mudou muito e hoje a oferta é 
abundante. a gente não vive mais aquele cenário que tem  

poucos bancos e os clientes não têm opções”

A relação preliminar dos can-
didatos contemplados com a 
isenção do pagamento da taxa 
de inscrição do Concurso Públi-
co Nacional Unificado (CPNU) 

será divulgada hoje, na página 
do certame. O Enem dos con-
cursos, como tem sido chama-
do, é organizado pelo Ministé-
rio da Gestão e da Inovação em 

resultado do pedido para 
isenção da inscrição sai hoje

COnCUrsO UniFiCadO

Serviços Públicos (MGI). A prova 
para concorrer a uma das 6.640 
vagas ofertadas, será aplicada 
no dia 5 de maio. 

O prazo para os candidatos in-
teressados em pleitear a isenção 
da taxa de inscrição terminou na 
sexta-feira (26). Conforme o edi-
tal, tem direito a gratuidade pes-
soas incluídas no Cadastro Único 

para Programas Sociais (CadÚ-
nico); beneficiários do Fundo de 
Financiamento ao Estudante do 
Ensino Superior (Fies) ou do Pro-
grama Universidade para Todos 
(ProUni); e doadores de medula.

Contestações

Os candidatos que tiveram a 

solicitação de isenção da taxa de 
inscrição negada, deverão apre-
sentar recurso hoje e amanhã. A 
relação final com os aprovados 
para realizar a prova sem cus-
tos será divulgada em 6 de fe-
vereiro. O valor da taxa é de R$ 
60 para nível médio (692 vagas) 
e R$ 90 para cargos que exigem 
nível superior (5.948).

O prazo de inscrições, inicia-
do em 19 de janeiro, termina-
rá em 9 de fevereiro. De acordo 
com o Ministério, até sexta-fei-
ra, o Concurso Público Nacional 
Unificado registrou mais de um 
milhão de pessoas inscritas. Os 
salários variam entre R$ 4 mil e 
R$ 22 mil, dependendo da car-
reira escolhida. 


