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ALMEIDA, Dalton. Campineiro ganha banco
totalmente virtual: instituição não tem agências e
os serviços são prestados via Internet; banco 1
antecipa lançamento na cidade. Correio Popular,
Campinas, 28 nov., 2000.

"' "
tro mêses na cidade.

A grande procura por
clientes campineiros, e de San-
tos também, surpreendeu os

campineiro tem a responsáveis pela empresa.
partir deste mês a "Iríamos apresentar nossos ser-
possibilidade de viços nessa cidade apenas em
acesso a um banco junho de 2001 mas a grande

totalmente virtual, sem agên- demanda nos fez antecipar o
das físicas e com serviços fei- projeto em sete meses", afir-
tos através da Internet. O ban- mou ontem o presidente do
co1.net, primeiro banco múl- banco1.net, Luiz Carlos Urqui-
tiplo unicamente virtual do za. "Foi um número muito
País, antecipou em.sete meses grande sem qualquer esforço
seu lançamento na cidade devi- de propaganda. Acreditamos
do à grande procura por clien- que a maior parte é formada
tes de Campinas: 800 deles por profissionais qúetraba-
solicitaram cadastramento com lham em São Paulo mas resi-

os sen;iços ainda não disponí - dem em Campinas", avalia ele.
veis entre junho e outubro des- O banco l.net está operan-
te ano. Somente este mês 70 do oficialmente como banco

moradores de Campinas já se múltiplo desde o dia primei-
cadastraram. A partir de 30 de ro deste mês, mas vinha
novembro, o banco estará se cadastrando clientes desde
apresentando ao mercado local junho nas cidades do Rio de
com uma campanha publicitá- Janeiro e São Paulo.
ria de R$ 300 mil. O objetivo Seu presidente explica
é formar uma carteira de lOque a instituição é voltada ao
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cas com renda mensal acima
de R$ 800,00. Ele explica que
a procura por novos clientes
não está baseada na renda
individual, mas sim na carac-

terística comportamental que,
permite o relacionamento vir-
tual com a instituição. "São
pessoas pré-dispostas a faz-
er suas operações sem o con-;
tato direto", explica U rqui}
za.

O novo modelo de banco

pretende oferece três diferen-
ciais: ser um shopping finan-.
ceiro (oferecendo produtos
de diversas instituições, como~
por exemplo fundos de inves-\
timento do próprio ban-
co1.net, do Unibanco, do

Chase, Icatu e outros); rí?pas-.
sar aos clientes a redução de
custos por atuar virtualmen-
te (o site apresenta um com-.
parativo de tarifas entre os 10
maiores bancos de varejo do
País); e atender24horas,via
fone ou em chats diretamen-
te com gerente virtuais.~ ~ ~ . - ~ ~ ~f-~
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