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O presidente do Check Express Group,
Jose Mario de Paula Ribeiro Jr., conta
a historia de empreendedorismo da
empresa que apresenta solucoes
tecnologicas inovadoras para meios
de pagamento e servicos financeiros.

POR LIANA MAZER .
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COM A PALAVRA JOSE MARIO DE PAULA RIBEIRO JR., PRESIDENTE DO CHECK EXPRESS GROUP

m 2010 o Check Express Group ficou em terceiro
lugar na lista das 100 empresas mais ligadas do

Brasil, divulgada pela revista InfoExame, atras de

[tau-Unibanco e Bradesco, os dois primeiros co-
locados, respectivamente. Nada mal para quem

no ano anterior estava em 30° lugar e se recuperava de uma

crise passada nos dois anos antes. Essa excelente colocacao é

reflexo do trabalho da equipe comandada pelo visionario presi-

dente do grupo, José Mario de Paula Ribeiro Junior. Nessa en-

trevista, cedida com exclusividade a Cardnews, José Mario conta

um pouco da histéria de uma empresa que nasceu com apenas

15 funcionarios e que foi duplicando os nimeros ao longo de sua

existéncia. Fala também sobre um momento de crise durante 0 |

qual teve que pisar no freio, rever conceitos e reconquistar a con-

fianca de seus clientes. Aborda também como o olhar perspicaz,

aliado a capacidade de trabalho, fez com que o Check Express
Group enxergasse nichos de mercado até entao nao explorados
e se firmasse em areas de atuacao como consulta de crédito no
varejo, redes eletronicas de pagamentos, servicos de conveni-
éncia, database marketing, cartoes e crédito para as classes C

e D e antecipacdo de recebiveis. Acompanhe os pensamentos

do presidente e entenda como uma empresa que nasceu de um

negocio simples como a consulta de cheques realiza hoje um

milhao de transacoes por dia, esta entre as 200 maiores empre-

sas de Tl do pais e possui as maximas certificacoes da Microsoft.

Com a palavra, José Mario de Paula Ribeiro Janior.

Comecamos

de porta em
porta, vendendo
consulta de
cheques.
Nosso primeiro
faturamento fol
de 496 reais, sei
esse numero
até hoje.

v,
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De 2005 para
2006 e de 2006
para 2007,

a empresa
dobrou e
dobrou.
Faturamos
16 milhoes,
depois

32 milhoes

e depois

73 milhoes.
R

Vocé pode nos contar a
histéria do Check Express
Group?

Montamos o Check Express no

fim de 1999, em uma casa na Rua
Groenlandia, com 15 funciondrios.
Comecando com um produto que
era consulta de cheques, no modelo
comprando da Serasa no atacado
e vendendo para as lojas de varejo.
Comecamos de porta em porta,
vendendo consulta de cheques.
Nosso primeiro faturamento foi de
496 reais, sei esse niimero até hoje.
A inovacdo foi colocar a consulta no
frente de caixa dos lojistas, dentro
da méaquina impressora de cheque.
Tiramos a consulta que ficava no
back-office das lojas e trouxemos
para o balcdo. Com isso, abrimos
nosso mercado, pois a Serasa s6
vendia para grandes empresas

de varejo e inddstria. Durante um
bom tempo isso ficou muito claro,
o foco da Serasa era no grande e

0 nosso no pequeno. Esse foi o
primeiro lance de inovagdo que
tivemos dentro desse negdcio,

ou seja, tivemos que encontrar
nosso préprio mercado. Também
o modelo, que privilegia a geracao
de caixa. Por qué? Muito simples:
eu ndo tinha investidor, ndo tinha
dinheiro e também ndo tenho pai
rico. Ou o negécio gera lucro e
COoNsigo reinvestir ou ndo vai pra
frente, Se vocé perguntar qual é o
modelo de negécio vou dizer que é
geracao de caixa. E reinvestimento
em pessoas e em tecnologia. Nesse
modelo fomos criando outras
plataformas de negdcio.

Isso era s6 para Sao Paulo?
Para o Brasil inteiro. Na verdade,
sdo duas vertentes: a questao
de geragdo de investimento

e tecnologia, a inovagao de
levar para a frente de caixa, e

0 modelo comercial. Abrimos
revendas pelo Brasil todo,
credenciamos empresas que
comercializavam automacgao
comercial, impressoras de
frente de caixa, no Brasil todo.
Comegamos atuando no Brasil
através dessas revendas, que
hoje sao 120. Fizemos o seguinte:
0 que eu tinha para vender era
uma consulta cujo contetido é
igual para todo mundo, preco
idem. Mas a pergunta era:
como vamos ser diferentes?

No servigo, a revenda tem a
fungao de abordar o cliente,
vender, instalar e treinare a
revenda tem uma receita sobre
o faturamento mensal daquela
carteira. Até entdo o que havia
no mercado era ‘'vendia e sumia’.
Nés vendemos e ficamos aqui.
Por isso houve um crescimento
grande da nossa atividade,
porque sao duas coisas - tem
que ganhar clientes e ndo perder
clientes. Sempre tivemos uma
retengao de clientes muito forte
por causa desse servigo bem
feito. Colocamos em pé um
modelo interessante com essas
duas vertentes, tanto o modelo
comercial quanto na colocagao
da mdquina na frente de caixa
trazendo, na época, agilidade
para o varejista e consumidor.
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Assim vocés expandiram as
areas de atuacao.

Fomos reinvestindo nas
plataformas, criamos uma
plataforma de recarga de celular

no mesmo modelo. Fizemos a
plataforma de correspondente
bancério, na qual temos o Bradesco
€OmO parceiro e na ponta tem
pagamento, recebimento de contas,
tributos, etc., que € o Bradesco
Expresso. Criamos depois uma
plataforma de cartoes, fazemos
hoje o Voe Fécil da Gol, que tem
dois milhGes de cartdes, no qual
vocé compra passagens de avido
em parcelas de até 30 reais por
més. Fizemos uma plataforma de
database marketing, que é nossa
empresa DataMiner, e também
uma plataforma de antecipacao de
recebiveis, uma vez que eu conhecia
a qualidade de recebiveis de um
lojista. Com isso criamos seis

areas de atuacao: consultas para
crédito no varejo, redes eletronicas
de pagamentos, servios de
conveniéncia, database marketing,
cartoes de crédito para classe Ce D
e antecipacao de recebiveis

Entre 0 comeco e a atuacao
nessas seis areas, quanto
tempo se passou?

Foi ao longo desses onze anos,
pois ficamos sé trés anos na
consulta de cheques. Em 2003
comegamos 0 negdcio de recarga
e af sucessivamente foram sendo
langadas plataformas. Acontece
0 seguinte: viemos em um ritmo
muito forte de crescimento que

praticamente dobrava ano a ano
De 2005 para 2006 e de 2006 para
2007, a empresa dobrou e dobrou
Faturamos 16 milhdes, depois

32 milhoes e depois 73 milhdes
Quintuplicamos o tamanho em dois
anos praticamente. Mas a empresa
quando cresce muito rapido, ela
nao tem processos, principalmente
nas areas novas, e a consequéncia
é a perda da qualidade de servigo.
Entao tivemos uma fase que foi s6
alegria, de 2000 a 2007, um ciclo
de sete anos, e quando chegou
nessa fase confesso que acabei
cometendo uma escorregada
Estdvamos com uma empresa
bem posicionada, com produtos
inovadores no mercado, com um
nivel de crescimento incrivel
acabamos entrando um pouco

na onda desses consultores de
plantdo, que dizem que para um
IPO o dono nédo pode sero CEO
da empresa. Entdo me afastei

um pouco da operagao e o que
aconteceu como resultado foi

uma perda de qualidade dos
servicos prestados e, pior, uma
perda de identidade da empresa
Comegamos a ter 0s nossos
grandes clientes extremamente
comprometidos, eles estavam
chateados com 0s nossos servigos
No inicio de 2008 voltei para a
operacao e digo que foi 0 ano que
passei vermelho de vergonha.
Visitando cliente por cliente,
pedindo desculpas e trabalhando
muito forte. Entdo fizemos uma
boa reestruturagao, recuperamos a
confianca dos clientes e a qualidade
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dos sistemas e isso nos permitiu
chegar a 2010 cheios de f6lego.
Estamos lan¢ando, desde o meio do
ano passado até o fim desse ano, 15
novas plataformas de negécios.

Qual o momento atual da
Check Express Group?

Temos uma drea de exceléncia

que é a parte de tecnologia, temos
as certificagdes e tudo mais, e

seis dreas de competéncia. Em
qualquer drea vemos uma avenida
de oportunidades. A drea de crédito,
por exemplo. O indice de crédito
com relagdo ao PIB do Brasil é
muito pequeno perto de paises
como o Chile, entdo todos os
indicadores ddo conta de que temos
muito para fazer uma expansao de
crédito. As redes de pagamento, a
linha do correspondente bancério

- colocamos um teclado no POS
para entrar com dados de abertura
de contas e pagamentos. O servico
de conveniéncia, levar micro seguro,
garantia estendida, recarga, etc.,
colocar tudo isso na frente de

caixa, em um POS ou PDV, é um
mercado incrivel também. Em
database marketing temos hoje uma
base com 147 milhdes de pessoas
fisicas e 18 milhGes de empresas.

A parte de cartoes de crédito, de
antecipacdo de recebiveis, enfim,
todas as seis dreas de negdcio
apresentam grandes oportunidades.

A abertura do mercado gerou
novas oportunidades?
Tinhamos dois sonhos: um era
poder capturar cartdo Visa e
MasterCard num POS nosso;
outro era produtos nossos serem
transacionados pela Redecard

e pela Cielo. Foram anos

ouvindo respostas negativas.
Agora passamos de rejeitados a
cortejados. O jogo virou, e mais,
porque temos uma processadora
no Grupo que é a ExaCard, que faz
o cartdo da Gol, temos toda uma
esteira de crédito, processamento,
gestao de recebiveis. Nunca
consegui habilitar nem a minha
processadora para processar
cartdo bandeirado, nem a minha
rede para capturar bandeira.
Entdo para onde fomos? E 6bvio,
0 negdcio estd sempre na mao
dos bancos. Volta o nosso lado
empreendedor, quer dizer, deve-se
buscar os espagos que existem. O

que nos restou? Fazer private label.

E mais: o banco concede crédito
para quem? Classe A e B, entdo
vamos fazer private label para C e
D. Essa é a saida, inventando um
negdécio diferente para a Gol.

Como foi essa histéria do Voe
Facil da Gol?

O Constantino (n.r: Constantino
de Oliveira Janior, presidente da
holding que controla a Gol Linhas

Aéreas) teve a ideia de fazer um
cartdo que financiasse passagens
aéreas com dinheiro da prépria
Gol, para um piblicoCe D, que
nao tinha cartdo de crédito para
comprar passagem de avido. A
conta dele era a seguinte: 163
milhdes de brasileiros andavam de
Onibus interestadual, e ele queria
essas pessoas dentro do avido
dele. Entdo eles lancaram uma
licitagdo para contratar um servigo
de processamento. Foram la os
grandes players e nés. Eu tinha
dois mil cartdes sendo processados
naquele momento. Como é que

a gente ganhou? Abriram espaco
para fazer uma apresentacao para o
Constantino e os vice-presidentes
dele na época, de 45 minutos cada.
Apresentei a empresa e disse: ‘0
que vocés pediram é isso aqui,
mas processar cartao, autorizar
uma transagao, emitir boleto,

todo mundo faz; o que temos que
discutir ndo é cartao, mas é como
vamos dar dinheiro para essas
pessoas e receber delas’. Entdo eu
trouxe o negécio para a drea de
crédito, fiquei 2 horas e 45 minutos
apresentando e saimos de la com
o negécio. Fugimos do modelo
tradicional das processadoras.
Processadora sempre vendeu
cartdo ativo e inativo. Eu vou
vender um processo de crédito.
Fizemos um cartdo, eu ganho;
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vendemos uma passagem, eu
ganho. Se ndo vendeu passagem
nenhuma, eu ndo ganho nada.
Estou no risco integralmente com o
seu negdcio. Estamos |4 até hoje, o
cartao foi lancado em 2006.

Ganhou com uma abordagem
diferente para um mesmo
negocio.

Vou contar um exemplo para

vocés entenderem um pouco a
caracteristica dos nossos negécios.
O que eu quero nesse caso? E
trazer um publico para dentro

do avido, quero vender para esse
cliente e ele me pagar. Quando
olho como banco, o banco vende
dinheiro; entdo ele calcula a
inadimpléncia de dinheiro. A Gol
vende o qué? Assento de avido. Se
eu tiver um avido com lotacdo de
100%, ponte aérea Rio-Sao Paulo, e
5% desses caras ndo me pagar, é 5%
de dinheiro que perco. Agora pego
um voo Belo Horizonte-Fortaleza,
que fiz esses dias e tinham cinco
pessoas a bordo. Se enchesse

esse aviao com mais 80 pessoas

e tivesse uma inadimpléncia

de 95% nesses 80, eu ia estar
ganhando dinheiro. O conceito de
inadimpléncia é diferente. Posso
ter 95% de inadimpléncia e estar
ganhando dinheiro, porque esse
avido vai gastar o mesmo volume
de querosene para subir com

80 ou com cinco. Entao criamos
um mddulo, que chamamos de
Inteligéncia de Vendas — parece
meio pretensioso, mas funciona
da seguinte forma: vocé faz uma
andlise de crédito normal, s6 que
nao falamos para o cliente final
qual é o limite. O cliente entra no
site, faz o cadastro e ndo falo se ele
tem 2 ou 5 mil de crédito. Calculo,
mas ndo falo. E um médulo

de score que desenvolvemos
especifico para as classes C e

D. Quando ele for comprar uma
passagem, ele entra no sistema de
reserva, escolhe para onde quer ir.
Quando vai fechar, essa transagao
vem para nés, para autorizarmos.
Aqui olhamos: se ele estd querendo
gastar 6 mil reais, e o limite é de 5;
se ele quer comprometer 40% da
renda declarada, porém o limite
maximo é 30%... Acessamos 0
sistema de voos para saber se

esse aviao estd cheio ou vazio,
conversamos com esse sistema de
reserva de voos. Entao flexibilizo o
crédito em fungdo da ocupagao do
avido. Faco uma negociagao on-line
e devolvo uma contraproposta.

Isso diminui a inadimpléncia?
De maneira fantastica. Entende por
que a gente chamou de Inteligéncia
de Vendas? O conceito trivial de
cartdo de crédito é o qué? Fago
uma anélise de crédito e te dou

N

Acho que a
gente tem duas
capacidades
Interessantes.
Umaéa
capacidade
estratégica, de
enxergar essa
forma diferente
de fazer, e a outra
é a de execucao.
Vislumbrar as
oportunidades e
ter ideias € uma
coisa, mas se nao
tiver capacidade
de execucao, nao
adianta nada.
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um limite, se vocé vai gastar em
passagem de avido ou sapatos,
tanto faz. Mas esse € um cartdo para
vocé voar, entdo toda andlise de
crédito que fago é em cima da sua
capacidade de me pagar para voar
Outro conceito aqui é o do pré-pago
e pds-pago, em que faco um médulo
no qual coloco o ponteiro onde
achar que devo, e ndo perco vendas.
O conceito é: se o cliente entrou no
site e fez cadastro, é porque quer
voar, entao nao vou perder. Mas em
que condi¢do deixo ele voar? Se vejo
que tem 50 cheques sem fundo, falo
voceé vai voar. Quando vocé quer
voar? Em novembro, por exemplo
Considero novembro, divido o
prego e quando vocé entrar no aviao
j& me pagou tudo. Pronto, assim
vocé pode voar. Por isso 0 nome
dessa plataforma é Venda Mais,
vocé ndo perde venda e trabalha a
inadimpléncia. E uma plataforma
bastante completa que lancamos
entre setembro e outubro

Isso é reflexo da qualidade da
tecnologia do Check Express
Group?

Acho que a gente tem duas
capacidades interessantes. Uma
é a capacidade estratégica, de
enxergar essa forma diferente de
fazer, e a outra é a de execugao
Vislumbrar as oportunidades e ter
ideias é uma coisa, mas se nao
tiver capacidade de execugdo, ndao

adianta nada. Temos tecnologia
dominada dentro de casa. Nao
compro uma linha de programa
fora, também néo vendo sistema,
s6 vendo servico. Pronto, dai vocé
consegue articular essas coisas

O que representa ficar em

3° lugar no ranking da Info
Exame das 100 empresas mais
ligadas do Brasil?

Ficamos muito contentes com esse
ranking, porque ele é pautado em
qualidade e dominio tecnolégico,
nao € pelo tamanho das empresas
E o que nos permite, do nosso
tamanho, chegar 4 naquela
posicao. Quase todas as empresas
estao na casa dos sete digitos em
faturamento e estamos |4, com 73
milhdes de reais de faturamento.
Isso se deve também a crise que
enfrentamos. Arrumamos as coisas
e privilegiamos a qualidade e a
tecnologia. O reflexo ja veio logo
em seguida, nés nao previamos
essa colocagdo, mesmo porque

as empresas que se submetem a
avaliagao sdo mais de duas mil
Aparecemos na posigao 97, em
2008, e fomos para 30°, em 2009
Isso é motivo de muito orgulho
Atribuo isso a esse trabalho, a
essa reestruturagao. Outro trago
que considero importante é que
fazemos tecnologia aplicada ao
dia a dia das pessoas. Tecnologia
de laboratério é muito legal, todo




COM A PALAVRA JOSE MARIO DE PAULA RIBEIRO JR., PRESIDENTE DO CHECK EXPRESS GROUP

mundo faz, mas ser incorporada
no dia a dia é o grande diferencial.
Temos uma boa capacidade de
fazer tecnologia transformada em
negécio, sem ser um fim em si
mesma.

A versatilidade de servigos

é fundamental para o
crescimento?

No comego eu tinha que girar,
porque s6 tinha o cheque. A
questao é que nao estou vendendo
crédito e pipoca na praia. Tudo
tem uma sinergia enorme. Todas
as empresas tém seus ciclos
empresariais; a fase em que o
esforgo de vendas é enorme para
comprarem o seu servico, a fase
em que vocé tem um padréo de
qualidade e exceléncia que faz

as empresas virem comprar o

seu servi¢o. Entramos em uma
terceira fase, na qual temos
plataformas de negécios. Do
segundo semestre do ano passado
para ca estamos sendo convidados
para participar de negécios e nao
mais prestar servigos, pela jun¢ao
das plataformas. Porque nao é s
software, tem o software e a nossa
cabega também.

Dentre os recentes
lancamentos, vocé poderia
destacar alguns?

Estamos langando um cartdo
pré-pago para games. Entramos

como sécios com uma plataforma
de processamento do cartdo
focado para o contetido de games.
Também iniciamos um processo
da homologagao da ExaCard
como emissor de cartdo pré-pago
no segmento de varejo. E aquele
que tem nos Estados Unidos,
que vocé pega na prateleira do
supermercado, pde dinheiro e sai
comprando. E exatamente esse
cartao. Ele vai chamar Cartao

+ Fécil, € um cartdo pré-pago,
com foco no varejo, para ficar em
gondolas de supermercados. E
um cartdo que as classes Ce D
vao usar como carta de crédito,

e para a A e B serd o cartdo para
creditar a mesada do filho, para

0 motorista abastecer o carro, ou
para a empregada fazer compras
no supermercado. A previsao de
lancamento é agosto.

Entdo a expectativa para 2011
é a melhor possivel?
Independentemente dos erros e
acertos do novo governo, o Brasil
vai crescer. Vocés devem estar
acompanhando a histéria do bénus
demogréfico, que os paises passam
uma vez na vida, os Estados
Unidos passaram no inicio do
século. S6 recapitulando, o bonus
demogréfico é quando a massa de
gente trabalhando é maior que a de
criangas e pessoas idosas. Por isso
vamos experimentar uma fase de

N

Brasil que é o bonus demogréfico,
e isso vai durar de 20 a 25 anos.
Acrescente a esse bolo a ascensao
da classe C e D, que joga cerca de
40 milhdes de consumidores no
mercado para produtos financeiros,
e a necessidade de expansao do
crédito, ou seja, sao trés fatores
que vao empurrar esse pafs para

a frente, com governo ou sem
governo. Essa é a oportunidade

e temos que preparar nossas
empresas para aproveitar esse
bdnus e ajudar o pais a crescer. E a
nossa vez de fazer as coisas.

Ser 100% nacional ajuda?
Ser 100% nacional no segmento de
meios de pagamentos e sistemas
financeiros, onde concorremos
com conglomerados financeiros
nacionais e internacionais, € um
jogo desigual. Fomos empurrados
para enxergar nicho de mercado e
trabalhar ali. Estamos falando de
empresas grandes, e a0 mesmo
tempo em que prestamos servigo
para essas empresas com alguns
produtos, concorremos em outros.
E um jogo de elefante e formiga.
Quando eles vao, vao de uma

vez e arrasam tudo. NGs temos
agilidade para chegar primeiro,
para correr. E competéncia

de enxergar oportunidades,
competéncia estratégica e
capacidade de execugao. Essa é a
questdo, esse € 0 jogo. J

7
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