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A Microinvest é uma Sociedade de Crédito ao 
Microempreendedor em que os acionistas são o 

Unibanco e o IFC.

Missão:

Implantar uma operação de microcrédito produtivo 
orientado lucrativa, que promova a inclusão socio-

econômica.



Uma atividade com imensas 

oportunidades a serem exploradas ....

(2% de penetração no mercado*)

Microcrédito no Brasil

* Fonte: Banco Central do Brasil



Objetivos

• Criar um modelo de negócios que seja relevante para o 
mercado de microfinanças.

• Provocar impacto social.

• Desenvolver um modelo de análise de crédito eficiente. 

• Criar eficiência operacional através do ganho de escala 

e compartilhamento de canais de distribuição. 
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Mudança do modelo de negócios

Entre 2004 e 2006:

R$ 20,7 MM

Entre 1998 e 2003:

R$ 6,8 MM
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Unibanco e 
crescimento

intensivo

Sinergia com 
conglomerado

Unibanco e 
crescimento

intensivo



EstratégiaEstratégia

ProponenteProponente

Canais de 
Distribuição

Metodologia de CréditoMetodologia de Crédito

Demanda

Unidade Central de 
Crédito

Unidade Central de 
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ClienteCliente

•Tecnologia

•Ferramentas

•Política de Crédito    
Segmentadas

Parceiros

Estratégicos

Fornecedores

•Crédito Individual

•Grupos Solidários

•Pré aprovados

Capital de 
giro

Reformas

Emergências

Ativos Fixos

Estratégia de NegóciosEstratégia de Negócios



PressupostosPressupostos::

• Foco em regiões com alta densidade de 
microempreendedores. 

• Segmentação de mercado – bares e restaurantes, 
beleza, centros comerciais urbanos, etc.

• Sinergia com o conglomerado Unibanco. 



•2006: 211 pontos

•São Paulo

•Rio de Janeiro

•Minas Gerais

•Espírito Santo

•Rio Grande do Sul

• Agentes de Crédito : 70

OperaçãoOperação emem 20062006



Marca do canal de distribuiçãoMarca do canal de distribuição

Desenvolvimento de folhetos por canal



Vantagem competitivaVantagem competitiva

• Baixo custo operacional.

• Capilaridade.

• Capacidade de investimento e geração de “funding”.

• Infra-estrutura capaz de processar grandes volumes. 



DesafiosDesafios

• Melhorar a compreensão do mercado

• Oferta de produtos adequada

• Recursos humanos: 

– Identificação do perfil adequado para os agentes.

• Custo Operacional:

– Escala x produtividade  



Capacitação dos empreendedores:Capacitação dos empreendedores:
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