UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO GRANDE DO SUL - UFRGS
ESCOLA DE ADMINISTRACAO
PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM ADMINISTRAGAO

INCREMENTO DA PARTICIPAGCAO NO MERCADO DE CREDITO
PARA PESSOAS FiSICAS VERSUS REDUGAO DOS NIVEIS DE
EXPOSICAO AO CREDITO NESTE MERCADO

THIAGO MARTINS PINTO DA SILVA

Passo Fundo, 2007

UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO GRANDE DO SUL - UFRGS



ESCOLA DE ADMINISTRAGCAO
PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM ADMINISTRACAO
MONOGRAFIA DE ESPECIALIZACAO

INCREMENTO DA PARTICIPACAO NO MERCADO DE CREDITO
PARA PESSOAS FiSICAS VERSUS REDUGAO DOS NIVEIS DE
EXPOSICAO AO CREDITO NESTE MERCADO

THIAGO MARTINS PINTO DA SILVA

Monografia do Curso de Especializacdo em Gestdo de
Negbcios Financeiros apresentada ao Programa de Pés-
Graduacgao de Administragao da Universidade Federal do

Rio Grande do Sul.

Orientador: Professor Roberto Lamb

Passo Fundo, 2007

UNIVERSIDADE FEDERAL DO RIO GRANDE DO SUL - UFRGS



ESCOLA DE ADMINISTRAGCAO
PROGRAMA DE POS-GRADUACAO EM ADMINISTRACAO

A MONOGRAFIA: INCREMENTO DA PARTICIPACAO NO MERCADO
DE CREDITO PARA PESSOAS FiSICAS VERSUS REDUCAO DOS
NIVEIS DE EXPOSICAO AO CREDITO NESTE MERCADO

Elaborada por: THIAGO MARTINS PINTO DA SILVA

Foi aprovada por todos os membros da Banca Examinadora e homologada com pré-
requisito a obtencao de aprovacao no Curso de Especializacao de Gestao em

Negdcios Financeiros.

Data: / /

Nota Final:

Banca Examinadora:

Prof.(a): Nome:
Assinatura:
Prof.(a): Nome:

Assinatura:




”0O mundo é grande e cabe
nesta janela sobre o mar.

O mar é grande e cabe

na cama e no colchao de amar.
O amor é grande e cabe

no breve espaco de beijar”.

Carlos Drummond de Andrade



AGRADECIMENTOS

Ao professor Daniel Von der Heyde Fernandes por
ter coolaborado com sua paciéncia, seu bom senso e sua
experiéncia durante a construgdo deste trabalho.

Ao professor Mauricio G. Mondadori, por ter

auxiliado no pontapé inicial deste trabalho.

A minha companheira Michele, meu irmé&o Rafael e
meus pais Mario e Nelba, e meus amigos, por
entenderem que algumas horas de varios dias precisei
ficar mais distante para desenvolver este trabalho.

Aos colegas de curso da turma de Passo
Fundo/Santa Rosa, pelos trabalhos em grupo e pelas
trocas de informagées via chat e forum que contribuiram

para ampliarmos nosso conhecimento.



RESUMO

O trabalho consiste em relatar as varidveis a serem consideradas na
concesséao de crédito direto ao consumidor pessoa fisica, com o objetivo de elevar o
volume de crédito neste mercado de forma saudavel, ou seja, com baixo indice de
inadimpléncia, haja visto o aumento da inadimpléncia neste mercado nos ultimos
anos, e ainda, aliado a isto, os spreads das operacdes de crédito vem em queda

progressiva de 2000 até hoje.

Este trabalho, também considerara uma pesquisa com gerentes e
funcionarios de agéncias de uma instituicdo financeira que conseguiram um bom
resultado na evolugdo de crédito para pessoas fisicas, mantendo ou reduzindo os

indices de inadimpléncia em niveis satisfatorios.

Quando comparamos as estratégias destas agéncias que obtiveram éxito na
evolugdo de crédito direto ao consumidor pessoa fisica, e um indice de
inadimpléncia satisfatério, consegue-se perceber algumas estratégias em comum
entre estas agéncias, como o foco em linhas de crédito com garantias de recebiveis,
fianga e alienagéo de veiculos, e créditos consignados, embora apresentem taxas de
juros mais atrativas para os clientes, possuem menor indice de inadimpléncia, o
histérico do cliente, a oferta intensiva de crédito, primando pela pulverizacdo do
crédito, diminuindo o risco de concentracao da carteira.
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1 - INTRODUCAO

Ao longo dos ultimos tempos de economia mais estavel, e agora, mais
recentemente, com uma continua queda das taxas de juros basica do mercado
nacional (de acordo com a FEBRABAN, desde setembro de 2005), esta continua
gueda na taxa de juros basica no mercado nacional vem gerando uma diminuicao

dos spreads em operacoes de crédito no Brasil, tendéncia esta que deve se manter.

De acordo com a FEBRABAN, em 2000 a média do spread bruto anual em
crédito para pessoas fisicas foi de 56,9%, enquanto que no ano de 2005 foi de
43,3%.

Esta tendéncia de queda nas taxas de juros no mercado nacional, faz com
que os bancos busquem aumentar seu resultado com operacdes de crédito através

do incremento no volume de negdcios, buscando ampliar seu market-share.

Para obter informacbes sobre boas estratégias, desenvolvemos um
questionario quali-quantitativo, caracterizando um estudo de caso. Foram
selecionados 05 gerentes, 05 funcionarios responsaveis pela evolucao de crédito
para pessoas fisicas e 05 funcionarios responsaveis pelo controle da inadimpléncia,
de agéncias que possuiram um excelente desempenho na evolu¢ao do crédito para
pessoas fisicas, o instrumento de coleta de dados e uma excelente performance no
controle da inadimpléncia, a estes colaboradores foi aplicado um questionario
seguido de entrevista.

Para os bancos ampliarem seu market-share e consequentemente ampliarem
seu resultado com operacdes de crédito, ndo podem descuidar de um fator muito
importante para que se amplie o resultado, a adimpléncia. Um dos grandes desafios
dos bancos para melhorar seus resultados com operacdes de crédito é ampliar seu

volume de crédito, porém deve manter ou reduzir sua inadimpléncia.

De acordo com o site da FEBRABAN, sobre crédito para Pessoas Fisicas,
que é o foco deste trabalho, a inadimpléncia (FEBRABAN considerou inadimpléncia
a partir de 90 dias) média neste mercado no ano de 2000 foi de 5,5%, em 2005 foi
6,2% e em 2006, até marco deste ano 7,1%, demonstrando o enorme desafio para
as instuicées financeiras: a) a reducao dos spreads; b) a evolucao da exposicéo do

risco de crédito.
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Através destes dados da FEBRABAN, constata-se um desafio a ser encarado
pelas instituicoes financeiras: Como ampliar o market-share em crédito para pessoas

fisicas sem elevar os niveis de exposicao ao crédito?

No capitulo 02, trata-se da Gestdao do Risco, a diferenca entre risco e
incerteza, um dos grandes desafios na concessao do crédito risco versus retorno e

os tipos de risco.

No capitulo 03, trata-se do Crédito para Pessoas Fisicas, a importancia de
uma analise de crédito eficaz, linhas de crédito de acordo com sua utilizagao, os
tipos de garantias que podem ser empregadas na concessao de crédito, como forma
de reduzir o risco de crédito, os C’s do crédito e outros aspectos que devem ser

considerados na concessao de créditos e, por fim, a politica de crédito da instituicao.

No capitulo 04, € descrita a Metodologia, foi utilizado neste trabalho o estudo
de caso, mais detalhes serdao apresentados no referido capitulo, como a definicdo da
populacdo da amostra, o instrumento de coleta de dados, a coleta de dados e as

limitacbes da pesquisa.

No capitulo 05, Andlise dos Resultados, sera apresentado os resultados desta

pesquisa.

No capitulo 06, Conclusao, apresentara boas estratégias coletadas durante a
pesquisa com os colaboradores que vao de encontro com a bibliografia.
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2 - GESTAO DO RISCO

Em instituicbes financeiras e em qualquer outra atividade como industria,
comércio e prestacao de servicos ha o componente risco. No caso das instituicdes
financeiras, sua principal atividade € a intermediag&o financeira, captando recursos e
aplicando, ja a industria transforma a matérima-prima em um produto industrializado,
ambas as atividades possuem risco, € dependem de uma eficiente administracao
para o éxito da empresa.

Em relacdo ao risco em carteira de ativos “o efeito da diversificacdo de riscos
€ truncar ou limitar as probabilidades de maus resultados na carteira. A
diversificacdo de carteiras limita a amplitude dos resultados do lado negativo.”
(SAUNDERS, 2000, p. 103).

Saunders (2000, p. 195) afirma:

Os problemas de qualide de crédito, na pior das hipéteses, podem levar um
IF a insolvéncia. Ou odem resultar em perdas significativas de capital e
patriménio liquido a ponto de prejudicar as perspectivas de crescimento e
cometicdo de um IF.

2.1 - Risco e Incerteza

O risco trata-se da probabilidade de algo planejado ocorrer de forma diferente
do previsto, no caso de instituicdes financeiras existem varios tipos de risco, que
precisam ser administrados, pois na intermediagdo financeira sempre haverao

riscos, mas o risco pode ser calculado e analisado.

Quando nao temos dados, conhecimento ou experiéncia em uma certa
situagé@o de decisdo nos defrontamos com a incerteza, ficando a decisao do negécio
bastante dependente do feeling do analista. Tanto o risco quanto a incerteza devem
ser minimizados para que a instituicdo obtenha um maior sucesso na intermediacéao

financeira.

Paiva (1997, p. 06) a respeito de risco e incerteza:
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Risco — existe quando o tomador da decisdo pode embasar-se em
probabilidades para estimar diferentes resultados, de modo que sua
expectativa se baseie em dados histéricos. Isto é, a decisdo é tomada a
partir de estimativas julgadas aceitaveis. Incerteza — ocorre quando o
tomador nao dispée de dados histéricos acerca de um fato, o que podera
exigir que a decisao se faga de forma subjetiva, isto é, através de sua
sensibilidade pessoal.

2.2 - Risco versus Retorno

A atividade de intermediacao financeira sempre teve uma maxima: quanto
maior o risco assumido maior o retorno esperado pelo credor, pois ndo ha sentido
em conceder créditos para um mercado com risco elevado a uma taxa de retorno

gue nao compense este risco, pois esta decisao pode levar a instituicao a faléncia.

Um componente a ser considerado sobre a relagdo risco x retorno segundo
Saunders (2000, p. 102):

A distribuicdo de retornos em funcdo de risco de crédito indica que as
instituicbes financeiras precisam monitorar e coletar informagédo sobre as
empresas cujos ativos estdo em suas carteiras. Assim, a eficiéncia
administrativa e a estratégia de gestao de risco de crédito afetam a forma
da distribuicdo de taxas de retorno de empréstimos.

Embora Saunders tenha se referido a empresas e nosso foco é crédito para
pessoas fisicas, a gestdo das linhas de crédito e dos clientes que apresentam um
maior risco devem ser compensados por um maior retorno, respeitando a relagao
risco x retorno, pois quanto maior o risco do negdcio maior sera o retorno esperado,

Ou seja, a remuneracao esperada.

Algumas linhas de crédito possuem um risco de crédito superior a outras, por
isso sdo concedidas diferentes taxas de juros para as diferentes linhas de crédito,
assim como sao definidas taxas de juros diferentes por mutudrio, aquelas linhas de
crédito que possuem taxas mais atrativas possuem um menor risco, ou porque
possuem garantias amparando a operacao de crédito ou outra situacao que diminua
0 risco, ou porque o mutuario possui um bom histérico de crédito com a instituicao

e/ou excelente capacidade de pagamento.

Saunders (2000, p. 194) ainda cita:
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A mensuragao do risco de crédito de empréstimos ou obrigagdes individuais
é crucial para que uma instituicdo financeira possa precificar um empréstimo
ou avaliar uma obrigagéo corretamente e fixar limites apropriados ao volume
de crédito a ser concedido a qualquer tomador, ou a exposi¢ao aceitavel a
perdas com qualquer tomador.

Paiva (1997, p. 71) também contribui:

O melhor resultado possivel é aquele que compense a inadimpléncia
méaxima admissivel por faixa, embutindo-a nas taxas de juros, de forma a
remunerar adequadamente o capital emprestado, ponderando o risco.

Algumas instituicées financeiras vao a faléncia por subprecificar o preco do

risco de crédito.

A disputa por market-share no mercado de crédito para pessoas fisicas tem
aumentado, e as instituicoes financeiras estdo tornando as taxas de juros dos

empreéstimos mais atrativas para o tomador.

Caouette (2000, p.33) afirma:

Os problemas surgem quando a gestado de risco fica muito atras de outras
prioridades. A cupula da administracdo de um banco pode dizer: “nés
focalizamos os clientes — vamos fazer o que eles querem.” Esta atitude
pode ser admiravel do ponto de vista de relacionamento com a clientela,
mas a mensagem enviada a toda a organizacdo € que o atendimento ao
cliente é a prioridade maxima. A longo prazo, colocar a gestao de risco em
segundo ou terceiro lugar, atrds do atendimento ao cliente ou da
lucratividade no curto prazo, pode ser extremamente perigoso. Cultura de
crédito significa evitar uma visdo parcial ou de perda zero do mundo. A
énfase no crédito deveria andar lado a lado com a precificagdo de um
produto.

A dificuldade estd em dosar a concessao de créditos a uma taxa atrativa para

o cliente, mas que compense o risco e também gere lucro para a instituicao.

Saunders (2000, p. 202) contribui sobre a avaliacdo do retorno para
concessao de crédito:

Diversos fatores afetam o retorno prometido a um IF num empréstimo
qualquer. Esses fatores incluem: 1. A taxa de juros do empréstimo; 2.
Quaisquer comissbes associadas ao empréstimo; 3. O prémio por risco de
crédito no empréstimo; 4. A garantia associada ao empréstimo. 5. Outras
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condi¢cdes que ndo envolvam preco (especialmente reciprocidades sob a
forma de saldo minimo e reservas compulsoérias).

Outro fator a ser considerado, segundo Saunders (2000, P. 102):

Uma das vantagens que as instituicdes financeiras possuem em relacéo a
investidores individuais € a capacidade de diversificar parte do risco de
crédito, explorando a lei dos grandes niumeros em suas carteiras de ativos.

Esta caracteristica contribui para que a carteira de crédito tenha o seu risco

reduzido, provocado pela pulverizacao do crédito.

A qualidade de crédito das carteiras é imprescindivel para o sucesso das
instituicdes financeiras, a falta desta qualidade pode leva-la a insolvéncia, perdas de
capital e patrimbnio, contribuindo para que esta instituicdo financeira mantenha-se
competitiva no mercado. Silva (1997, p. 54) contribui:

Cada vez que um banco concede um empréstimo ou um financiamento esta
assumindo o risco de nado receber, ou seja, o cliente pode ndo cumprir a
promessa de pagamento. As razdées que levam o cliente ao n&o-
cumprimento da promessa podem estar relacionadas ao seu carater, a sua
capacidade de gerir os negécios, aos fatores externos adversos ou a sua
incapacidade de gerar caixa. Mesmo a garantia ndo devendo ser o fator
decisivo para concessdo do empréstimo ou de um financiamento, alguns
tipos de operagdes devem ser respaldadas por garantias que equilibrem e
compensem as fraquezas relacionadas as demais variaveis implicitas no
risco de crédito.

Esta boa qualidade da carteira de crédito além de trazer seguranca para
acionistas e depositantes fortalece a imagem da instituicdo, reforcando sua
competitividade em um mercado bastante concorrido, onde os produtos e servigos

oferecidos sdo muito similares entre os concorrentes.

Paiva (1997, p. 04) contribui:

Em Crédito temos o mesmo dilema do Administrador financeiro:
maximizacdo do lucro versus Seguranca. A excessiva preocupag¢do com o
lucro pode inviabilizar o recebimento, gerando prejuizo, e a excessiva
preocupagdo com o recebimento reduz margens de lucro, conduzindo ao
prejuizo.
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As instituigdes financeiras devem buscar o equilibrio entre a lucratividade do
negécio, risco de inadimpléncia e evolugcao do market-share.

2.3 —Tipos de Risco

As instituicdes financeiras sao sujeitas a riscos, e a gestao destes riscos é de
suma importancia para o sucesso da instituicao, estes riscos sao: riscos de variacao
de taxas de juros, risco de mercado, risco de crédito, risco de operacdes fora do
balanco, risco tecnoldgico e operacional, risco de cambio, risco soberano, risco de

liquidez, risco de insolvéncia e risco de imagem.

2.3.1 - Risco de Variacao de Taxas de Juros

Saunders (2000, p. 99) define bem este risco:

A transformacdo de ativos envolve a compra de titulos primarios e a
emissdo de titulos secundarios. Os titulos primarios adquiridos pelos IFs
geralmente tem caracteristicas de prazo e liquidez distintas das
apresentadas pelos titulos secundéarios que sao vendidos pelos IFs. Ao
produzierem esse descasamento de prazos de ativos e passivos como parte
de sua funcdo de transformacdo de ativos, os IFs expbdem-se a
possibilidade de risco de variagdo de taxa de juros.

2.3.2 - Risco de Mercado

O risco de mercado se apresenta devido a probabilidade de haver perdas
devido a variagdo desfavoravel a posicao da instituicdo na cotacao de ativos como
precos de agdes e comomodities ou variagdo das taxas de juros e de cambio. E
necessario destacar que quanto mais volatil a posicao dos ativos, maior sera o risco

de mercado.
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2.3.3 - Risco de Crédito

O risco de crédito ocorre devido a possibilidade de que o tomador nao efetue
o repagamento do empréstimo pactuado com o credor.

Saunders (2000, p. 102) contribui:

Ha risco de crédito porque os fluxos de caixa prometidos pelos titulos
primarios possuidos por IFs podem nao ser pagos integralmente. Se o
principal de todos os instrumentos financeiros possuidos por IFs fosse pago
integralmente na data de vencimento e os pagamentos de juros fossem
feitos nas datas prometidas, os IFs sempre receberiam de volta o principal
originalmente emprestado mais o rendimento de juros. Ou seja, néo
enfrentariam o risco de crédito.

2.3.4 - Risco de Operacoes Fora do Balanco

Saunders (2000, p. 103) cita um bom exemplo para definir uma atividade fora
do balango:

Um bom exemplo de uma atividade fora do balango € a concessao de
garantias sob a forma de cartas de fianga por companhias de seguro e
bancos para apoiar a emissao de obriga¢des estaduais e municipais. Muitos
governos estaduais e municipais ndo seriam capazes de emitir tais titulos
sem garantias por carta de fianca, prometendo pagamentos de principal e
juros a investidores pelo banco ou companhia de seguro, caso 0 governo
(por exemplo, o Estado de New York) enfrentasse problemas financeiros e
nao cumprisse suas obrigacdes de pagamento de juros e/ou amortizagdo
dos titulos emitidos. Se o fluxo de caixa do governo estadual ou municipal
for suficientemente forte para pagar o principal e os juros das dividas
assumidas, a garantia concedida por um IF vencera sem ser utilizada.
Nada aparece no balango do IF hoje ou no futuro. Entretanto, a comissao
auferida com a concessdo da garantia aparece na demonstragdo de
resultado do IF.

2.3.5 - Risco Tecnologico e Operacional

O risco tecnoldgico e operacional ocorre devido a possibilidade de prejuizos
originados por falhas humanas, falhas de processos e falhas de sitemas.
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Saunders (2000, p. 104) define risco tecnoldgico:

Ha risco tecnoldgico quando os investimentos em tecnologia ndo produzem
as redugdes esperadas de custo, em termos de economias de escala ou
escopo. Ocorrem deseconomias de escala, por exemplo, por causa de
excesso de capacidade, redundancia tecnolégica e/ou ineficiéncia
burocraticas, que pioram com o crescimento de um IF.

Saunders (2000, p. 104) define risco operacional:

O risco operacional esta relacionado, em parte, ao risco tecnolégico, e pode
surgir sempre que a tecnologia existente deixa de funcionar
adequadamente, ou os sistemas de apoio falham.

2.3.6 - Risco de Cambio

O risco de cambio ocorre pois 0s investimentos no mercado interno e os
investimentos no mercado externo ndo sao perfeitamente correlacionados, havendo

a possibilidade de um variacdo cambial prejudicial a carteira de ativos da instituicao.

Saunders (2000, p. 106) cita um bom exemplo de risco de cambio:

Para que se entenda como surge o risco de cambio, imaginemos que um IF
americano fagca um empréstimo em libras a uma empresa britanica. Se a
libra se desvalorizar em relagdo ao doélar americano, os pagamentos de
principal e juros recebidos por investidores norte-americanos perderiam
valor, em termos de délares. Na realidade, se a libra caisse o suficiente
durante o periodo de investimento, quando os fluxos de caixa fossem
convertidos em dolares, o retorno total poderia até ser negativo. Ou seja,
quando da conversao dos pagamentos de principal e juros de libras para
dolares, as perdas cambiais podem contrabalangar o valor prometido de
pagamentos de juros em moeda local, & taxa de cambio vigente no
momento em que o investimento foi efetuado.

2.3.7 - Risco Soberano

O risco soberano ocorre devido a possibilidade de prejuizos originados por

influéncias politicas, culturais, sociais econdmicas ou financeiras de um pais.
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Saunders (2000, p. 107) cita um exemplo que torna mais claro o risco

soberano:

Quando uma empresa domeéstica ndo € capaz ou ndo esta disposta a quitar
um empréstimo, como titular de direitos um IF normalmente pode recorrer a
justica, recuperando eventualmente parte de seu investimento original, a
medida que os ativos da empresa inadimplente sao liquidados ou
reestruturados. Em contraste, uma empresa estrangeira pode deixar de
devolver o principal ou para os juros de seus titulos, muito embora queira
fazé-lo. Mais comumente, o governo do pais pode proibir pagamentos ou
limita-los em vista de insuficiéncia de reservas e motivos politicos. Nos
ultimos anos, os governos da Argentina, do Peru e do Brasil impuseram
restricbes de graus diferentes aos pagamentos de dividas por empresas
domésticas e 0Orgdo publicos, em moedas fortes, como ddblares, a
investidores no exterior. Na eventualidade de tais restricdes ou proibigdes
totais de pagamento, o IF quase nenhum recurso tem a lei de faléncia local
ou a justica civil internacional.

2.3.8 - Risco de Liquidez

O risco de liquidez ocorre devido a possibilidade de falta de caixa para honrar

seus compromissos provocada pelo descasamento entre os ativos e 0s passivos.

De acordo com Silva (1997, p. 54):

Quando um banco possui uma carteira de empréstimos saudavel e atua de
forma lucrativa, o risco de liquidez é extremamente reduzido. Para um
banco, portanto, a liquidez é fundamental para garantir aos depositantes
que eles poderao recuperar seus depdsitos em certa data futura.

2.3.9 - Risco de Insolvéncia

O risco de insolvéncia ocorre devido a ocorréncia drastica de riscos de
variacao de taxas de juros, risco de mercado, risco de crédito, risco de operacoes
fora do balanco, risco tecnoldgico e operaciona, risco de cambio, risco soberano,
risco de liquidez, risco de insolvéncia e risco de imagem, que abalam a capacidade

da instituicao suportar perdas com recursos proprios.
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2.3.10 - Risco de Imagem

O risco de imagem ocorre devido a possibilidade de prejuizos a
instituicao, perdas de negécios, perdas de clientes, provocado pelo descrédito da

imagem da instituicao juntos aos seus clientes e fornecedores.
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3 - CREDITO PARA PESSOAS FiSICAS

O crédito trata-se da principal atividade das instituicées financeiras, ao captar

recursos dos clientes aplicadores e emprestar aos tomadores.

De acordo com Paiva (1997, p. 03), “a palavra crédito deriva do latim credere,
que significa acreditar, confiar, ou seja: acreditamos, confiamos nos compromissos

de alguém para conosco”.

Caouette (2000, p. 178) cita:

Indiscutivelmente, a disponibilidade — e aceitabilidade — do crédito facilita a
sociedade moderna. O crédito fornece as pessoas meios, ainda que
modestos, para comprarem casas, carros e bens de consumo, e isto, por
sua vez, cria emprego e aumenta o volume de oportunidades econdmicas.
O crédito permite que as empresas cresgam e prosperem. Permite que
estados, metrépoles e cidades e seus 6érgdos publicos atendam as
necessidades que a populacdo tem de escolas, hospitais e estradas.

O crédito muitas vezes é visto de forma negativa por alguns, argumentam que
ele inibe a cultura de formadores de poupanca, porém temos que reconhecer que

sua capacidade de alavancagem traz crescimento e liquidez para a economia.

Silva (1997, p. 68) ainda contribui:

O crédito, sem divida, cumpre importante papel econébmico e social, a
saber: possibilita as empresas aumentarem seu nivel de atividade; estimula
o consumo influenciando na demanda; ajuda as pessoas a obterem
moradia, bens e até alimentos; e facilita a execugédo de projetos para os
quais as empresas nao disponham de recursos proprios suficientes. A tudo
isso, entretanto, deve-se acrescentar que o crédito pode tornar empresas ou
pessoas fisicas altamente endividadas, assim como pode ser forte
componente de um processo inflacionario.

O crédito direto ao consumidor para pessoas fisicas vem sendo muito
disputado pelas instituicdes financeiras, geralmente sdo créditos que possuem taxas
de juros superiores do que os empréstimos para pessoas juridicas, mas possuem
taxas mais elevadas porque o risco é maior e o volume do empréstimo € menor por

operacgao.
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Caouette (2000, p. 178) destaca:

O empréstimo ao consumidor tem uma histéria curiosa; em muitas
instituicbes financeiras, o departamento de empréstimos ao consumidor tem
sido considerado como pouco atraente, mas lucrativo - menos prestigioso
do que altos mundos da atividade bancaria de atacado, onde bancos fazem
empréstimos grandes, mas relativamente pouco lucrativos a grandes
empresas.

Com este aumento da concorréncia na disputa para evoluir o market-share,
as instituicbes tendem a oferecer taxas de juros mais atrativas para os clientes,
diminuindo os spreads para as instituicbes financeiras, para isso a instituicao
financeira precisa fazer uma boa gestdo da sua carteira, objetivando formar uma
carteira com baixo indice de inadimpléncia. E, uma das estratégias para que se
reduza a exposicao ao risco de crédito é agregar garantias, e, consequentemente os
tomadores de crédito terdo taxas de juros mais atrativas do que em operacdes sem
garantias.

Schrickel (1997, p. 160) cita algumas caracteristicas para os empréstimos
destinados a pessoas fisicas:

Grande quantidade de empréstimos; baixos valores unitérios; baixo risco
unitario; alta margem unitaria; aprovagao do crédito massificada, consoante
certos conceitos gerais (renda, patriménio), envolvendo a média
administracdo; tomadores fornecem dados financeiros limitados e
particularizados; retrospecto sobre o conceito de crédito restrito & emissao
de cheques sem fundos; administracdo de crédito da base de portfélio
(estatisticas), revisdes feitas na base caso a caso (por empréstimo).

De acordo com Silva (1997, p. 319):

O processo de analise, decisdao e administracdo de crédito segue uma
sequencia. Dentre as etapas principais, destacamos: analise de crédito;
caracteristicas da operagdo; expectativa da capacidade de pagamento; e
definicdo das garantias.
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3.1 - Analise do Crédito

Em créditos para pessoas fisicas, com o emprego da tecnologia nas
instituicdes financeiras, os limites de crédito sdo avaliados através de credit score,
avaliando grupos de clientes com maior e menor risco, através da alimentacdo dos
dados cadastrais do cliente em relagdo a seu carater, capacidade, condicbes e

capital.

De acordo com Schrickel (1997, p. 25):

O principal objetivo da andlise de crédito numa instituigdo financeira (como
para qualquer emprestador) € o de identificar os riscos nas situagbes de
empréstimo, evidenciar conclusdes quanto a capacidade de repagamento
do tomador, e fazer recomendacgdes relativas a melhor estruturagao e tipo
de empréstimo a conceder, a luz das necessidades financeiras do
solicitante, dos riscos identificados e mantendo, adicionalmente, sob
perspectiva, a maximiza¢ao dos resultados da instituigao.

A analise depende da quantidade e da qualidade dos dados levantados com o
tomador, pois qualquer informag&o incorreta quanto a receita do tomador, seu
patriménio e/ou mesmo, a quanto tempo ele trabalha em seu emprego, entre outras
informacgdes, podem prejudicar a analise de risco deste tomador, superestimando ou
subestimando o valor a ser concedido.

Na andlise de crédito sao consideradas as seguintes etapas, conforme
Schrickel (1997, p. 27):

a) Analise retrospectiva — A avaliagdo do desempenho histérico do potencial
tomador, identificando os maiores fatores de risco inerentes a sua atividade
e qudo satisfatoriamente estes riscos foram atenuados e/ou contornados no
passado. A analise histoérica tem como objetivo primordial o de procurar
identificar fatores na atual condicdo do tomador que possam denunciar
eventuais dificuldades e/ou questionamentos quanto ao almejado sucesso
do mesmo em resgatar financiamentos tomados junto ao emprestador.¢

b) Andlise de tendéncias — A efetivagdo de uma razoavelmente segura
projecdo da condigéo financeira futura do tomador, associada a ponderagéao
acerca de sua capacidade de suportar certo nivel de endividamento oneroso
(mais comumente, empréstimos bancarios), ai incluido o financiamento em
andlise.

¢) Capacidade crediticia — Decorrente das duas etapas anteriores, tendo
sido avaliado o atual grau de risco que o tomador potencial apresenta, bem
como o provavel grau de risco futuro, deve-se chegar a uma conclusao
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relativa a sua capacidade crediticia e, consequentemente, a estruturacdo de
uma proposta de crédito, em que o empréstimo pleiteado (ou série de
financiamentos futuros) possa(m) ser amortizado(s) em consonancia com
certo fluxo de caixa futuro, e em condi¢des tais que seja sempre preservada
a maxima protecao do emprestador contra eventuais perdas.

O crédito direto ao consumidor para pessoas fisicas (varejo), que é o foco
deste trabalho, possui a seguinte caracteristica destacada por Saunders (2000 p.
205):

Por causa de seu tamanho pequeno, em termos de valor monetério, no
contexto de uma carteira de investimentos de uma instituicao financeira, e
por causa dos custos elevados de coleta de informagédo sobre as pessoas
fisicas que tomam os empréstimos, em grande parte as decisdes de crédito
a nivel de varejo tendem a ser decisGes de rejeitar ou aceitar. Todos os
tomadores que séo aceitos geralmente contratam a mesma taxa de juros e,
consequentemente, o0 mesmo prémio por risco. Por exemplo, o individuo
rico, que toma empréstimo do banco para financiar a compra de um Rolls
Royce, tende a conseguir a mesma taxa para financiamento de automéveis
gue uma pessoa menos rica que esteja tomando emprestado para comprar
um Honda. Na terminologia de finangas, os clientes no varejo tendem mais
a ser selecionados ou racionados por restricdes de quantidade do que por
diferengas de preco ou taxa de juros.

Esta referéncia é procedente para muitas linhas de crédito e é usual pela
grande maioria das instituicdes financeiras, haja visto que se utilizam da analise de
crédito credit score, a qual avalia se o mutuario podera levar o empréstimo ou nao, e
se puder, qual o valor que o mutuario podera tomar, possuindo uma analise bastante
simplificada, porém vem sendo muito usual as instituicbes possuirem taxas
personalizadas para clientes com alta renda, principalmente para financiamentos de
veiculos, que para a determinagdo da taxa de juros sdo avaliados além de sua
receita, o valor da entrada, o valor a financiar, o ano de fabricacdo do veiculo e o
prazo para pagamento.

Com o emprego da informatica na avaliacao de crédito para pessoas fisicas
na maioria das instituigcbes financeiras, os dados histéricos de atrasos, abatimentos
ou de anos de experiéncia em créditos e sempre pagos pontualmente, se o cliente
recebe proventos através da instituicdo, a quanto tempo esta no mesmo emprego,

renda, ocupacao, estado civil, idade, entre outros dados, facilitam a avaliacao,
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considerando um maior numero de variaveis que vao influenciar na concessao do

limite para o tomador.

O limite de crédito deferido para o tomador dependera também da politica de
crédito da instituicao, que tera reflexo na concessao do limite de crédito do cliente,
pois quanto mais rigida a politica de crédito da instituicdo menor sera o limite de
crédito do tomador.

3.2 - Linhas de Crédito de acordo com sua Utilizacao

Existem inumeras linhas de crédito para pessoas fisicas, mas
generalizando podemos classifica-las conforme sua forma de utilizacdo em linhas

casuais e linhas rotativas.

3.2.1 - Linhas Casuais

Sao operacbes com prazos e vencimentos pré-estabelecidos, geralmente
tratam-se de empréstimos de longo prazo, sua principal diferenca quanto as linhas
rotativas € que quando ha o repagamento nao é possivel retomar o empréstimo sem
que se formalize uma nova operacao. Exemplos de linhas de crédito casuais sdo o

crédito direto ao consumidor e crédito para aquisicao de veiculos.

3.2.2 - Linhas Rotativas

Tratam-se de créditos rotativos, o vencimento destas operacdes sao definidos
pela instituicdo, enquanto vigente a linha de crédito, quando o tomador repaga esta
operacao pode reutiliza-la de acordo com a sua necessidade. Exemplos de linhas de
crédito rotativas: cheque especial e cartdo de crédito.
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3.3 - Garantias em Empréstimos

As garantias em empréstimos tem a fung¢é@o de diminuir o risco da operagao,

agregando garantias reais e/ou pessoais.

Em relacdo aos tipos de empréstimos concedidos pelas instituicdes

financeiras Saunders (2000, p. 196) declara:

Um empréstimo garantido é aquele protegido por ativos especificos do
tomador; se o tomador ndo cumprir suas obrigagbes, o credor terd
prioridade ou direito sobre esse ativos. Na terminologia de finangas, uma
divida garantida é preferencial, em relacdo a um empréstimo nao garantido,
ou subordinado, que conta apenas com os ativos do tomador como garantia
geral em caso de inadimpléncia.

Caouette (2000, p. 111) ainda destaca a respeito do mercado nos Estados

Unidos:

Nas décadas de 70 e 80, os bancos descobriram que as empresas de
financiamento comercial tinham inventado um negdcio muito atraente. Seus
empréstimos apresentavam um desempenho tdo bom ou melhor que o dos
bancos, com spreads maiores. Muitos bancos comerciais decidiram, entao,
entrar no negécio de empréstimos baseados em ativos - quer através da
aquisicdo das financeiras existentes, quer estabelecendo suas proprias
financeiras. Como a atividade de empréstimos baseados em ativos era um
negocio mais agressivo do que o trabalho usual de um banqueiro,
costumava ser alocado a uma empresa separada, e ndo ao banco
propriamente dito. A competicdo se aqueceu a medida que cada vez mais
bancos regionais e nos centros econémicos foram atraidos para a atividade
de empréstimos garantidos por ativos. A medida que os spreads
decresciam, os aplicadores foram forcados a aperfeicoar suas técnicas de
administragéo de risco, para continuar lucrativos.

Os empréstimos e financiamentos garantidos por ativos se tornaram linhas de
crédito com um menor risco de inadimpléncia, além das garantias reais ainda ha as
garantias pessoais, pois no caso de inadimpléncia do credor, a instituicdo podera
recorrer ao patriménio do fiador ou avalista, assim como o fiador ou avalista se torna
um aliado na cobranga da divida, principalmente apos ter inserido seu nome nos

orgao de restricao ao crédito.
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Também é necessario destacar a qualidade da garantia. Garantias com maior
liquidez sao preferiveis, em relacdo a disputas judiciais, algumas garantias sao mais

simples e mais ageis de se executar.

As garantias sao divididas em garantias reais e garantias pessoais.

3.3.1 - Garantias Pessoais

As garantias pessoais sdo prestadas por terceiros, que assim como o tomador
devem possuir boa conduta e idoneidade, geralmente é preferivel que o avalista ou
fiador tenha patriménio.

As garantias pessoais diferenciam-se das garantias reais, pois nas garantias
reais, a garantia € um ativo especifico enquanto que nas garantias pessoais servem

o patrimdnio do devedor e do terceiro prestador da garantia.
As garantias pessoais sdo dividas em aval e fianca.

Schrickel (1997, p.165) contribui sobre aval e fianca:

O Aval é uma garantia fidejussdria oferecida por um terceiro, que por este
ato se torna devedor solidario do devedor principal. A relagdo que se
estabelece entre o0 avalista e o avalisado é pessoal, direta e instransferivel.
Diz-se comumente que o avalista, ao dar sua garantia, constitui-se no
principal pagador da obrigagdo, dada a solidariedade estabelecida entre o
devedor e seu garantidor em relacdo ao emprestador (credor). A fianca
também é uma garantia de carater pessoal e fidejussoria, que torna o
garantidor (fiador) solidario ao devedor (afiangado) ou seu coobrigado, para
o total cumprimento das obrigagdes assumidas por aquele.

3.3.2 - Garantias Reais

As garantias reais tratam-se de ativos que sdo oferecidos em garantia pelo
tomador e aceitos pelo credor que passa a ter direito preferencial sobre o bem, com
a intencao de reduzir o risco da operacéo, pois caso o tomador venha a se tornar
inadimplente o credor buscara a garantia para receber o crédito.
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Em relacdo as garantias reais é importante ressaltar que ao analisar a
garantia ofertada pelo tomador, precisa ser considerada a liquidez da garantia, a
penhorabilidade e a perfeita formalizacdo da operacdo (caso necessite recorrer a
buscas judiciais).

E necessario destacar a alienacdo fiduciaria, por ser uma garantia real muito
usual no crédito direto ao consumidor para veiculos. Nestas operacdes o veiculo fica
alienado junto a instituicdao financeira, isto €, no caso de inadimpléncia o bem ira

para o dominio do credor, que buscara comercializa-lo para liquidagao da divida.

3.4 - 0s "C's" do Crédito

Ainda em relacao a concessao de crédito temos que destacar os "C's" do
crédito, pois mesmo havendo garantias no empréstimo, estas garantias néao

eliminam o risco de inadimpléncia, ha também que se considerar os "C's do Crédito.

Os “C’s” do crédito se dividem em duas caracteristicas: a intengao do devedor
em honrar com os pagamentos dentro do prazo pactuado e a capacidade do
tomador para repagar a divida.

Nao h4 duvidas que o empréstimo s6 deva ser liberado caso o credor tenha
convicgao de que o tomador tenha a intencao de repaga-lo, pois de nada adiantaria
o trabalho de analise de crédito, avaliacdo das garantias e formalizacao do contrato,
se o tomador trata-se de um caloteiro. Esta situacao é caracterizada pela analise de

um dos “C’s” do crédito, o carater.

Por outro lado, temos que considerar que a concessao de crédito para um
tomador com um carater acima de qualquer suspeita, mas que nao tenha
capacidade para o repar o empréstimo, este cliente tem uma grande probabilidade
de ficar inadimplido junto a instituicdo financeira. Esta situagdo € caracterizada pela
analise dos “C’s” do crédito — Capacidade, capital e condigdes.
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3.4.1 - Carater

O carater é o “C” indispensavel e mais importante para a concessao de
crédito, pois mesmo o cliente sendo capaz de repagar o empréstimo, se ele nao
possuir a intencdo de fazé-lo, a consequéncia sera a inadimpléncia. Sem
conhecermos o cliente fica muito dificil avaliar se ele € um “bom carater”, por isso a
necessidade de analisar seu histérico junto a instituicao e/ou referéncias de
terceiros sobre sua conduta.

Schrikel (1995, p. 50) contribui:

Conhecer o carater de um potencial tomador de empréstimos é realmente
conhecer este tomador na exata e ndo menor medida em que deva ser
conhecido pelo emprestador. Isto porque é mais importante saber quem ele
€ do que o que ele faz. Falhas e negligéncias quanto a avaliagdo do Carater
do tomador de empréstimos conduz, inevitavelmente, a surpresas, muitas
vezes inabsorviveis pelo emprestador. O carater é o "C" insubstituivel e
nunca negligenciavel. Se o carater for inaceitavel, por certo todos os demais
"C" também estardo potencialmente comprometidos, eis que sua
credibilidade serd, também e por certo, questionavel.

3.4.2 - Capacidade

A capacidade do tomador é revelada por sua habilidade para gerar receita
suficiente para honrar o empréstimo, por isso deve ser considerada dentro de sua
analise: sua capacidade de repagamento, sua escolaridade, sua experiéncia, sua
estabilidade em empregos, seu cargo, etc..., estas caracteristicas sdo fundamentais
para a analise do tomador, pois seria preferivel conceder um empréstimo a um
tomador que possui uma receita bastante superior a suas obrigacdes, com alto nivel
de formagdo, com ampla experiéncia profissional, com histéricos de emprego(s)
estavel(is), em um cargo de confianca de uma empresa forte, do que o inverso
(considerando que os outros “C’s” também sejam satisfatérios).
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3.4.3 - Condicoes

Em que ambiente o tomador esta localizado ou inserido, qual sua area de

atuacao, que variaveis influenciam em seu desempenho.

Como exemplo poderiamos citar o caso dos funcionarios de industrias
calcadistas e téxteis, a maior parte da producao destas industrias é destinada ao
mercado externo, com a continua queda na cotagcdo do dolar, e com a entrada das
industrias chinesas neste mercado, que possuem menor custo de mao-de-obra,
estas empresas estdo reduzindo producdo e  consequentemente reduzindo
significativamente o niumero de funcionarios, aumentando o risco para empréstimos

consignados a estes funcionarios devido a instabilidade de emprego no setor.

3.4.4 - Capital

Revela o patriménio do tomador, assim como as caracteristicas do capital.

Schrickel (1997, p. 52) afirma:

Nos casos das pessoas fisicas, a figura do Capital ndo fica, talvez, tao
evidente, eis que os empréstimos pessoais nao sdo, em geral,
fundamentalmente respaldados em Capital, mas em sua Unica renda ou
ganhos mensais do individuo (salario, por exemplo) e no nivel de seu
comprometimento potencial na amortizagao das obrigac¢des. O solicitante de
crédito pessoal normal, isto €, padrdo com relacdo a grande média da
populagédo, tem mais comumente pouco Capital, que pode estar ou néo
representado por um outro bem mével ou imével. Por conseguinte, para os
individuos prevalece quase sempre a figura do hollerith ou contracheque.
Afinal, sera esta a base primaria para o repagamento do empréstimo: ndo o
arresto ou penhora de sua casa ou automoével...

Na analise de crédito para o cliente pessoa fisica, embora o principal
seja a analise de sua capacidade de pagamento e seu carater, € preferivel conceder
empréstimo a um tomador com patriménio do que a um tomador sem patrimoénio

algum (considerando que os outros “C’s” também sejam satisfatérios).
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Sao garantias adicionais que servem para a reducao do risco do empréstimo.

Esta garantias servem para equilibrar certas fraquezas na capacidade, e/ou

capital, e/ou condi¢des do tomador, porém se ha alguma fraqueza de carater, ndo é

aconselhavel a concessao de crédito, mesmo agregando garantias.

Schrickel (1997, p. 161), ainda contribui:

Nao obstante sejam identicamente importantes em seu conjunto para 0s
créditos a pessoas fisicas, como houvera sido destacado em relacao as
pessoas juridicas, os “C” referentes a Capital e Colateral, paradoxalmente,
tem menor “peso” nas decisbes sobre empréstimos a individuos.
Geralmente, o Capital dos individuos é escasso, resumindo-se a poucos
bens méveis ou imdveis. O “maior” Capital das pessoas, qual seja, seu
know how (conhecimentos), através do qual elas sdo capazes de alvancar
boas posicbes e ganhos no mercado de trabalho, é de dificil, quase
impossivel, mensuracdo no plano objetivo para a Concessdo de Crédito.
Quanto ao Colateral, as garantias em operagbes de crédito a pessoas
fisicas também sdo, geralmente, menos “fortes”. Devido a estas
peculiaridades, o Carater e a Capacidade ganham excepcional relevo nas
concessbes de crédito a pessoas fisicas, eis que os empréstimos, quase
sempre, estardo respaldados em colaterais que ndo conferem autoliquidez
para seu oportuno repagamento.

3.5 - Outros Aspectos a serem Considerados na Analise do Crédito

Quando falamos de risco de crédito precisamos salientar alguns fatores

especificos dos tomadores de crédito para a avaliagdo de risco Saunders (2000, p.

208) destaca:

Reputacdo: esta ligada aos antecedentes de captagdo e empréstimo do
solicitante de crédito. Se o tomador tiver construido uma reputagédo de
pagamento em dia, isso aumentara a atratividade para a instituicdo
financeira; endividamento: a estrutura de capital, ou o grau de
endividamento do tomador - a propor¢ao entre capital de terceiros e capital
préprio - afeta a probabilidade de inadimpléncia. Isso ocorre porque, quando
ha niveis elevados de endividamento, sob a forma de empréstimo e titulos,
as despesas financeiras do tomador aumentam, gerando exigéncias
significativas em relagdo a seus fluxo de caixa; volatilidade dos lucros: um
fluxo muito volatil de lucros aumenta a probabilidade de que o tomador nao
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seja capaz de efetuar os pagamentos preestabelecidos de juros e principal,
dada sua estrutura de capital; garantias: uma caracteristica essencial de
qualquer decisdao de concessdo e precificacdo de empréstimos € a
proporcdo com a qual o empréstimo é garantido por ativos. Muitos
empréstimos sao garantidos por ativos especificos, para a eventualidade de
que um tomador deixe de efetuar os pagamentos contratados.

Além destes fatores especificos ao tomador, o administrador precisa estar
atento aos fatores especificos de mercado como Saunders (2000, p. 209) relata:

Ciclo econbmico: a posicdo em que a economia se encontra no ciclo
econdémico € de grande importancia para uma instituicdo financeira que
esteja avaliando a probabilidade de inadimpléncia de um tomador. Por
exemplo, em épocas de recessado, as empresas do setor de bens duraveis
de consumo, que produzem automaoveis, refrigeradores ou residéncias, tém
desempenho relativamente mau, em comparagdo com as empresas de
bens nao duraveis; Nivel das taxas de juros: As instituicdes financeiras nao
s6 enfrentam maior escassez e custo mais elevado de fundos para financiar
suas decisbes de empréstimo, como também precisam reconhecer que
taxas elevadas estdo correlacionadas, em geral, com risco de crédito mais
alto. Niveis elevados de taxas de juros podem incentivar os tomadores a
correr riscos maiores e/ou levar somente os tomadores mais arriscados a
pedir empréstimos.

3.6 - Politica de Crédito

Cada instituicao financeira possui uma politica de crédito, e certas vezes para
elevar o market-share, elevar o resultado ou diminuir o risco de sua carteira de

ativos, adapta sua politica de crédito para satisfazer a sua estratégia.

De acordo com Schrickel (1997, p. 33):

Uma politica de crédito, a rigor, ndo define o que deve ser feito, e 0 que nao
deve ser feito. O que ela faz, em realidade, é delimitar, entre todos os
eventos possiveis, quais sdo as hipoteses de excecdo. E o volume de
excegcOes sera fundamentalmente dependente da postura filoséfica da
empresa quanto a seu negécio: se mais ou menos liberal, se mais ou
menos conservadora. Estas definicbes caberdo a cada empresa, e a cada
momento, consoante seu posicionamento estratégico na conducao dos
negocios e atingimento dos objetivos fixados.

Algumas instituicées financeiras adotam politicas de crédito conservadoras,

buscando sempre uma boa qualidade na carteira, procurando ao maximo a reducao
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dos riscos, porém perdem oportunidades de empréstimos que outras acabam
concedendo por estarem buscando maior market-share ou mesmo aumentar sua

lucratividade.

s

E importante salientar que uma politica de crédito mais flexivel trara um maior
volume de concesséao de crédito, e por conseguinte, aumentara a necessidade de se

ampliar os custos com cobranca.

Silva (1997, p. 348) contribui:

Em termos de politica de crédito, numa empresa comercial ou industrial,
quanto mais rigorosos sejam seus critérios para selecao de clientes, menor
poderé ser seu volume de vendas a prazo, podendo chegar ao extremo de
s6 vender a vista. Entretanto, a medida que seus concorrentes forem mais
flexiveis, estes poderdo ganhar parte do mercado que seria da empresa. O
grau de exigéncia “ideal” na selecao dos clientes é algo relativamente dificil,
pois vender e nao receber também levar4d a empresa a faléncia. Disto
podemos concluir que o tomador de decisGes de crédito numa empresa
comercial ou industrial precisa ter uma visdo ampla em relagdo aos clientes,
ao lucro adicional no aumento das vendas, ao aumento dos incobraveis
decorrentes de ma selecao dos clientes e ao aumento do investimento em
contas a receber e estoque. O comportamento do mercado, em termos de
oferta e procura, também é importante, uma vez que o mercado como um
todo afeta a empresa.

Schrickel (1997, p. 33), ainda faz um relato de um alto executivo de uma
instituicao financeira, que colocava a questao a seguir aos gerentes de contatos

quando de suas visitas de tempos em tempos as agéncias:

Quanto vocé perdeu neste semestre? O gerente de contatos, zeloso e
competente, respondia: Nada, senhor! A resposta era fulminante e fatal:
Entao aplicou pouco! (no sentido de assumir pouco risco de perder).
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4 - METODOLOGIA

Como estamos procurando estratégias de como evoluir no crédito ao
consumidor pessoa fisica concomitantemente com a reducdo da inadimpléncia, o
estudo de caso se torna mais apropriado nesta situacdo, pois estamos coletando

informacgdes a respeito do problema, queremos saber “como”.

4.1 - Definicao da Populacao e da Amostra

Neste estudo de caso, foram realizadas entrevistas com 05 (cinco) gerentes,
05 (funcionarios) responsaveis pela adimpléncia e 05 (funcionarios) responsaveis
pela evolucdo do crédito para pessoas fisicas do Banco do Brasil de 05 (cinco)
agéncias do Rio Grande do Sul.

Foram escolhidas 05 (cinco) agéncias que obtiveram um excelente
desempenho em crédito para pessoas fisicas e também obtiveram excelente
performance na reducao da inadimpléncia durante o ano de 2006.

4.2 - Elaboracao do Instrumento de Coleta de Dados

Nestas entrevistas foi montado um questionario quali-quantitativo que esta em
Anexo 01. O objetivo do questionario, além de explorar estratégias e explicagdes,
também busca verificar se ha um perfil similar da carteira de ativos das agéncias,
assim como o perfil da inadimpléncia nestas agéncias, se ha dificuldades em comum

e se ha éxitos em comum.

4.3 - Coleta de Dados

O periodo de realizacado das entrevistas foi de 04 (quatro) de junho de 2007 a
03 (trés) de agosto de 2007, foram enviados os questionarios para cada um dos
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entrevistados, e por contato telefénico, apdés o preenchimento do questionario, foi
realizada uma entrevista para melhor explorar os temas abordados, pois trata-se de

um estudo de caso.

4.4 - LimitacoGes

A metodologia da pesquisa tem a caracteristica de ser um estudo de caso,
com a aplicacao de um questionario quali-quantitativo, por isso algumas perguntas
do questionario sdo quantitativas, acredito que para uma maior validade nos
percentuais estimados nestas questées a populacdo da amostra foi reduzido, mas
isto ocorreu devido a finalidade da pesquisa como um todo, que é o de “buscar
informacdes, de explorar”’, para isso a pesquisa foi muito satisfatéria, pois estes
percentuais serviram como uma ferramenta para a coleta das informacoes e nao

como o resultado propriamente dito.

Outro aspecto a ser considerado, foi em relagcdo as pracas ou localidades
onde foram realizadas as pesquisas, estas localidades possuem caracteristicas
semelhantes, como grande quantidade de pequenos produtores rurais como publico,
impossibilitando generalizar a nivel de instituicdo os éxitos e as dificuldades destas
agéncias. Estas agéncias foram selecionadas por realizarem um excelente trabalho
na evolucao do crédito e no controle da inadimpléncia, e também pela facilidade de
contato com os entrevistados para que contribuissem para o trabalho em questao,
devido a haver uma maior intimidade e disposicéo.
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5 - ANALISE DOS RESULTADOS

Com o término da coleta de dados podemos destacar alguns dados em
comum que foram abordados durante os questionarios e também durante as
entrevistas. Foi aplicado um questionario seguido de entrevistas aos colaboradores
de perfil quali-quantitativa que detalharemos a seguir.

5.1 - Analise Quali-Quantitativa

O questionario e as entrevistas foram baseadas dentro de 07 (sete) questoes,
destas questbes 04 (quatro) possuem caracteristicas quantitativas, e as outras 03
(trés) sao qualitativas. A seguir sera descrito o resultado destas questdes.

Quanto a questdo 01 (um): quais linhas de crédito para pessoas fisicas
possuem o maior indice de inadimpléncia de 06 a 60 dias, enumerando com peso 01

(um) o maior indice e 06 (seis) o menor indice de inadimpléncia em sua agéncia?

Resultado da questao 01: reescalonamento de dividas ficou com média 1,66;
cheque especial e cartdo de crédito ficaram com média 2,66; CDC (crédito direto ao
consumidor) ficou com média 3; CDC financiamento ficou com meédia 5,33 e
desconto de cheques ficou com média 5,66.

Percebe-se que as linhas de desconto de cheques e cdc financiamento, séo
linhas que historicamente possuem baixa inadimpléncia e risco reduzido, o desconto
de cheques por ser garantido por fianca e pelos recebiveis e o cdc financiamento por
estar garantido geralmente por algum ativo, geralmente um veiculo e, a linha
reescalonamento de dividas ter sido a mais citada como possuidora do maior indice
de inadimpléncia, é compreensivel, pois se a divida foi renegociada anteriormente, o
tomador ja teve problemas para repagar o empréstimo, por ser um devedor que
frequentemente fica inadimplente uma sugestdo seria agregar garantias aos
reescalonamentos, considerando também que o tomador possua capacidade de
pagamento e vontade de pagar o empréstimo.

Quanto a questdo 02 (dois): dentre as trés primeiras linhas de crédito com
maior inadimpléncia, ha alguma linha de crédito em que poucos devedores sao



36

responsaveis pelo alto indice, ou seja, se ha concentracdo de crédito? Se ha,
qual(is) linha(s) dentre as listadas?

Resultado da questdo 02: 80% dos pesquisados informaram que ha
concentracao de crédito inadimplido, enquanto 20% afirmam o contrario, destes 80%
que afirma haver concentracdo de crédito, esta concentracdo esta distribuida nas
seguintes linhas de crédito: cartdo de crédito e cheque especial 33,33%; CDC
22,22% e reescalonamento de dividas 11,11%, enquanto que CDC financiamento e
desconto de cheques nao foram citados.

As instituicdes financeiras possuem uma grande vantagem em relacdo a
investidores individuais, a pulverizacao do crédito, evitando o risco de concentracao,
baixando o risco da carteira de ativos, a concentragdo de crédito em um ou poucos
tomadores, ou em um so6 setor eleva o risco da carteira, deixando-a vulneravel as

flutuacdes destes ativos.

Quanto a questdo 03 (trés): Em geral, as dividas inadimplidas estdo com

vencimentos compativeis com as entradas de caixa do devedor?

Resultado da questdo 03: 40% dos entrevistados acreditam que as entradas
de caixa dos devedores estdo compativeis com os vencimentos, enquanto que 60%

informaram o contrario.

Quando as receitas do tomador ndo estao “casadas” com os vencimentos do
empréstimo, e este cliente ndo possui caixa para honrar os vencimentos, fatalmente

este tomador ficara inadimplente.

Quanto a questao 04 (quatro): quais os principais motivos alegados pelos

devedores para a ocorréncia da inadimpléncia?

Resultado da questao 04: listaremos abaixo as justificativas que os tomadores
de crédito fornecem aos colaboradores para a ocorréncia da inadimpléncia:

a) produtores rurais com dividas com vencimentos mensais, mas sua receita

€ apurada por safra, de seis em seis meses;
b) problemas de saude familiar;

c) desemprego;
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d) imprevistos de gastos financeiros, prejudicando sua capacidade de

pagamento;
e) estimativa incorreta de receita futura;
f) endividamento em outras instituigdes;

g) tomam empréstimos em nome de terceiros: como pais, filhos, tios e
amigos, e quando chegam ao banco informam que era para este terceiro estar

honrando a divida;
h) aumento de custos com educacgao familiar;

i) acidentes com danos a maquinas ou veiculos de propriedade do tomador ou

de sua familia.

A dificuldade na concessdao de empréstimos para produtores rurais pelas
linhas de CDC, que possuem vencimento mensal, € que suas receitas sao
semestrais, ocorrendo o descasamento entre receita e vencimentos, uma sugestao
para as instituicbes seria a de disponibilizar vencimento semestrais para este
publico, ou com caréncia de 06 meses para que possam gerar caixa para regagar 0s

empréstimos.

A analise de crédito realizara uma analise do tomador, mas € importante que
0s responsaveis pela concessdo do crédito saibam da realidade de sua regiéo.
Muitos funcionéarios assalariados de empresas calgadistas solicitam empréstimos
consignados, que possuem taxas de juros mais acessiveis porque as amortizagdes
ocorrem descontadas diretamente na folha de pagamento, e alguns meses depois
ficam desempregados e ndo honram mais as dividas, o administrador da agéncia
precisara verificar a rotatividade destes funcionarios na empresa, como anda o setor,

como esta a empresa e qual a estabilidade deste funcionario dentro da empresa.

Quanto a questao 05: focando linhas de crédito que possuem teoricamente
um menor risco como desconto de cheques (garantidos pelos recebiveis e por
fianca) e crédito para veiculos (garantido pela alienagcéao do veiculo), em sua opiniao
seria uma boa estratégia de aumentar o volume de crédito sem elevar a

inadimpléncia? Por que?

Resultado da questdo 05: 100% dos entrevistados concordaram que esta é

uma boa estratégia, pelos seguintes aspectos:
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a) possuem uma garantia vinculada ao crédito, no caso do crédito para
veiculos uma garantia real, o veiculo, e no caso do desconto de cheques os

recebiveis e a garantia pessoal, a finca de terceiros;

b) a possibilidade de em caso de inadimpléncia de recorrer judicialmente as
garantias para repagar o empréstimo;

c) historicamente em suas agéncias sdao empréstimos com baixos indices de
inadimpléncia;

Além da possibilidade de em caso de inadimpléncia de recorrer judicialmente
as garantias para repagar o empréstimo, as garantias exercem outro tipo de
pressao, o tomador se sente pressionado a manter o empréstimo em dia, pois nao
gostaria que seus familiares, amigos ou vizinhos soubessem que estao tomando sua
garantia por falta de pagamento, ou no caso da garantia pessoal, o tomador néo
deseja que seu fiador seja inserido nos 6rgdao de protegcdo ao crédito por
inadimpléncia do tomador.

O fiador ou o avalista acaba se tornando um aliado na cobranca da divida,
como disse um dos entrevistados: “certa vez, um avalista que estava inscrito nos
orgaos de protecao ao crédito, foi todo dia na casa do devedor por uma semana
pressiona-lo a realizar a liquidacdo da divida, de tanto que o avalista “chateou” o
tomador, este vendeu duas vacas de leite e liquidou o empréstimo”, demonstrando a

forca de um avalista ou fiador.

Embora 100% dos entrevistados tenham concordado com estas estratégias,
eles fazem as seguintes ponderacgdes:

a) na concessao de crédito, considerar seu endividamento junto a instituicéo e

junto a terceiros para a apreciacao da capacidade de pagamento;

b) para financiamentos de veiculos evitar financiamentos de 100% do valor do

veiculo, pois quanto maior o valor da entrada, menor o risco para o banco;

c) para desconto de cheques, atencdo especial deve ocorrer quanto ao
emitente do cheque, o desconto de cheques devem ter origem em transacoes
comerciais, pois muitas vezes o tomador leva cheques de parentes e amigos para

apurar recursos a uma taxa mais acessivel;
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d) ainda quanto ao desconto de cheques, buscar realizar desconto de

cheques pulverizados, diminuindo o risco do empréstimo.

Quanto a questdo 06: as estratégias de reduzir as taxas de juros em
operacdes para veiculos, contribuiram para a expansao do crédito em sua agéncia?

E quanto a inadimpléncia nesta linha, aumentou?

Resultado da questao 06: 100% dos entrevistados afirmaram que a reducao
das taxas de juros para operacdes para aquisicao de veiculos contribuiram para a
expansao do crédito, e também, 100% dos entrevistados afirmaram que a

inadimpléncia ndo aumentou.

As operagdes de crédito para aquisicdo de véiculos sao garantidas pelo
veiculo financiado, na falta de pagamento por parte do tomador o credor buscara a
garantia para liquidar o empréstimo, o risco € muito mais reduzido do que em uma
operacdao de cheque especial ou cartdo de crédito que geralmente ndo possuem
garantias, por isso o crédito para aquisicdo de veiculos precisa estar com a
precificagdo dos juros condizente com a politica de crédito da instituicdo, se esta
busca incrementar o market-share pode reduzir um pouco as taxas de juros e
conquistar mais clientes, mantendo o risco reduzido por manter a garantia do
veiculo, mas sem desconsiderar o “carater” do tomador, assim como sua capacidade

de pagamento.

Quanto a questao 07: cite boas agdes que foram praticadas em sua agéncia
contribuindo para a seguinte questao: “como evoluir no volume de crédito para

pessoas fisicas concomitantemente com a reducao da inadimpléncia”?

Resultado da questdo 07: listaremos abaixo as estratégias citadas pelos

entrevistados:

a) foco no crédito para aquisicao de veiculos, devido a baixa inadimpléncia da

carteira;

b) foco no crédito consignado, pois o0 pagamento é descontado diretamente

na folha de pagamento do tomador;
c) considerar o histérico do tomador na prépria instituicdo e na praca;

d) na concessao do crédito fazer uma boa analise de sua capacidade de

pagamemento;
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e) pesquisar junto ao tomador qual o motivo da necessidade de crédito do
cliente, se € para uma maquina ou veiculo utilizado em sua ocupagéo, empreéstimo

para pagar outras dividas, ou até mesmo para “farrear”;

f) buscar parceria com revendas de automoéveis, materiais de construgao,
postos de gasolina, enfim, o comércio em geral, para direcionamento das

necessidades de crédito para a instituicao;

g) agir de forma pro-ativa com o cliente, ofertar o crédito aos clientes antes de
surgir a necessidade, pois quando surgir a necessidade provavelmente lembrara do
contato;

h) usar os meios de comunicacao local para divulgar os produtos de crédito

do banco;

i) analisar o historico do cbénjuge, pois geralmente um tomador sem restricdes
que tenha como cbnjuge um “caloteiro”, a probabilidade deste influenciar o

companheiro(a) a nao repagar o empréstimo é muito grande;

j) analisar os documento apresentados pelos possiveis tomadores com “olhos
clinicos”, para que nao seja alimentado os dados de sua ocupagdo com um

comprovante de renda ou endereco fraudulento;
K) pulverizagdo do crédito, evitar concentragdes em um ou poucos tomadores;

[) acompanhar e formar um bom cadastro de todos os clientes permitindo que
analise de crédito seja a mais coerente possivel com a politica de crédito da
instituicao.

A estratégia de focar linhas de crédito que possuem historicamente baixa
inadimpléncia, como desconto de cheques, crédito para veiculos e crédito
consignado, para uma instituicdo que tenha como politica de crédito conquistar
market-share e reducao do risco da carteira € uma excelente estratégia, mas néo se
pode esquecer que mesmo para estas linhas com um menor risco, cada cliente
possui caracteristicas distintas, lembramos que n&o devem ser descartadas,

principalmente, as analises do seu carater e de sua capacidade de pagamento.
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As instituicbes financeiras estdo competindo muito para conquistar novos

clientes e aumentar o volume das suas carteiras, mas para que a evolucdo no

market-share neste mercado resulte em maiores lucros para a instituicdo, é preciso

ter uma eficiente gestao dos riscos e precificacado dos empréstimos, haja visto que

do ano de 2000 para cad ha uma tendéncia que nao favorece as instituicdes

financeiras a queda dos spreads versus o aumento da inadimpléncia.

Para que se torne mais clara esta informacao do paragrafo anterior, vide as

tabelas a seguir, Tabela 01 e Tabela 02.

Tabela 01 — Spread Bruto — Pessoas Fisicas — Média anual (em pontos percentuais) ano 2000 a 2005

Data Cheque Crédito Aquisi¢ao de Aquisicédo de Total pessoa
Especial Pessoal veiculos bens fisica
2000 134,4 52,6 16,9 55,4 56,9
2001 136,0 57,3 16,6 44,8 48,9
2002 140,9 62,8 20,1 47,0 51,4
2003 143,7 69,2 22,4 52,8 55,6
2004 126,1 57,3 18,7 45,5 46,2
2005 129,9 51,0 18,2 40,3 43,3

Fonte: extraida do site da FEBRABAN (www.febraban.org.br)
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Tabela 02 — Média ponderada anual inadimpléncia a partir de 90 dias — pessoas fisica (em %)

Data Cheque | Crédito | Cartdo | Aquisicdo | Aquisi¢ao | Aquisicdo Qutras Total
especial | pessoal de de de bens de operacoes PF
crédito | Veiculos iméveis
2000 3,3 4.8 2,8 2,1 13,8 13,5 12,2 5,5
2001 6,2 6,6 6,9 2,4 10,4 11,1 16,6 6,2
2002 8,7 9,0 15,3 3,0 13,1 6,9 20,5 8,1
2003 7,5 8,0 14,6 3,4 12,0 6,1 17,2 7,7
2004 6,4 6,5 16,3 2,8 9,6 6,7 16,0 6,7
2005 5,7 5,7 20,0 1,9 9,2 6,2 13,9 6,2
2006 7.4 6,6 22,2 2,5 9,9 5,9 14,9 7,1

Fonte: extraida do site da FEBRABAN (www.febraban.org.br). Obs.: dados de 2006 colhidos até
marc¢o de 2006.

As instituicées financeiras encontram um grande desafio: a reducdo dos
spreads na concessdao de créditos a pessoas fisicas versus o aumento da

inadimpléncia.

De acordo com as respostas e contribuicdes dos entrevistados, verificamos
que ha muitas estratégias, idéias e recomendacdes que vao de encontro com a
teoria apresentada nos capitulos 02 e 03. Dentre elas podemos destacar:

a) a maior énfase em linhas de crédito que possuem um menor risco, embora
estas operacbes possuam um spread menor, verificamos que nenhum dos
entrevistados possui problemas com as linhas de crédito para veiculos e desconto
de cheques, pelo contrario 100% acreditam que é uma excelente estratégia o foco
na evolucao de empréstimos nestas linhas, por isso a necessidade de ampliar mais
o volume de crédito nestas linhas, aumentando o market-share e também a
lucratividade da carteira (o crédito consignado também foi muito citado como uma
excelente linha para se evoluir, pois 0s pagamentos sao realizados diretamente na

folha de pagamento, e possuem uma baixa inadimpléncia) ;
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b) pulverizar a concessdo de crédito, pois 80% revelam que ha créditos
inadimplidos com alta concentracdo em suas carteiras, tendo um grande impacto na
inadimpléncia da carteira. Para evitar a exposicdo acentuada do risco de
concentracéo, como descrito nos dois primeiros capitulos, as instituicdes possuem a

vantagem de pulverizagdo em relagédo ao investidores individuais;

c) manter os dados cadastrais dos tomadores atualizados e com as
informacdes como renda, ocupacdo, endereco entre outras corretas, para a melhor
estimativa possivel do limite de crédito do cliente de acordo com a politica de crédito
da instituicéo;

d) conceder empréstimos conciliando os prazos e vencimentos do tomador
com suas receitas, 60% dos nossos entrevistados informaram que isso n&o ocorre
com a maioria dos tomadores inadimplentes, este fato também se deve pela
localizagdo das pragas dos entrevistados, boa parte dos clientes sao produtores
rurais, que possuem receita semestral, enquanto a maioria dos empréstimos para
pessoas fisicas possuem vencimentos mensais, alguns entrevistados sugeriram a
criagao por parte da instituicio empréstimos de CDC com vencimentos semestrais

para este publico;

e) considerar o histérico do cliente com a instituicdo, pois se o cliente toma
créditos de baixo valor e frequentemente fica inadimplido, quando solicitar um

empréstimo de maior valor, pode ter maiores dificuldades de honra-los;

f) observar a capacidade de pagamento do tomador, pois mesmo que a
operacao esteja amparada por garantias, se o tomador nao possui receita suficiente
para repagar o empréstimo, nao é aconselhavel a concessao do crédito;

g) estabelecer parcerias com revendodores de automoveis, de material de
construgao, enfim com o comércio em geral, para que direcionem suas vendas com
financiamentos concedidos pela instituicdo, pois o consumo é realizado no
estabelecimento, se houver uma solucdo de financiamento neste estabelecimento

mesmo, facilitara para o cliente e para o estabelecimento;

h) a principal caracteristica, que sem ela nao ha a necessidade nem mesmo
de se realizar a anélise do crédito, é o “carater” do tomador, se o tomador for um
“caloteiro”, mesmo com garantias amparando a operacao, havendo capacidade de
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pagamento do tomador, se ndo ha vontade por parte do tomador de honrar os

pagamentos, a inadimpléncia é certa.

O Banco do Brasil esta se adequando as melhores praticas do mercado em
relacdo a produtos para crédito as pessoas fisicas, e alimentando sua rede de

agéncias com ferramentas para facilitar na evolugcao do volume de crédito.

Recentemente, o Banco do Brasil s6 financiava veiculos com a condi¢ao de
que o bem ficasse segurado, hoje em dia a contratacdo do seguro se tornou
facultativa, o mercado atua dessa forma, por consequéncia houve um grande

incremento de demanda.

Outra ferramenta que o Banco do Brasil proporcionou a sua rede de agéncias
recentemente, foi a disponibilidade de renovacdao de empréstimos pessoais com
alongamento do prazo reduzindo o valor da prestacdo, e, abrindo margem de

prestacao para que o cliente tome o “troco”.

Os crédito pessoais para pessoa fisica sao pré-aprovados, caso a
necessidade de crédito do cliente seja condizente com seu limite pré-aprovado, nao
havera necessidade de se realizar analise de crédito, pois o crédito ja esta
aprovado, e, para algumas linhas de crédito podem ser contratadas pelos terminais
de auto-atendimento, sem a necessidade de assinatura de contrato ou coleta de

documentacgdo, dimimuindo a burocracia.

Com a politica de crédito atual, o Banco do Brasil deve conseguir atender
uma das principais expectativas do papel de uma instituicdo financeira, evoluir no
crescimento de crédito, manter sua exposi¢cao ao risco saudavel e rentabilizar sua

carteira.



ABREVIATURAS

IF — instituigdo financeira
FEBRABAN — Federagéao Brasileira de Bancos

CDC - Crédito Direto ao Consumidor
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Anexo 01 — INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

1. Quais linhas de crédito para pessoas fisicas possuem o maior indice de
inadimpléncia de 06 a 60 dias, enumerando com peso 01 o maior indice e 06 o

menor indice de inadimpléncia em sua agéncia?
Cheque Especial ( ) Cartao de Crédito ( )  Reescalonamento de Divida ( )

CDC Financiamento( ) CDC( ) Desconto de Cheques ( )

2. Dentre as 03 primeiras linhas de crédito com maior inadimpléncia, ha alguma linha
de crédito em que poucos devedores sao responsaveis pelo alto indice, ou seja, se
ha concentracao de crédito? Se ha, qual(is) linha(s) dentre as listadas?

3. Em geral, as dividas inadimplidas estdo com vencimentos compativeis com as

entradas de caixa do devedor?

4. Quais os principais motivos alegados pelos devedores para a ocorréncia da

inadimpléncia?
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5. Focando linhas de crédito que possuem teoricamente um menor risco como
desconto de cheques (garantidos pelos recebiveis e por fianca) e crédito para
veiculos (garantido pela alienagdo do veiculo), em sua opinido seria uma boa

estratégia de aumentar o volume de crédito sem elevar a inadimpléncia? Por que?

6. As estratégias de reduzir as taxas de juros em operagdes para veiculos,
contribuiram para a expansao do crédito em sua agéncia? E quanto a inadimpléncia

nesta linha, aumentou?

7. Cite boas acdes que foram praticadas em sua agéncia contribuindo para a
seguinte questdo: “Como evoluir no volume de crédito para pessoas fisicas

concomitantemente com a reducéo da inadimpléncia”?




Obs.:
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