UNIVERSIDADE DE CAXIAS DO SUL

CENTRO DE CIENCIAS ECONOMICAS, CONTABEIS E DE
COMERCIO INTERNACIONAL

CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS

ROBERTA MA

RCHETTO

PERFIL E PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DAS PESSOAS FISICAS
INADIMPLENTES JUNTO A UMA INSTITUICAO FINANCEIRA

Monografia apresentada como requisito
para a obtencdo do Grau de Bacharel
em Ciéncias Contabeis da
Universidade de Caxias do Sul
Orientador: Prof. Ms. Elias Milton
Denicol

FARROUPILHA

2012



ROBERTA MARCHETTO

PERFIL E PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DAS PESSOAS FISICAS
INADIMPLENTES JUNTO A UMA INSTITUICAO FINANCEIRA

Banca Examinadora:

Presidente

Prof. Ms. Elias Milton Denicol
Universidade de Caxias do Sul - UCS

Examinadores:

Prof. Ms. Luciani da Silva Muniz
Universidade de Caxias do Sul - UCS

Prof. Ms. Méarcia Borges Umpierre
Universidade de Caxias do Sul - UCS

Monografia apresentada como requisito
para a obtencdo do Grau de Bacharel
em Ciéncias Contébeis da
Universidade de Caxias do Sul
Orientador: Prof. Ms. Elias Milton
Denicol

Aprovado (a) em / /




DEDICATORIA

A todos vocés, que sempre estiveram
ao meu lado, me incentivando, em
especial a minha familia que muito
contribuiu para que este trabalho
atingisse seus objetivos.



AGRADECIMENTOS

Quero expressar meus agradecimentos a todas as pessoas que, de uma
forma ou de outra, colaboraram para que este trabalho fosse realizado. Em especial
ao meu orientador, Prof. Ms. Elias Milton Denicol, pela sua competéncia e orientagcéo
durante todo o desenvolvimento desta monografia. Agrade¢co ao coordenador do
curso de Ciéncias Contabeis, Prof. Dr. Roberto Biasio e aos meus colegas que
fizeram parte desta trajetoria me ajudando em todo o periodo académico. Agradeco
de forma toda especial, a0 meu pai Roberto, minha mie Agata e a0 meu noivo
Leomarcos, pelo amor, compreensédo e apoio dedicados, que foram fundamentais

para o desenvolvimento deste trabalho.



PENSAMENTO

Deus nos concede, a cada dia, uma
pagina de vida nova no livro do tempo.
Aquilo que colocamos nela corre por
nossa conta. (Chico Xavier).



RESUMO

Esta monografia enfoca um estudo sobre o perfil e principais caracteristicas das
pessoas fisicas inadimplentes junto a uma instituicdo financeira. Com a atual
situacdo do Brasil, em que a economia encontra-se aquecida, a concessdo de
crédito tem crescido, e da mesma forma, a inadimpléncia também teve seus indices
elevados. Desta forma o presente trabalho tem como objetivo, a partir de um estudo,
baseado na ficha cadastral dos clientes inadimplentes a mais de 360 dias, identificar
o perfil do cliente inadimplente na Crediare SA e as principais caracteristicas em
comum. Esta pesquisa apresentou as principais caracteristicas, e identificou
também que a inadimpléncia € maior em clientes do sexo masculino, com idade
inferior a 40 anos, solteiros, com baixa escolaridade, que exercem o cargo de
auxiliar, e que séo provenientes de outras cidades, possuem renda mensal inferior a
R$ 1.000,00, com renda confirmada e possuem residéncia propria. Assim, esta
monografia destacou a importancia da analise na concessdo de crédito, devido a
criteriosa andlise do tomador, principalmente os que apresentam as caracteristicas
mais propensas a se tornarem inadimplentes.

Palavras-chave: Crédito. Andlise de Crédito. Risco de Crédito. Inadimpléncia.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTUALIZACAO DO ESTUDO

As Instituicdes Financeiras em geral, obtém grande parte de seus resultados
e lucros através da concesséao de crédito a pessoas fisicas e juridicas. Essas, sdo as
grandes agenciadoras de recursos financeiros do mercado, disponibilizando-os para
os tomadores que deles necessitem.

Financiar € uma pratica comum na atualidade, mas é preciso, antes de
efetivar essas operacdes, que as organizagcdes recorram a uma criteriosa e
detalhada analise de dados previamente estabelecidos.

A concessdo de crédito é um instrumento de venda que proporciona, a
aquisicdo de bens pelas empresas e consumidores. O crédito dinamiza a economia
permitindo aumentar a oferta dos bens e servicos, facilitando o processo de compra
pelos consumidores. Por outro lado, o ndo pagamento dos créditos concedidos traz
a ocorréncia da inadimpléncia que esta sempre presente em Instituicées Financeiras
que trabalham com a oferta de crédito aos mais diversos segmentos da economia.

Desta forma, busca-se diariamente medidas para resguardar a instituicdo dos
riscos da inadimpléncia, que justifica-se pela relevancia que o0s insolventes
representam, na busca por uma carteira de crédito mais rentavel e com menor indice
de inadimpléncia, e consequentemente uma maior contribuicdo para formacéao do
resultado da mesma.

Apesar dos mecanismos e ferramentas de controles adotados pelas
instituicdes, a inadimpléncia tem aumentado nos ultimos anos, e sdo diversos 0s
motivos, entre eles desemprego, doencas na familia, desvalorizagdo salarial, entre
outros.

Com base em um estudo de caso, o presente trabalho tem como propdsito
analisar algumas operagfes de crédito que apresentam atrasos superiores a 360
dias, e identificar quais sdo as principais caracteristicas em comum entre 0s
inadimplentes a partir da analise da ficha cadastral desses clientes.

Dentro desse contexto, julga-se oportuna a Vverificagdo do cliente
inadimplente, como possivel aliado as func¢des estratégicas da empresa.

Com o recente crescimento econémico no Brasil e a melhora nos padrdes de

vida de boa parte da populacéo, a oferta de crédito para pessoas fisicas aumentou
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consideravelmente, o que possibilitou e facilitou o0 consumo para todas as classes da
populacdo brasileira, da mesma forma, a inadimpléncia teve seus indices elevados.
De acordo com a noticia publicada no site da Serasa Experian, em 10 de janeiro de
2012, a Inadimpléncia do Consumidor sobe 21,5% em 2011 e é a maior alta em
nove anos.

Desta forma, esse assunto é de extrema importancia para os fins
empresariais, pois para as instituicbes € fundamental conhecer o perfil dos seus
clientes inadimplentes, podendo assim verificar e aperfeicoar os critérios de
aprovacao de crédito a fim de conceder crédito com menor risco, e também para fins

académicos, cientificos e profissionais, justificando-se plenamente a sua realizacao.

1.2 TEMA E PROBLEMA DE PESQUISA

Com a atual situagéo do Brasil, em que a economia encontra-se aquecida, e 0
mercado de concessdo de crédito tém crescido, as instituicbes financeiras
proporcionam aos seus clientes crédito a prazos mais longos, e desta forma
aumenta o risco da operacéo, e consequente inadimpléncia.

Nesse atual contexto, busca-se neste estudo identificar o perfil e as principais
caracteristicas dos clientes inadimplentes, atualmente, na instituicdo financeira em
guestdo. Para atingir esse objetivo, e também o objetivo geral proposto,
primeiramente sera necessario estudar o referencial tedrico sobre o assunto, e, em
seguida, com base em uma selecdo de clientes inadimplentes, analisar os dados
cadastrais, e verificar se existem caracteristicas em comum, a fim de tracar o perfil
do cliente inadimplente na instituicao.

Com o perfil do cliente inadimplente, juntamente com a fundamentacao
teodrica sobre crédito e andlise de crédito, busca-se formas de minimizar e evitar o
problema da inadimpléncia, e assim ser evitados grandes prejuizos.

Acompanha-se diariamente dentro da Crediare SA e também em todos o0s
meios de comunicagao, o crescimento da inadimpléncia no Brasil. Com a economia
aguecida, aumentou a oferta de crédito, com possibilidade de compra de
mercadorias mais caras e com prazos mais longos. Esses créditos com prazos muito
longos trazem riscos, como 0 atraso ou 0 ndo pagamento de uma obrigacgéo,

tornando-se assim um cliente inadimplente. A maioria desses clientes inadimplentes
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estdo na mesma situacdo, e, por diversos motivos: perdeu emprego, foi
surpreendido por uma emergéncia ou, simplesmente, ndo soube se planejar.

A referida instituicdo, se preocupa em evitar a inadimpléncia por que ela
representa grande reducao no resultado da mesma. Dentro desse contexto, criou-se
a curiosidade em identificar, em uma base de cliente inadimplentes, quais as
caracteristicas em comum entre ambos, a fim de tracar o perfil do cliente
inadimplente na instituicdo, para que essa informacéo, possa ser levada em conta
como parametro no processo de concessao de crédito.

A questédo de pesquisa que o estudo pretende responder € qual o perfil do
cliente inadimplente na instituicdo financeira em questdo? Existem algumas

caracteristicas em comum?

1.3 PROPOSICOES

H1: O sexo masculino é uma das principais caracteristicas do cliente

inadimplente, pois este representa a maioria dos inadimplentes.

H2: A caracteristica do cliente inadimplente em relagcdo ao estado civil, o

solteiro é o que representa maior incidéncia de inadimplentes.

H3: Em relacdo a escolaridade, o cliente que possui somente o primeiro grau

completo é o que representa a maior incidéncia de inadimplentes.
1.4 OBJETIVOS
1.4.1 Objetivo geral
O objetivo geral deste trabalho consiste em conhecer o perfil dos clientes
inadimplentes, e identificar as caracteristicas em comum entre ambos, a fim de
tracar o perfil do cliente inadimplente na instituicdo financeira.

1.4.2 Objetivos especificos

- Fazer o levantamento bibliogréfico relacionado ao crédito.
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- Elaborar uma reviséo da literatura sobre andlise de crédito.

- Apresentar o conceito da inadimpléncia, politica de cobranca e identificar os
motivos da inadimpléncia.

- Realizar estudo de caso, a fim de identificar o perfil e as principais
caracteristicas do cliente inadimplente da referida instituicdo, com atrasos superiores
a 360 dias.

1.5 METODOLOGIA

Segundo Fachin (2001), a metodologia da pesquisa pode ser definida como
uma ferramenta do conhecimento que proporciona aos pesquisadores, em qualquer
area de formacao, orientacdo geral que serve para facilitar e planejar uma pesquisa,
formular hipoteses, coordenar investigacdes e interpretar os resultados.

Quanto aos procedimentos técnicos, primeiramente serd realizada uma
pesquisa bibliografica sobre os assuntos relacionados ao tema a ser pesquisado.
Complementarmente, sera realizado um estudo de caso baseado em um grupo de
clientes selecionados, que apresentem mais de 360 dias de atraso, para identificar
as caracteristicas em comum entre ambos, a fim de tragcar o perfil do cliente
inadimplente na referida instituicdo, visando aplicar de forma pratica 0os conceitos
tedricos levantados através da pesquisa bibliografica.

Em relagcdo a pesquisa bibliogréfica Martins (2004), afirma que é o ponto de
partida de toda pesquisa, onde buscam-se as informacdes a partir de material
coletado em livros, revistas, artigos, jornais, sites da internet, e outras fontes escritas
devidamente publicadas.

Nas palavras de Fachin (2001, p. 125), “a pesquisa bibliografica diz respeito
ao conjunto de conhecimentos humanos reunidos nas obras”.

J4 o estudo de caso, segundo Fachin (2001), é caracterizado por ser um
estudo intensivo. E levada em consideracdo, principalmente, a compreensdo como
um todo do assunto investigado. Todos os aspectos do caso sao investigados.
Quando o estudo € intensivo podem até aparecer relagdes que de outra forma nao

seriam descobertas.

Ainda segundo o autor:
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Sua principal funcéo é a explicacdo sisteméatica das coisas (fatos) que ocorrem
no contexto social e geralmente se relacionam com uma multiplicidade de
variaveis. Quando assim ocorre, os dados devem ser representados sob a
forma de tabelas, quadros, gréficos, estatisticos e por meio de uma analise
descritiva que os caracterizam. (FACHIN, 2001, p. 43).

Ainda, em relacdo aos procedimentos técnicos, o estudo de caso, sera
realizado com base em uma pesquisa documental, ou seja, sera utilizada somente a
ficha cadastral dos clientes inadimplentes para realizacdo da analise proposta neste
trabalho.

Nas palavras de Fachin (2001), pesquisa documental é toda informacédo de
forma oral, escrita ou visualizada. Consideram-se documentos, qualquer informacéo
sob a forma de texto, imagens, sons, sinais em papel/madeira/pedra, gravagoes,
pinturas, incrustagdes e outros.

Quanto a forma de abordagem do problema, trata-se de uma pesquisa
guantitativa, pois considera tudo que é quantificavel, e que traduz em numeros
opinides e informagdes para classifica-las e analisa-las. E, também qualitativa, pois o
ambiente natural é a fonte direta para a coleta de dados, e o pesquisador € o
instrumento-chave. Com base em uma selecéo de clientes inadimplentes a mais de
360 dias, serdo analisados os dados cadastrais a fim de tracar o perfil e quais séo as
principais caracteristicas em comum, dos clientes inadimplentes na referida
instituicao.

Ja em relacdo aos objetivos, a pesquisa sera descritiva, segundo Gil (2002),
as pesquisas descritivas tém como principal objetivo descrever as caracteristicas de
determinada populacao ou fendmeno ou, entéo, o estabelecimento de relacdes entre
as variaveis.

Diante das colocacbes dos autores, entende-se que as metodologias

escolhidas sdo as mais adequadas para o tipo de estudo proposto.

1.6 ESTRUTURA DO ESTUDO

No primeiro capitulo deste estudo apresenta-se o conteddo do estudo, 0s
objetivos a serem alcancados e a metodologia utilizada para a identificacdo do perfil
e das principais caracteristicas dos clientes inadimplentes em uma instituicdo

financeira, bem como a estrutura do estudo.
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No segundo capitulo é apresentado a fundamentacéo tedrica que define os
conceitos basicos sobre crédito. Este capitulo tem o objetivo de abordar os conceitos
de crédito, risco de crédito e classificacao de risco (rating).

No terceiro capitulo inicia-se com o conceito de analise de crédito, concessao
de crédito e politica de crédito. Em seguida, far-se-a4 o levantamento bibliografico, de
grande importancia, sobre os 5 C’s do crédito e sobre Crédito Direto ao Consumidor.

No quarto capitulo é apresentado uma revisdo da literatura sobre o assunto
Inadimpléncia, que muito cresce nos ultimos anos no Brasil e sobre politica de
cobranca.

No quinto capitulo, tem-se o estudo de caso, que aplica 0s conceitos
estudados, fazendo uma analise, em uma base de clientes inadimplentes na
instituicdo financeira, que apresentem mais de 360 dias de atraso.

Na conclusdo, capitulo seis, apresenta-se as evidéncias encontradas neste
estudo sobre o perfil e caracteristicas dos clientes inadimplentes na instituicdo
financeira em questdo. A gquestao inicial, que corresponde ao foco central desta

monografia, sera avaliada no seu conjunto.
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2 CREDITO

2.1 CONCEITO

O termo crédito, segundo Leoni (1998, p. 96), “é de origem latina e significa
crenca, confianca”. Dessa forma em uma operacdo de concessdo de crédito
acredita-se no retorno dos recursos concedidos, e na confianca de que 0s recursos
emprestados serdo devolvidos no futuro, com juros e devidas corregoes.

No atual cenario econémico, diversos sdo os meios de obter crédito. Este, € 0
principal produto das Instituicbes Financeiras, ou seja, € a sua principal fonte de
renda. Desta forma, proporcionam ao cliente o pagamento a prazo, de forma que a
facilidade ofertada resulte em vendas maiores.

Nas palavras de Schrickel (1998), crédito é todo ato de vontade ou disposi¢ao
de alguém de ceder, por um determinado tempo, parte de seu patrimbnio a um
terceiro, com a esperanca de que esta parcela volte a sua posse integralmente, apos

decorrido o tempo estipulado.

O crédito € um rio caudaloso que alimenta as turbinas da economia. Quanto
maior o volume e a velocidade da agua, maior € a geracao de eletricidade a
disposi¢do dos consumidores de bens e servicos, maior é a intengdo de investir
na producéo desses bens. (ROCHA, 1997, p. 35).

De acordo com Leoni (1998), o crédito para pessoas fisicas é realizado entre
a empresa e o consumidor final, essas vendas sao realizadas a prazo, jaA que nem
todos os consumidores possuem condi¢des de adquirir as mercadorias a vista.

Conforme Silva (1998, p. 63), “crédito consiste na entrega de um valor

presente mediante uma promessa de pagamento”.

Crédito refere-se a possibilidade de utilizar fatores sem contrapartida imediata,
até um momento adequado, em que a utilizagdo desses fatores ja estiver
trazendo rendimentos préprios que permitam remunerar os fornecedores.
(SANVICENTE, 1997, p. 151).

A grande maioria dos autores que tratam do assunto, definem que o crédito,
nada mais é do que uma confianca dada ao cliente. No caso das Instituices

Financeiras, é proporcionar a populacdo em geral, que ndo possuem de todos os
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recursos para comprar bens e produtos, crédito para adquirir tais bens, mediante a
promessa de pagamento futuro.

Ainda sobre o0 assunto:

O crédito, sem duavida, cumpre importante papel econémico 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 execucdo de projetos para as quais as empresas nao
disponham de recursos préprios suficientes. A tudo isso, entretanto, deve-se
acrescentar que crédito pode tornar empresas ou pessoas fisicas altamente
endividadas, assim como pode ser forte componente de um processo
inflacionario. (SILVA, 1997, p. 68).

No que tange ao crédito bancario, Silva (2000) diz que crédito consiste em
colocar a disposicdo do cliente certo valor sob a forma de empréstimo ou
financiamento, mediante uma promessa de pagamento numa data futura.

Para melhor entendimento, a Figura 1 ilustra a relacdo entre o banco e o
tomador, identificando o significado restrito do crédito. Salienta-se que para a
pesquisa em questdo, trata-se de uma instituicdo financeira, que segue a mesma

representacdo demonstrada na Figura 1.

Figura 1: Representac¢ao do Crédito.

EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS

/ N\

BANCO TOMADOR

-

AN /

PROMESSA DE PAGAMENTO

Fonte: Silva (1998, p. 63)

Schrickel (1998) diz que essa entrega patrimonial envolve expectativas de
recebimento de volta da parte cedida, por isso é preciso reconhecer que qualquer
credito esta associado a nocéo de risco. Ainda nas palavras do autor, por tratar-se
de um ato de vontade, cabe ao cedente do patriménio, a decisao de cedé-lo ou néo.

Para a instituicdo financeira, o crédito é elemento fundamental, que constitui

seu proprio negocio, ou seja, € sua razao de ser. Por isso € necessario que a
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empresa conheca o seu cliente, podendo assim estruturar e fundamentar a melhor

operacao possivel para esse cliente.

2.2 RISCO DE CREDITO

Nas instituicdes financeiras, os créditos devem ser concedidos de forma
confiavel, pois envolve expectativas quanto ao recebimento de volta da parte cedida.
Porém em algumas vezes esta confianca dada ao tomador do crédito, passado o
tempo estipulado, ndo é correspondida. Entre 0 momento do empréstimo até o seu
efetivo pagamento podem ocorrer situagdes que venham a interferir no seu retorno,
e para estas situacdes é preciso estar atento ao chamado risco de crédito, ou seja, a
possibilidade do cliente ndo honrar com suas dividas.

Risco de crédito pode ser definido como:

Valor operacional contratado ou faturado para determinado cliente/ grupo,
acrescido dos encargos incorridos, duplicatas vencidas e ndo pagas, com
corregdo monetaria ou cambial, com diluicdo das perdas, nunca
comprometendo a producdo/ operagdo com um cliente ou grupo e sim com 0s
mais variados clientes e fac¢gdes do mercado, proporcionando, desta maneira,
alternativas quando de alguma alteracdo na politica governamental ou mesmo
mercadoldgica. (LEONI, 1998, p.109).

Nas palavras de Gitman (1997, p. 202), “o risco, pode ser definido como a
possibilidade de prejuizo financeiro”. O autor ainda afirma que o termo risco pode ser
usado alternativamente como significado de incerteza, referindo-se, do ponto de
vista estritamente financeiro, a variabilidade de retornos relativos a um ativo. Os
ativos que possuem grandes possibilidades de prejuizos sdo vistos como mais
arriscados do que aqueles com menos possibilidades de prejuizo.

As instituicdes financeiras estdo sempre expostas a este risco, pois nao correr
0 risco significa ndo conceder empréstimos e financiamentos, e desta forma pode
perder oportunidades de bons retornos e aumento do lucro.

Neste sentido, Schrickel (1998, p. 44), diz que “[...] a missdo de uma
instituicdo financeira € a de financiar iniciativas produtivas auferindo um retorno
compativel com os riscos envolvidos nos empréstimos”.

Para Schrickel (1997) a formalizacdo de acordo de crédito em um contrato
bem elaborado € uma condi¢cdo fundamental para que o credor tenha o direito de

receber, independente da vontade do devedor de pagar.
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“Sempre ha um elemento de risco quando uma pessoa adquire um produto ou
servigo sem pagar imediatamente por ele”. (CAOUETTE et al 2009, p. 13).

Silva (2000), destaca a importancia da instituicdo financeira manter o historico
de relacionamento com os clientes, desta forma possibilita uma melhor
administracdo do relacionamento de crédito e a investigacdo trard ao seu
conhecimento o comportamento de crédito do cliente junto aos demais credores.

Para Schrickel (1998, p. 45), “risco sempre estara presente em qualquer
empréstimo. Nao ha empréstimo sem risco. Porém o risco deve ser razoavel e
compativel ao negdcio do banco e a sua margem minima almejada (receita)’.

Risco e retorno estdo presentes diariamente nas instituicbes financeiras,
dessa forma a politica de crédito, a consisténcia de informacfes que possui com
relacdo a seus clientes, a eficiéncia do sistema de analise de crédito que utiliza e a
forma como ird gerenciar esta carteira serdo fatores determinantes dos niveis de

inadimpléncia a que estara sujeita.

2.3 CLASSIFICACAO DE RISCO (RATING)

No Brasil a resolugdo nimero 2.682, de 21 de Dezembro de 1999, do Banco
Central do Brasil, dispde sobre os critérios de classificacdo das operacdes de crédito
e regras para a constituicdo de provisédo para créditos de liguidacdo duvidosa. Nesta
resolucdo determinou-se as escalas de classificagdo de risco e fixou os percentuais
de provisionamento para créditos de liquidacédo duvidosa.

Segundo Silva (2000), para as instituicdes financeiras, a graduacédo do risco
de crédito tem duplo papel. Primeiramente serve como referencial para identificar a
chance de perda em determinada operacdo e, dessa forma, orienta 0s precos de
empréstimos e financiamentos. Segundo, atende as exigéncias das autoridades
monetéarias do pais, e segue as tendéncias de utilizacdo de sistemas de
classificagao de risco (rating), e consequentemente, orienta o provisionamento dos
creditos de liquidac&o duvidosa.

A classificacdo adotada pela Resolugdo numero 2.682/99 definiu as classes
de riscos e o0 respectivo provisionamento para as operacfes de crédito em cada
classe. Conforme Quadro 1, nota-se que a classe AA ndo ha provisionamento para
credito de liquidacdo duvidosa, visto que essa classe é a que representa menor

risco, e, para a classe H ha um provisionamento de 100 por cento, ou seja, 0 Banco
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Central determina que para operacdes com essas caracteristicas deve ser

provisionado a sua totalidade.

Quadro 1 - Classes de Riscos e percentual de provisionamento das operacdes de Crédito

Classes de Risco

Provisionamento

0.0%

0,5%

1,0%

3,0%

10,0%

30,0%

50,0%

70,0%

I|o|n|m|ojo|w|>|&

100,0%

Fonte: Silva (2000, p. 76)

A referida resolucao, define que a classificacdo das opera¢gBes no nivel de

risco € responsabilidade da instituicdo detentora do crédito e deve-se considerar, no

minimo, 0s seguintes fatores:

| — em relag&o ao devedor e seus garantidores:

a) situacéo econdémico-financeira;

b) grau de endividamento;

c) capacidade de geracédo de resultados;

d) fluxo de caixa;

e) administracédo e qualidade de controles;

f) pontualidade e atraso nos pagamentos;

g) contingéncias;

h) setor de atividade econdmica;

i) limite de crédito;
Il — em relac&o a operacao:

a) natureza e finalidade da transacgao;

b) caracteristicas das garantias, particularmente quanto a suficiéncia e

liquidez;

c) valor.

Este critério de classificacdo separa o risco do cliente, do risco da operacao.

Conforme Silva (2000), no risco do cliente, considera-se atributos como a situagéo

econbmica, administracdo e controle, pontualidade e atrasos de pagamento,
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contingéncias e o setor da atividade econdmica. No risco da operacao, considera-se
atributos como natureza, finalidade, valor e garantia (esta com énfase na liquidez e
suficiéncia). Portanto, isso significa, que um cliente com risco intrinseco D podera ter
uma operacao classificada como C em decorréncia de sua liquidez. Desta forma,
destaca-se que para uma analise mais detalhada da referida norma , para chegar a
classificagdo do conjunto das operagdes de um cliente em uma instituicéo financeira,
€ preciso considerar quatro dimensdes: (i) o risco do cliente, (ii) o risco da operagao
gue esteja sendo analisada; (iii) o risco do conjunto das operacdes do cliente; e (iv) 0
risco das operacdes com o conglomerado (grupo).

Conforme Quadro 2, determina-se as classes de riscos, por dias de atraso
conforme resolucdo 2.682/99. Esta resolucdo, determina também que as operacdes
sejam revisadas mensalmente, com base nos atrasos, visto que os dias de atraso

impdem nova classificagéo de risco.

Quadro 2 — Classes de Riscos por Dias de atraso

Classes de Risco Dias de Atraso
Até 14 dias
De 15 a 30 dias
De 31 a 60 dias
De 61 a 90 dias
De 91 a 120 dias
De 121 a 150 dias
De 151 a 180 dias
Acima de 180 dias

Fonte: Silva (2000, p. 77)

I|OmMmoo|w >

A apresentacdo da referida resolucdo tem como finalidade auxiliar na
compreensao das escalas de riscos (rating), visto que essa resolugdo cumpre
importante papel para as institui¢cdes financeiras.

Este capitulo apresentou a fundamentacdo tedrica sobre crédito com o
objetivo de auxiliar nas respostas a questdo de pesquisa, bem como para orientar o
leitor no entendimento deste trabalho. Em fungdo disto o proximo capitulo vai

apresentar a analise de crédito em sua fundamentacao tedrica.
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3 ANALISE DE CREDITO

3.1 CONCEITO

Em uma instituicdo financeira, a concessao de crédito é a principal atividade
geradora de resultados e lucros, e para que esta tenha lucro e seguranca na
concessao de crédito, é necessario que em cada operacdo se faca uma analise
detalhada do tomador de crédito, com a finalidade de garantir o recebimento do
capital emprestado. Desta forma o principal objetivo da andlise de crédito é
mensurar 0s riscos e identificar os pontos relevantes que auxiliardo para que a
operacédo tenha um elevado nivel de seguranca.

Conforme Schrickel (1998), a analise de crédito é a habilidade de se tomar
decisdes de créditos corretas em meio a turbuléncia vivida no mercado e a gama de
incertezas que rodeiam. Essa habilidade depende da capacidade de analisar
situacdes, com informacBes incompletas e chegar a uma concluséo clara, pratica e
factivel de ser implementada.

Ainda, em outras palavras:

E uma andlise sobre as possibilidades de que o tomador ndo venha a reunir as
condi¢cdes para quitar determinado empréstimo especifico (ou conjunto de
empréstimos), em certa data previamente contratada. A andlise de crédito é,
pois, uma andlise de probabilidades, para a qual s&o indispensaveis
informagdes abrangentes e consistentes. (SCHRICKEL, 1999, p. 24).

Segundo Hoji (2003), andlise de crédito ndo se resume a uma analise inicial.
A situacdo dos clientes antigos e tradicionais deve ser constantemente monitorada e
atualizada, quanto aos aspectos de pontualidade, capacidade de pagamento e
situacao financeira. O autor destaca ainda que as informacdes financeiras podem
ser obtidas através de entidades de servicos especializados como Servico de
Protecdo ao Crédito (SPC) e Centralizagdo de Servicos Bancérios S.A. (Serasa).

Schrickel (1998, p. 98), afirma que “uma analise de crédito deve ser, portanto,
um conjunto de informagbGes que fagcam sentido em seu conjunto (consistentes) e
que conduzam a uma decisao (relevantes)”.

De acordo com Silva (1998, p. 120), “a definicdo do tipo de analise e sua
abrangéncia € seguramente um dos pontos importantes na avaliagdo do risco dos

clientes”.
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O principal objetivo da andlise de crédito numa instituicdo financeira é o de
identificar os riscos nas situa¢cdes de empréstimos, evidenciar conclusées
guanto a capacidade de repagamento do tomador, e fazer recomendacdes
relativas @ melhor estruturacdo e tipo de empréstimo a conceder, a luz das
necessidades financeiras do solicitante, dos riscos identificados e mantendo,
adicionalmente, sob perspectiva, a maximizagdo dos resultados da instituig&o.
(SCHRICKEL, 1998, p. 25).

A partir do entendimento de que o crédito e a confianca de que uma
promessa de pagamento sera honrada, entende-se que a confianca € um elemento
necessario, poréem ndo é o suficiente para uma decisdo de crédito, desta forma
destaca-se a importancia de uma andlise minuciosa e criteriosa, do tomador de
crédito, visto que uma venda sem os devidos cuidados pode tornar-se um valor ndo
recebivel.

Complementarmente, a incerteza torna a analise de crédito desafiadora, e
para que esta seja realizada com um elevado nivel de seguranca, exige capacitacdo
técnica e treinamento, visto que essa atividade depende do elemento humano, que é

o profissional da instituicéao financeira.

3.2 CONCESSAO DE CREDITO

Conceder crédito equivale a investir num cliente. Esse investimento esta
atrelado a venda de um servico ou produto. Schrickel (1999, p. 21) define crédito
como “todo o ato de vontade ou disposicdo de alguém de destacar ou ceder,
temporariamente, parte de seu patriménio a um terceiro, com a expectativa de que
esta parcela volte a sua posse integralmente, depois de decorrido o tempo

estipulado”.

A concesséo de crédito atua como elemento do processo de oferecimento de
um produto ou servigo, ndo s6 porque afeta diretamente o pregco de aquisicao,
distribuindo os pagamentos no tempo, como proporciona maior flexibilidade
operacional ao comprador, que ganha tempo para gerar recursos com vistas a
efetuar os pagamentos devidos. (SANVICENTE, 1997, p. 153).

A concessao de crédito consiste em emprestar dinheiro, e coloca-lo a
disposicéo do cliente mediante uma promessa de pagamento futuro, que terd como
retorno determinada taxa de juros, periddica ou no final do empréstimo, juntamente

com o valor principal emprestado.
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De acordo com Rocha (1997), um bom profissional concedente de crédito
deve seguir um decalogo para minimizar riscos e evitar a inadimpléncia, dentre os
quais se destacam 0s cinco a seguir transcritos, por tratarem mais especificamente

de pessoas fisicas:

[.]

Ill- Operar preferencialmente a curto prazo e sempre com garantia minima
(aval ou fianca solidaria de quem tenha capacidade econdmica financeira
para honrar o pagamento da divida, caso o devedor principal ndo o faca).

IV- Quando correr riscos de médio e longo prazo, exigir garantias reais de
valor suficiente para cobrir o risco assumido e que sejam liquidas (tenham
potencial de rapida venda a terceiros).

V- Cuidar da tempestiva e correta formalizacdo de contratos e registros de
garantias.

VI- Nao assumir riscos com pessoas juridicas e fisicas sem informacdes
cadastrais atualizadas ou com informag6es inidéneas. (ROCHA, 1997, p.
64).

Conforme Schrickel (1998), deve-se estabelecer trés perguntas basicas no

ato da concesséo e a qualquer situacdo de empréstimo:

Para que?

Por quanto tempo?

Como vai repagar?
(SCHRICKEL, 1998, p.162)

Ainda, nas palavras de Schrickel (1998) a atividade de concessao de crédito
tem muito a lucrar com o0s insucessos e perdas do passado, visto que com esses
eventos de perdas € possivel obter valiosos ensinamentos, trata-se de um processo
doloroso, porém extremamente educativo.

Para que se tenha uma orientacdo e determinado padrdo, no momento de
decidir por conceder ou ndo o crédito, a empresa deve desenvolver a politica de

crédito.

3.3 POLITICA DE CREDITO

A politica de crédito de uma instituicdo financeira orienta a decisdo de crédito

levando em consideracado os objetivos desejados e estabelecidos pela empresa. Ela



26

é elaborada pela administracéo e determina os padrdes e condi¢des para concessao
de crédito, ou seja, sdo as regras a serem observadas para a concessao de crédito.

De acordo com Hoji (2010, p. 129), “a politica de crédito trata dos seguintes
aspectos: prazo de crédito, selecéo de clientes e limite de crédito”.

Para Silva (1998), politicas séo instrumentos que determinam padrdes de
decisédo para resolucédo de problemas semelhantes, ou quando exigir uma tomada
de decisao singular.

Hoji (2003), afirma que uma politica de crédito, mais liberal podera aumentar
0 volume de vendas, porém, ao mesmo tempo, exigira mais investimentos em contas
a receber e problemas de recebimentos, bem como maior rigidez na cobranga.

Para Assaf Neto (2003) , quando se decide por um afrouxamento nos padrées
usuais de crédito, ou seja, quando a diretoria da empresa decide em conceder
crédito a clientes com maior risco, aumenta a expectativa de elevagédo no volume de
vendas, em contrapartida a esse aspecto positivo, pode-se prever a necessidade de
um volume maior de investimentos em valores a receber, bem como uma elevacgéao
do prazo médio de cobranca, juntamente com o crescimento nas despesas gerais de
crédito, principalmente na provisdo para devedores duvidosos. Ja na decisdo
inversa, ao mesmo tempo que diminui as despesas e 0 custo do investimento,

produz reflexos negativos sobre as vendas.

Figura 2: Medidas financeiras e a politica geral de crédito.
. _____________________________________________________________________________________ 0 __________________________________|

PRAZO DE
PADROES DE CREDITO CONCESSAO DE DESCONTOS POLITICAS DE
MEDIDAS CREDITO FINANCEIROS COBRANCA
FINANCEIRAS AFROUXA- RESTRI- AMPLIA- REDU- ELEVA- DIMI- LIBERAL RIGIDA
MENTO CAO CAO CAO CAO NUICAO

Volume de Vendas

+ - + - + - + -
Despesas gerais
de crédito + - + - - + + -
Investimentos em
valores areceber + - + - - + + -

Fonte: Assaf Neto (2003, p. 505).

A politica de crédito produz importantes influéncias sobre determinadas
variaveis financeiras, a Figura 2 resume o comportamento dessas medidas quando

alteracdes sdo propostas nas condi¢des de crédito.
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As instituicbes financeiras em geral, possuem critérios rigorosos para a
concessado de crédito, visto que prejuizos decorrentes de ndo-recebimento de uma
operacdo de crédito, representa a perda do montante emprestado. Portanto as
politicas de crédito, possuem seu ciclo, e podem ser alteradas de acordo com o
cenario macroecondmico e as condi¢des internas da empresa.

Basicamente, a politica de crédito € a base para a concessao de crédito, pois
estabelece como a empresa definiu a liberacdo ou ndo do recurso para o cliente,

com base nos parametros de riscos que a empresa deseja assumir.

3.4 C’S DO CREDITO

Ao analisar crédito, o analista deve possuir ferramentas que irdo auxiliar a
tomar um posicionamento com maior seguranga. Através da analise dos 5 C’s, pode-
se avaliar os riscos e ter maiores informagdes sobre o cliente, o que constitui uma
grande fonte de informacéo para a decisdo do crédito.

Para realizar a analise da concesséao de crédito, a literatura traz informacoes
tradicionais e subjetivas da capacidade financeira dos tomadores, tradicionalmente
conhecidos como “C’s do Crédito”: Carater, Capacidade, Capital, Colateral e
Condicoes.

Segundo Silva (1998), os C’s do crédito podem direcionar as garantias
necessarias para a concessao de crédito, e demonstrar as variaveis ligadas ao risco.

Neste contexto, Gitman (1997), afirma que o analista de crédito d4 mais
importancia, para os dois primeiros “Cs”, o carater e a capacidade, pois sao as
exigéncias basicas para a concessao do crédito. Os demais “Cs”, capital, colateral e
condi¢des sdo importantes para a definicdo do acordo de crédito e a decisao final,
gue pode ser afetada pela experiéncia do analista.

Nas palavras Schrickel (1998), os C’s do crédito se subdividem em dois
grupos:. aspectos pessoais e financeiros. Fazem parte dos aspectos pessoais 0

Carater e Capacidade e dos financeiros, o Capital, as Condicdes e o Colateral.

3.4.1 Aspectos pessoais

Carater: este primeiro fator de analise refere-se a intencdo do devedor de
pagar ao credor a sua divida, diz respeito a honestidade e reputacdo do tomador de
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crédito no mercado financeiro. Pode ser entendido como a determinacdo de pagar
do tomador, ou seja, 0 “querer” pagar.

Silva (1998), diz que carater refere-se a intencédo de pagar, e que pode ser
muito dificil conseguir identificar se a pessoa tem intencdo ou ndo de pagar suas
dividas.

Segundo Hoji (2003), o caréater € o item mais importante na andlise de crédito.
A avaliacdo do carater do cliente, refere-se aos aspectos morais e éticos, e vai
depender da sua integridade ética, ou honestidade, para saldar seus compromissos
financeiros. Ainda segundo o autor, o levantamento dos dados historicos, como
pontualidade no pagamento, protestos e pendéncias judiciais, podem auxiliar na

avaliacdo do carater.

A avaliagdo do carater do tomador de crédito integra o que é denominado
RISCO TECNICO. E conceituado como risco, pois é passivel de verificagéo
guanto as probabilidades objetivas de estimacdo, em contraposicao a incerteza,
gue ocorre quando nado existem dados histéricos acerca do tomador. E é
técnico, a medida que as fontes disponiveis de informagdo podem ser
pesquisadas, e o resultado apresentado indicarda, com bastante seguranga, o
gue se pretende avaliar. (SANTI FILHO, 1997, p. 15).

Schrickel (1998) traz que carater € o mais importante e critico “C” em
qualquer concesséao de crédito, ndo importando o valor da transacéo.

O carater refere-se a intencdo de pagar, porém cabe destacar que o cliente
pode atrasar um pagamento, ou mesmo deixar de pagar, devido a fatores alheios a
sua vontade, como por exemplo ndo dispor de recursos na data prevista para
pagamento, 0 que ndo € necessariamente uma questao de carater.

Capacidade: o tomador de crédito pode ser honesto e ter vontade de pagar,
porém ndo tera validade se o mesmo ndo tiver capacidade de saldar seus
compromissos, por motivos diversos. Ou seja, refere-se a habilidade de pagar, e a
capacidade do cliente de gerar riquezas para saldar seus compromissos.

Segundo Santi Filho (1997), a capacidade refere-se a competéncia
empresarial e constitui-se num dos aspectos mais dificeis de avaliacdo do risco. Os
dados disponiveis dependem da analise dos profissionais que estdo mais préximos
ao cliente, suscetiveis assim, a percep¢ao de quem os analisa.

Para Schrickel (1998, p. 50), a capacidade “é aprendida e desenvolvida pelo

individuo através de seu processo de aculturamento (conhecimentos gerais e
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técnico-especificos), desde o0s tempos dos bancos escolares até sua
profissionalizagéo”.

As principais informacdes a serem verificadas com relacdo a capacidade
versam sobre a habilidade/competéncia do cliente, e para iSso é preciso que a
instituicdo obtenha respostas a uma série de questdes, que lhe permitam avaliar a
capacidade do tomador de crédito. A atenta observacdo de como o cliente
administra suas financas pessoais €, também, sem duavida, uma importante fonte de

informacé&o para a construcao do conceito de qual seja sua capacidade de crédito.

3.4.2 Aspectos financeiros

Capital: € a situacao financeira, econémica e patrimonial do cliente. Procura-
se mensurar o0s valores que o cliente possui para saldar seus débitos e deve-se levar
em conta a composi¢ao dos recursos, onde séo aplicados e como sao financiados.

Para Silva (2000), capital refere-se a situacdo econdmico-financeiro do
cliente, em relacdo aos seus bens e recursos, que 0 mesmo possui para saldar suas
dividas. A andlise do capital € seguramente, um fator relevante para a decisdo do
crédito.

Segundo Gitman (1997), para avaliar o capital do demandante, os indices de
lucratividade, a solidez financeira e o total de exigiveis em relacdo ao patrimonio

liquido, séo frequentemente utilizados.

Nos casos de pessoas fisicas, a figura do capital ndo fica, talvez tao
evidente, eis que o0s empréstimos pessoais ndo 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 amortizacdo das obrigagbes. (SCHRICKEL,
1998, p. 52).

Colateral: a tradug&o do termo inglés de idéntica grafia, significa a garantia.
Refere-se a capacidade do cliente em oferecer garantias para suprimir possiveis
fraquezas dos outros fatores considerados na analise, ou seja, 0s ativos que 0
cliente pode oferecer para lastrear seu crédito, que podera satisfazer a operacao
caso haja o inadimplemento.

Para Schrickel (1998), numa situacéo de decisao de crédito, o Colateral serve

para amenizar e balancear possiveis momentos negativos ou ruins, procedentes do
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enfraquecimento de uma das outras variaveis. O Colateral serve para compensar o

aumento do risco decorrente desse enfraquecimento.

O colateral refere-se a capacidade do cliente em oferecer garantias
complementares. A garantia € uma espécie de seguranca adicional e, em
alguns casos, a concessao de crédito, precisara dela para compensar as
fraquezas decorrentes dos outros fatores de risco. (SILVA, 1998, p. 96).

Complementarmente Schrickel (1998, p. 45) “afirma que as garantias séo,
sem duvida, um importante fator que deve pesar para a minimizagdo de riscos e
assegurar maior possibilidade para o repagamento dos empréstimos”.

Contudo, numa situacao cuja classificacao de risco € ruim, apenas a garantia
nao justifica a concesséao do crédito.

Condicdes: refere-se as condicbes econdémicas vigentes, bem como
situacOes particulares que possam afetar as partes envolvidas em uma negociacao.
Envolve as influéncias do comportamento da conjuntura econémica sobre a
capacidade de pagamento do cliente.

Para Schrickel (1998), as Condigbes fazem referéncia ao micro e macro
cenario no qual o cliente esta inserido, que seria a economia como um todo e o0 seu
ramo de atividade.

Conforme Hoji (2010), no momento de analisar o cenario econémico em que a
organizacdo esta inserida, deve ser levado em consideracdo que se for esperada
uma grande recessao, mas o ramo de atividade for substancialmente promissor, o
risco € menor.

Com base nisso, 0 analista deve estar inteirado com o aquecimento ou
desaquecimento da economia, bem como com o ramo de atividade que a empresa
esta inserida, a fim de minimizar o impacto desses fatores, no risco de o tomador de
recurso ndo conseguir saldar suas dividas.

Complementarmente, e para facilitar o entendimento, conforme Figura 3,
ilustra-se o conceito de crédito e, a representacdo do crédito associado ao risco.
Conforme ja exposto, o crédito, consiste em colocar a disposicdo do tomador um
determinado valor sob forma de empréstimo ou financiamento, mediante uma
promessa de pagamento futuro. Este valor, estd exposto ao risco de que a promessa
de pagamento ndo seja cumprida. O carater, a capacidade, as condi¢des, o capital e

o conglomerado contém as variaveis relacionadas ao risco, as quais poderéo
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Esta classificagdo possibilitara melhor

direcionamento na definicdo das garantias necessarias.

Figura 3: Representacédo do crédito associado ao risco.

CREDITO

EMPRESTIMO E FINANCIAMENTOS

/

BANCO

N

N\

TOMADOR

/

PROMESSA DE PAGAMENTO

\ 4

RISCO

CARATER

CAPACIDADE

CONDICOES CAPITAL

CONGLOMERADO

A 4

CLASSIFICACAO (RATING)

A 4

COLATERAL (Garantias colaterais)

Fonte: Silva (1998, p. 76)

Destaca-se que a analise e a observacao dos 5 C’s na analise de crédito séo

de extrema importancia com a finalidade de reduzir o risco de crédito nas operacdes

financeiras, apesar da possibilidade de que fatores inesperados e adversos possam

ocorrer e inviabilizar o cumprimento da obrigacéo por parte do tomador.

3.5 CREDITO DIRETO AO CONSUMIDOR

A instituicdo financeira € uma empresa, que possui sempre 0 mesmo produto,

que é o dinheiro. Esta, capta fundos junto a seu sOcio maior, e empresta a seus

tomadores.

Atualmente a instituicdo financeira estudada estrutura as suas operagoes para

atender exatamente as necessidades de seus clientes, quanto ao montante, prazo e
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forma de pagamento. Neste trabalho sera analisado o tipo de operacdo mais
utilizado na instituicdo financeira, que é o CDC (Crédito Direto ao Consumidor).

O CDC (Crédito Direto ao Consumidor) é destinado ao financiamento de bens e
servigos. O financiamento de veiculos € um exemplo tipico desse tipo de
operacdo. Outros bens de consumo duraveis, como geladeiras, televisores, e
videos podem ser objetos de CDC. (SILVA, 2000, p. 349).

Na instituic&o financeira, o CDC — Crédito Direto ao Consumidor, & concedido
somente a pessoas fisicas. Todas as operacdes de financiamento superiores a R$
3.000,00, realizadas pela financeira para compra de qualquer mercadoria, possuem
a devida garantia do crédito, que € o proprio bem. Esta garantia utilizada € a
alienacao fiduciaria, que € uma forma especial de garantia proxima da real, isto €, o
devedor alienante ndo é proprietario do bem alienado, tdo somente faz uso dele.
Quando liquidado o financiamento em que essa garantia foi oferecida, a posse
indireta retorna as maos do devedor, que se torna titular com dominio pleno do bem.

Para Leoni (1998, p. 137), “a alienacdo fiduciaria é utilizada Gnica e
exclusivamente em operagdes contratuais de instituicées financeiras”.

Conforme Sanvicente (1997), neste tipo de operagdo o comprador da
mercadoria assina um contrato de financiamento com a instituicdo financeira, que
entrega a compra ao cliente, com a alienacéo fiduciaria até o pagamento da ultima

prestacao.

Na alienacgéo fiduciaria, o bem néo incorpora o patriménio do financiador. Caso
0 devedor ndo pague, o credor promovera a venda do bem para recuperar o
valor da divida mais juros, comissdes e demais despesas especificadas em
contrato. (SILVA, 2000, p. 335).

O prazo de CDC da instituicdo é de até vinte e quatro meses, normalmente,
com financiamento de sessenta a oitenta por cento do valor do bem, podendo em
algumas situagdes, ser financiado cem por cento do produto.

Este capitulo apresentou a fundamentagéo tedrica sobre andlise de crédito
com o objetivo de auxiliar nas respostas a questdo de pesquisa, bem como para
orientar o leitor no entendimento deste trabalho. Em fungéo disto o proximo capitulo

vai apresentar a inadimpléncia em sua fundamentagéo teorica.



33

4 INADIMPLENCIA

4.1 CONCEITO

Inadimpléncia é o ato de ndo cumprir com a obrigacdo de algum pagamento
mediante acordo por duas ou mais partes envolvidas apés a data acordada.

Segundo Silva (1998, p. 373), “seguindo um raciocinio muito simples, vamos
entender como créditos problematicos aqueles que apresentam dificuldades de
serem recebidos e consequentes perdas para o credor’. Complementarmente o
autor afirma que a busca por inadimpléncia zero, deve ser uma meta perseguida e
nao uma obstinacao.

Ainda nas palavras de Silva (1998, p. 375), “a inadimpléncia n&o representa,
necessariamente, um desastre para o credor, desde que mantidas em niveis
tecnicamente suportaveis pelo credor.”

Para Martin (1997), pode-se chamar de inadimpléncia qualquer divida que ja
ultrapassou seu vencimento, pois acaba-se demonstrando o atraso no recebimento,
ou a falta de pagamento.

O cumprimento no pagamento das dividas, ou seja, a adimpléncia, permite o
retorno do valor financiado e consequentemente possibilita uma politica mais flexivel
com maior prazo para contratacdo. Porém, a excecdo, o inadimplemento, o néo
cumprimento da obrigagdo, vem crescendo e apesar dos mecanismos existentes
adotados pelas instituicdes financeiras, a inadimpléncia brasileira esta crescendo, e
sao diversos 0s motivos, entre eles desemprego, doencas na familia, desvalorizacéo
salarial, entre outros.

Para Martin (1997), é importante a observacao do comportamento individual
do comprador dentro do estabelecimento, ou seja, as atitudes que podem despertar
suspeitas de estar diante de um golpista e/ou inadimplente. Ainda, segundo o autor,
pode-se enumerar algumas praticas suspeitas, que aumentam a chance de futuras
preocupacoes:

a) grande compra de cliente desconhecido;

b) pouca preocupacdo do comprador em conhecer detalhes da mercadoria

gue esta comprando;

c) nervosismo visivel na hora de pagar;
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d) exagero de acessoérios para tentar disfarcar a aparéncia real, para evitar

futura identificacao;

e) cheque previamente preenchido e assinado na hora da compra;

f) pressa excessiva do cliente para ir embora,;

g) pouca disposi¢cao para conversar com os vendedores.

Silva (1998) também relaciona os principais sinais de alarme provenientes de
clientes e demonstram as fragilidades que requeiram medidas corretivas, que podem
acarretar a inadimpléncia nas organizacdes, por tratarem mais especificamente de
pessoas fisicas, destacam-se 0s seguintes sinais:

a) habitos relacionados a vicios como jogos e outras praticas perigosas;

b) habitos e vida social incompativel com a condic¢ao financeira;

c) problemas conjugais ou familiares, que gerem instabilidade financeira;

d) declaragdo aberta do cliente quanto a sua incapacidade de quitacdo de
dividas.

Na busca incessante por uma carteira de crédito mais solvente, as instituicées
financeiras estabelecem critérios para a concesséo de financiamentos, mas que nem
sempre garantem o pagamento por parte dos tomadores. O fato, de ndo ocorrer o
pagamento das prestacdes, causa a inadimpléncia.

4.2 INADIMPLENCIA NO BRASIL

Com o atual mercado competitivo no Brasil, 0 aumento no consumo dos
brasileiros esta tornando-se destaque em todos os meios de comunicacdo. Desta
forma o mercado acaba por realizar medidas forcadas para alavancar a economia,
buscar clientes, vender mercadorias e assim influenciar o cliente a comprar, de
forma acessivel, facilitada e com longos prazos para pagamentos.

As empresas buscam se adaptar e se adequar porém a concorréncia €
grande, e devido a grande variedade, o consumidor é qguem escolhe onde é o melhor
local para realizar suas compras e com a maior facilidade possivel. E acabam por
comprar em condi¢des a prazo via cartdes de crédito, notas promissorias, cheques,
carnés entre outros meios de pagamento.

Conforme Martin (1997), nota-se a crescente preocupacéo de cada cidadao
com seu bem-estar e qualidade de vida, o que induz a comprar cada vez mais. Além

disso os diversos lancamentos de produtos cada vez melhores e o apelo das
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campanhas publicitérias, faz com que a sociedade torne-se altamente consumista e
por isso mais sujeita a dividas de todos os tipos.

Com o acesso as compras facilitado, é que se identifica o grande problema,
gue as empresas nao possuem sistemas eficientes de protecdo de crédito e também
os cliente ndo saberem administrar o seu dinheiro, realizam compras de pequenos
valores, que quando acumuladas podem passar do orcamento e como conseqiéncia
o descontrole sobre suas contas.

No Brasil diversas sdo as causas de inadimpléncia. Nos meios de
comunicacdo, acompanha-se diariamente que dentre 0s principais motivos que
levam os clientes a se tornarem inadimplentes, destacam-se o descontrole
financeiro, o desemprego, problemas de saude na familia, atraso no pagamento do
salario entre outros.

Desta forma entende-se que a inadimpléncia estd ligada ao aumento de
consumo das pessoas e a gama diversificada de produtos e ofertas.

4.3 CONSTATADA A INADIMPLENCIA

Quando constatada a inadimpléncia, as empresas procuram identificar a raiz
do problema e procuram técnicas e ferramentas com a finalidade de reverter a
situacdo. Conforme Martin (1997) apesar de todas as precaucfes e uma completa
andlise de crédito, muitas vezes € inevitavel a falta de pagamento e conseqiente
prejuizo.

Em posse de um titulo de crédito ndo pago, segundo Martin (1997) o credor
tem trés opcdes a considerar: negociacao, protesto ou a cobranca judicial.

Portanto, a empresa deve estar preparada juridicamente para reverter a
situacdo do inadimplente e buscar receber o dinheiro que € justo por lei. As solu¢des
convencionais utilizadas pela instituicéo financeira séo:

a) negociacao empresa x cliente;
b) instrumentos de protesto;

c) restritivos;

d) cobranca judicial;

e) recolhimento;

f) campanhas de recuperacao.
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Para uma melhor compreensdo dessas formas de cobranca, a seguir elas
serdo detalhadas.

Negociacdo empresa x cliente: Primeiramente a empresa envia torpedos
SMS, para os clientes que possuem celular, a partir de 5 dias de atraso. Aos clientes
que nao possuem celular, envia-se MSG “mensagem fonada” ao telefone
residencial. Nao ocorrendo o pagamento em 48 horas, inicia-se a cobrancga interna
que € realizada via telefone, em que o operador de cobranca, repassa as
informacBes do deébito ao cliente e sugere um acordo de pagamento, e toda e
qualquer negociacdo deve ser registrada no sistema de cobranca. Em né&o
conseguindo um acordo de pagamento é enviado o cobrador externo até a
residéncia, no endereco que consta no cadastro, para mais uma tentativa de
negociacao.

Instrumentos de protesto: Também utilizado pela instituicao financeira, tem
por finalidade, comprovar o ndo pagamento do titulo, além de ser uma ferramenta de
cobranca, pois bloqueia diversas operacdes que o cliente possa querer efetuar no
mercado. Com o protesto, o credor comprova a mora (atraso da obrigacdo) e a
inadimpléncia (descumprimento da obrigacédo) do devedor. Depois de receber os
titulos ou documentos de dividas, o Tabeli&o emite intimacéo para o devedor pagar.

Restritivos: A negativacdo em empresas de restricdo de crédito ocorre ap6s
trinta e cinco dias do vencimento, e o devedor passa a ter 0 nhome incluso na lista
dos devedores, e somente tera o nome “limpo” novamente depois de realizar o
pagamento para a credora.

Cobranca judicial: Se com as tentativas anteriores o cliente nao realizar de
forma alguma o pagamento da sua obrigacdo, € necessario repassar a causa, e
entregar os documentos para a realizacdo da cobranca judicial através do juizo, em
que o juiz podera determinar uma sentenca para pagamento seja ele parcelado ou
nas condi¢cdes do devedor.

Recolhimento: Ocorre quando, por falta de pagamento, a empresa retoma a
mercadoria comprada pelo cliente. A decisdo de aceitar a mercadoria como
pagamento da divida, cabe exclusivamente a empresa. Assim, o recolhimento de
bens de contratos com garantia pode ocorrer de forma judicial ou de forma amigavel.

Campanhas de recuperagdo: Para demais valores que ainda nao foram

recuperados, séo realizadas campanhas de recuperagdo, propondo ao cliente
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descontos de até cinquenta por cento do valor da divida, a fim recuperar parte do
valor da obrigacao.

No momento do acordo, o credor tem um Unico objetivo a atingir, receber o
valor que lhe é devido.

Atualmente os clientes estéo cientes do mercado onde compram, portanto as
empresas devem estar preparadas para ndo acabar sendo armadilhas dos préprios

clientes e saberem negociar de forma correta e eficaz.

Todo e qualquer tipo de informacao conseguida sera importante, servindo como
base para a analise dos riscos e probabilidades, seja negociando ou fazendo
uso das medidas legais cabiveis em cada caso. Ousamos afirmar que o
sucesso de qualquer negociacao, na inadimpléncia, depende principalmente do
conhecimento que se possui do devedor. (MARTIN, 1997, p. 53).

Quando a inadimpléncia ocorre, cabe as organizacfes decidirem como lidar
com 0s esses valores ndo pagos, essas decisdes podem ser definidas num conjunto
chamado de politica de cobranca. Esta, tem como objetivo estabelecer
procedimentos que devem ser seguidos no momento em que a organizagao possuir

valores vencidos em seu poder.

4.4 POLITICA DE COBRANCA

A Politica de cobranca contém os procedimentos e critérios tradicionais
utilizados pela empresa para a recuperacdo parcial ou total dos débitos de seus
devedores. Deve ser definida com base em todos os critérios possiveis a serem
adotados pela empresa, visando o recebimento, na data de seus vencimentos, dos
diversos valores a receber.

Conforme Gitman (1997), a politica de cobranca possui os procedimentos a
serem realizados para cobrar as duplicatas a receber quando elas vencem. A
eficiéncia da politica de cobrangca pode ser avaliada, observando-se o nivel dos
inadimplentes ou incobraveis, porém nao depende somente desta, mas também da
politica que baseou-se para a concesséao do crédito.

De acordo com Hoji (2010), a politica de cobranca deve ser implementada em
conjunto com a politica de crédito. Nao pode ser facilitado na concessao de crédito,

para, em seguida ter que aplicar rigidez na cobranga, ou vice-versa. Ainda nas
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palavras do autor, em sendo identificado dificuldade na cobranca, a avaliacdo do
crédito devera ser mais rigorosa.

Para Sanvicente (1997, p. 159), “a finalidade da politica de cobranca esta
refletida exatamente nessas observacoes: ela existe para que vendas ja efetuadas
efetivamente transformem-se em recebimentos”.

Utilizando ferramentas e com os esforgos da cobrangca buscam-se maneiras
de evitar o problema da inadimpléncia, a fim de serem evitados grandes prejuizos.

Este capitulo apresentou a fundamentacao tedrica sobre inadimpléncia com o
objetivo de auxiliar nas respostas a questdo de pesquisa, bem como para orientar o
leitor no entendimento deste trabalho. Em funcdo da fundamentacdo tedrica
apresentada nos capitulos um, dois, trés e quatro, o proximo capitulo, apresenta o

estudo de caso para ilustrar as evidéncias descobertas nesta monografia.
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5 ESTUDO DE CASO - PERFIL E PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DE
PESSOAS FISICAS INADIMPLENTES JUNTO A UMA INSTITUICAO
FINANCEIRA

5.1 INTRODUCAO A INSTITUICAO FINANCEIRA

A Crediare S/A - Crédito, Financiamento e Investimento - foi fundada em maio
de 2003. Inicialmente foi constituida sob a forma de subsidiaria integral da Lojas
Colombo S.A., que ofertava aos clientes da empresa solucdes integradas de
produtos financeiros e propiciava novas fontes de captagcdo a companhia.

Para a Lojas Colombo, o ano de 2003 foi marcado pela conquista de novos
mercados, além da forte retomada da participacdo nas regifes onde ela ja atuava.
Com uma gestdo voltada ao cliente e focada em resultados, a Lojas Colombo
superou as dificuldades do varejo brasileiro, que vivia mais um ano de retracéo, e se
firmou como uma das maiores redes de eletrodomésticos e moveis do ranking
nacional.

Nos dois anos que se seguiram, houve uma necessidade maior de expansao
da rede, inclusive como forma de frear a concorréncia. Esse novo cenario varejista
indicava que a Crediare deveria captar novos recursos no mercado, para permitir a
Lojas Colombo a plena continuidade de seus negocios.

Em virtude dessa necessidade, a companhia foi a mercado em busca de um
sécio. Foi entdo que, em marco de 2006, se iniciou a sociedade através de um
acordo operacional, sendo efetivada em maio de 2007, com a homologacdo do
Banco Central.

Assim, o Bradesco assumiu o controle de 50% da Crediare, sendo mantidos
os demais 50% com a Lojas Colombo. O valor desta venda, somado aos seus
préprios recursos, proporcionou a Crediare uma capacidade de realizar
financiamentos de aproximadamente R$ 1 bilh&o.

Contando com a expertise financeira do Bradesco, a Crediare, que antes tinha
uma atuacdo concentrada no Crédito Direto ao Consumidor (CDC), passou a
oferecer varias linhas de empréstimos, capitalizacdo, seguros e crédito aos
aposentados e pensionistas do INSS. E, recentemente, langou o cartdo de crédito
"hibrido”, com a bandeira Colombo/VISA, sendo a unica financeira no pais

autorizada a emitir cartdes com a bandeira VISA.



40

5.2 CARACTERIZACAO DO AMBIENTE DE PESQUISA

Com base em uma selecdo de clientes inadimplentes a mais de 360 dias,
analisaram-se as informacdes constantes nas fichas cadastrais destes clientes,
atentando-se aos detalhes a fim de mapear um perfil de pessoa fisica inadimplente
na instituicdo financeira.

No levantamento de dados, em funcédo do sigilo bancéario foi preservado a
identidade dos clientes, de modo a evitar possiveis desconfortos e/ou
constrangimentos. Por este motivo, ndo ocorreram entrevistas pessoais, para nao
causar nenhuma espécie de intimidacdo ou coacdo. Trata-se, portanto, de uma
analise documental, que foi desenvolvida a partir dos dados colhidos das fichas
cadastrais desses clientes.

Basicamente a ficha cadastral pode ser definida como o conjunto de
informacdes de um individuo, para a identificacdo do cliente que est4 recebendo o
crédito e também a fim de avaliar a possibilidade de concesséo de crédito. Desta
forma, algumas informacfes sdo fundamentais em toda ficha cadastral, conforme
segue:

a) nome;

b) cadastro de pessoas fisicas (CPF);
c) registro geral (RG);

d) dados residenciais;

€) Sexo;

f) naturalidade;

g) estado civil, cbnjuge e dependentes;
h) empresa em que trabalha, cargo e renda.
I) contatos e referéncias;

j) escolaridade;

K) e-mail.

Segundo Schrickel (1998), as instituicbes devem munir-se de alguns
elementos informativos indispensaveis sobre o seu potencial tomador de crédito,
antes da realizacdo de qualquer operacéo de crédito. E o chamado levantamento da

ficha cadastral.
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Para a selecdo de clientes, escolheu-se duas filiais da regido e selecionou-se
462 clientes inadimplentes, que apresentam inadimpléncia superior a 360 dias de

atraso.

5.3 LEVANTAMENTO E INTERPRETACAO DOS DADOS

Para fins de levantamento dos dados, foi possivel identificar algumas
caracteristicas dos clientes inadimplentes selecionados para a anélise. Com esse
levantamento foi possivel identificar o perfil desses clientes, a seguir descritos.

Sexo do cliente inadimplente: conforme Figura 4, a pesquisa gerou a
informacé&o, que em relacdo ao sexo dos clientes (pessoas fisicas) inadimplentes foi
possivel evidenciar que a maioria deles sdo do sexo masculino. Representando 58
por cento, ou seja, 270 fichas cadastrais analisadas, contra 42 por cento do sexo
feminino, sendo 192 fichas cadastrais analisadas. Embora a diferenca ndo seja
muito significante, identifica que a inadimpléncia dos homens € superior a das

mulheres.

Figura 4: Grafico referente ao sexo
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Fonte: Producao do préprio autor

Faixa etéria: para fins da avaliagdo dessa caracteristica dos clientes
(pessoas fisicas) inadimplentes, os mesmos foram separados em faixas etarias, por
multiplos de dez, a fim de ver qual a faixa que representa maior incidéncia de
inadimplentes. De acordo com a Figura 5, os dados levantados evidenciam que 43

por cento dos inadimplentes possuem entre 19 a 29 anos, ou seja, 199 fichas
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cadastrais analisadas. Em seguida com 26 por cento, 118 fichas cadastrais
analisadas, possuem entre 30 a 39 anos. Considerando-se as duas faixas juntas (19
a 39 anos) o percentual chega a 69 por cento, que corresponde a 317 fichas
cadastrais. Por outro lado, apenas 31 por cento dos inadimplentes possuem mais de
40 anos, que se somados totalizam 145 clientes inadimplentes. Fato que indica que

a inadimpléncia é concentrada em pessoas que possuem idade entre 19 e 40 anos.

Figura 5: Gréfico por Faixa Etéaria
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Fonte: Producgdo do préprio autor

Estado civil: para fins da classificacdo dessa caracteristica, foram
consideradas quatro alternativas: solteiro (a), casado (a), separado (a) ou viavo (a).

Os resultados evidenciaram que 47 por cento, dos clientes (pessoas fisicas)
inadimplentes sdo solteiros (as), que correspondem a 220 fichas cadastrais
analisadas, vindo em segundo, com 37 por cento, os clientes casados (as), que
corresponde a 171 fichas cadastrais analisadas, 13 por cento sdo separados (as), ou
seja, 58 fichas cadastrais analisadas e somente 3 por cento sdo viavos (as), que
corresponde a somente 13 clientes inadimplentes. No caso dos clientes casados, o
namero de dependentes, pode ser um fator que contribui para maiores gastos,
priorizados para o lar, e dividas com terceiros ficariam em segundo plano. Na Figura

6 pode-se visualizar que os maiores inadimplentes sédo pessoas solteiras.
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Figura 6: Gréfico por Estado Civil
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Fonte: Producao do préprio autor

Escolaridade: para fins de avaliagdo dessa caracteristica foi possivel
evidenciar que as categorias ensino fundamental e ensino médio, conforme Figura 7,
ambas possuem 47 por cento dos clientes inadimplentes (pessoas fisicas).
Considerando as duas faixas juntas chega-se ao percentual de 94 por cento, que
corresponde a 434 fichas cadastrais analisadas, e somente 6 por cento dos clientes
inadimplentes séo universitarios, ou seja, 27 clientes inadimplentes.

Desta forma, entende-se que a baixa escolaridade contribui
consideravelmente no aumento da inadimpléncia, provavelmente devido ao fato de
gue geralmente pessoas com menos estudo, estdo sujeitas a servicos que exigem

menor qualificacdo e consequentemente menores salarios.

Figura 7: Grafico por Escolaridade
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Profiss&o: no total da analise, entre os 462 clientes, foram identificados 85
cargos diferentes. Em relag@o a profissdo dos clientes inadimplentes, destacou-se
conforme Figura 8, os dez principais cargos identificados na analise. Destaca-se que
69 dos clientes inadimplentes exercem o cargo de auxiliar, o que corresponde a 15
por cento das fichas cadastrais analisadas. Em seguida, 30 clientes sao
aposentados, 27 sdo operadores, 26 sdo autbnomos e 24 sdo metallurgicos, ambos
correspondem a aproximadamente 6 por cento das fichas cadastrais analisadas.
Para o cargo de autbnomo, os clientes que ndo possuem nenhum vinculo trabalhista

ou sem rendimentos declarados, estdo mais propensos a dificuldades financeiras.

Figura 8: Grafico por Profisséo
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Fonte: Producgdo do préprio autor

Naturalidade: para fins de analise deste item, foi considerado se o cliente é
natural da cidade onde esté estabelecida a Crediare ou se era proveniente de outras
localidades. Destaca-se que escolheu-se duas filiais da regido de Farroupilha e
selecionou-se os clientes inadimplentes, que apresentam inadimpléncia superior a
360 dias de atraso. Dentre as 462 fichas cadastrais analisadas, foram identificadas
147 naturalidades diferentes. Destaca-se no Figura 9, as dez principais cidades
identificadas. Os resultados demonstram que 22 por cento dos clientes
inadimplentes s&o naturais de Caxias do Sul, o que corresponde a 101 fichas
cadastrais analisadas. Em seguida, encontram-se, com 11 por cento, 0s clientes
naturais da prépria cidade em que esta localizada a Crediare, ou seja, Farroupilha,

que corresponde a 53 fichas cadastrais analisadas e somente 3 por cento séo
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naturais de Vacaria e 3 por cento sdo naturais de Lagoa Vermelha, que se somadas
totalizam 27 clientes inadimplentes. Diante da diversidade de localidades
identificadas na analise, evidencia-se que pessoas vindas de outras cidades, que
provavelmente venham em busca de oportunidades de trabalho, sdo mais

propensas a inadimpléncia.

Figura 9: Gréfico por Naturalidade
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Fonte: Produgéo do préprio autor

Renda mensal: para fins de avaliagdo dessa caracteristica dos clientes
inadimplentes foram separados em quatro faixas de valores, a primeira de clientes
com renda mensal de até R$ 1.000,00, a segunda de R$ 1.000,01 até R$ 2.000,00,
a terceira de R$ 2.001,00 até R$ 3.000,00 e a quarta de clientes com renda mensal
acima de R$ 3.001,00. Os dados levantados conforme Figura 10 indicam que mais
da metade dos clientes, 73 por cento recebem até R$ 1.000,00 mensais, ou seja,
335 clientes inadimplentes, enquanto que 24 por cento recebem de R$ 1.001,00 a
R$ 2.000,00 mensais, que correspondem a 110 clientes e a minoria 4 por cento
recebem acima de R$ 2.001,00, que se somados totalizam 17 clientes. Estes dados
demonstram que quanto maior a renda, menores sdo as chances das pessoas
ficarem inadimplentes, afinal com maiores rendimentos é possivel honrar com os

compromissos assumidos.
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Figura 10: Grafico por Renda Mensal
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Fonte: Producao do préprio autor

Informalidade da renda: a Figura 11 demonstra que em relacdo a
informalidade da renda cadastrada foi possivel verificar que para a maioria dos
clientes inadimplentes, ou seja, 72 por cento possuem sua renda confirmada, que
corresponde a 332 clientes inadimplentes e somente 28 por cento possuem renda

declarada, ou seja, 130 clientes possuem renda sem comprovacgoes.

Figura 11: Gréfico por Tipo de Renda

Tipo de Renda

Declarada
28%

@ Confirmada
B Declarada

Confirmada
72%

Fonte: Producao do préprio autor
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Tipo de Residéncia: a Figura 12 evidencia que em relacdo ao tipo de
residéncia, identificou-se que a maioria dos clientes inadimplentes, 63 por cento,
possuem residéncia propria e ja quitada, o que corresponde a 290 clientes
analisados. Vindo em seguida, com 27 por cento, os clientes que possuem
residéncia alugada, ou seja, 123 clientes e, somente 10 por cento na residéncia de

pais ou parentes, o0 que corresponde a 48 clientes inadimplentes.

Figura 12: Gréfico por Tipo de Residéncia
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Fonte: Produgéo do préprio autor

Portanto, as evidéncias encontradas sugerem que o estudo sobre o perfil e as
caracteristicas dos clientes inadimplentes na instituicdo financeira € de extrema
importancia para a empresa, a fim de aperfeicoar os critérios de aprovacdo de
crédito e tornar a operacdo mais segura e alinhada com os objetivos de todas as

instituicdes financeiras, que € o retorno dos valores emprestados.
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6 CONCLUSAO

Esta monografia enfocou o perfil e principais caracteristicas das pessoas
fisicas inadimplentes junto a uma instituicao financeira. A concessao de crédito que
muito tem crescido no Brasil, € atualmente a principal atividade geradora de
resultados e lucros da instituicdo financeira. Mas para esse lucro se realizar €
necessario que 0s recursos emprestados retornem no prazo estabelecido entre a
instituicdo financeira e o cliente.

E neste cenario de aumento da oferta de crédito e também do aumento da
inadimpléncia, que se realizou a pesquisa apresentada neste trabalho, em uma
instituicdo financeira de uma grande rede varejista da regido. A partir de um estudo
de caso, analisou-se a ficha cadastral de 462 clientes inadimplentes na empresa a
mais de 360 dias, encontrando assim as principais caracteristicas em comum entre
ambos, e o perfil do cliente inadimplente na Crediare SA.

Na pesquisa, dentre todas as caracteristicas analisadas, pode-se identificar
no estudo de caso, que existe um risco maior de ocorrer a inadimpléncia quando o
tomador de crédito for do sexo masculino, possuir idade inferior a 40 anos, for
solteiro, com baixa escolaridade, ou seja, ensino fundamental e/ou médio, que
exerca atividade com o cargo de auxiliar, proveniente de outras cidades, com renda
mensal de até R$ 1.000,00 e possuir residéncia propria.

Ao finalizar este trabalho, e conforme descrito no paragrafo acima, percebe-se
que as hipéteses H1, H2 e H3, descritas na pagina 13, se confirmaram com a
fundamentacéo tedrica e o estudo de caso realizado na Crediare SA.

Este trabalho apresentou evidéncias que para conceder um financiamento a
um cliente, é preciso observar uma série de itens e descreve-los de forma precisa e
correta, para desta forma reduzir riscos e perdas. Seguir a observagado dos 5 C’'s na
analise de crédito é de fundamental importancia, para a analise detalhada do cliente
sobre o seu caréter, sua capacidade de pagamento, seu capital, suas garantias de
crédito e suas condigbes econdmicas gerais.

E importante destacar, que com o perfil do cliente inadimplente tracado, a
instituicdo financeira pode utilizar-se desta informagédo como paradmetro no momento
de decidir em conceder ou ndo o crédito ao cliente, e principalmente com a
finalidade de minimizar o risco de crédito na operagéo. Pois, quanto menor o indice

de inadimpléncia, consequentemente maior sera o lucro da instituicdo financeira.
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Enfim, 0 sucesso na concesséo de crédito depende de uma andlise criteriosa
do tomador, principalmente aos tomadores que apresentarem as caracteristicas
mais propensas a se tornarem inadimplentes, levantados neste trabalho de
conclusdo de curso, pode reduzir consideravelmente, o indice de inadimpléncia

apresentado na Crediare SA.



REFERENCIAS

ASSAF NETO, Alexandre. Financas Corporativas e Valor. Sdo Paulo: Atlas, 2003.

BANCO CENTRAL DO BRASIL, 1999. Resoluc¢ao 2.682/1999. Disponivel em:
http://www.bcb.gov.br/pre/normativos/res/1999/pdf/res_2682_v1 P.pdf
Acesso em: 16 mai. 2012.

CAQUETTE, John B.; ALTMAN, Edward. I.; NARAYANAN, Paul; NINMO, Robert.
Gestéo de risco de crédito: o grande desafio dos mercados financeiros
globais. Rio de Janeiro: Qualitymark, 2009.

FACHIN, Odilia. Fundamentos de metodologia. 3. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2001.

GIL, Antonio Carlos. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sdo Paulo: Atlas,
2002.

GITMAN, Lawrence J. Principios de administracao financeira. 7 ed. Sado Paulo:
Harbra, 1997.

HOJI, Masakazu. Administracdo financeira. Uma abordagem pratica. 4 ed. S&o
Paulo: Atlas, 2003.

HOJI, Masakazu. Administragao financeira e orcamentaria. 9 ed. Sdo Paulo:
Atlas, 2010.

LEONI, Geraldo. Cadastro, crédito e cobranca. 3 ed. Sdo Paulo: Atlas, 1998.

MARTIN, Célio Luiz Muller. Recuperacgdo de Créditos: estratégias e solucdes
para a inadimpléncia. Sdo Paulo: Erica, 1997.

MARTINS, Rosilda Baron. Metodologia cientifica: como tornar mais agradavel a
elaboracao de trabalhos académicos. Curitiba: Jurua, 2004.

ROCHA, Antonio Carlos. Na Selva do Calote: Concedendo e Recuperando
Créditos. Sao Paulo: Futura, 1997.

SANTI FILHO, Armando de. Avaliacdo de riscos de crédito. Para gerentes de
operacdes. Sao Paulo: Atlas, 1997.

SANVICENTE, Antonio Zoratto. Administrac&o financeira. 3 ed. S&o Paulo: Atlas,
1997.

SCHRICKEL, Wolfgang Kurt. Analise de Crédito: Concessao e Geréncia de
Empréstimos. 3 ed. Sdo Paulo: Atlas, 1997.

SCHRICKEL, Wolfgang Kurt. Analise de Crédito: Concesséao e Geréncia de
Empréstimos. 4 ed. S&o Paulo: Atlas, 1998.



51

SCHRICKEL, Wolfgang Kurt. Demonstracdes financeiras. 2 ed. Sdo Paulo: Atlas,
1999.

SERASA EXPERIAN. Inadimpléncia do Consumidor sobe 21,5% em 2011 e é a
maior alta em nove anos. Disponivel em:
<http://www.serasaexperian.com.br/release/noticias/2012/noticia_00740.htm>.
Acesso em: 06 Mar 2012.

SILVA, José Pereira da. Gestdo e Analise de Risco de Crédito. Sao Paulo: Atlas,
1997.

SILVA, José Pereira da. Gestao e Analise de Risco de Crédito. 2 ed. Sao Paulo:
Atlas, 1998.

SILVA, José Pereira da. Gestao e Analise de Risco de Crédito. 3 ed. Sao Paulo:
Atlas, 2000.



