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RESUMO

A presente monografia tem como tema central a implantacdo de nova modalidade de
empréstimo pessoal para pessoas fisicas, em empresa de grande porte do comércio varejista.
Esta nova linha de CDC — Crédito Direto ao Consumidor, deverd ser concedida a clientes que
nao possuam histérico de relacionamento com a companhia. O trabalho foca nas necessidades
e solucdes para implantagdo do novo produto, havendo priorizagdo para o desenvolvimento
dos processos vinculados a andlise de crédito e riscos. Os principais autores estudados para
embasamento tedrico e desenvolvimento foram José Roberto Securato, através do livro
Crédito, Andlise e Avaliacdo do Risco, edi¢do de 2002, e José Pereira da Silva, com o livro
Gestdo e Andlise de Risco de Crédito, edicdo de 2008. Quanto a metodologia, trata-se de
pesquisa exploratéria, cuja coleta de dados foi realizada por meio de observacdo direta,
entrevistas com colaboradores e coleta de relatorios de diversos setores da empresa. Os dados
colhidos foram analisados através de abordagem descritiva, sendo utilizada a mesma técnica
para os procedimentos propostos na monografia. No trabalho foram descritas sugestdes para a
entrada de dados das propostas no Sistema de Vendas, foram definidas todas as consultas
internas e externas de crédito e os parametros para cdlculo do Credit Scoring. A Politica de
Crédito para este produto foi redigida e o funcionamento e necessidades gerais da Mesa de
Crédito foram detalhados, havendo, apds todas as definicdes, clara possibilidade de sucesso
para implantacdo e operacionaliza¢do deste novo produto de crédito, de forma a atender as
necessidades dos clientes e maximizar o resultado da companhia através dos juros a serem
auferidos nas operacoes.

Palavras-Chave: Concessao de Crédito. Andlise de Crédito. Implantacdo. Procedimentos.
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1 INTRODUCAO

A presente monografia tratard de crédito concedido a pessoas fisicas, a titulo de
empréstimo pessoal, por rede de loja de departamentos, através de interveniéncia com banco
de varejo.

Sera proposto projeto para concessdo de crédito a pessoas fisicas em rede de loja de
varejo, cuja andlise passard desde a inclusdo de propostas, passando por parametrizagdes em
sistemas, andlise pela Mesa de Crédito e elaboragao de politica de crédito.

Inicialmente serd apresentado o produto com suas parametrizagdes bésicas, passando
posteriormente ao preenchimento dos dados dos clientes, andlise e limites liberados pelo
sistema, elaboracdo de politica de crédito, encaminhamento de documentos para andlise,

finalizando-se com a aprovacao ou recusa pela Mesa de Crédito.

1.1 SITUACAO PROBLEMATICA E PERGUNTA DE PESQUISA

No cendrio econdmico atual, com expansdo do crédito pessoal as pessoas fisicas, a
empresa vé como oportunidade a possibilidade de concessdo de empréstimos pessoais. A
implantacdo de novo produto financeiro, se bem gerenciado, serd importante fonte de receitas
financeiras, sendo comercializado em conjunto com os artigos de vestudrio assim como
produtos de seguridade e capitalizacdo ja implantados pela empresa.

Atualmente, dentro de cada loja, hd departamento de produtos financeiros, com
guichés e mesas de atendimento para clientes. Nestes departamentos sdo vendidos
empréstimos pessoais com limites pré-aprovados para clientes com histérico de pelo menos
seis meses de Cartdo Private Label da empresa, seguros pessoais, titulos de capitalizacio e
cartdes de crédito com as bandeiras Visa e Mastercard. A implantacao de nova modalidade de
C.D.C. — Crédito Direto ao Consumidor serd facilitada pela existéncia de setor especifico de
Produtos Financeiros dentro das lojas.

Por motivo de sigilo, ndo serd possivel a identificacdo da empresa, havendo apenas a
descricdo de suas caracteristicas principais. Sendo assim serd adotado o nome fantasia de

Roupa Nova Confec¢des para companhia.



Atualmente, a maior parte das grandes lojas de departamento que atuam no ramo do
vestudrio trabalha também com empréstimos pessoais, atuando como intervenientes de bancos
ou financeiras.

A Roupa Nova ja atua com a concessdo de empréstimos a pessoas fisicas, porém,
apenas para clientes que ja possuam histérico de compras (tenham passado pelo behaviour
scoring) e através de limites pré-aprovados, que podem ser sacados a qualquer momento na
area destinada a comercializacdo de produtos financeiros dentro das lojas.

Serd avaliada a possibilidade de concessao de empréstimos a novos clientes, sem
histdrico interno, ou seja, com até seis meses de cartdo private label ou cartao bandeirado. O
private label é um tipo de cartdo emitido para os clientes cuja andlise de crédito tenha sido
aprovada, sendo de utilizacdo exclusiva na rede de lojas da empresa. Este cartdo € emitido
sem qualquer custo para o cliente, dando a possibilidade de parcelamento das compras com ou
sem juros, dependendo do prazo de pagamento. J4 o cartdo bandeirado, vem com as bandeiras
Visa ou Mastercard, havendo possibilidade de utilizacao internamente na rede de lojas, ou em
qualquer estabelecimento comercial conveniado.

Trata-se de grande empresa de departamentos de capital aberto com atuacdo
exclusivamente nacional, cujo foco principal é a mulher, apesar de efetivar acdes de
marketing e vendas para homens e criancas. A empresa possui lojas em shoppings e ruas,
havendo priorizacdo para empreendimentos na primeira opgao.

O resultado de servigos financeiros representa aproximadamente 25% do EBITDA da
operacdo de varejo. Estas receitas financeiras sdo provenientes das recuperagdes de créditos
em atraso, vendas financiadas e empréstimos pessoais. H4 a intencdo de incrementar as
receitas financeiras, obtidas através de empréstimos.

O foco da empresa é principalmente as classes B e C, havendo duas grandes
concorrentes no mercado nacional. Atualmente sao mais de 130 lojas espalhadas por todas as
regides do pais e receita anual superior a R$ 2.400 milhdes.

Para implantacdo do projeto, serdo envolvidas diferentes dreas da companhia, como as
lojas (através do treinamento e implantacio do novo produto na plataforma de vendas), o
Setor de Informatica (através da adaptacdo dos sistemas de vendas e andlise para o novo
produto), Risco (através da definicdo das parametrizagdes internas dos sistemas e elaboragdo
de politicas de crédito) e Crédito (através da adaptacdo do capacity para as novas demandas,
além de elaboracdo dos novos fluxos para andlise das propostas e treinamento de

colaboradores).



Nota-se, conforme pesquisas e solicitagdes frequentes de clientes, que hd demanda
para comercializacdo de C.D.C. para consumidores sem historico interno, porém, € necessario
para a implantacao, que todos os setores envolvidos e necessidades de seguranca e sist€émicas
sejam analisados criteriosamente para que a comercializa¢io seja iniciada.

O que € necessario desenvolver para implantar a comercializa¢do de C.D.C. — Crédito

Direto ao Consumidor em rede de lojas de varejo?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Propor nova modalidade de C.D.C. — Crédito Direto ao Consumidor em rede de lojas

de departamento, para clientes sem histdrico de relacionamento com a companhia.

1.2.2 Objetivos Especificos

— Parametrizar entrada de dados no Sistema de Vendas e forma de envio da
documentagao para a Mesa de Crédito;

— Definir consultas externas e internas a fim de enviar ou nao propostas para a Mesa
de Crédito;

— Descrever critérios para cdlculo do Credit Scoring;

— Determinar limites de crédito;

— Definir politica de crédito;

— Definir o funcionamento a Mesa de Crédito para andlise das propostas em relacdo a
fluxos e métodos de andlise;

— Determinar prazos para retorno de clientes, apds negativa de concessdao do

empréstimo.



1.3 JUSTIFICATIVA

A empresa busca o incremento das receitas financeiras com empréstimos pessoais,
como apoio para a maximizacao dos lucros totais e também para que atue em sinergia com as
vendas de vestudrio, cujo objetivo mantém-se o principal. O resultado serd a diversificacdo
dos produtos a disposicao dos clientes, atendendo diferentes demandas.

A implantacdo desta nova modalidade de empréstimo pessoal, cujas contraprestacdes
serdo pagas com boletos de vencimentos varidveis, de acordo com a data das vendas e prazo
para pagamento da primeira parcela, serd importante para incremento receitas financeiras da
empresa, uma vez que a mesma deixard de conceder empréstimos apenas com limites pré-
aprovados, definidos conforme o behaviour scoring dos clientes.

Cabe ressaltar que a companhia recebeu recentemente autorizacdo do Banco Central
do Brasil para constituicdo de financeira, sendo assim, serd possivel substituir a atual
instituicao interveniente por nova empresa do grupo. Serd interessante que no momento que
ocorra esta migracdo, a empresa possua produtos financeiros j4 em prateleira ou em fase
adiantada de desenvolvimento, facilitando a migragcao das operacdes para a nova financeira.

Sera utilizada a experiéncia do pesquisador dentro da empresa, especificamente no
Departamento de Andlise de Crédito, para desenvolvimento do projeto. Além dos processos
de crédito e politicas internas da empresa, hd conhecimento também dos procedimentos de
entrada de propostas e formaliza¢do dos contratos.

A identificacdo profissional do pesquisador desta monografia com a Area de Crédito
serve também como motivador para desenvolver este novo produto financeiro, que podera ser
implantado na empresa de varejo objeto do estudo de caso.

A seguir serdao analisadas as principais fundamentagdes tedricas relativas a concessao
de crédito e sua andlise. Mais adiante serd detalhada, passo a passo todas as necessidades e

solucdes para implantag¢do deste novo produto financeiro.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nos itens a seguir, serdo descritas as fundamentacdes tedricas utilizadas como base

para o desenvolvimento da presente monografia.

2.1 CONCEITO DE CREDITO

Conforme Silva (2008, p. 45), “Crédito consiste na entrega de um valor presente
mediante uma promessa de pagamento.” Em uma financeira, por exemplo, héd acordo entre as
partes, sendo concedidos recursos para clientes, que serdo ressarcidos com juros a
determinado prazo pré-estipulado. Cabe ressaltar que a exemplificagdo € relativa apenas a
empréstimos, ndo incluindo vendas de mercadorias a prazo.

Hé também outra conceituacdo de crédito, que o vincula basicamente a expressao
“confianca”, sendo assim, trata-se de contrato de confian¢a entre partes, tanto para
empréstimos como para operacdes de compra e venda de produtos (BLATT, 1999).

Em suma, pode-se concluir que Crédito € venda de recursos, cujas prestacdes serdo
pagas no futuro, sendo que a forma de remuneracdo € o juro, havendo confianca que o

tomador dos recursos ird ressarcir o valor previamente acordado.

2.2 AVALIACAO DO CREDITO PARA PESSOAS FISICAS

Segundo Silva (2008), existem basicamente trés formas de se analisar o risco do
crédito: por critério julgamental, por método estatistico, ou pela combinagcdo dos dois. A
andlise julgamental é baseada nos cinco C’s do crédito. O método estatistico utiliza o sistema

de Credit Scoring.
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2.2.1 Os C’s do Crédito

A avaliacdo do crédito por critério julgamental deve ser realizada por experientes

analistas de crédito que utilizam como ferramenta os cinco C’s do Crédito, os quais serao

descritos a seguir:

a)

b)

c)

d)

carater: “indica a intencdo do devedor em cumprir obrigacdes assumidas”. Estas
informagdes podem ser colhidas de referéncias comerciais ou pessoais, assim como
de 6rgiaos de protecdo ao crédito (SECURATO, 2002, p. 31);

condicoes: segundo Securato (2002), sdo fatores externos do ambiente em que o
cliente estd inserido que podem influenciar nas condi¢des para o pontual
pagamento das contraprestagdes;

capacidade: conforme Blatt (1999, p 43), “consiste nas qualidades curriculares do
individuo em gerir sua via pessoal e/ou profissional e/ou empresarial”. Este item
estd relacionado a capacidade do cliente em gerar recursos suficientes para
pagamento do empréstimo concedido;

capital: o capital € relacionado ao patrimdénio possuido pelos clientes, se os
mesmos sdo suficientes para pagamento das dividas contraidas;

colateral: este item € relacionado as garantias oferecidas pelo cliente para
complementar outros aspectos do crédito que tenham sido considerados fracos
(BLATT, 1999). As garantias tais como hipoteca, penhor, aval ou fianga sdo

relacionadas a este item.

Para apoio das andlises julgamentais, pode-se utilizar credit bureaus, atualmente

fornecidos pelo Serasa ou CDL, através do Servico de Protecdo ao Crédito. Estas agéncias

possuem informagdes de crédito dos clientes tais como: obrigagdes, dificuldades passadas

relacionadas a crédito e itens pessoais (enderecos residencial e comercial, telefones e

empregador) (SECURATO, 2002).



11

2.2.2 Credit Scoring

Conforme Silva (2008, p. 348, grifo nosso), “o sistema de Credit Scoring possibilita
resposta rdpida para decisdo de crédito massificado.” Os dados dos clientes s@o inseridos no
sistema e o mesmo informa se o crédito foi aprovado, recusado, assim como o limite
concedido. Trata-se de método estatistico, cuja metodologia varia bastante de acordo com as
empresas e os autores.

Os itens podem ter alta ou baixa pontuagdo, visando quantificar os dados inseridos,
atribuindo pesos de acordo com a relevancia das informagdes. De acordo com a politica da
empresa, a concessdo poderd ser automdtica ou encaminhada para a mesa de crédito
(SECURATO, 2002).

A seguir segue exemplo de Gitman (1997 apud SECURATO, 2002) que fornece um
exemplo em que a pontuagdo adquirida ndo fornece o quanto o cliente pode pagar, mas sim,
faixas determinantes para se decidir ou ndo pela concessdao do empréstimo.

Coluna 1: pontuagdo atribuida a partir dos critérios do credor quanto aos pesos
apontados no cadastro do cliente (pontuacdo de 0 a 100).

Coluna 2: pesos determinados pelo credor, levando-se em conta a importancia de cada

item para previsado se o cliente pagard ou ndo as obrigacdes. A soma deve totalizar um.

Tabela 1 — Modelo de cédlculo do Credit Scoring

Referéncias de crédito 80 0,15 12,00
Casa propria 100 0,15 15,00
Faixa de renda 70 0,25 17,50
Histérico de pagamento 75 0,25 18,75
Anos de residéncia no endereco 90 0,10 9,00
Anos de emprego 80 0,10 8,00

Total 1,00 80,25

Fonte: Securato (2002, p. 38)

As condig¢des de crédito a serem concedidas irdo variar conforme a pontuacio obtida.
Exemplo: se a pontuacdo for superior a 75 as condi¢des de crédito serdo as padronizadas, ser a
pontuacdo ficar entre 65 e 75 a concessdo de crédito serd limitado, se a pontuagdo for menor

que 65 o crédito serd negado, tratando-se do ponto de corte (SECURATO, 2002).
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Cabe ressaltar que se trata apenas de exemplifica¢do, sendo que as empresas podem
adotar modelos que levam em conta a idade, pontuacdo para restri¢des cadastrais, cargo ou
funcdes exercidas, entre outros. E usual empresas utilizarem modelos mistos, pontuando
informacdes de crédito, comportamento e o relacionamento/reciprocidade com o credor.

Conforme Caouette, Altman e Narayanan (2000), uma das principais vantagens dos
modelos de credit scoring € que sdo objetivos e consistentes, caracteristicas interessantes para
empresas que nao tem cultura de crédito. Esta técnica elimina praticas discriminatdrias e € de
facil compreensao quando bem projetada. Outro fator favoravel é a agilidade na aprovacao ou
recusa do crédito, pois ndo € necessario o encaminhamento para analise da Mesa de Crédito.
Ainda conforme os autores, hd riscos quando a técnica nao é bem elaborada, passando a ser
questiondvel seu nivel de confiabilidade. Um modelo de credit scoring pode tornar-se
obsoleto pelo tempo ou pela variagao das populagdes que analisa. Se a populacao for diferente
de uma regido para outra, o modelo pode deixar de prever corretamente, ou seja, o0 mercado

do modelo deve ser compativel com a cobertura de mercado da empresa.

2.3 FICHA CADASTRAL E DOSSIE DE CREDITO

Cadastro, ou ficha cadastral, ¢ um conjunto de informacdes financeiras e ndo-
financeiras que subsidiam o processo decisério de crédito, auxiliando na avaliagdo
econdmico-financeira, idoneidade e capacidade de pagamento do cliente ou devedor
soliddrio de uma operagdo de crédito (BLATT, 1999, p. 78).

A ficha cadastral é instrumento para o analista conhecer e avaliar o cliente, fazendo
parte do dossié de crédito. As informagdes descritas deverao ser checadas com os documentos
comprobatdrios e informacdes de terceiros (referéncias pessoais e comerciais). A seguir segue
resumo das principais informacdes preenchidas nas fichas cadastrais (SECURATO, 2002):

a) qualificacdo: nome completo, data de nascimento, estado civil, regime de unido,

numero de dependentes, RG e CPF;

b) dados do conjuge: nome, data de nascimento, CPF, RG, empresa em que trabalha,

funcao;
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¢) endereco residencial: rua/avenida, bairro, nimero, complemento, cidade, Estado,
CEP, telefone residencial (fixo e/ou celular) e informacdo se residéncia é propria,
alugada ou familiar;

d) informacoes profissionais: empresa, endereco, ocupacao (principal e secundaria),
natureza da ocupacgao (principal e secunddria), telefone comercial, tempo de servigo
e renda (principal e secunddria);

e) referéncias pessoais e comerciais: nome, telefone, relacionamento, trata-se de

importante informagao para comprovacdes de dados cadastrais.

Concluindo-se, conforme Securato (2002), o dossi€ do cliente deve ser composto pela
ficha cadastral, comprovantes de renda como contracheques, Decore, contrato de locacdo ou
declaracdo de imposto de renda e copia de documentos pessoais como RG e CPF. Para o tipo
de empréstimo a ser implantado, pode-se dispensar a apresentacdo de comprovantes

relacionados a bens.

2.4 RISCOS DE CREDITO

z

Conforme Silva (2008, p. 56), “risco de crédito € a probabilidade de que o
recebimento ndo ocorra, ou seja, € igual a 1 (um) menos a probabilidade de recebimento.” O
risco € classificado em quatro categorias: risco do cliente ou risco intrinseco, risco da
operacdo, risco de concentracao e risco da administracdo do crédito, abaixo descritos:

a) risco do cliente ou risco intrinseco: os fatores que determinam a inadimpléncia

s@o relacionados a fatores associados ao préprio tomador do crédito. Os C’s do
crédito possuem as varidveis relacionadas a este tipo de risco. A andlise utilizando-
se a metodologia dos C’s do crédito ou através de ratings, possibilita melhor
decisdo para aprovacao ou recusa do empréstimo, assim como sua precificacao;

b) risco da operacao: este risco estd vinculado as caracteristicas do empréstimo tais
como o produto, o montante, o prazo, a forma de pagamento e o preco. Qualquer
inadequacdo de qualquer um dos itens mencionados gera risco de inadimpléncia.
Por exemplo: se 0 montante ou o prazo forem incompativeis com a capacidade de
pagamento de determinado cliente, o resultado poderd ser a falta de cumprimento

do contrato;
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N

¢) risco de concentracdo: este risco estd relacionado a composicio de uma
determinada carteira de recebiveis, quando concentrada em um produto especifico
por exemplo. O ideal € a diversificacdo da carteira, para diluicao dos riscos;

d) risco da administracao do crédito: trata-se da administracdo geral da avaliacdo
do risco dos clientes, ou seja, passa pelos recursos humanos e materiais das
empresas que concedem crédito. A equipe que avalia crédito deve estar preparada,
atualizada e com disponibilidade de tecnologia para analisar, decidir e formalizar as
operacdes. Deve haver tecnologia de armazenamento e processamento de
informacdes, assim como metodologia para utilizacio de ferramentas para
avaliacdo de pessoas fisicas. E fundamental que as empresas que concedam crédito,
mantenham histérico de relacionamento com os clientes, para melhor

administra¢do e conhecimento dos comportamentos destes (SILVA, 2008).

2.5 POLITICA DE CREDITO

Conforme Silva (2008), o objetivo central da politica de crédito € a orientagdo nas

decisdes de crédito, tendo em vista os objetivos da empresa credora.

Podemos dizer que a politica de crédito é:

- um guia para a decisdo de crédito, porém, ndo € a decisio;

- rege a concessdo de crédito, porém ndo concede o crédito;

- orienta a concessao de crédito para o objetivo desejado, mas ndo é o objetivo em si
(SILVA, 2008, p. 80).

Ao se estabelecer uma politica de crédito, diversos fatores devem ser analisados.
Numa empresa comercial ou industrial, por exemplo, uma politica de crédito mais
liberal podera aumentar o volume de vendas, porém, ao mesmo tempo, exigird maior
investimento em ‘duplicatas a receber’ e em ‘estoques’ (SILVA, 2008, p. 81).

Em relacdo a politica de crédito ha diferentes visdes em relacdo aos critérios
relacionados ao rigor ou a flexibilidade das normas. Segundo Securato (2002), os bancos de
varejo aplicam politicas mais flexiveis, agregando grande volume de operagdes com menores
valores e spreads mais elevados, utilizando-se de avaliacdes baseadas no Credit Scoring ou

Behaviour Scoring. Ja Silva (2008), menciona que os bancos normalmente tendem a utilizar-
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se de critérios mais rigorosos para concessdo de crédito, uma vez que a inadimpléncia gera
risco elevado de perda dos recursos emprestados. Sendo assim, pode-se concluir que politicas
de crédito liberais ou conservadoras estdo relacionadas a estratégia empresarial, sendo
reservada sua aprovacao aos escaldes hierarquicos mais elevados da companhia.

Quando a politica de crédito é rigorosa, hd minimizacdo das perdas com dividas
incobréveis, mantendo-se a carteira a receber com alto nivel de qualidade, porém, esta politica
também restringe o aumento das vendas. Ao contrério, a aplicagdo de politicas liberais pode

aumentar as vendas, porém, hd maiores riscos com inadimpléncia a aumento dos custos de

cobranca e legais (BLATT, 1999).

2.6 C.D.C. — CREDITO DIRETO AO CONSUMIDOR

Conforme Securato (2002), o Crédito Direto ao Consumidor é um financiamento a
disposicao de empresas ou pessoas fisicas para aquisi¢ao de bens. O C.D.C. pode também ser
um empréstimo simples, ou seja, sem que haja destinacdo especifica para sua utilizacao.

O CDC ¢ voltado principalmente a pessoas fisicas por financeiras ligadas ou ndo a
bancos de varejo. O cliente pode buscar os recursos diretamente em uma financeira ou através
de empresas que comercializam os empréstimos, tal como lojas de departamentos. As
empresas que concedem o crédito fixam as condi¢des de prazos, valores e juros de acordo
com suas politicas internas, avaliando os recursos disponiveis € 0s riscos inerentes a cada
operacio.

Quando hé financiamento de bens, é usual haver garantias reais ou fidejussdrias
quando se julgar necessario. “Uma das vantagens dessas operacgdes € a pulverizac¢ao do risco,
por se tratarem de operagdes de pequeno ou médio valor e que envolvem grande nimero de
clientes” (SECURATO, 2002, p. 321). Securato (2002), ainda menciona outras vantagens tais
como:

a) aagregacdo de receitas com tarifas e seguros;

b) elevados spreads em algumas linhas;

¢) em contratos prefixados, os clientes sabem o quanto pagardo do inicio ao fim dos

pagamentos.

Em relacdo aos financiamentos, Securato (2002) menciona duas formas de CDC:
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a) C.D.C. - Crédito Direto ao Consumidor: cliente paga a prazo para as lojas e a
institui¢ao financeira paga a loja a vista;

b) C.D.C.-1 - Crédito Direto ao Consumidor com Interveniéncia: nessa
modalidade a loja € o garantidor do cliente, de forma que, se houver inadimpléncia,
a loja é quem responde pela operac@o em atraso. O banco € o agente financiador e o

lojista o interveniente (garantidor do crédito).
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3 METODOS E PROCEDIMENTOS

Nos proximos itens serdo descritos o método a ser utilizado para desenvolvimento da

monografia, a definicdo da unidade de andlise e a forma de coleta e andlise dos dados.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Nesta monografia serd utilizado o método Estudo de Caso, tendo em vista que se
procura definir como implantar o produto empréstimo pessoal na empresa Roupa Nova. Os
dados serdo obtidos através de pesquisa exploratdria, cuja coleta de dados ocorrera através da
observacao direta, entrevistas com colaboradores e relatérios dos diversos setores da empresa,

tais como as dreas de Produtos, Vendas (lojas), Mesa de Crédito e Departamento de Risco.

3.2 DEFINICAO DA UNIDADE DE ANALISE

A monografia serd desenvolvida junto a Rede de Varejo de grande porte com atuacio
nacional, cuja comercializacdo € principalmente de vestudrio. A empresa comercializa
também empréstimos pessoais com limites pré-aprovados, assim como seguros de pessoas e
titulos de capitalizagdo. O nome fantasia a ser utilizado para a companhia é Roupa Nova
Confecgoes.

As areas onde serdo coletados os dados para a monografia serdo:

a) ponto de venda de produtos financeiros (lojas);

b) mesa de crédito;

¢) departamento de risco;

d) setor de desenvolvimento de produtos.

A referida empresa foi escolhida, pois se trata de benchmarking em seu ramo de
atividade, cuja participacdo das receitas vinculadas a produtos financeiros tem se elevado

consideravelmente ano apds ano. Ha interesse da empresa no desenvolvimento de novos
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produtos financeiros, porém, sempre acompanhado por baixos niveis de perdas com
inadimpléncia.
Neste caso, se verifica oportunidade de elaboracdo de projeto para concessdao de

empréstimos pessoais, enfatizando os processos relacionados a andlise de crédito e riscos.

3.3 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

Serdo realizadas entrevistas em profundidade e observacdo direta de forma a colher o
maximo de detalhes das operacdes e fluxos, para verificacio das possibilidades de
desenvolvimento e aplicacdo das metodologias de andlise de crédito, assim como
parametrizacOes relacionadas ao Departamento de Risco.

Por fim, serdo colhidos modelos de normas, fluxos e politicas de crédito aplicadas pela
empresa, para servirem como suporte na elaboracdo da politica de crédito e fluxo de

documentos entre as diferentes areas. Abaixo estdo detalhadas as técnicas de coletas de dados:

3.3.1 Entrevistas em Profundidade

Inicialmente serdo realizadas duas entrevistas no Setor de Produtos Financeiros de
lojas em Porto Alegre, sendo a primeira na maior loja da rede em faturamento. A seguir, serdao
efetivadas entrevistas com colaborador do Setor de Desenvolvimento de Produtos e
Departamento de Riscos. Por fim serdo entrevistados quatro funciondrios da Mesa de Crédito,
sendo detalhado o funcionamento da entrada de novas propostas de cartdes private label e
cartdo bandeirado (Visa e Mastercard), assim como suas andlises. Abaixo segue descri¢do dos
dados a serem coletados nas entrevistas em cada setor da empresa:

a) pontos de vendas (lojas): verificacdo dos detalhes das entradas de dados,
entrevistas com os clientes, consultas externas e ao banco de dados interno,
preenchimento dos campos obrigatérios do cadastro, forma de comunicagdo com a
Mesa de Crédito, encaminhamento da documentacdo e das propostas para a Mesa
de Crédito (quando necesséario), formaliza¢do das propostas, forma de comunicagdo

com o cliente em caso de recusa da proposta;
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b) mesa de crédito: andlise da forma de recebimento das propostas, administragdo
das filas de propostas, administracao dos tempos de andlise, forma de comunicagdo
com as lojas, verificagdo das consultas aos oOrgdos de protecdo ao crédito,
verificacdo do credit scoring dos clientes, conferencia da documentac¢do e dados
cadastrais, conferéncia das referéncias pessoais, divisdes de competéncias e cargos
na Mesa de Crédito e digitacdo do breve relatério de andlise;

¢) setor de riscos: andlise das politicas de crédito utilizadas em outros produtos
(Cartao Private Label/bandeirado e empréstimos pré-aprovados), ordem das
consultas automdticas do Sistema de Vendas, credit scoring utilizado para os
cartdes private label e bandeirado, sistema de classificacdes de riscos de clientes,
esclarecimentos relacionados aos itens obrigatérios digitados no Sistema de Vendas

pelas lojas e andlise da terceirizagcdo do credit scoring para alguns produtos.

3.3.2 Observacao Direta

Em todos os setores visitados, logo apds as entrevistas havera periodo cuja tarefa serd
apenas observar a forma de trabalho. Neste momento ndo serdo feitas perguntas aos
colaboradores, apenas se analisard os fluxos de informagao, documentos, entrada de dados e

andlise das propostas.

3.3.3 Indices e Relatérios Escritos

Nos pontos de venda serdo colhidos modelos de propostas e contratos formalizados de
diversos produtos. Na Mesa de Crédito ser@o obtidos relatérios de tempos de andlise, tempos
espera na fila, percentuais de aprovacgdo e recusa geral e por colaborador, além de relatérios
com os volumes de cada motivo de recusa. A politica de crédito do cartdo private label sera

repassada pelo Departamento de Risco.
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3.4 TECNICAS DE ANALISE DE DADOS

Primeiramente os dados serdo relacionados com as proposi¢des tedricas e logo apds
haverd uma abordagem descritiva de todos os procedimentos atualmente praticados, assim
como os propostos. Serdo realizadas anotacdes de campo, que servirdo como base para a
posterior andlise dos dados.

A forma descritiva de andlise dos dados auxiliard na organizacdo do estudo de caso,
tendo em vista que seguird ordem légica desde a entrada das propostas até formalizacao do
contrato com liberacdo dos recursos aos clientes. A descri¢do da andlise ocorrerd conforme o
fluxo das propostas dentro da empresa, cujas etapas estdo abaixo listadas:

a) entrada de dados;

b) consultas a restricdes internas e externas;

¢) calculo do credit scoring;

d) envio da proposta para a Mesa de Crédito;

e) andlise da proposta pela Mesa de Crédito.

Separadamente, serdo também analisadas individualmente as politicas de crédito e

parametrizacOes internas do sistema informatizado de vendas.

3.5 LIMITACOES DO METODO

Através das entrevistas e observacdes nas diferentes dreas da empresa, poderdo deixar de
ser observados vicios nos procedimentos realizados, principalmente pelos setores de Vendas e
Andlise de Crédito. Para implantacio do produto, estes vicios, caso verificados, devem ser
tratados com extrema cautela, de modo a ndo comprometer a viabilidade do produto em termos de
riscos de inadimpléncia, de fraudes, para a imagem da empresa ou juridicos.

O estudo de caso para implantagdo do C.D.C. — Crédito Direto ao Consumidor serd
elaborado apenas para a empresa objeto do trabalho, tendo em vista suas caracteristicas
proprias e limitacdes. Sendo assim, a implantagdo pode ndo ser apropriada a qualquer rede de

comércio varejista.
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4 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

Conforme mencionado em itens anteriores, a monografia trata da implantacdo de
C.D.C. — Crédito direto ao Consumidor para clientes novos, ou até seis meses de histérico
com a rede de lojas Roupa Nova Confecgdes.

A partir de seis meses de utilizagdo do cartdo da loja, a empresa consegue montar
Behaviour Scoring dos clientes, concedendo, desta maneira, limite pré-aprovado de
empréstimo pessoal. Este limite pode ser contratado nos Departamentos de Produtos
Financeiros de cada loja a qualquer momento, porém, apenas nos limites e prazos pré-
aprovados, sem possibilidade de alteracdo.

Cabe ressaltar que quando um cliente passa mais de seis meses sem utilizar o cartdo da
loja, o limite é excluido, sendo tratado em matéria de empréstimo como cliente novo. Para
estes clientes, que deixaram de utilizar o cartdo da loja, também serd possivel conceder
C.D.C. na nova modalidade a ser desenvolvida.

As propostas para o C.D.C. sem limite pré-aprovado para novos clientes serdo
incluidos pelas lojas, diretamente no Sistema de Vendas, e enviados para a Mesa de Crédito
para andlise de especialistas em crédito, porém, entre a entrada da proposta e o envio para a
Mesa de Crédito haverd vérias etapas de consultas e célculos automatizados, que serdo

descritos nos itens a seguir.

4.1 ENTRADA DE DADOS E ENCAMINHAMENTO DE DOCUMENTOS

A entrada de dados serd realizada pelas lojas, no momento que o cliente solicitar o
empréstimo. O preenchimento da proposta ocorrerd diretamente no Sistema de Vendas, sem
necessidade de preenchimento dos dados em papel, assim como ja pode ser realizado nas
propostas para cartdo bandeirado ou private label da empresa.

Ao final do processo haverd assinatura apenas do contrato para formalizacdo do
empréstimo. Neste contrato todos os dados ja deverao sair preenchidos do Sistema de Vendas.

A necessidade de andlise de crédito através de credit scoring e Mesa de Crédito ocorre
pelo elevado risco das operacdes, tendo em vista que os juros aplicados nas operagdes serao

elevados, a empresa nao terd histérico destes clientes por serem novos ou sem operacdes com
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a empresa ha pelo menos seis meses e muitas vezes os proponentes ja terem seus limites para
empréstimos tomados em seus bancos ou empresas, havendo poucos lugares a recorrer para

obtencdo de dinheiro novo.

4.1.1 Dados Cadastrais Obrigatorios

Em relacio aos campos obrigatérios dos dados cadastrais, 0os mesmos sao
indispensaveis para identificacdo do cliente, para cdlculo do credit scoring pelo Sistema e
para fornecer dados para andlise de crédito pela Mesa de Crédito.

As informagdes cadastrais dos clientes conforme ja aplicado pela empresa, sdo
divididas nos seguintes grandes grupos, no que diz respeito ao preenchimento das propostas:
dados pessoais, dados profissionais, relacionamentos (informagdes do cOnjuge),
enderecos/telefones e referéncias pessoais/comerciais. Cabe informar em relagdo aos dados
profissionais, que a ocupagdo secunddria, ou seja, a que fornece menor rendimento ao cliente,
ndo € obrigatdria para preenchimento, porém, o limite do empréstimo poderd ser reduzido
caso ndo seja cadastrado. Abaixo seguem em cada subdivisdo, as informacdes cadastrais
obrigatdrias, havendo esclarecimentos adicionais quando necessario:

a. dados pessoais:

- nome completo,

- CPF,

- data de nascimento,

- nome dos pais,

- numero do RG,

- 6rgdo expedidor do RG,

- data de expedicao do RG,

- estado civil,

- regime de casamento (no caso de casados),

- escolaridade,

b. dados profissionais:
- ocupacdo (trata-se da funcdo do cliente dentro de uma empresa ou atividade

exercida no caso de profissionais liberais ou clientes sem vinculo empregaticio),
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- natureza da ocupacdo (trata-se da ocupacgdo principal do cliente, podendo ser,
conforme cadastro no Sistema de Vendas, aposentado ou pensionista, bolsista,
empregado de pessoa fisica, empregado de pessoa juridica, empregado de
empresa do setor privado, empregado tempordrio, empregado publico,
empregador, militar das forcas armadas, estagidrio, profissional liberal, sem
vinculo de emprego, servidor publico concursado, servidor publico ndo
concursado, servidor publico de autarquia ou fundacdo e sdcio/dirigente de
empresa),

- salario bruto,

- data do inicio das atividades ou quando foi contratado,

- nome do empregador ou empresa que é sécio (preenchimento dispensado apenas

para profissionais liberais e clientes sem vinculo de emprego),

c. endereco/telefones:
- endereco completo (nome da via, nimero, complemento),
- tipo de residéncia (alugada, cedida, prépria, familiar),

- tempo de residéncia,

d. referéncias pessoais:
- obrigatério o preenchimento do nome, telefone com DDD e tipo de
relacionamento (pais, irmaos, amigos, conjuge, filhos, colegas de trabalho,

outros).

4.1.2 Encaminhamento das Propostas

Os documentos obrigatérios serdo detalhados na politica de crédito a ser descrita em
capitulo préprio, porém, a documentagdo bdsica a ser encaminhada para a Mesa de Crédito
serd: documento de identificagdo com foto dentro da validade (se for o caso), CPF (caso nao
conste no documento de identificacdo), comprovante de residéncia e comprovante de renda
com no mdximo trinta dias de emissao.

Os documentos serdo digitalizados em impressora multifuncional que ja existe em

cada Departamento Financeiro das lojas, vinculados a proposta digitada e apds consultas
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automdticas do Sistema, enviadas para andlise da Mesa de Crédito. Cabe ressaltar que toda
documentacdo digitalizada devera ser original, chegando a Mesa de Crédito de forma
colorida. A digitalizacdo da documentagdo para envio a Mesa de Crédito juntamente com a
proposta, foi sugestdo colhida no Setor de Desenvolvimento de Produtos.

Sendo assim, apds observacdo do funcionamento dos diferentes Setores vinculados aos
produtos financeiros, sugere-se aplicacdo do seguinte fluxo de entrada e processamento das
propostas:

a. digitacao da proposta;

b. efetuacdo do célculo do credit scoring e consultas automadticas do Sistema (Serasa,

SPC e restricdes internas);

digitalizacdo da documentacao original do cliente;

e o

vinculag¢do da documentacao digitalizada com a proposta digitada;

o

envio da proposta e documentagdo para analise da Mesa de Crédito;

)

recebimento do retorno de aprovacdo, recusa ou solicitacdo de dados ou

documentos adicionais.
4.2 CONSULTAS AUTOMATICAS DO SISTEMA DE VENDAS

As consultas automaticas do sistema de vendas ocorrerdo apds o término da digitacao
da proposta e antes da digitalizacdo da documentacao do cliente para envio da proposta para
andlise da Mesa de Crédito. Sendo assim, haverd economia de esfor¢co pela proposta ser
negada automaticamente pelo Sistema antes de ser enviada para andlise da Mesa de Crédito,
se for o caso. As consultas no SPC — Servi¢o de Protecao ao Crédito e SERASA serdo os
ultimos a serem realizados, por envolverem custos financeiros. A ordem para andlise do
Sistema de Vendas, conforme verificacdo das possibilidades relacionadas a tecnologia
utilizada e experiéncias atuais da empresa - desenhadas pelo Setor de Risco - ocorrerd da
seguinte forma:

. passagem pelas parametrizacdes internas (politica de crédito);

a
b. consulta a restri¢cdes internas;

e

célculo do credit scoring;

A

consulta ao SPC — Servico de Prote¢ao ao Crédito;

e. consulta ao SERASA.
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consulta ao Serasa ocorrerd apoés o SPC tendo em vista empresa ser influente

associada do Clube de Dirigentes Lojistas, obtendo desta forma, expressivos descontos

nas consultas a CPF’s. Cabe ressaltar que a empresa ja consulta o SPC de todas as novas

propostas para entrada de cartdes de crédito bandeirado e private label, conseguindo desta

forma negociar precos com o CDL — Camara de Dirigentes Lojistas.

Nos itens a seguir serdo detalhadas, passo a passo, as consultas automdticas, com

excecdo do célculo do credit scoring, que serd descrito em capitulo a parte por ser

necessaria a demonstragao detalhada da forma de célculo.

4.2.1 Parametrizacoes Internas

As parametrizagOes internas estdo vinculadas a politica de crédito da empresa,

podendo ser implantadas através de simples alteracdes de premissas. O sistema de vendas

poderd negar automaticamente a proposta se algum dos pré-requisitos parametrizados nao for

preenchido. Como exemplos podem ser citados a idade minima para concessao de empréstimo

assim como renda minima aceitdvel. Dentre os itens a serem parametrizados, conforme

informacao colhida na Mesa de Crédito, podem ser descritos:

a)

b)

idade minima: a idade minima do cliente para ser aceita a proposta conforme
capacidade civil do cliente € 18 anos. A empresa poderd determinar em politica
interna, que a idade minima a ser aceita seja 21 anos por exemplo, sendo negada a
proposta automaticamente caso o cliente tenha idade inferior a pré-deteminada;

renda minima: a renda minima € outro item a ser parametrizado no Sistema. Neste
ponto, cabe adiantar que a renda a ser cadastrada deverd ser sempre a bruta,
conforme ja utilizado amplamente para andlise dos cartdes de crédito. Foi
observado em entrevistas com o Setor de Risco e Desenvolvimento de Produtos,
que a alteracdo desta pratica seria dificultada pela ampla utilizacdo da renda bruta
pelos colaboradores dos pontos de venda, havendo risco de erros administrativos
caso fosse alterada esta pritica. Como a andlise da renda comprovada vs. renda
declarada serd realizada pela Mesa de Crédito, se conclui ndo haver problema em
manter esta pratica, uma vez que a andlise do endividamento serd observada pelos

analistas de crédito;
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¢) idade maxima: assim como existe a possibilidade de parametrizar a recusa
automética do Sistema de Vendas pela idade minima, € possivel também que seja
parametrizada a idade maxima. Conforme verificado no empréstimo com limite
pré-aprovado, o limite méaximo de idade liberacio de C.D.C. é 75 anos.
Historicamente foi verificada maior inadimpléncia para créditos concedidos a
clientes acima de 75 anos por falecimento dos proponentes, havendo grande
dificuldade de recuperacdo dos créditos. A limitacdo de idade atual poderd ser
mantida para o C.D.C. sem limite pré-aprovado, porém, a defini¢do ndo devera ser

mencionada na politica de crédito.

4.2.1 Restri¢oes Internas

As restri¢des internas sdo relacionadas a possiveis dividas ou restricdes que o cliente
possa ter com a Roupa Nova Confecgdes. O cliente com até seis meses de relacionamento
com a empresa pode ter parcela de outros empréstimos pessoais ou ainda compra de
mercadorias em atraso. Outra possibilidade € a que o cliente tenha comprado mercadorias hé
alguns anos, ficado inadimplente, e seu cadastro tenha ficado inativo pelo decorrer do tempo.
As restricdes podem também ser relacionadas a possiveis a¢des judiciais do cliente contra a
empresa, assim como restricdes administrativas incluidas no cadastro.

A empresa possui caracteristica particular de cobranga, havendo diversos vencimentos
a partir das compras efetuadas. Isto ocorre pois, ao contrdrio da maioria dos concorrentes que
emite boleto com vencimento Unico mensal, 90% das vendas sdo realizados com primeiro
vencimento em 30 dias a partir da data da compra. Sendo assim, um cliente pode ter boletos
com diversos vencimentos dentro de um tinico més.

Esta forma de trabalho faz com que se torne usual os clientes pagarem uma ou duas
vezes por més os boletos com diferentes vencimentos dentro do préprio més. Sendo assim,
usualmente, um atraso de uma semana, por exemplo, pode nao ser considerado grave a ponto
de impedir a aprovacdo de empréstimo. Conclui-se, através da experi€ncia anterior da
empresa, que a andlise sistémica de restricdes internas poderd desconsiderar atrasos de alguns
dias, para aprovacdo de empréstimos pessoais.

Como ponto adicional, a verificacdo de restricdes internas € a primeira das consultas

automdticas efetivadas pelo Sistema de Vendas, pois a mesma nio gera qualquer custo para a
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empresa, ao contrario do SPC e Serasa, havendo descontinuidade do andamento da proposta

quando € verificada restri¢do interna no cadastro do cliente.

4.2.2 Consultas ao SPC - Servico de Protecao ao Crédito

As consultas ao SPC sao efetivadas com reduzido custo financeiro para a empresa,
tendo em vista o expressivo volume de acessos efetivados a nivel Brasil. Em relacdo a esta
consulta, verificou-se no Departamento de Riscos a possibilidade de restringir a aprovacao do
crédito quando ha excesso de consultas efetivadas por entidades financeiras ou comerciais.

Sendo assim, caso seja verificado que o cliente possua, por exemplo, quatro passagens
em entidades financeiras nos ultimos 90 dias, a proposta podera ser automaticamente negada.

Na observacdo direta realizada na Mesa de Crédito, verificou-se que os analistas
conseguem visualizar toda a descri¢do da consulta realizada ao SPC, inclusive com os acessos
efetivados por outras institui¢des. O Sistema de Vendas possibilita também a verifica¢ao das

diferentes consultas realizadas para um mesmo cliente pela Roupa Nova.

4.2.3 Consultas ao SERASA

A consulta ao Serasa, tendo em vista o custo mais elevado em comparacdo com a
efetivada ao SPC pelo volume ser menor, devera ser realizada automaticamente pelo Sistema de
Vendas apenas apds as consultas a restrigdes e parametrizacdes internas, assim como consulta
ao SPC. Verificou-se com o Departamento de Riscos a possibilidade de recusa automatica da
proposta pelo Sistema de Vendas caso o cliente possua determinado nimero de consultas

efetivadas por outras empresas, uma vez que as mesmas ficam registradas por 90 dias.

4.3 CALCULO DO CREDIT SCORING

Em relacdo ao célculo do Credit Scoring, verificou-se que a empresa ja utiliza a

ferramenta para andlise dos Cartdes Private Label e bandeirado, porém, nao foi liberada para
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consulta a formatagdo e parametros para andlise, tendo em vista a companhia considerar
tratar-se de dados sigilosos.

Verificou-se através dos Departamentos de Produtos e Riscos, que a empresa estd a
estudar a implantacdo de andlise das propostas de cartdes utilizando o credit scoring do
Serasa, cuja pontuacdo dos clientes vai de 1 a 1000, porém, foi observado que ha
desconhecimento dos critérios utilizados para obten¢do das pontuagdes, o que gera risco de
aprovacdo de clientes ruins, assim como recusa de clientes com boa possibilidade de
adimpléncia.

Tendo em vista a possibilidade de montagem de modelo préprio no Sistema de
Vendas, havendo ainda no quadro funcional da empresa, estatisticos capazes de analisar a
efetividade do modelo a ser implantado, decidiu-se para elaboracido do presente projeto, pelo
calculo interno do credit scoring para o novo tipo de CDC a ser comercializado. O modelo a
ser sugerido utilizou como base a teoria de Securato (2002) e experiéncias relatadas por
colaboradores do Departamento de Riscos da empresa.

Como ponto adicional a ser mencionado, o Sistema de Vendas é capaz de determinar o
prazo que o cliente poderd incluir nova proposta, apds ser negado pela pontuacdo do credit
scoring. Os prazos para andlise de novas propostas de clientes recusados serdo abordados no
capitulo 4.7, que tratard dos prazos de retorno para clientes recusados.

A seguir serd demonstrado o modelo de credit scoring a ser implantado para andlise
das propostas. O quadro 1, a seguir, serve como sugestdo, devendo a empresa efetivar testes
estatisticos para verificagdo da aplicabilidade e efetividade do mesmo, sendo possivel a

alterac@o dos pesos e parametros utilizados.
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_ Pontuagdo
Parametro Situacdo do Cliente Peso (1) Pontua;a(oz;m el Ponderada
(1) x (2)
Prépria Quitada 100
Préprio Financiada 60
Tipo de Residéncia Alugada 0,1 30
Familiar 80
Cedida 60
Até 1ano 30
Tempo de Residéncia Dela2anos 0,1 50
De 2 a3anos 70
Acimade 3 anos 100
Até 3 meses 10
De 3 a 6 meses 20
. De 6 mesesa 1ano 30
Tempo de Emprego / Ocupagdo De 133 an0s 0,1 0
De 3 a6 anos 80
Acimade 6 anos 100
Entre RS 545 e RS 800 40
Entre RS 801 e RS 1200 50
Nivel de Renda Bruta Mensal Entre Ro 1201 e RS 2000 0,2 60
Entre RS 2001 e RS 3500 70
Entre RS 3501 e RS 6000 80
Acima de RS 6001 100
Agente Politico 90
Aposentado ou Pensionista 90
Bolsista 60
Empregado de Pessoa Fisica 30
Empregado de Empresa do Setor Privado 70
Empregado Eventual / Temporario 30
Natureza da Ocupaco Militér dla? Forgas Armadasl . : 0,2 100
Funcionario de Empresa PUblica/ Econ Mista 90
Profissional Liberal 70
Sem Vinculo de Emprego 30
Servidor ndo Concursado / Regime Especial 50
Servidor Publico Concursado 90
Servidor Publico de Autarquia ou Fundagdo 80
Sécio / Dirigente de Empresa 80
Diregdo 90
Geréncia 80
; Supervisdao 70
Nivel do Cargo - - 0,1

Assessoria / Técnico 70
Execugdo 50
Sem Nivel Hierarquico 50
Entre 21 e 30 anos 30
Entre 31 e 40 anos 40
Idade Entre 41 e 50 anos 0,1 60
Entre 51 e 60 anos 80
Acimade 61 anos 20
Solteiro 40
Casado 90
. Divorciado 50
Estado Givil Separado Judicialmente 0.1 40
Separado Extrajudicialmente 50
Unido Estavel 80

Quadro 1 — Demonstragdo do célculo do Credit Scoring a ser aplicado aos clientes
Fonte: Elaborado pelo autor
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4.4 LIMITES DE CREDITO

Em relacdo aos limites de crédito, hd dois pontos a serem abordados. O primeiro é em
relacdo a prestacdo maxima a ser paga pelos clientes e o segundo referente ao limite maximo
do empréstimo a ser concedido. A seguir serdo detalhados os parametros a serem aplicados a

cada caso.

4.4.1 Prestacao Mensal Maxima

O critério relacionado a prestagcdo méaxima a ser aprovada a cada cliente devera ser
descrito na Politica de Crédito, sendo calculado automaticamente pelo Sistema de Vendas, a
partir do cadastramento da renda do cliente. O cadastro é unico para cada CPF, servindo
simultaneamente de base para propostas de cartdo de crédito e empréstimos. Conforme
observado nos pontos de venda, a renda cadastrada no Sistema de Vendas € sempre a bruta,
havendo impossibilidade de se cadastrar a renda liquida para apenas um produto, pois se
utilizaria dois critérios diferentes para o preenchimento de um tnico cadastro. Cabe ressaltar
que quase a totalidade dos clientes que contratam empréstimos pessoais, também contratam
ou ja possuem o cartdo private label da empresa.

A partir da observacdo de que a renda cadastrada serd sempre a bruta, é possivel
determinar percentual desta renda que representard o comprometimento mensal maximo a ser
utilizado pelas parcelas do empréstimo.

Sendo assim, conforme verificado por experiéncia propria, através de andlise dos
concorrentes, sugere-se que seja determinado limite de 30% da renda bruta como
comprometimento méaximo da renda mensal com as prestagdes do empréstimo a ser
contratado. A Mesa Crédito, quando da andlise da proposta, deverd cruzar a renda cadastrada
e o comprovante anexado, podendo alterar a prestacdo méxima a ser paga pelos clientes
quando for verificado equivoco no cadastramento ou excessivo endividamento do cliente com
empréstimos consignados no contracheque ou pagamentos de pensdes alimenticias por
exemplo. Os analistas da Mesa de Crédito poderdo solicitar a loja ajuste da proposta com
reducdo das prestacdoes mensais. O detalhamento deste procedimento serd descrito em capitulo

posterior, que tratard da anélise das propostas pela Mesa de Crédito.
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4.4.2 Limite de Crédito

Como anélise inicial, o limite de crédito deverd observar o valor maximo a ser
concedido pela empresa aos clientes. Verificou-se no Departamento de Produtos que o limite
maximo para outras linhas de crédito é de R$ 7.000,00 por contrato ¢ cliente, ou seja, cada
cliente pode obter no maximo R$ 7.000,00 em empréstimos com a empresa, podendo ser
apenas um contrato ou diversos.

Conforme experiéncia relatada pelos colaboradores do Departamento de Riscos, para
calculo do limite méximo para a nova modalidade de C.D.C., pode ser utilizada sistemaética de
faixas de pontuacdo obtidas a partir do Credit Scoring calculado previamente quando da
entrada da proposta. Abaixo segue a tabela 2 exemplificando a possibilidade de utilizagcdo da

pontuacdo do cliente para determinagao dos limites totais de crédito.

Tabela 2 — Limites de crédito por intervalo de pontuacdo

Intervalo de Pontuagao Decisao de Crédito
30 pontos ou menos Crédito Recusado
31 a 40 pontos Até RS 500,00
41 a 50 pontos Até RS 1.000,00
51 a 60 pontos Até RS 2.000,00
61 a 70 pontos Até RS 3.000,00
71 a 80 pontos Até RS 4.000,00
81 a 90 pontos Até RS 6.000,00
91 a 100 pontos Até RS 7.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor

E importante salientar que o Sistema de Vendas devera sempre cruzar as informacoes
de limite mdximo de prestacdes e de crédito, havendo impossibilidade que um dos itens

ultrapasse os limites propostos automaticamente.

4.5 POLITICA DE CREDITO

A politica de crédito abrange determinacdes que sdo descritas claramente no
normativo e outros que sao parametrizados no Sistema de Vendas, ndo sendo descritos, tendo
em vista a possibilidade de haver problemas de relacionamento com clientes, caso o

normativo seja equivocadamente repassado ou mostrado aos mesmos.
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Inicialmente serdo descritos os itens parametrizaveis no Sistema de Vendas, ja
aplicados parcialmente pela Empresa para andlise dos cartdes bandeirados e ndo descritos na

Politica de Crédito:

a. motivos de recusa — prazo para retornos: o prazo para um determinado cliente
poder incluir nova proposta apds a anterior ter sido recusada variard de acordo com
cada motivo de recusa. Os prazos serdo detalhados no item 4.7 MOTIVOS DE
RECUSA - PRAZOS PARA RETORNO;

b. restricio cadastral junto ao Serasa ou Servico de Protecio ao Crédito: a
proposta serd automaticamente negada caso o cliente possua registros em 6rgaos de
protecdo ao crédito;

c. limite de crédito: caso o valor total do empréstimo ou valor das parcelas
ultrapassem o limite calculado pelo Sistema de Vendas, ndo serd possivel o envio
para andlise da Mesa de Crédito, ou seja, € obrigatdrio que as parcelas e valor total
do CDC estejam ajustados conforme limites calculados pelo Sistema;

d. negativa por pontuacao do Credit Scoring: clientes negados por credit scoring
ndo serdo passiveis de andlise pela Mesa de Crédito, tampouco serd possivel a
inclusdo de nova proposta para o cliente. A mensagem que aparecerd nesta situagao
para os vendedores serd: “cliente fora da politica de crédito”.

e. restricoes internas: caso o cliente possua restricao relacionada a inadimpléncia
junto a Companhia, assim como acdes ajuizadas, o Sistema de Vendas
automaticamente recusard a proposta. Em relacdo a inadimpléncia interna, nova
proposta poderd ser incluida caso o cliente regularize sua situagdo. Nos casos de
acoes judiciais, a recusa serd definitiva, sem possibilidade de reandlise. A
mensagem que aparecerd para os vendedores serd: “cliente possui inadimpléncia”
ou “cliente fora da politica de crédito”. Esta sugestdo de parametrizacdao foi
desenvolvida a partir de experiéncias internas da Mesa de Crédito e Geréncia de
Cobranga;

f. excesso de passagens por outras instituicoes (SPC e Serasa): o Sistema de
Vendas poderd negar automaticamente a proposta caso o cliente possua
determinada quantidade de passagens pelo Serasa e SPC. As “passagens” sdo
consultas efetuadas por outros estabelecimentos comerciais ou financeiros no prazo
de 90 dias. Sugere-se que com seis passagens ou mais, em cada 6rgao de protegao,

a proposta seja automaticamente negada. Clientes com até cinco passagens irdo
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para andlise da Mesa de Crédito. Esta sugestdo da andlise de passagens por 6rgaos
de protecdo ao crédito foi desenvolvida a partir de sugestdes de consultores que

trabalhavam na empresa e relataram o funcionamento em companhias concorrentes.

A seguir sera descrita a politica de crédito a ser distribuida a todos os Pontos de Venda
da empresa. O formato da demonstragdo da politica foi embasado nos demais normativos ja
existentes para outros produtos e procedimentos internos. Cabe ressaltar que ha setor interno
na empresa que regulamenta a padronizac¢do de todos os documentos, conferéncia dos vistos
dos niveis competentes (geréncias e superintendéncias) e publicacdo na Intranet. A sugestdao
de politica abaixo descrita foi desenvolvida com apoio do Departamento de Riscos e Mesa de
Crédito, utilizando-se como base sua experiéncia anterior em andlise de riscos e crédito de
outros produtos.

Todos os normativos sdo publicados na Intranet e, a partir dai, as lojas podem
consultd-los e imprimi-los caso considerem necessdrio. Abaixo segue descrita a Politica de

Crédito:

1. ORIENTACOES PARA AREA COMERCIAL

1.1 Pré-requisitos para Solicitacao de Empréstimo Pessoal

1.1.1 Idade:
Minima - 21 anos, sendo que nao serdo concedidos empréstimos para Menores
Emancipados.
Maxima — ndo poderdo ser contratados empréstimos para clientes com 75 anos ou

mais.

1.1.2 Tipo de Pessoa

Somente para Pessoa Fisica (exceto estudantes e clientes com ocupacao “Do Lar”).

1.1.3 Renda Minima

Saldrio minimo nacional em vigor.

1.1.4 Valor de Prestacao
O valor da prestagdo mensal ndo poderd ser inferior a R$ 20,00 e a prestacdo

maxima ndo poderd comprometer mais que 30% da renda bruta.
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1.1.5

Preenchimento de Telefones
E obrigatério preenchimento de um telefone fixo comercial ou residencial e duas

referéncias pessoais com pelo menos um telefone fixo para todas as propostas.

1.2 Documentaciao Exigida

1.2.1

1.2.2

Todos os documentos a serem apresentados devem ser originais, nao devem ser
aceitas copias, mesmo que autenticadas e todos estes devem ser digitalizados pelo

Setor de Venda das Lojas para encaminhamento a Mesa de Crédito.

Identificacao

 CPF:

VvV CPF emitido pela Receita Federal, ou;

V' Carteira de identidade que contenha o nimero do CPF, ou;

V' Carteira de Habilitacdo que contenha foto, assinatura e o niimero do CPF.

* Documento de Identificacdo com foto:
V' Preferencialmente Carteira de identidade - RG (expedida pelos Institutos de

Identificagdo), ou;

<

Carteira de Conselhos Regionais ou Ministérios Militares que possuam o
ndamero do RG, ou;

Carteira de trabalho (CTPS), ou;

Carteira Nacional de Habilitacdo - CNH (modelo novo com foto) ou;

Registro Nacional de Estrangeiros (RNE), ou;

L <L

Outros documentos de identificagdo que sejam reconhecidos e identificados

com os seguintes dizeres: “Valido em todo Territorio Nacional”.

Comprovante de Residéncia:

v Conta de Consumo, tais como: Agua , Luz , Gas, Telefone ou TV a Cabo, ou;
vV Extrato de FGTS ou Bancério (enviado pelo Correio), ou:

V' Fatura do Cartdo de Crédito, ou;

V' Holerite de 6rgdos publicos em que conste o endereco.

Obs.: o Comprovante de Residéncia deve estar no nome e no endereco do proprio
cliente ou parente de 1° grau, tais como: pai, mae, marido, esposa, filho e filha, e

desde que estes residam no mesmo endereco do cliente.
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Ressalvas para aceite do documento:
S6 serdo vélidos comprovantes de residencia com data de referéncia de no maximo

2 (dois) meses anteriores a data da solicitagdao do produto.

1.2.3 Comprovante de Renda

Vv Agentes Politicos, Bolsistas, Empregados (CLT), Militares das Forcas
Armadas, Servidores Publicos concursados ou nao: Holerite Mensal
(contracheque) com prazo maximo de 30 dias, entre a data de solicitagdo do
empréstimo e a data de sua emissdo. Digitar no Sistema de Vendas o valor

constante no item salario bruto.

V' Aposentados e Pensionistas: Comprovante de Recebimento (emitido pela
Internet), documento emitido pelo INSS (ou entidade de previdéncia do Estado)

ou Extrato Bancdrio que evidencie a renda mensal.

vV Profissionais Liberais, Sem Vinculo de Emprego ou Sécios/Dirigentes de
Empresas:
* Declaracdo de Imposto de Renda (iltimo exercicio), ou;
* Declaracdo de renda emitida por contador registrado (com selo digital de
seguranca), ou;
e Extratos Bancarios dos ultimos 3 (trés) meses com data de emissdo maxima

de 10 dias.

No préximo capitulo serd descrito o funcionamento da Mesa de Crédito, as delegacdes

de funcao de procedimentos de andlise.
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4.6 FUNCIONAMENTO DA MESA DE CREDITO

Em relato de consultores de crédito e cobranca que trabalhavam na empresa, foi
descrito que usualmente as Mesas de Crédito de companhias de varejo sdo divididas em duas
equipes diferentes. A primeira equipe € formada por Assistentes de Crédito, cuja funcdo é
efetuar as checagens telefonicas das referéncias pessoais incluidas nas propostas, assim como
conferir telefone do local de trabalho, caso seja necessdrio. A segunda equipe € formada por
analistas de crédito, cuja funcdo serd analisar a capacidade de pagamento dos clientes,
documentagdo enviada e risco da operacdo. Com base nestas experi€ncias anteriores, sugere-
se que o funcionamento da Mesa de Crédito da Roupa Nova siga este modelo andlise de
crédito com utilizacdo de duas equipes.

Nas duas etapas das andlises, deverd ficar registrado tanto o nome quanto a matricula
do analista. Abaixo segue exemplo de andlise e observacdes dos colaboradores da Mesa de

Crédito.

Ref. Pessoal Maria confirma endereco e ocupagdo da cliente.
Local de trabalho confirma tempo trabalho e ocupacgdo da cliente.
Assist. Joana Silva — Matr. 145456

Cliente nova, sem passagens por financeiras no SPC e Serasa.

Renda cadastrada de acordo com a comprovada, sem empréstimos consignados.
Dados pessoais digitados corretamente conforme documentos apresentados.
Pontuagdo credit scoring xxx, considerada favoravel.

Analista Maria Farias — Matr. 384838

-

E importante salientar que as observacdes digitadas pelos analistas e assistentes de
crédito, depois de incluidas, devem permanecer indefinidamente vinculadas ao CPF dos
clientes, sem possibilidade que sejam alterados apds serem gravados, conforme ja aplicado
para andlise dos cartdes bandeirados e private label.

Em relacdo a comunicacdo da Mesa de Crédito com as Lojas, a mesma ocorrerd
também através de caixa de didlogo, porém, diferente da caixa da andlise de crédito. As
observacdoes de andlise da Mesa de Crédito ndao deverdo ser demonstradas para os
colaboradores das Lojas. Para comunicacdo entre os setores haverd espaco especifico,

conforme exemplo a seguir.



37

Solicito correcdo do RG da cliente conforme documento apresentado.

Reduzir renda para R$ 3.000,00 conforme documento apresentado e empréstimo para no maximo R$
4.000,00.

Analista Maria Farias — Matr. 384838 — 01/06/2011 17:30 hrs

Correg¢des realizadas conforme solicitado.
Novas referéncias pessoais incluidas.
Vendedor Joao Silva — Matr. 499594 — 01/06/2011 17:45 hrs

4.6.1 Fila de Atendimento

As propostas deverdo ser enviadas para a Mesa de Crédito juntamente com a
documentagdo digitalizada, gerando fila de atendimentos. Esta sugestdo foi desenvolvida a
partir de experiéncia propria em trabalho como supervisor da Mesa de Crédito. Os analistas e
assistentes ndo poderdo priorizar nem escolher propostas a serem analisadas. O colaborador
da Mesa de Crédito selecionara a op¢ao ‘“Proxima Proposta” e automaticamente o Sistema de
Vendas abrird a proposta mais antiga para o analista. E importante salientar que, acima do
critério de antiguidade para andamento das filas, estardo as propostas que estdo em reandlise,
ou seja, propostas que ja tenham sido analisadas pela Mesa de Crédito, com solicitacdo de
ajustes para as Lojas. Esta priorizacdo das reandlises devera ocorrer, pois estes clientes estarao
a mais tempo aguardando a resposta final de aprovagao ou recusa da Mesa de Crédito.

O tnico colaborador que podera priorizar e/ou direcionar a andlise de propostas para
determinado funciondrio deverd ser o Supervisor da Mesa de Crédito, que devera sempre estar

presente em todos os turnos de trabalho.

4.6.2 Segregacao de Funcoes

Conforme mencionado no item anterior, a Mesa de Crédito serd constituida por trés
cargos de colaboradores, cujas caracteristicas serdo descritas abaixo:

a. assistente de crédito: colaborador cuja funcdo principal serd efetivar as

confirmacdes telefonicas de referéncias pessoais e local de trabalho dos clientes.

Caso os assistentes verifiquem que ha possibilidade de fraude, poderdo recusar a

proposta objeto da andlise, porém, um assistente nunca poderd aprovar um
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empréstimo. Apds checagem das referéncias, as propostas deverdo ser
encaminhadas para a fila dos analistas, com o objetivo de dar andamento a andlise
de crédito;

b. analista de crédito: os analistas de crédito serdo responsdveis pela andlise da
capacidade de pagamento dos clientes, assim como autenticidade dos documentos
apresentados. Estes colaboradores poderdo verificar o histérico do Serasa e SPC,
pontuacdo do credit scoring e terdo a liberdade de confirmar por telefone alguma
informacao da proposta, caso considerem necessario. Os analistas poderdo também,
solicitar ajustes no valor das parcelas ou total dos empréstimos;

c. supervisor de crédito: profissional responsavel pelo andamento geral da Mesa de
Crédito, podera visualizar o andamento da andlise de todas as propostas, assim
como tempos de espera e andlise das mesmas. Serd o responsdvel pela montagem
do capacity da Mesa de Crédito, conforme as demandas histéricas. Qualquer
comunicagdo por telefone ou e-mail das Lojas com a Mesa de Crédito em relagdo a
diavidas ou questionamentos deverdo obrigatoriamente passar pelo Supervisor da
Mesa, inexistindo contato telefonico dos Analistas com os colaboradores das Lojas,
evitando-se assim, “pressdes” para aprovacdo do crédito. Foi verificado através de
experiéncia propria, que historicamente havia excesso de contatos telefonicos entre
os colaboradores das lojas e os analistas de crédito para andlise dos cartdes private
label, o que prejudicava sensivelmente a qualidade das andlises. O reflexo destes
contatos era posteriormente sentido nos niveis de inadimpléncia. Este € o motivo
desta sugestdo, de se limitar o contato telefonico entre os colaboradores da Mesa de

Crédito e Pontos de Venda.

4.6.3 Procedimentos de Analise da Mesa de Crédito

Em relacdo aos procedimentos para andlise de crédito, tanto assistentes quanto
analistas de crédito efetuardo suas tarefas obedecendo a matriz de decisdo. Esta matriz
definird em linhas gerais os procedimentos tanto de confirmacdes telefonicas, para os
assistentes de crédito, como de andlise para os analistas. A matriz foi desenvolvida como

sugestdo da geréncia de crédito, para que as andlises sejam realizadas da forma mais
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padronizada possivel. Inicialmente serdo analisados os procedimentos relacionados aos
assistentes, logo apds, o dos analistas.

a. assistentes de crédito: as checagens dos telefones do trabalho e/ou referéncias

pessoais serdo efetivados conforme a natureza de ocupagio dos clientes, sendo que,

quando for verificada suspeita de fraude, estes colaboradores poderdo negar a

proposta. Quando houver impossibilidade de contato com as referéncias pessoais

ou telefone do trabalho, como no caso de celulares desligados, por exemplo, os

assistentes de crédito poderao solicitar novos nimeros e referéncias pessoais para

as lojas. Abaixo segue o quadro 2 exemplificando a quantidade de confirmacdes

cadastradas para cada natureza de ocupacdo, cabendo salientar que o colaborador

poderd entrar em contato com quantidade superior de referéncias, caso as

informacdes repassadas tenham sido insuficientes. Em relacdo as informacdes a

serem confirmadas, no que diz respeito ao Local de Trabalho, deverd ser

confirmado preferencialmente o tempo da ocupacdo, cargo desempenhado e prazo

para término do contrato, para o caso de funciondrios temporarios por exemplo. Em

relacdo as referéncias pessoais, deve ser confirmado preferencialmente o endereco

da residéncia do cliente e a ocupagdo que exerce, buscando-se sempre a maior

quantidade de informacdes possivel;

" Contato Ref. | Contato Local
Natureza da Ocupagao .
Pessoais de Trabalho
Agente Politico Um contato Nao
Aposentado ou Pensionista Um contato Nao
Bolsista Um contato Nao
Empregado de Pessoa Fisica Um contato Sim
Empregado de Empresa do Setor Privado Um contato Nao
Empregado Eventual / Temporario Um contato Sim
Militar das Forcas Armadas Um contato Nao
Funcionario de Empresa Publica / Econ Mista Um contato Nao
Profissional Liberal Dois contatos Nao
Sem Vinculo de Emprego Dois contatos Nao
Servidor ndo Concursado / Regime Especial Um contato Sim
Servidor Publico Concursado Um contato Nao
Servidor Publico de Autarquia ou Fundacao Um contato Nao
Sécio / Dirigente de Empresa Um contato Sim

Quadro 2 — Matriz para confirmagdes cadastrais

Fonte: Elaborado pelo autor
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b. analistas de crédito: estes profissionais, conforme ja mencionado anteriormente,
analisardo a capacidade de pagamento dos clientes, assim como a documentacgdo e
renda cadastradas. Abaixo seguem exemplificados alguns procedimentos
obrigatérios em relacdo a documentacdo enviada ou dados preenchidos nas
propostas, cuja aplicagdo € sugerida a partir de experiéncias proprias de trabalho na

Mesa de Crédito:

decore como comprovante de rendimentos: autenticidade deverd ser

confirmada no Site do CRC do Estado da Federac¢ao que foi emitido,

trabalhadores temporarios ou em cargos em comissdo: ultima parcela do
empréstimo ndo poderd ultrapassar a data do término do contrato ou final da

atual mandato (prefeitos, governadores, presidente),

extratos bancarios apresentados como comprovante de rendimento: nio

poderdo apresentar em seu historico cheques devolvidos,

holerites com empréstimos consignados: para andlise da capacidade de
pagamento deverdo ser descontados os empréstimos consignados e verificado o
novo valor maximo para concessao do crédito.

Os analistas de crédito terao também acesso ao detalhamento do credit scoring e
historico das consultas ao Serasa e SPC, de forma a melhor embasar a decisdo.
Cabe salientar que a verificacao dos histéricos nos 6rgdos de protecdo ao crédito
¢ importante, uma vez que demonstra a possibilidade do cliente ter contratado

outros C.D.C.’s em diferentes institui¢des.

4.6 MOTIVOS DE RECUSA - PRAZOS PARA RETORNO

Os motivos de recusa poderdo ser automdticos do Sistema de Vendas ou determinados
pela Mesa de Crédito, havendo ou ndo prazo minimo para que o cliente possa novamente
solicitar novos empréstimos para a empresa. Foi verificado que j4 existe a possibilidade desta
parametrizacdo no Sistema de Vendas, sendo detalhada no quadro 3 as sugestdes de prazos de
retorno conforme observacdes do Departamento de Risco, no que diz respeito ao perfil dos

clientes inadimplentes da companhia:
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Mensagem do Sistema de Vendas

Tempo (em dias) que o cliente ficara
impossibilitado de solicitar nova analise

1 | OPERACAO NEGADA: cliente fora da politica de credito* 360
2 | OPERACAO NEGADA: cliente possui inadimpléncia 0
3 | OPERACAO NEGADA: cliente com renda insuficiente 60
4 | OPERACAO NEGADA: cliente com idade inferior a 21 anos 1
5 | OPERACAO NEGADA: cliente com restricdes no CDL / SPC 30
6 | OPERACAO NEGADA: cliente com restricoes no SERASA 30
7 | OPERACAO NEGADA: CPF irregular na Receita Federal 0

Quadro 3 - Prazos para retorno de clientes.

Fonte: Elaborado pelo autor

* QOperagdes negadas por esta descricdo poderdo ter sido recusadas por credit scoring, excesso de
passagens por 6rgdos de prote¢do ao crédito, idade superior ao determinado pela politica de crédito e,
conforme andlise da Mesa de Crédito, suspeita de fraude, incapacidade de pagamento e impossibilidade de
contato com os telefones cadastrados (reanalises).

As propostas com solicitacdes da Mesa de Crédito, ndo retornardo para as Lojas como

negadas, mas sim como pendentes. Os motivos de pendéncias serdo padronizados, porém,

estard descrito para os colaboradores dos Pontos de Venda (lojas) o detalhamento da

solicitacdo caso seja necessdrio. A seguir estdo demonstrados os motivos de pendéncias

(Quadro 4):
Mensagens da Mesa de Crédito
1 | PENDENCIA: incluir novos telefones de referéncias pessoais (( abrir descri¢ao ))
2 | PENDENCIA: incluir novo telefone do local de trabalho (( abrir descrigdo ))
3 | PENDENCIA: ajustar renda do cliente (( abrir descricdo ))
4 | PENDENCIA: ajustar valor do empréstimo (( abrir descrigdo ))
5 | PENDENCIA: ajustar valor das parcelas (( abrir descrig¢ao ))
6 PENDENCIA: enviar documento atualizado (( abrir descrig¢do ))
7 | PENDENCIA: enviar documento vélido (( abrir descricdo ))
8 PENDENCIA: outros (( abrir descrig¢do ))

Quadro 4 - Motivos para pendéncias de andlises
Fonte: Elaborado pelo autor

4.7 FORMALIZACAO DOS CONTRATOS

A formalizacdo dos contratos sera efetivada pelos Pontos de Venda (Lojas), logo apds

da aprovacgdo da proposta pela Mesa de Crédito, mediante emissdao do contrato que devera ser

assinado pelos clientes. No contrato deverdo ser demonstradas as condi¢cdes de parcelamento

com datas de vencimento, juro efetivo e valor das parcelas. No momento da formaliza¢do do




42

contrato serdo emitidos os boletos para pagamento das prestacdes, assim como ja ocorre com
a concessao de empréstimos da modalidade com limite pré-aprovado.

O detalhamento das cldusulas descritas nos contratos niao serd abordado no presente
trabalho, tendo em vista ndo ser objetivo da monografia. Neste ponto chega ao fim o ciclo de
andlise de crédito deste novo produto de crédito para a empresa Roupa Nova Confecgdes, que
abrange desde a entrada dos dados cadastrais do cliente, inclusio das propostas, aplicacdo das
politicas de crédito, andlise pela Mesa e aprovac@o ou recusa do crédito, finalizando o ciclo

para o produto.
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5 CONSIDERA COES FINAIS

A presente sugestdo para implantacio de uma nova modalidade de C.D.C. para novos
clientes da companhia Roupa Nova Confecg¢des, retine elementos para possibilitar expressivos
ganhos financeiros para empresa, se bem geridos no que diz respeito a gestdo do Crédito e
Risco das operacoes.

Atualmente, existe apenas o produto Empréstimos com Limite Pré-aprovado, para
clientes que ja possuam histérico de compras e pagamentos de pelo menos seis meses com a
empresa. Estes limites sdo concedidos através de cdlculo do Behaviour Scoring, inexistindo as
consultas a 6rgdos de prote¢do ao crédito, possibilidade de envio para andlise da Mesa de
Crédito assim como aumento dos limites para concessdo. Nesta situacdo atual, o cliente com
limite disponivel limita-se a solicitar a libera¢do do crédito, nas delimitacdes pré-calculadas,
sendo o valor liberado imediatamente.

Este produto, caso seja implantado, trard como inovacdo a abertura de novas
possibilidades aos clientes, que conforme renda e dados cadastrais apresentados, poderdao
obter empréstimos de maior valor a prazos mais estendidos. No C.D.C. para Novos Clientes,
cada nova proposta serd submetida a consultas a 6rgaos de protecdo ao crédito, cdlculo do
credit scoring, consultas online de restri¢des internas e posterior envio para andlise da Mesa
de Crédito, o que adicionard seguranca a empresa no que diz respeito a prevencdo a fraudes e
efetivo recebimento das prestacdes contratadas.

Neste paralelo, observa-se que a operacionalizacdo serd totalmente diferente para cada
um dos produtos, porém, os mesmos irdo coexistir atuando de forma complementar, servindo
como importante apoio as vendas do varejo.

No que diz respeito a parametrizacdo da entrada de dados, foi verificada a necessidade
de definicao clara dos itens obrigatdrios que irdo estar diretamente relacionados com o célculo
do credit scoring e servirdo de base para anédlise pelos colaboradores da Mesa de Crédito. O
encaminhamento das propostas para andlise da Mesa ocorrerd de forma automdtica, com a
documentacdo pertinente sendo digitalizada e anexada a proposta. O Sistema de Vendas
efetuard de forma 4agil o célculo do credit scoring, sendo automaticamente negado o crédito
caso o cliente ndo obtenha pontuagdo suficiente, possua restricoes em 6rgaos de protecao ao
crédito, restri¢des internas ou nao se enquadre ao perfil pré-definido pela empresa.

Os limites de crédito serdo concedidos conforme a renda e pontuacdo obtida pelos

clientes, havendo ainda a anélise pela Mesa de Crédito, de forma a certificar-se da capacidade
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de pagamento dos proponentes. A politica de crédito serd clara e objetiva, facilitando o
entendimento dos vendedores no que diz respeito a documentacao a ser anexada, assim como
possibilidades para aprovacdo ou recusa, minimizando desperdicio de tempo e recursos
quando for verificado que o cliente ndo se enquadra no perfil para concessao do crédito.

A Mesa de Crédito serd estruturada de forma a agilizar o atendimento, com
padronizacdo das andlises e clara comunica¢do com os pontos de venda através de caixas de
didlogo e de observacoes internas. A andlise a ser realizada pelos analistas buscard garantir a
minimizacdo dos riscos de inadimpléncia, uma vez que a manutenc¢do deste indicador em
niveis aceitdveis € ponto fundamental para a empresa implantar e manter o projeto deste novo
produto financeiro. Os colaboradores da Mesa trabalhardo através de fluxo légico para
andamento das filas de atendimento e clara segregacdo de fung¢des, havendo utilizacdo de
matriz de decisdo. Como ponto adicional a anélise, haverd possibilidade de parametrizacao
dos prazos que os clientes poderdo retornar a incluir nova proposta, o que impede um mesmo
proponente a entrar com novas informacdes em diferentes lojas, de forma a tentar aprovar o
crédito.

Conclui-se, finalmente, que o projeto é claramente vidvel tanto do ponto de vista
operacional quanto financeiro, esperando-se rapido retorno no dinamico e concorrido mercado
das grandes companhias de varejo de vestudrio em que a empresa estd inserida. Neste
ambiente, os players necessitam ser dgeis para adaptar-se aos anseios dos clientes, sendo que
normalmente obtém maior fatia de mercado e melhores resultados as companhias mais

preparadas e com produtos que se destacam em matéria de competitividade.
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