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RESUMO

A acelerada globalizacdo e o processo dinamico de crescimento do mercado
empresarial ocorridos nos ultimos anos mudaram a forma como as empresas atuam
nesse mercado. As empresas ligadas ao sistema financeiro talvez sejam o maior
exemplo desse fato. Esse trabalho realizou um estudo de caso, analisando uma
carteira de crédito da agéncia Bento Gongalves do banco Beta, em funcdo da sua
nova Visao estratégica de obter uma rapida rentabilizacdo dos clientes classificados
como Micro e Pequenas Empresas. O estudo utilizou dados coletados na propria
agéncia referente as carteiras dos clientes pessoa juridica com especial atencdo na
carteira considerada com menor indice de rentabilizacdo. Inserida em um contexto
com mais duas carteiras destinadas a pessoa juridica essa carteira denominada
Atendimento PJ abriga as empresas classificadas como micro e pequenas. O estudo
analisou importantes dados referente ao relacionamento dos clientes com o banco
gue compde diretamente a rentabilidade a carteira. Informacées como, tempo de
relacionamento com o banco, margem de contribuicdo observada e a margem de
contribuicdo esperada foram analisadas e comparadas com as demais carteiras. O
estudo mostrou uma grande diferenca relacionada a diversos aspectos entre as trés
carteiras, como o perfil dos seus clientes, os indices de retorno que o banco espera
de cada carteira e principalmente a eficiéncia da agéncia referente a rentabilizacéo

da carteira destinada a micro e pequenas empresas.

Palavras-chave: OperacOes de Crédito, Rentabilidade, Micro e Pequenas Empresas.
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INTRODUCAO

No Brasil a historia do crédito percorre momentos distintos. Entre os mais
importantes merece destaque a década de 70 e seu acelerado crescimento
econdmico. Gremaud (2002) aponta que no periodo de 1968 — 1973, também
conhecido como milagre econdmico, a expansdo do crédito foi responsavel pelo
grande crescimento das industrias, da construcdo civil e da demanda de bens
duraveis.

Profundas transformacdes no cenario internacional mostraram, novamente, a
vulnerabilidade da economia brasileira no inicio da década de 80. Também
conhecida como a década da crise, teve inicio em 1979, quando ocorreu o segundo
choque do petréleo, e principalmente a reversdo nas condi¢cdes de financiamento
internacional. A elevacdo da taxa de juros internacional, em um momento que o
endividamento externo era crescente ocasionou um aumento da taxa de juros
interna, e a consequente restricdo do crédito. Durante o periodo de 79 até meados
de 1990 as reservas brasileiras foram “gqueimadas” para suprir, 0 déficit em
transacdes correntes.

O inicio dos anos 2000 foi marcado pelos esforcos do governo no combate a
inflacdo. Os resultados positivos comecaram a aparecer em virtude do favoravel
comportamento da apreciacdo do Real e a rigida politica monetaria do Banco
Central, contudo, o aumento da taxa de juros real comprometia a atividade
econdmica e seu desempenho em 2003.

Em 2004, o crescimento da economia brasileira superou as expectativas do
mercado. O ambiente internacional favoravel, o cumprimento das metas fiscais, a
condugdo da politica monetaria e o forte crescimento das exportacdes, criaram um
cenario propicio a recuperagao economica. A jungéo favoravel dos cenarios interno e
externo, possibilitou o crescimento econémico aumentando a demanda pelo crédito
na economia do pais.

Inseridas nesse cenario econdmico estdo as Micro e Pequenas Empresas
(MPESs) que representam hoje segundo o Servico de Apoio as Micro e Pequenas

Empresas (SEBRAE) 99% de todas as empresas brasileiras.
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Entre 2008 e 2010, Segundo a Junta Comercial do Rio Grande do Sul
(JUCERGS) a média percentual de extin¢ao e faléncias de empresas no estado ficou
em torno de 46,51%. O SEBRAE aponta que a taxa de mortalidade nos quatro
primeiros anos de vida da empresa, em todo pais, gira em torno de 60%. Nesse
estagio inicial as empresas necessitam de amparo financeiro para desempenhar
suas atividades.

E é nesse momento que o crédito torna-se elemento fundamental para a
manutencdo da empresa. Assim como é importante para o0 gerenciamento da vida
pessoal o crédito também é essencial na vida empresarial. Dentro da organizagéo
ele é responsavel por movimentar e desenvolvé-la. Ele proporciona o acesso das
MPEs a uma série de bens desde a aquisicdo de meios de producdo, matérias-
primas até a contratacdo de empregados.

Seja para a manutencdo de suas atividades, aquisicdo de maquinas e
equipamentos, ampliacdo dos meios de pagamento ou para 0 aprimoramento da
capacidade gerencial, o crédito funciona como um instrumento que impulsiona a vida
empresarial e possui grande influéncia na sobrevivéncia da empresa principalmente
para aquelas que ndo possuem grande capital o inicio de suas atividades.

Assim como o crédito, os agentes financeiros também possuem importancia
fundamental para a sociedade. A prestacdo de servigcos € uma atividade de grande
valia realizada pelos bancos. Entre estas atividades, podemos listar: o pagamento
de cheques, transferéncia de fundos e ordens de pagamento, cobrancas diversas,
recebimento de impostos e tarifas publicas, servicos de cambio entre outras. Dentre
as instituicdes financeiras sdo os bancos comerciais que executam operacdes de
crédito caracteristicamente de curto prazo, atendendo a demanda conforme a
necessidade de capital de giro seja para pessoas fisicas ou pessoas juridicas.

Inserido em um ambiente competitivo, o banco que nesse trabalho
denominaremos como banco Beta manteve durante os ultimos 10 anos o foco em
ampliar a sua carteira de clientes. E de fato isso aconteceu. Segundo informacgdes
coletadas em seu site foi nessa década que a instituicdo obteve um incremento
consideravel praticamente dobrando a quantidade de novos correntistas.

Em 2002 o banco contava com 13,8 milhdes de clientes e hoje essa marca ja
passa de 20 milhdes. O crescimento da carteira trouxe também uma mudanca de
estratégia. O foco que primeiramente era 0 aumento de clientes passou a ser a

rentabilizacdo dos clientes conquistados na ultima década
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Em consonancia com essa nova estratégia a agéncia Bento Gongalves tem
direcionado esforgos para rentabilizar a sua base de clientes Pessoa Juridica. Os
clientes empresariais enquadrados como micro e pequenas empresas dessa
agéncia sdo os que possuem o menor nivel de rentabilidade e de relacionamento
com o banco, e por isso, hoje, sdo alvo de especial atencao por parte da instituicéo.

A rentabilizacdo dos clientes pessoa juridica enquadrados como micro e
pequenas empresas tornou-se uma dificuldade para a agéncia.

A carteira de clientes Pessoa Juridica classificados com micro e pequenas
empresas da agéncia Bento Gongalves atende as expectativas de rentabilizac&o
exigidas pelo Banco Beta?

O objetivo geral do presente trabalho é analisar a carteira de crédito das micro
e pequenas empresas da agéncia Bento Gongalves do Banco Beta identificando o
seu nivel de rentabilizacao.

Sao objetivos especificos do trabalho:

I.  Estudar os principios relacionados ao crédito;
II.  Contextualizar as carteiras de crédito da agéncia Bento Goncalves do banco

Beta para micro e pequenas empresas;

lll.  Analisar os indices de rentabilidade dos demais clientes pessoa juridica da
agéncia Bento Gongalves.

A competitividade do mercado financeiro conduziu o Banco Beta a efetuar
uma mudanca de estratégia em relacdo a rentabilizacdo e fidelizacdo de seus
clientes. Esse estudo buscou contribuir com uma analise mais abrangente do
comportamento da carteira de crédito denominada Atendimento PJ da agéncia
Bento Goncalves. Essa analise traz, tanto para o banco como para a agéncia, uma
perspectiva mais aprofundada do relacionamento dos clientes em funcdo da sua
rentabilidade. O estudo pode servir como auxilio para as demais agéncias do banco
ou outras instituicdes que trabalham com carteira de crédito e tenham como objetivo
um estudo mais aprofundado sobre a rentabilizacdo de seus clientes.

Além da introducéo e das consideracgdes finais, o trabalho sera apresentado
em trés capitulos: O primeiro descreve a fundamentacdo teodrica relacionada ao
crédito. O segundo capitulo é reservado a apresentacdo dos aspectos
metodoldgicos do trabalho e por fim no terceiro capitulo sdo apresentados os dados

coletados e sua respectiva analise.
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1 REFLEXOES SOBRE O CREDITO E SUAS IMPLICACOES

O primeiro capitulo do presente trabalho tem como objetivo rever e aprofundar
as principais idéias e conceitos dos temas abordados visando proporcionar maior
embasamento aos estudos que serdo desenvolvidos posteriormente. A abordagem
dos conceitos de crédito, analise de crédito, garantias e risco serdo importantes ao
desenvolvimento e entendimento do estudo. A definicdo do tipo de empresa o
impacto da linha de crédito, produtos e servicos financeiros e a rentabilidade dos

bancos também serdo abordados.

1.1 Rentabilidade dos Bancos

A receita bruta dos bancos comerciais é determinada pela taxa de retorno dos
empréstimos e investimentos, pelo nivel das varias tarifas cobradas pela prestacéo
de servico e pelo tamanho e composicdo do ativo. Em sua funcéo de intermediario
financeiro os bancos captam recursos no mercado a uma determinada taxa de juros
e 0s aplicam a taxas maiores. Essa diferenca entre a taxa de aplicacdo e a taxa de
captacdo chama-se spread. Conforme Assaf Neto (2010) o spread deve permitir que
a instituicdo cubra seus diversos custos e produza um resultado que remunere o

capital investido conforme representa a ilustragao abaixo:

Representagdo do Spread

Despesas Operacionais
Taxa de Juros paga Dep6sitos Compulsérios Taxa de
pelo banco na -+ | Impostos — Juros cobrada

captacﬁo de recursos Inadirnpléncia pelo banco
Margem de Lucro

———

Spread

Figura 1: Representacéo do Spread
Fonte: ASSAF NETO, 2010 pag. 53
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Para os bancos o grau de rentabilidade atribuido para cada cliente é baseado

no nivel e na forma de relacionamento. Os parametros utilizados no célculo desse
valor sdo informacdes como o faturamento, o tempo de relacionamento com o
banco, quantidade de produtos e tipo de produto utilizado. Os parametros que
definem a rentabilizagdo do cliente no Banco Beta e definido por dois indices. S&o
eles:
- A Margem de Contribuicdo Observada (MCO), que representa todas as receitas
gue o relacionamento do cliente gera para o banco. Tarifas de servicos, de
formalizacdo de contratos, juros, impostos gerados pelo cliente compde a sua MCO.
- A Margem de Contribuicdo Esperada (MCE) que representa a expectativa de
retorno que o banco espera de um determinado cliente. A MCE é definida baseada
nos dados cadastrais como o faturamento, o tempo de relacionamento com o banco,
posse de produtos e tipo de produto ou servi¢o utilizado. Trata-se de um célculo
fechado e individual para cada cliente.

De modo simplificado, o banco considera o cliente rentabilizado quando a
margem de contribuicdo observada € maior do que a margem de contribuicdo
esperada. A margem de contribuicdo de um cliente é composta pela receita de
servicos e produtos principalmente a concessao de crédito.

1.2 Mercado de Crédito

O crédito representa uma importante fonte de financiamento as empresas em
situacOes de descasamento de caixa e/ou de necessidades de investimentos para
modernizacdo e manutencdo da capacidade produtiva. Na atividade econdmica, a
oferta de crédito por parte de empresas e instituicdes financeiras deve ser vista a
atender as necessidades de todos os supridores de capital e agregar valor ao
patrimdnio dos acionistas. Silva (2003) destacada o papel fundamental do crédito
para o desenvolvimento dos trés setores da economia (comeércio, prestacdo de
servicos e industria).

Na concepcao de Schrickel (2000), crédito € o ato de vontade ou disposi¢ao

de alguém disponibilizar temporariamente parte de seu patriménio a terceiros,
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objetivando que as parcelas voltem integralmente para o proprietario juntamente
com as corre¢gdes monetarias.

A relacao do crédito dentro de uma sociedade e do sistema financeiro passa
pela necessidade de captacao e disponibilizacdo de recursos.

Segundo Germer:

[...] a fracdo do capital monetario potencial que, na auséncia do sistema
bancério, permaneceria esterilizada nas reservas individuais dos
capitalistas, pode ser quase inteiramente convertida, através da sua
intervencdo, em capital produtivo, segundo a conjuntura do ciclo industrial.
Deve-se sublinhar, como resultado, que o sistema bancario néo cria dinheiro
nem capital de empréstimo, pois estes resultam do movimento e das
caracteristicas proprias do processo de reproducdo do capital, como
indicado, e portanto apresentam-se como pressupostos reais do sistema
bancéario. O que o sistema bancario cria, com base em tais reservas, sdo
diversas formas de dinheiro de crédito. Mas indubitavelmente é a
constituicdo do sistema bancario que permite, por um lado, concentrar em
grandes blocos as reservas dispersas dos capitalistas individuais e, por
outro lado, converté-las em sua quase totalidade em um fluxo permanente
de capital de empréstimo e, por intermédio disto, elevam a um nivel superior
0 potencial de acumulacdo do capital disponivel em cada momento
(GERMER, 2010 pég. 141)

Para o autor em uma sociedade sem sistema financeiro, as pessoas que
dispusessem de dinheiro, os chamados poupadores, teriam de guarda-lo em casa,
correndo risco, ou comprar bens e fazer estoque. Por outro lado as pessoas que
precisassem de dinheiro, os tomadores, teriam que sair a procura de alguém com
sobra financeira e que ainda tivesse disposto a correr o risco de emprestar.

Segundo Silva (2003) a concesséao de crédito consiste em emprestar dinheiro,
isto &, colocar a disposi¢do do cliente determinado valor monetario em determinado
momento, mediante promessa de pagamento futuro, tendo como retribuicdo por
essa prestacdo de servico determinada taxa de juros cujo recebimento poderé ser
antecipado, periddico ou mesmo ao final do periodo, juntamente com o principal
emprestado.

Ja para Schrickel (2000), crédito é o ato de ceder temporariamente parte do
seu patrimbénio a um terceiro, esperando que este valor volte integralmente depois
de decorrido o tempo estipulado, podendo este patrimbnio emprestado ser
representado por dinheiro ou bens.

De acordo com Assaf Neto e Silva (2002), o crédito € um acordo de troca,
porém, para tempos diferentes. E uma aquisicio de algum bem presente para
proporcionar pagamentos futuros. Tal acordo pode ser expresso de varias maneiras,

como por exemplo, duplicatas a receber, nota promisséria, cheque pré-datado, entre
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outros. A concessdao de crédito pode ser considerada um investimento de risco, haja
vista que podem ocorrer problemas com a desvalorizagdo da moeda, e até mesmo,
0 ndo pagamento.

Fica claro que para os trés autores a idéia de crédito tem o mesmo
fundamento e objetivo: um montante que emprestado ha certo tempo produza uma

recompensa financeira e esta sujeito ao risco.

1.3 Risco

Presente em todas as esferas da vida e das atividades humanas é natural
encontrarmos uma grande diversidade de conceitos do assunto. Em financas
segundo Silva (1998) podemos dizer que o Risco existe quando o tomador de
decisfGes pode basear-se em probabilidades objetivas, ou seja, possui uma base de
dados histdrica, portanto a decisédo é tomada a partir das estimativas aceitaveis. Ja a
Incerteza ocorre quando ndo se dispde de dados histéricos em relagdo a um fato.

O autor conceitua o risco de crédito como sendo a caracterizacdo dos
diversos fatores que poderao contribuir para que aquele que concedeu o crédito ndo
receba do devedor o pagamento na época acordada.

Amparando a definicdo de Silva (1998) e agregando algumas propriedades
em relacdo as pessoas que trabalham da empresa Baraldi (2005) define risco
empresarial como:

Os riscos empresariais sao todos 0s eventos e expectativas de eventos
que impedem a empresa e as pessoas da empresa de ganharem

dinheiro e respeito. Os riscos empresariais podem levar a empresa a

guebra e as pessoas da empresa ao olho da rua. (BARALDI, 2005, p.13)

As consequéncias citadas pelo o autor, quando de um possivel aumento do
nivel de risco, levaram as empresas concedentes do crédito a elaborarem processos
gue visam diminuir seu risco de atuacdo. O receio da perda tanto financeira como de
credibilidade forcaram os agentes de crédito a rever informac6es como: perfil do
cliente e seu histérico como devedor. A esse processo que cruza essas informacdes

da-se o nome de analise de crédito.
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1.4 Anélise de Crédito

A andlise de crédito € um processo estruturado que analisa informacdes do
tomador do crédito. Para a empresa é importante ter a consciéncia que toda a linha
de crédito disponivel no mercado requer uma prévia analise de crédito e dessa
forma seus dados serdo analisados. Para a instituicdo que concede o crédito a
andlise de credito € uma ferramenta que aumenta o controle e a seguranga durante
0 processo de concessdo. Para Securato (2002, p. 32), “os C’s do crédito sdo
grandes balizadores para os modelos de analise de crédito”.

Os sistemas de ratings compreendem classificagbes em niveis de risco
fundamentado em uma série de fatores, em que se atribuem notas a estes
determinados quesitos e uma nota final aos conjuntos de quesitos analisados
(SILVA, 2003, p. 83). Estes dados relacionam-se com a avaliacdo econdémico-
financeira da empresa, a sua participacdo de mercado entre outros, determinando,
portanto, o risco deste cliente a partir de dados técnicos sobre a sua capacidade
futura de pagamento e as suas condi¢cées de cumprir com 0S Seus CoOmpromissos
assumidos.

E outro modelo bastante utilizado na concesséo de crédito para avaliar o risco
do cliente é o credit scoring. E um processo de atribuicio de pontos as variaveis de
decisdo mediante técnicas estatisticas, sendo o seu objetivo a classificacdo dos
solicitantes de crédito de acordo com a sua probabilidade de inadimpléncia (risco).
Quando o proponente é avaliado por variaveis que refletem seu comportamento
passado o modelo utilizado é o behavior scoring. Segundo Securato (2002) esse
sistema de pontuacdo € elaborado com base em analise comportamental e
normalmente utiliza as informagcdes sobre clientes que ja existem na empresa.
Santos (2009) acredita que € um importante recurso para determinar a probabilidade
de o cliente se tornar inadimplente no futuro.

O autor observa também que o processo de analise e concessao de crédito
utiliza duas técnicas: a técnica subjetiva que diz respeito ao julgamento humano e a
técnica objetiva ou estatistica que utiliza dados e informacdes estatisticas do
tomador. E notorio, portanto, que o agente de crédito tem grande relevancia na

analise e decisdo. Em alguns casos as informacdes prestadas ou obtidas podem
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apresentar algum grau de imprecisdo ou de confiabilidade. Santos (2009) ainda
expbe que as técnicas baseiam-se na experiéncia adquirida, disponibilidade de
informacdes e a sensibilidade do agente de crédito na hora da analise e aprovacao
do crédito.

Schrickel (1995, p. 27) diz que a analise de crédito tem como idéia central, “a
habilidade de fazer uma decisdo de crédito, dentro de um cenario de incertezas e
constantes mutacdes e informagdes incompletas”. O principal objetivo da analise de
crédito, afirma o autor, € a identificacdo dos riscos, a evidenciacdo de conclusbes
quanto a capacidade de pagamento do tomador e recomendacdes relativas a melhor
estruturacgao e tipo de concesséo do limite.

Na hora de fazer uma concessédo de crédito é importante destacar duas
etapas a serem percorridas:

1) analise retrospectiva, que objetiva avaliar o comportamento histérico do potencial
tomador com relacdo a obtencdo de empréstimos passados; e 2) andlise de
tendéncias, ao qual tem como foco principal fazer uma projecdo razoavelmente
segura da condicéo financeira futura do tomador.

Com o intuito de atender estas etapas, Securato (2002, p. 21) fala sobre as
principais preocupagfes dos analistas de crédito. S&o elas:

- Dados cadastrais do tomador;

- Conjunto de indicadores financeiros obtidos por balancos, declaracées de impostos
ou relatérios gerenciais passados;

- Conjunto de informacdes sobre o cliente colhidas no mercado do qual ele participa;
- Eventualmente, conforme o tipo de cliente outras informacdes caracteristicas.

Assim, os atributos citados acima devem ser avaliados de acordo com a
particularidade do tomador e da situagdo apresentada/vivenciada por ele dentro de
um contexto incerto e em constante mutagao.

A analise de crédito é ferramenta fundamental em um sistema financeiro e é
baseada nela que sdo atribuidos valores para os clientes utilizarem em linhas de
crédito diferenciadas. A forma como é disponibilizado os recursos esté vinculada ao

tipo de empresa tomadora de créedito.
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1.5 Os “C”s do Crédito

Os “C’s do crédito sao informacdes ou elementos que compde a analise de
crédito de clientes.

Compbéem os “C’s do crédito: Caréater, Capacidade, Condi¢Bes, Capital,
Colateral e Conglomerado. Esse ultimo tratado com enfoque especifico quando a
analise é feita em grupos empresariais, compostos por duas ou mais empresas cujas

demonstragdes financeiras sdo analisadas conjuntamente.

1.5.1 Carater

O carater pode ser definido como a idoneidade no mercado de crédito.
Segundo Schrickel (2000) € um principio critico, de nada adiantard alguém poder se
ndo quiser pagar. Por isso, o carater é determinante na disposicdo em se conceder
crédito. Dessa forma, é por ele que se inicia a analise de crédito do cliente.

O conceito do carater é formado ao longo do tempo, por isso os clientes
antigos oferecem maiores facilidades de avaliacdo. A forma como agem, permite que
se firmem conceitos a seu respeito.

Importante salientar que a percepgcédo que o cliente esta disposto a honrar
seus compromissos pode mudar. Enquanto sua situacdo financeira € confortavel
com as receitas cobrindo as despesas esse cliente dificilmente tera colocado seu
carater a prova. Sera que em situagbes adversas esse cliente terd essa mesma

disposicédo? Por isso € importante fazer periodicas analises de todos os clientes.

1.5.2 Capacidade

E a habilidade, competéncia de alguém para levar seus negécios adiante. Por

mais que o carater da pessoa seja irrepreensivel, havera situagcbes em que, se 0
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cliente ndo tiver capacidade para conduzir suas atividades podera nao honrar seus
COMpPromissos.

Vale ressaltar que € necessario também observar a experiéncia do
administrador ou daquele que conduz a empresa. Experiéncia profissional, tempo de
vida na empresa, esta diretamente relacionada com o grau de capacidade.

Apesar de o carater ser condicdo imprescindivel, ndo € suficiente para
deferimento do crédito. E necessario que o analisado revele boa capacidade de
gerenciamento dos seus negocios.

A idéia principal € que se o individuo revela competéncia para administrar seu
negocio, seja |4 qual for, demonstra maior probabilidade de saldar seus
compromissos. Ao contrario, quando apresentar deficiéncias nesse sentido estara

sinalizando risco.

1.5.3 Condicdes

Esse item diz respeito ao cenario onde se encontra o tomador do crédito.
Todos os clientes estdo inseridos num determinado contexto, num determinado
ambiente. As condi¢cdes desse ambiente exercem influéncia positiva ou negativa no
desempenho de suas atividades. Se as condi¢cdes de mercado forem favoraveis o
individuo tera um impulso a mais para levar o empreendimento ao sucesso e, com
isso, honrar com facilidade seus compromissos. Ao contrario, condicdes
desfavoraveis irdo constituir empecilho ao bom andamento da atividade.

Essas condicbes normalmente ndo estdo sob o controle da empresa. S&o
fatores como: informacdes sobre os produtos e mercado, o0 ambiente
macroecondémico e setorial; o ambiente competitivo; e a dependéncia da empresa
em relacdo ao governo. As condicbes econdmicas do pais, regido, devem ser
observadas para analisar este topico, pois poderdo influir na concessao do crédito.

Se as interferéncias ambientais (tanto macro como micro) revelarem-se
favoravel, a analise indicara possibilidade de obtencdo de maiores créditos.
Contrariamente se as condigcbes do mercado forem desfavoraveis, tal fato sera
avaliado e ira intervir na disposicdo da instituicdo financeira em aprovar o crédito

podendo chegar ao indeferimento.
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1.5.4 Capital

Refere-se ao estudo do patrimonio e da solidez da empresa no sentido de ter
recursos préprios que geram resultados quando aplicados na atividade produtiva e
permitem honrar os compromissos assumidos com terceiros. Trata-se dos aspectos
financeiros da empresa.

Segundo Schrickel (2000), nas empresas, 0 conceito de capital € mais claro
devido a facilidade de visualizacdo das demonstracfes financeiras como o Balancgo
Patrimonial. E importante, também levar em conta uma andlise mais ampla
abordando itens como participacdo no mercado, pontualidade, adimpléncia de sua
carteira de clientes, endividamentos e liquidez.

Em relacdo a analise de crédito o “C” de capital procura identificar se o
tomador do crédito tem condi¢Bes financeiras de saldar seus empréstimos no prazo

acordado baseada na quantidade e forma de aplicacédo de recursos da empresa.

1.5.5 Colateral

Por colateral entende-se a analise da capacidade que o tomador tem de
oferecer garantias necesséarias a concessao do crédito que atenua 0 risco da
operacao.

A garantia nunca deve ser motivo para efetuar o crédito. Somente ela ndo
garante o retorno do crédito. Se o pretendente ao crédito ndo se mostrar uma
pessoa idonea mesmo oferecendo garantias suficientes, o risco desse empréstimo
nao retornar ao credor no prazo combinado sera muito grande.

Segundo Santos (2009), o Colateral recebe no mercado de crédito a
denominacéo de garantia acessoOria, ou seja, uma garantia secundaria vinculada aos
contratos de crédito. Por isso é de grande importancia conhecer a composicao
patriménio do cliente ou tomador assim como a situacdo dos bens em relagdo a

liquidez.
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A garantia tem funcdo de comprometer o devedor moral e patrimonialmente.
A vinculac&o de garantias pode inibir a inadimpléncia pelo temor que o banco venha
a executar os bens vinculados.

Acdes judiciais para a cobranca do crédito inadimplente podem ser muito
demoradas e custar caro. A intencdo de qualquer instituicdo de crédito € o retorno
dos empréstimos concedidos nos prazos acordados.

O interesse de qualquer banco centra-se no recebimento do capital
emprestado na moeda, data e condicGes acordadas. A constituicdo de garantias em
uma operacdo de crédito confere ao banco credor maior seguranga e aumenta
comprometimento por parte do tomador. Torna-se de grande valor o conhecimento
por parte do tomador das modalidades de garantias existentes, e aquelas que o
banco exigira na concessao de alguma de suas linhas de crédito.

Matias (2007) comenta que as operacdes de empréstimos ocorrem por meio
de contratos firmados entre tomadores e emprestadores de recursos, possuindo
condi¢cbes definidas por ambos e em condi¢des legais. Segundo o autor, para dar
mais seguranca ao emprestador, existem garantias que o tomador de crédito pode
oferecer para minimizar os riscos, podendo ser garantias pessoais, garantias reais.

A revisdo tedrica detalhara os principais aspectos e caracteristicas dos
diferentes tipos de garantias, focando naquelas que s&o mais utilizadas pelas

instituicdes financeiras.

1.6 Definicdo e Tipos de Empresas

A classificacdo do tipo de empresa € uma informacédo relevante para a
instituicdo concedente de crédito. O tipo de linha de crédito, a definicdo das
garantias e até mesmo as taxas aplicadas por vezes sao delimitadas baseadas na
classificagdo da empresa.

Para entendermos a definicho de empresa e suas classificacbes faz-se
necessaria uma breve andlise do seu aspecto juridico. De modo geral, quando se
trata de assuntos relacionados ao ambiente empresarial costuma-se separar a figura
do empresario e da empresa visando facilitar o entendimento do tema a ser

estudado. A definicdo de empresa assim como suas classificacées esta diretamente
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atrelada ao aspecto juridico da figura do empresario, e por isso, ndo podemos nesse
momento, tratarmos empresa e empresario separadamente.

Para o Cadigo Civil brasileiro de 2002 que adotou 0 mesmo critério do Codigo
italiano ndo existe conceituacdo para a empresa. O conceito foi estabelecido apenas
para ao empresario. As empresas, portanto, sdo divididas e classificadas conforme a
classificacdo do empresario.

Mas se ndo existe o conceito de empresa pela o6tica juridica como defini-la? A
empresa segundo Rubens Requido citado por Campinho (2008, p.11) “apresenta-se
como um elemento abstrato, sendo fruto da acgédo intencional do seu titular, o
empresario, em promover o exercicio da atividade econémica de forma organizada.”
Portanto, baseado na observacdo do autor, para entendermos a classificacdo ou
tipificacdo de empresas devemos desvincular a idéia de empresa como uma
entidade com localizacdo e estrutura fisica e concebé-la como uma atividade
organizada.

Ainda para Campinho (2008), embasado no artigo 966 do Cddigo Civil o
conceito de empresario € a pessoa fisica ou juridica que exerce profissionalmente a
atividade econdmica organizada, seja para a producao ou a circulacdo de bens ou
de servicos no mercado. Dentro do conceito de empresario pessoa fisica podemos

citar:

1.6.1 O Empresario Individual

Nessa modalidade, o exercicio da empresa pelo empresario individual sera
feito sob uma firma constituida a partir de seu nome. Nesse exercicio ele respondera
com o0 seu patriménio pessoal, capaz de execucdo pelas dividas contraidas.
Percebe-se ai uma caracteristica fundamental do empresério individual. Como o
Direito brasileiro ndo admite a figura do empresario individual com responsabilidade
limitada, ndo existe distincdo entre o patriménio empresarial e o patrimdnio particular
do empresario.

Dentro do conceito de empresario individual ndo estao inseridos aqueles que
exercem profissdo intelectual, de natureza cientifica, literaria ou artistica. Em sua

caracterizacdo ficam excluidas dessa condicdo essas pessoas, portanto
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determinadas atividades profissionais ndo tem o aval juridico para se caracterizar-se
como atividade de natureza empresarial conforme cita o paragrafo Unico do art.966
do Cadigo Civil).

O empresario rural e 0 pequeno empresario estdo submetidos ao Direito Civil
e ndo sdo aplicadas as normas do Cdédigo Civil ndo sendo assim considerado
juridicamente empresario.

Dentro do conceito de empresario denominado pessoa juridica podemos citar:

1.6.2 As Sociedades

Para Campinho (2009) o conceito de sociedade é o resultado da unido de
duas ou mais pessoas, naturais ou juridicas, que, voluntariamente, se obrigam a
contribuir, de forma reciproca, com bens ou servigos, para o exercicio proficiente de
atividade econbmica e a divisdo, entre si, dos resultados adquiridos nessa
exploragéo.

Tanto nas sociedades como nas associacbes existe a combinacdo de
esforcos pessoais de seus componentes para a realizacdo de fins que |Ihe séo
comuns. O que distingue as sociedades das associacfes € a atividade econdmica.
Nas associacdes os integrantes ndo visam a partilha de lucro, mas sim a realizagéo
de objetivos de natureza cultural, recreativa, esportiva, filantropica, politica entre
outros.

Em funcdo da sua forma societaria adotada, as sociedades podem ser de
duas espécies: empresaria ou simples.

Apesar das duas terem como objeto a exploracdo habitual de atividade
econdbmica organizada, sempre objetivando o lucro as sociedades simples
empreendem atividades econémicas especificas. Conforme Campinho (2009) serao
simples, as sociedades que adotarem forma cooperativa ou que exercerem objeto
relativo a atividade propria de empresario rural ou executarem atividade definida por
lei como ndo empresariais, como as localizadas no paragrafo Unico do artigo 966 do

novo Cédigo Civil.
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1.7 Classificacao de Micro e Pequenas Empresas e suas Necessidades

O Estatuto da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte, criado pela Lei
Complementar n°® 123/2006, de 14 de dezembro de 2006 promoveu uma grande
mudanca no ambiente negocial dos micro e pequenos negocios empresariais no
Brasil. Objetivando simplificar e conceder tratamento diferenciado a essa categoria,
a lei instituiu mudancas significativas em relacdo a classificacdo de empresas e a
aspectos essenciais ao seu funcionamento. Na questao tributéria, por exemplo, uniu
impostos federais, estaduais e municipais numa Unica guia chamada de Simples
Nacional.

De acordo com o Estatuto, o critério usado para conceituar micro e pequena
empresa € a receita bruta anual. Para o SEBRAE, além da receita bruta anual, a
classificacdo das empresas também leva em conta o nimero de funcionarios.

No Estatuto, os valores da receita bruta anual (atualizados pelo Decreto n°
5.028/2004, de 31 de marco de 2004) que definem uma empresa como micro ou
pequena Sao 0s seguintes:

- Microempresa: receita bruta anual igual ou inferior a R$ 433.755,14;

- Pequena Empresa: receita bruta anual superior a R$ 433.755,14 e igual ou
inferior a R$ 2.133.222,00.

O critério adotado para a o Simples Nacional apresenta limites diferenciados
conforme a medida provisoria 275/05. Séo eles:

- Microempresa: receita bruta anual igual ou inferior a R$ 240.000,00;

- Pequena Empresa: receita bruta anual superior a R$ 240.000,00 e igual ou
inferior a R$ 2.400.000,00.

A diferengca entre elas ndo se limita a barreira da receita bruta anual.
Diferengcas no ambito gerencial e estrutural sdo determinantes para a continuidade
das suas operacoes.

Em relagdo a necessidade financeira as empresas sdo semelhantes. Todas
necessitam de capital. O que difere as grandes das pequenas € a quantidade e
talvez a forma como esse capital é aplicado ou investido. Do ponto de vista
administrativo e estrutural a4 6tica € um pouco diferente. Enquanto as grandes
empresas contam com melhor estrutura e logistica, amparo tecnolégico, mao de

obra mais qualificada, as pequenas dependem por vezes unicamente da experiéncia
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de seus profissionais. Essa escassez de recursos é um dos fatores responsavel pelo
abandono precoce das atividades de grande parte dos novos empreendimentos no
Brasil.

O SEBRAE em seu boletim “Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade
de Empresas no Brasil” apresenta as principais razdes para o fechamento de uma

empresa em nosso pais conforme mostra a tabela 1.

Tabelal: Razbdes para o fechamento da empresa.

% 2003 2004 2005
Politicas publicas e arcabouco legal 52 56 54
Falhas gerenciais 69 75 68
Causas econdmicas conjunturais 54 60 62
Carga tributaria elevada 42 43 43
Falta de capital de giro 36 52 37
Problemas financeiros 35 33 25
Logistica operacional 21 17 21
Falta de crédito bancéario 18 27 16
Concorréncia muito forte 24 24 25
Inadimpléncia/maus pagadores 22 28 29

Fonte: Boletim "Fatores Condicionantes e Taxa de Mortalidade de Empresas no Brasil", SEBRAE

Fica claro, portanto, que as barreiras enfrentadas para atravessar 0s
primeiros anos de vida por uma empresa no Brasil sdo inlUmeras e que necessitam

do apoio financeiro das instituicdes de créedito.

1.8 Algumas Modalidades de Empréstimos e Financiamentos Disponiveis no

Mercado

Varias sdo as diferengas entre empréstimos e financiamentos relacionadas
itens como prazos, taxas de juros e formas de amortizacdo, no entanto a principal

diferenca conceitual esta na destinacdo do crédito. No caso do empréstimo, a
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solicitagdo do crédito o junto ao sistema financeiro é disponibilizada na conta
corrente do tomador para que 0 mesmo utilize-o da forma que quiser.

Ja o financiamento é destinado para a aquisicdo de um bem pré-determinado,
COmMO um carro, uma casa ou uma maquina e o crédito geralmente € disponibilizado
é diretamente na conta do vendedor.

Para o BACEN (Banco Central do Brasil) empréstimo € um contrato entre o
cliente e a instituicdo financeira pelo qual ele recebe uma quantia que devera ser
devolvida ao banco em prazo determinado, acrescida dos juros acertados. Os
recursos obtidos no empréstimo n&o tém destinacédo especifica.

A mesma instituicdo define financiamento como um contrato entre o cliente e
a instituicdo financeira, mas com destinacdo especifica, como, por exemplo, a
aqguisicao de veiculo ou de bem imovel.

Entre os empréstimos mais utilizados no mercado financeiro segundo Ortolani
(2000) estdo os definidos como os representados por saque a descoberto e os
contratados antes de cada utilizacdo de recursos.

Na modalidade dos empréstimos representados por saques a descoberto
estdo os créditos em conta corrente como o0 cheque especial tanto para pessoa
fisica como para pessoa juridica e a conta garantida, exclusivamente para
empresas.

Para a modalidade dos empréstimos contratados antes de cada utilizacdo de
recursos se destacam, para pessoa fisica, o crédito pessoal, que é aquele destinado
a cobrir necessidades extraordinarias de recursos acima dos limites estabelecidos
no cheque especial. Para pessoa juridica os mais utilizados séo, o capital de giro e 0
desconto de cheques e duplicatas.

Ja para as modalidades de financiamentos oferecidas pelo mercado séo:

a) Para pessoa fisica:
- Crédito direto ao consumidor (CDC);
- Leasing ou arrendamento mercantil;
- Finame para aquisicdo de maquinas e equipamentos destinados ao
transporte rodoviario de cargas;

- Finame para aquisicdo de maquinas e equipamentos agricolas;

b) Para pessoa juridica:

- Leasing ou arrendamento mercantil em suas varias modalidades;
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- Repasses do BNDES (Banco Nacional do Desenvolvimento) por meio
de produtos como Finame e Cartdo BNDES;
- Algumas modalidades de financiamento em moeda estrangeira para

importacédo de bens de capital.

Seja para empréstimo ou financiamento, para pessoa fisica ou juridica, as
instituicdes financeiras atuam em diversos segmentos e com um portfolio grande de

produtos a fim de suprir a crescente necessidade de crédito do mercado.
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2 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O presente trabalho trata-se de um estudo de caso com abordagem
quantitativa de carater exploratdrio e analitico.

A coleta de dados referente a carteira foi feita diretamente do sistema do
banco Beta visando coletar Informacdes como tempo de relacionamento, quantidade
de produtos por cliente e volume de crédito tomado na carteira a ser analisada.

Apesar de a analise ser direcionada a carteira Atendimento PJ, os dados das
demais carteiras pessoa juridica (Empresas | e a Empresas IlI) sdo fundamentais,
pois estabelecem parametros na relacdo entre tais carteiras e por isso também
serdo analisados. Apenas foram coletados os dados das empresas que possuem 0
cadastro atualizado no sistema do banco Beta.

Isso porque a falta de atualizacdo cadastral bloqueia o limite de crédito do
cliente impedindo que ele utilize qualguer linha de crédito. Deste modo, as
informacgdes coletadas ficariam distorcidas pelo fato de um cliente estar impedido
momentaneamente de operar com 0 banco, mesmo sendo um usual tomador de
crédito.

O tamanho da amostra foi definido através de calculo estatistico respeitando o
erro amostral maximo de 3% e um grau de confianca de 85%. Para isso foi utilizada
a férmula para determinacéo do tamanho da amostra (n) com base na estimativa da
proporcado populacional. Trata-se da férmula para determinacdo do tamanho da

amostra para populagdes finitas:

Figura 2: Formula para determinagcéo do tamanho da amostra para populacdes finitas

N'/A"‘A'/'(Zoz/zF

n=
;
555\ o ATy 2

Dos 135 clientes pertencentes a carteira Atendimento PJ 25 foram
descartados devido a existéncia de restricdes cadastrais ou por ndo terem seus

limites de créditos vigentes. Trabalhou-se entdo com uma populacdo de 110 clientes
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para a definicdo da amostra. Optou-se por avaliar a amostra tendo como base o
calculo de amostragem de populagdes finitas, como o parametro nivel de confianca
de 85% e 3% de erro amostral. Foram selecionados 70 clientes cuja escolha se
originou do numero atribuido aos clientes pelo sistema do banco adotando-se os 70
primeiros gerados. Para a definicdo das amostras das demais carteiras utilizou-se a
mesma metodologia. Para a carteira Empresas Il a amostra obtida foi de 63 clientes
e para a carteira Empresas | 42 clientes.

Para a andlise de cada cliente escolhido foi extraido do cadastro os seguintes

dados:

- Rentabilidade por produto;

- Tempo de relacionamento com o banco;

- Margem de contribuicdo esperada (MCE);
- Margem de contribuicdo observada (MCO).

Nesta analise de resultados utilizou-se tabulacdo dos dados em uma planilha
eletrdnica. Foram estruturadas utilizando trés abordagens destacando: a analise de
rentabilidade da carteira, a rentabilidade por produto, e o relacionamento com a
agéncia. E importante ressaltar que os dados analisados dizem respeito somente ao
relacionamento dos clientes com a agéncia Bento Goncalves e ndao com o banco.
Isso porque um cliente pode ter tido conta ou produto em outra agéncia do banco no
passado, e esses dados ficaram de fora da presente analise.

Como parametro de analise considerou-se que a rentabilidade por cliente
para ser satisfatéria deve possuir retorno acima daquele definido pelo banco e
descrito na analise de cada carteira. Esse retorno esperado pelo banco é
denominado Margem de Contribuicdo Esperada (MCE) e é definida pelo sistema do
banco utilizando os dados cadastrais do cliente. A formula do célculo para obter a
MCE é desconhecida e individualizada para cada cliente.

J& para a rentabilidade por produto o parametro considerado foi a média
calculada para cada produto das trés carteiras pessoa juridica. Os dados coletados
das amostras de cada carteira foram comparados com a média de rentabilidade do
produto em toda a agéncia.

Para o item relacionamento buscou-se analisar o retorno X tempo de

relacionamento. Destaca-se que para esse item dividiu-se a carteira em quatro
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prazos temporais. Essa divisdo baseou-se no tempo de relacionamento mais antigo
coletado em todas as amostras que foi de 13 anos de relacionamento. A partir desse
dado foram criadas as categorias que permitissem dividir os clientes de forma
bastante homogénea. Séo elas:

Tempo de relacionamento:

- Até 3 anos;
- de 4 a6 anos;
- de7al0anos;

- mais de 10 anos.
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3 ANALISE DOS RESULTADOS

Este capitulo tem como objetivo demonstrar, como foi realizada a analise dos
dados coletados. Inicialmente faremos algumas consideragfes em relacdo a agéncia

Bento Gongalves.

3.1 A Agéncia Bento Goncalves e a andlise dos dados

Criada em 19 de fevereiro de 1998 e localizada na cidade de Bento
Goncalves/RS a agéncia Bento Gongalves é considerada pelo banco uma referéncia
no estado na conducéo do relacionamento negocial com empresas. Durante esses
13 anos a agéncia cresceu a passos largos, e em todo seu trajeto vitorioso teve
como base o 6timo desempenho na venda de produtos destinados as empresas da
regido. Esse crescimento aconteceu de forma rapida e nesse periodo a agéncia
mudou-se de endereco trés vezes devido a necessidade de ampliar seu espaco
fisico e melhorar o atendimento a seus clientes.

A pesar de ser uma agéncia de varejo, a agéncia Bento Goncalves destaca-
se pela quantidade de clientes PJ, pela quantidade de operacdes destinadas a
empresas e principalmente pelo volume emprestado nessas operacfes em relacao
ao tamanho da agéncia.

Situada no coracdo do polo moveleiro do estado e consequentemente em
contato com todos os setores da cadeia produtiva de modveis, a agéncia Bento
Goncalves aproveitou essa condicdo e hoje possui clientes dos mais variados
ramos. Industria, servico e comércio fazem parte das atividades de seus clientes que
chegam a estar localizados em cidades vizinhas e apesar da distancia preferem
manter o relacionamento negocial com a agéncia.

Alem de atuar como prestadora de servicos a agencia possui 3 carteiras
destinadas ao segmento de pessoa fisica e 3 carteiras destinadas a pessoa juridica.
O encarteiramento das empresas é baseado no faturamento e esta dividido da

seguinte maneira:
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Tabela 2: Divisdo das carteiras PJ na agéncia Bento Gongalves

Nome da carteira Encarteiramento baseado no Quantidade de
Faturamento do cliente Clientes
Atendimento PJ Até R$ 240. 000,00 135
Empresas Il De R$ 240.000,00 até R$ 500.000,00 103
Empresas | De R$ 500.000,00 até R$ 25.000.000,00 54

Fonte: Sistema de informacdes do banco Beta em abril de 2011

Empresas com faturamento acima de R$ 25.000.000,00 migram
automaticamente para o pilar atacado do banco e passam a ser atendidas em
agéncias especializadas e com produtos diferenciados.

O setor de atendimento Pessoa Juridica da agéncia esta estruturado de forma
a atender as necessidades dos clientes e levando em consideragdo o seu grau de
relacionamento com o banco, ou seja, a sua rentabilidade, e o material humano
especializado que a agéncia dispoe.

As carteiras Empresas | e Empresas Il possuem um Gerente de Contas e um
Assistente de Negdcios cada. J4 a carteira Atendimento PJ possui um Gerente de
Contas, um assistente de negocios e dois escriturarios.

A seguir serdo apresentados os dados referentes as carteiras de crédito da
agéncia Bento Gongalves. Os dados apresentados tém a finalidade de mostrar um
panorama geral das carteiras e representa o volume de operagdes dividido pelas
linhas de crédito mais utilizadas. A comparacdo da carteira Atendimento PJ em
relacdo as demais carteiras (Empresas | e Empresas Il) se deve ao fato dessas

Gltimas possuirem clientes altamente fidelizados.

Tabela 3: Volume de operacdes por produto da carteira Atendimento PJ

ATENDIMENTO PJ
Clientes Volume

Capital de giro

Giro rapido / Cheque especial 122 RS 304.313,64
Desconto cheques 11 RS 30.616,32
Desconto titulos 0 0

ACL 3 RS 10.675,59
Total RS 345.605,65

Investimento
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Proger 15 RS 130.435,50
Finame 0 0
Leasing 3 RS 26.071,29
Cartao BNDES 0 0
Total RS 156.506,79

Fonte: Sistema de informa¢des Banco Beta em abril de 2011

Trata-se da carteira que possui a faixa de clientes com valores

menores de faturamento. Possui alta concentragdo dos volumes de crédito

direcionados para capital de giro. Algumas

linhas de

crédito destinadas a

investimento ndo sao utilizadas por nenhum cliente da carteira.

Tabela 4: Volume de operacdes por produto da carteira Empresas |l

EMPRESAS II
Clientes Volume

Capital de giro
Giro rapido / Cheque especial 95 RS 232.346,52
Desconto cheques 26 RS 485.998,91
Desconto titulos 27 RS 856.726,95
ACL 25 RS 588.073,62
Total RS 2.163.146,00
Investimento
Proger 39 RS 1.523.875,89
Finame 20 RS 1.180.650,04
Leasing 6 RS 355.211,42
Cartao BNDES 0 0
Total RS 3.059.373,35

Fonte: Sistema de informac¢des Banco Beta em abril de 2011

A carteira Empresas I

possui

os clientes classificados como

intermediarios em funcéo do volume do seu faturamento. Apresenta uma distribuigao

mais homogénea em relacdo a utilizagdo das linhas de crédito.

Tabela 5: Volume de operacgdes por produto da carteira Empresas |

EMPRESAS |
Clientes Volume
Capital de giro
Giro rapido / Cheque especial 51 RS 104.313,64
Desconto cheques 8 RS 10.616,32
Desconto titulos 12 RS 235.363,89
ACL 0 0

Total

RS 350.293,85
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Investimento

Proger 6 RS 569.820,27
Finame 25 RS 12.369.634,32
Leasing 10 RS 206.015,22
Cartao BNDES 27 RS 568.214,30
Total RS 13.713.684,11

Fonte: Sistema de informac¢des Banco Beta em abril de 2011

E a carteira destinada aos clientes com maior faturamento. A concentragdo na
utilizacdo das linhas de crédito para investimento sinaliza um perfil de clientes com
alto indice de investimento em suas empresas.

Analisando os dados com um foco mais amplo verifica-se que as carteiras
Empresas | e Empresas Il apesar de possuirem um numero menor de clientes
apresentam um volume total bastante superior do que a carteira Atendimento PJ. A
carteira Atendimento PJ foi criada para atender as empresas que possuem
faturamento menor em relagdo as demais, portanto a observacédo pode parecer um
pouco Obvia, mas é importante mensurar essa diferenca para dar sequéncia a
analise.

J4 a variacdo do volume de crédito total das carteiras apresenta sentido
inverso. O volume de crédito tomado na carteira Atendimento PJ e 28 vezes menor
que na Empresas | e 10 vezes menor que na carteira Empresas |l. E, portanto uma
evolucdo muito maior a do volume de crédito do que a de quantidade de clientes.

Esse dado mostra uma concentracdo muito grande de recursos em poucos
clientes, principalmente na carteira Empresas |. Essa situacdo pode futuramente ser
motivo de preocupacdo em caso de liquidacdo de operacles, encerramento das
atividades de alguns clientes com o banco, ou em caso de insolvéncia das
empresas.

A distribuicdo das linhas de crédito também merece atengdo. As carteiras
com maior volume de crédito apresentam também volumes maiores em linhas
destinadas a investimento do que para capital de giro.

Enquanto na carteira Empresas | 97,51% do crédito é destinado a
investimento e apenas 2,49% é utilizado para suprir necessidade de capital de giro
na carteira Atendimento PJ acontece o contrario. Os clientes da carteira Atendimento
PJ recorrem ao banco essencialmente para suprir suas necessidades de capital de

giro conforme mostra a tabela abaixo.
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Figura 3: Proporcéo entre capital de giro e investimento nas carteiras da agéncia Bento Gongalves

Atendimento PJ Empresas Il Empresas |

Capital de Giro
2%

_——

Investimento
59%

Fonte: Sistema de informacdes Banco Beta em abril de 2011

Investimento ‘
31%

 Investimento
98%
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Por ter recursos subsidiados pelo governo na maioria dos casos as linhas de
crédito destinadas a investimento geralmente possuem taxas de juros menores. Ja
com as linhas de crédito destinadas para capital de giro acontece a contrario. Elas
possuem as taxas mais altas em funcéo da vinculacdo de garantias e da origem dos
recursos que pode ter sido captado pelo banco com uma taxa ja elevada conforme
cita Assaf Neto (2010).

Em um primeiro momento esse fato nos leva a pensar que o cliente ou a
carteira de crédito que possui maior quantidade e volume de linhas de crédito para
capital de giro sdo os mais rentabilizados. No entanto ao analisarmos o perfil das
carteiras (Tabela 6) ndo é isso que ocorre.

Apesar de a carteira Atendimento PJ possuir um volume maior de linhas de
crédito para capital de giro, com taxas maiores, ela possui também o menor indice
de clientes rentabilizados. Essa observagéo nos leva a crer que os demais itens a
serem analisados possuem grande influéncia grau de rentabilizagdo dos clientes.

Dando sequéncia ao comparativo entre os dados retirados do sistema do
banco Beta apresentaremos a seguir amostra retirada das trés carteiras referente as
MCO e MCE. Os clientes serao identificados por letras e nimeros. Quando se tratar
da carteira Atendimento PJ os clientes ser&o identificados por PJ 1, PJ2, ...PJ n.
Respectivamente a analogia é utilizada nas demais carteiras. Para a carteira
Empresas Il utilizaremos Ell 1, Ell 2... Ell n e para a carteira Empresas |, El 1,

El2...El n. Os dados das MCE e MCO séao apresentados em reais.
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Tabela 6: Margem de Contribuicdo Esperada x Margem de Contribuicdo Observada da carteira
Atendimento PJ

ATENDIMENTO PJ

MCO MCE MCO MCE MCo MCE
PJ1 52 53 PJ 25 53 55 PJ 48 102 112
PJ2 207 89 PJ 26 112 110 PJ 49 78 135
PJ3 260 111 PJ 27 178 167 PJ 50 196 155
PJ4 265 267 PJ 28 83 110 PJ 51 35 183
PJ5 100 101 PJ 29 206 156 PJ 52 150 147
PJ6 93 96 PJ 30 33 57 PJ 53 45 219
PJ7 275 147 PJ31 121 103 PJ 54 132 75
PJ8 167 176 PJ 32 142 157 PJ 55 66 100
PJ9 100 110 PJ 33 56 68 PJ 56 88 96
PJ 10 130 140 PJ 34 57 76 PJ 57 160 57
PJ11 133 145 PJ 35 108 110 PJ 58 59 55
PJ 12 101 112 PJ 36 213 147 PJ 59 160 110
PJ13 179 135 PJ 37 34 55 PJ 60 162 167
PJ14 90 127 PJ 38 44 59 PJ61 54 147
PJ 15 179 235 PJ 39 673 245 PJ 62 249 176
PJ 16 127 149 PJ 40 108 267 PJ63 132 110
PJ 17 172 155 PJ 41 61 101 PJ 64 144 140
PJ18 169 183 PJ 42 106 110 PJ 65 155 145
PJ 19 132 147 PJ43 105 147 PJ 66 55 112
PJ 20 225 219 PJ 44 133 176 PJ 67 149 135
PJ21 79 110 PJ 45 104 110 PJ 68 111 127
PJ 22 100 100 PJ 46 149 140 PJ 69 67 77
PJ 23 39 55 PJ 47 220 145 PJ70 133 145
PJ 24 60 67

Fonte: Sistema de informacdes Banco Beta em abril de 2011

Os dados da amostra coletada da carteira Atendimento PJ revelam em uma
situacdo bastante peculiar. Apesar da média da Margem de contribuicdo observada
(131,64) ser maior do que a média da Margem de contribuicdo esperada (128,93) e,
portanto, pela 6tica do banco a carteira estaria rentabilizada, apenas 35 % de seus
clientes adquiriram o nivel de rentabilizacdo que o banco espera. Isso significa que
existe concentracdo das rentabilidades em um grupo pequeno de clientes que eleva
o nivel de rentabilidade da carteira de um modo geral.

Também é importante salientar que alguns clientes comoo PJ 1, 0PJ5¢e 0
PJ 6 apresentam margens muito préximas aquelas esperadas pelo banco. Da

mesma forma o cliente PJ 39 possui uma margem muito acima daquela esperada
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pelo banco. Possivelmente esse cliente sera remanejado para outra carteira a fim de
obter atendimento de forma diferenciada.

De modo geral a carteira apresenta uma significativa quantidade de clientes
gue se aproximam do nivel de rentabilizacdo sem alcanca-lo e poucos clientes que
conseguem atingir o nivel de rentabilidade que o banco espera.

Partimos entdo para uma visdo mais detalhada das amostras coletadas das
carteiras Empresas Il e Empresas I. Como mencionado nos aspectos metodoldgicos
o trabalho prioriza a analise da carteira Atendimento PJ, porém a comparacao com
as demais carteiras serve como subsidio para o entendimento e a analise sob um
foco mais amplo a respeito do relacionamento e rentabilidade dos clientes na

agéncia Bento Gongalves.

Tabela 7: Margem de Contribuicdo Esperada x Margem de Contribuicdo Observada da carteira

Empresas Il
EMPRESAS I

MCO MCE MCO MCE MCO MCE
Ell1l 990 1072 Ell 22 312 265 Ell 43 424 385
Ell 2 1650 1713 Ell 23 1242 445 Ell 44 896 770
Ell 3 1391 1358 Ell 24 1560 555 Ell 45 1424 1169
Ell 4 2050 2097 Ell 25 1590 1335 Ell 46 664 770
Ell5 3650 5118 Ell 26 600 505 Ell 47 1648 1092
Ell 6 315 247 Ell 27 558 480 EIl 48 264 399
Ell7 1330 1579 Ell 28 1650 735 Ell 49 968 721
Ell 8 915 930 Ell 29 1002 880 Ell 50 1136 1099
Ell9 1909 1745 Ell 30 600 550 Ell 51 448 476
Ell 10 2550 2564 Ell 31 780 700 Ell 52 456 532
Ell 11 473 354 Ell 32 798 725 Ell 53 864 770
Ell 12 1570 1730 Ell 33 606 560 Ell 54 1704 1029
Ell 13 1245 1280 Ell 34 1074 675 Ell 55 272 385
Ell 14 985 915 Ell 35 540 635 Ell 56 352 413
Ell 15 2850 2975 Ell 36 1074 1175 Ell 57 5384 1715
Ell 16 2968 2310 Ell 37 762 745 Ell 58 864 1869
Ell 17 3356 4620 Ell 38 1032 775 Ell 59 488 707
Ell 18 2564 2356 Ell 39 1014 915 Ell 60 848 770
Ell 19 4648 4620 Ell 40 792 735 Ell 61 840 1029
Ell 20 1359 1245 Ell 41 1350 1095 Ell 62 1064 1232
Ell 21 1848 2394 Ell 42 474 550 Ell 63 832 770

Fonte: Sistema de informacdes Banco Beta em abril de 2011
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Com uma média da margem de contribuicdo observada de 1299,46 e média
da margem de contribuicdo esperada de 1212,04 a carteira Empresas |l apresenta
uma elevacdo consideravel nos valores das margens em relacdo a carteira
Atendimento PJ. Apesar do valor esperado de contribuicdo ser quase 10 vezes
maior seu nivel de rentabilizacdo também aumentou. Mais de 60% dos clientes
encarteirados ali alcancaram o indice de rentabilizacdo desejado pelo banco.

Em um primeiro momento e baseado em um raciocinio l6gico espera-se que
as empresa enquadradas na carteira Empresas | seja a mais rentavel devido ao tipo
de clientes ali encarteirados. Essa carteira abriga os clientes com maior faturamento

e teoricamente com maior volume de operacdes e produtos do banco.

Tabela 8: Margem de Contribuicdo Esperada x Margem de Contribuicdo Observada da carteira

Empresas |

EMPRESAS |
MCO MCE MCO MCE MCO MCE
Ell 1980 1930 El 15 624 530 El 29 1484 1155
El 2 3300 3083 El 16 2484 890 El 30 3136 2310
El 3 2782 2444 El 17 3120 1110 El 31 4984 3507
El4 4100 3775 El 18 3180 2670 El 32 2324 2310
El5 7300 9212 El 19 1200 1010 El 33 5768 3276
El 6 630 735 El 20 1116 960 El 34 924 1197
El 7 2660 2842 El 21 3300 1470 El 35 3388 2163
El 8 1830 1674 El 22 2004 1760 El 36 3976 3297
EI9 3818 3141 El 23 1200 1100 El 37 1568 1428
El 10 5100 4615 El 24 1560 1400 El 38 1596 1596
El 11 235 1110 El 25 1596 1450 El 39 3024 2310
El 12 3140 3114 El 26 1212 1120 El 40 5964 3087
El 13 2490 2304 El 27 2148 1350 El 41 952 1155
El 14 1970 1647 El 28 1080 1270 El 42 1232 1239

Fonte: Sistema de informacdes Banco Beta em abril de 2011

A primeira informacédo que se destaca na apresentacdo dos dados é a grande
diferenca existente entre as margens de contribuicdo das trés carteiras.

Algumas empresas chamaram atencdo em relagcdo as suas margens de
contribuicdo. Um exemplo bastante significativo € a empresa EI 11 Apesar de estar
na carteira Empresas | que € a carteira com maior volume de negdcios e apresenta o

maior nivel de rentabilidade a MCO da empresa El 5 esta muito abaixo das demais
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empresas podendo ser comparada até com as margens apresentadas pelos clientes
de carteira Atendimento PJ. Esse desvio pode ocorrer por um dos seguintes motivos:

-Encarteiramento recente, portanto sem tempo habil para o sistema aferir
todas as receitas da MCO.

- Encarteiramento por interesse negocial: Conforme instrugdo interna do
banco o sistema permite que seja encarteirados uma quantidade de no méaximo 3%
do total da carteira, de novos clientes mesmo ndo atendendo o0s parametros
definidos para o encarteiramento. Esse fato ocorre geralmente quando o cliente
possui alguma representatividade e necessita ser atendido de forma diferenciada.

A margem de contribuicdo esperada € outro dado que merece atencdo. Para
as carteiras (Empresas Il e Empresas |I) a média desse valor é muito superior que a
média da carteira Atendimento PJ. Esse valor que € atribuido pelo sistema € mais de
10 vezes maior nas carteiras Empresas Il e Empresas I. Isso pode significar que a
simples migracdo de carteira também exerca influéncia na atribuicdo da MCE.

Dando seguimento a proposta dos procedimentos metodolégicos partiremos
agora para a analise da rentabilidade por produto. Conforme mencionado
anteriormente a diferenca entre a MCE (Margem de contribuicdo esperada) da
carteira Atendimento PJ e Empresas Il € muito grande, entretanto, o valor da MCO
(Margem de contribuicdo observada) que é o efetivo retorno financeiro do cliente
também aumentou consideravelmente.

Para visualizar esse incremento verificado € apresentada a seguir a
rentabilidade por produto das amostras de cada carteira coletas no sistema do
banco Beta.

Inicia-se entdo com os dados da carteira Atendimento PJ distribuidos

conforme a tabela 9:



Tabela 9: Rentabilidade por produto da carteira Atendimento PJ
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MCO ATENDIMENTO PJ MCO ATENDIMENTO PJ
PJ1 22 30 PI36| 35 | 22 30|47 25|37 |11 6
PI2 (175 2 |30 PJ 37 4 30
PI3 (226| 2 | 2 |30 PJ 38 14 30
PI4 | 71 |58 58 129 |15|19| 15 PJ 39158 18 | 58 | 255 |38 |130| 16
PI5 (35 (26| 9 |30 P40 | 42 | 27 | 9 |30
PJ 6 63 30 PJ 41 31 30
PJ7 [208 25 | 30 12 PJ42| 39 25 | 30 12
PI8 |122 30 15 PJ43| 60 30 15
PJ9 30 70 PJ 44 34 30 69
PJ 10 29 30|15 56 PJ 45 10 30| 8 56
PJ11| 80 3 [30 20 PJ 46| 82 313014 20
PJ12| 71 30 PI47| 71 30 115 4
PJ13| 65 30|25|15(38]| 6 PJ48| 33 30| 15 | 15 9
PJ14| 60 30 PJ49| 48 30
PJ15| 57 30/20| 4 |55/ 13 PJ50| 57 | 1 30|20 (2155 |12
PJ16| 58 [ 23|16 | 30 PJ51 5 30
PJ17| 35 | 19|34 |30 | 54 PI52| 51 | 22 30 30 17
PJ18| 45 | 15 3023 56 PJ 53 15 30
PI19]| 36 23 | 30 31 12 PJ 54 102 30
PJ20| 56 15 (30| 78 | 29 17 PI55| 36 30
PJ21| 23 30 15 11 PJ 56 38 30 20
PJ 22 32 30| 38 PJ57| 55 | 23 30 52
PJ 23 9 |30 PJ58| 29 30
PJ24| 30 30 PJ 59 30 | 130
PJ 25 23 30 PJ 60 17 30 115
PJ26| 43 14 [ 30| 25 PJ 61 30| 24
PJ27| 26 30| 75 10 | 23 | 14 |PJ 62 30 (179 40
PJ 28 29 30 | 24 PJ63| 45 12 | 30 33 12
PJ29| 43 15 | 30 23|69 | 26 PJ64| 39 | 23 30 52
PJ 30 3 (30 PI65| 27 | 29 30 56 13
PJ31| 35 |23 30 15 | 18 | PJ 66 25 30
PI32| 46 |18 |22 | 30 15 11 PJ 67 8 [30] 85 26
PI33| 19 | 7 30 PJ 68 30| 81
PJ34| 15 | 12 30 PJ 69 17 30 20
PJ 35 30 |34 32|12 PJ 70 30| 103

Fonte: Sistema de informacdes Banco Beta em abril de 2011
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Como mencionado nos procedimentos metodolégicos o parametro utilizado
para a andlise da rentabilidade por produto serd a média extraida da amostra da
tabela acima. Para evitar distor¢ées no célculo da média optou-se por desprezar 0s
valores maximos e minimos em cada linha de crédito. Para a melhor visualizacdo a

disponibilizagéo esta organizada conforme quadro abaixo:

Tabelal0: Média da rentabilidade por produto da carteira Atendimento PJ

S
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Rent. Média das 3 carteiras | 192,54 | 96,37 | 108,56 | 486,02 | 280,56 | 573,57 | 122,47 | 157,13

Rentabilidade Média 58,65 (22,94] 12,83 | 51,73 | 22,08 | 47,33 | 14,50 | 12,75

Qtde clientes acima média 2 1 0 80 6 0 0 0

A analise dos dados de rentabilidade por produto da carteira Atendimento PJ
revela uma média muito abaixo da média coletada das trés carteiras. Esses dados
confirmam o que ja foi analisado em relacdo a margem de contribuicdo da carteira.
Em relacdo o item pacote de servicos € importante ressaltar que os valores séo
fixos.

O item pacote de servi¢os, que nada mais € que a tarifa de manutencao da
conta corrente possui sete modalidades com valores distintos. As amostras
coletadas apresentarem apenas dois desses valores (58 e 30) sendo que o valor 30
apareceu em mais de 99 % dos dados. Desconsiderou-se o céalculo da meédia desse
item devido a pequena distorcdo que os valores 58 apresentariam na média (um
valor um pouco acima de 30) fazendo com que a grande maioria dos clientes fosse
classificada abaixo da média nesse item.

Outro dado relevante é que nas linhas de crédito destinadas a investimento
nenhum elemento da amostra atingiu a média geral da agéncia. Isso ressalta o perfil
do cliente da carteira Atendimento PJ como ndo sendo usual tomador desse tipo de
linha de crédito, preferindo ou necessitando as linhas destinadas a capital de giro.

Essa necessidade desse tipo de linha de crédito confirma a dificuldade das
pequenas e médias empresas retratada pelo SEBRAE. Seja por falta de informacéo,

estrutura ou outro motivo que desconhecemos, os dados indicam que essas
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empresas estdo tendo dificuldades e ndo conseguem investir, apenas tomando

crédito para suprir suas necessidades

Seguimos na tabela 11 com os dados da rentabilidade por produto da carteira

Empresas II:
Tabela 11: Rentabilidade por produto da carteira Empresas Il
I 2 9 2 o
g | 8| 2| S8 L s 5| T e
<% & o 5 © O % @ c e S £
< o 3 % |28¢% ¢ g & S g
& g € g |85 ° S & 2 =
§ 1§ | & |8 ©
MCO EMPRESAS II
Ell 1 358 22 30 356 224
Ell 2 389 287 78 30 455 411
Ell 3 256 30 345 568 192
Ell 4 456 235 150 58 569 468 15 99
Ell5 350 34 30 1567 257 557 245 265 345
Ell 6 145 63 30 34 43
Ell 7 367 25 30 356 552
Ell 8 30 567 303 15
Ell9 239 30 1167 403 70
Ell 10 29 30 1540 350 345 256
Ell 11 80 3 30 340 20
Ell 12 56 30 917 489 78
Ell 13 30 347 567 38 263
Ell 14 367 234 30 300 54
Ell 15 30 1567 68 282 456 447
Ell 16 23 16 30 521 1789 589
Ell 17 356 356 30 1195 589 235 595
Ell 18 690 245 30 1599
Ell 19 30 1699 1560 569 790
Ell 20 245 30 78 456 201 349
Ell 21 210 30 876 345 387
Ell 22 234 10 30 38
Ell 23 345 132 30 345 234 156
Ell 24 234 30 567 729
Ell 25 453 187 30 476 44 400
Ell 26 165 150 30 198 57
Ell 27 287 23 30 75 106 23 14
Ell 28 564 135 30 24 743 154
Ell 29 30 388 26 234 324
Ell 30 343 32 30 195
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Ell 31 165 30 552 15 18

Ell 32 231 22 30 122 324 69

Ell 33 30 123 453
Ell 34 100 30 345 164 435
Ell 35 154 55 30 289 12

Ell 36 111 30 435 498

Ell 37 36 30 233 463
Ell 38 45 187 30 202 34 534
Ell 39 289 234 58 255 178

Ell 40 420 270 30 72

Ell 41 390 345 30 585

Ell 42 235 25 30 12 172

Ell 43 30 15 70 309
Ell 44 34 30 69 196 567
Ell 45 10 30 567 56 234 527
Ell 46 82 3 30 14 456 20 59

Ell 47 71 30 876 326 345

Ell 48 30 15 15 195 9

Ell 49 480 76 30 23 359
Ell 50 57 30 645 21 55 12 316
Ell 51 164 30 254

Ell 52 51 22 30 306 30 17

Ell 53 15 30 576 243
Ell 54 30 278 750 180 123 343
Ell 55 36 32 114 30 60

Ell 56 38 190 30 94

Ell 57 456 23 30 910 397 2789 186 593
Ell 58 29 375 30 389 41

Ell 59 30 356 102

Ell 60 17 30 216 98 487
Ell 61 342 123 30 234 111

Ell 62 31 64 165 30 179 595

Ell 63 45 35 30 234 244 244

produto da carteira Empresas Il.

Fonte: Sistema de informacBes Banco Beta em abril de 2011

Da mesma forma da analise anterior analisa-se agora a rentabilidade por
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Tabela 12: Média da rentabilidade por produto da carteira Empresas Il

Giro Rapido
Cheque
especial
Cartao
Crédito
Depdsito a
Prazo e Fundo
de Invest.
Proger
Cobrancga
Seguros
Captaliz
Finame

Rent. Média das 3 cart. | 192,54 | 96,37 |108,56 | 486,02 | 280,56 | 573,57 | 122,47 | 157,13 | 538,86

Ren. Média 267,00|110,55|134,04 (523,13 330,43 |487,38| 138,97 | 168,06 | 396,65

Qtde acima média 20 14 17 15 11 11 12 9 12

Para essa analise a média do item Finame foi calculada apenas com o0s
dados das carteiras Empresas Il e Empresas | visto que a carteira Atendimento PJ
ndo possui cliente com a referida linha de crédito. Os dados da carteira Empresas |l
revelam um mudanca de panorama radical se comparada com a carteira
Atendimento PJ.

Aqui a homogeneidade ganha destaque e equilibrio entre as linhas de crédito
de investimento e capital de giro ganha forca. Uma observacao importante é que a
posse de produtos por cliente nessa carteira teve um incremento consideravel e
sinaliza como um dos motivos do aumento da margem de contribuicdo observada
em relacdo a carteira Atendimento PJ.

De todos os produtos analisados somente o Finame e a cobranca ficaram a
baixo da média da agéncia. Baseando-se nos dados do perfil das carteiras, e
sabendo que os clientes da carteira Empresas | sdo grandes tomadores desses
produtos € provavel que a média desses itens tenha sido elevada em fungédo da

carteira Empresas I.

Finalizando a segunda parte das analises a tabela 13 traz os dados da

carteira Empresas I:
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Tabela 13:; Rentabilidade por produto da carteira Empresas |

© 2 2 2 o

3 é @ g g3 c S 3 l% o

Q @ o o ©c O % (9] c fust N £

£ v 3 S |22% ¢ £ % | 5 z

) 8 a 3 o
MCO EMPRESAS |

El1l 358 22 30 356 224 100 890
El 2 345 324 101 30 455 411 1634
El 3 567 456 30 345 568 192 624
El 4 456 235 150 58 569 831 456 1345
El5 350 64 2094 257 2236 245 265 1789
El 6 254 63 200 30 40 43
EI 7 589 345 198 30 356 228 125 789
EI 8 298 30 789 578 15 120
EI9 239 30 1894 1456 199
El 10 29 30 2016 1540 350 345 790
El 11 80 102 3 30 20
El 12 56 30 917 489 192 1456
El 13 30 347 567 494 263 789
El 14 367 234 30 300 1039
El 15 121 30 123 68 282
El 16 60 16 30 1789 589
El 17 353 324 356 30 1227 235 595
El 18 245 30 456 1599 172 678
El 19 30 980 190
El 20 2 30 78 456 201 349
El 21 32 210 30 1567 345 387 729
El 22 234 158 30 38 567 943 34
El 23 232 71 132 30 345 234 156
El 24 234 30 567 729
El 25 453 187 6 30 476 44 400
El 26 165 150 30 69 198 57 543
El 27 287 94 30 1003 456 106 23 149
El 28 235 135 30 24 546 110
El 29 287 30 195 388 26 234 324
El 30 343 32 30 747 1789 195
El 31 165 1998 1923 61 48 789
El 32 231 22 30 704 345 923 69
El 33 345 30 709 578 2789 123 354 840
El 34 234 30 61 164 435
El 35 345 543 321 1563 574 42
EI36| 325 145 30 1890 567 953 66
El 37 36 30 806 233 463
EI 38 46 187 30 563 202 34 534
El 39 289 234 30 255 2038 178
El 40 420 270 2678 2543 53
El 41 337 30 585
El 42 235 25 30 224 546 172

Fonte: Sistema de informa¢Bes Banco Beta em abril de 2011
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Da mesma forma da andlise anterior analisa-se agora a rentabilidade por

produto da carteira Empresas I:

Tabela 14: Média da rentabilidade por produto da carteira Empresas |

Giro Rapido
Cheque
especial
Cartao
Crédito
Depdsito a
Prazo e Fundo
de Invest.
Proger
Cobranga
Seguros
Captaliz
Finame

Rent. Média das 3 cart. | 192,54 | 96,37 | 108,56 | 486,02 | 280,56 | 573,57 |122,47|157,13 | 538,86

Ren. Média 339,65|168,15|153,45 | 755,58 | 428,06 |1119,17|154,60| 196,15 | 715,89

Qtde acima média 21 18 17 19 11 22 18 9 16

Por fim é realizada a analise da carteira com o maior indice de rentabilidade
da agéncia Bento Goncalves. A carteira Empresas | apresenta para todos o0s
produtos uma rentabilidade bem acima da média da agéncia. A posse de produtos
ganha novo incremento e alguns produtos se destacam dentro da carteira. As linhas
de crédito destinadas a investimento como o Proger e o Finame e as aplicacdes
financeiras ganham forca e revelam o perfil investidor dos clientes ali encarteirados.

A cobranca bancéria é outro produto de destague e representa o principal
produto de retorno financeiro da carteira Empresas | para a agéncia. Fato que nao
se evidencia na carteira Atendimento PJ. La esse produto é utilizado de forma mais
modesta e em volumes menores. Varios fatores podem ser responsaveis pela pouca
utilizacao desse tipo de produto.

Os clientes encarteirados na carteira Atendimento PJ talvez n&o se
enquadrem em um perfil para a utilizacdo do servico de cobranca ou para seu ramo
de atividade o servico talvez ndo seja o mais adequado. Existe ainda a possibilidade
de alguns clientes estarem utilizando a cobranga bancaria em outra instituicdo
financeira, mas para isso seria necessario outro estudo mais aprofundado em
relacdo a esse tema.

Conforme proposto nos procedimentos metodolégico passaremos a analise
do tempo de relacionamento com o Banco dos clientes das trés carteiras. Nesse
caso o0 tempo é contado a partir da data de cadastro no banco Beta, portanto ndo se
trata do relacionamento com a agéncia como nas outras analises, mas sim do tempo

de relacionamento com a instituicao financeira.
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O tempo de relacionamento € expresso em anos e é contado a partir da data
da abertura da conta corrente ou da utilizagcdo do primeiro produto caso o cliente n&o
seja correntista.

Com o objetivo de visualizarmos melhor a distribuicdo dos clientes em funcéo
do tempo de relacionamento e a margem de contribuicdo observada optou-se pela
utilizacdo de uma representacdo grafica chamada distribuicdo de frequéncia. Esse
meétodo de se agrupar dados em classes de modo a fornecer a quantidade (e/ou a
percentagem) de dados em cada classe auxilia a resumir e visualizar um conjunto de
dados sem precisar levar em conta seus valores individuais.

Os clientes das trés carteiras foram distribuidos em 4 categorias em funcéo

do tempo. Essa divisédo esta disposta conforme as figuras abaixo:

Tabela 15: Tempo de relacionamento x MCO

Atendimento PJ Empresas Il Empresas |
Tem'p 0 de . Meédia Tempo de . Meédia Temp o de . Média
relacioname  Frequencia relacioname  Frequencia relacioname  Frequencia
MCO MCO com
nto (anos) nto (anos) nto (anos)
Até 3 8 89,75 Até3 5 1422,6 Até3 3 898,3
De3até6 44 132,70 De3atéb 18 1214,8 De3atéb 15 2250,8
De 7 até9 7 144,71 De7até9 26 1573,0 De7até9 12 2334,8
Acima de 9 11 149,55 Acimade9 14 1602,8 Acimade9 11 3764,3

Fonte: Sistema de informa¢Bes Banco Beta em abril de 2011

Acima temos a distribuicho de frequéncia referente ao tempo de
relacionamento do cliente com o banco em relagdo com o seu retorno financeiro
para a instituicao.

As trés carteiras apresentam evolucéo da rentabilidade em funcdo do tempo.
Esses dados indicam que, com o passar do tempo o cliente aumenta o seu grau de
relacionamento com o banco. E possivel que isso aconteca em funcdo da
necessidade ou pela vontade do cliente de estar inserido em um ambiente com uma
grande quantidade e variedade de produtos e servi¢os, que antes, ele desconhecia.

Com o passar do tempo os cliente ganham confianca na instituicdo e passam

a adquirir novos produtos e servicos. Embasado nesse raciocinio podemos presumir
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gue a grande concentracao de clientes com pouco tempo de relacionamento com o
banco na carteira Atendimento PJ seja um dos motivos dessa carteira apresentar
baixos indices de rentabilizacdo dos seus clientes. Mais de ¥ dos seus clientes
possuem até 6 anos de relacionamento com o banco enquanto que nas outras
carteiras isso nao ocorre.

Na carteira Empresas |, por exemplo, mais da metade de seus clientes
possuem mais de 7 anos de relacionamento com o banco. E claro que os clientes ali
encarteirados possuem um perfil diferenciado tanto no tipo de empresa como no seu
comportamento bancario, porém, conforme os dados analisados é impossivel deixar
de associar que o tempo de relacionamento do cliente esta diretamente relacionado
com o seu indice de rentabilidade.

Essa Ultima analise reforca as evidéncias das primeiras: a carteira de
Atendimento PJ apesar de possuir um indice de retorno médio acima da média de
retorno esperada pelo banco ainda ndo alcancou um nivel de rentabilizagédo

satisfatéria como as carteiras Empresas |l e Empresas |.
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CONSIDERACOES FINAIS

A busca incessante pelo resultado apresenta-se como o grande enfoque na
sociedade moderna, dado pela énfase na importancia da manutencdo do
relacionamento da empresa com os seus clientes. A mensuragdo das receitas €
fundamental para a existéncia do lucro assim como o conhecimento do perfil e dos
nameros das carteiras de clientes.

Como todas as empresas que estdo inseridas em um cenario competitivo a
agéncia Bento Goncgalves do banco Beta busca permanentemente se enquadrar nas
diretrizes do banco relacionadas a rentabilidade das carteiras de clientes.

O estudo realizado revelou um perfil de cliente especifico em relacdo as
linhas de crédito da carteira Atendimento PJ. Essa carteira apresentou um publico
essencialmente tomador de crédito para capital de giro e que utiliza poucos produtos
do banco.

A diferenca entre os volumes de crédito das carteiras indicou uma
concentracdo muito grande de recursos em poucos clientes, principalmente na
carteira Empresas |I. Como jA mencionado nesse estudo essa situacdo pode
futuramente ser motivo de preocupacdo em caso de liquidacdo de operacgoes,
encerramento das atividades de alguns clientes com o banco, ou em caso de
insolvéncia das empresas e pode ser alvo de futuras andlises especificas da carteira
Empresas |I.

Em relacdo a carteira Atendimento PJ, apesar da média da Margem de
contribuicdo observada ser maior do que a média da Margem de contribuicdo
esperada pelo banco, apenas 35 % de seus clientes adquiriram o nivel de
rentabilizacdo que o banco espera. Isso pode significar a existéncia de concentracao
das rentabilidades em um grupo pequeno de clientes que eleva o nivel de
rentabilidade da carteira de um modo geral criando falsa ilusdo que a carteira de um
modo geral esta rentabilizada.

Os indices de rentabilidade por produto ajudaram a confirmar o baixo nivel de
rentabilidade dos clientes da carteira Atendimento PJ. Muito inferiores que a média
de retorno por produto geral da agéncia e com pouca distribuicdo de produtos e

Servigos.
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Verificou-se também a necessidade de mensurar 0os volumes por produto e a
forma com esse retorno financeiro estd estruturado. Isso ajudaria a identificar os
produtos com o maior indice de retorno para o banco e conseqientemente a oferta
para o cliente.

Por fim, a agéncia Bento Goncalves até 0 momento ndo possui eficiéncia na
rentabilizacdo da carteira Atendimento PJ. Novos estudos no futuro poderiam
abordar as necessidades dos seus clientes, assim como as dificuldades da equipe

de atendimento a fim de mudar esse panorama da rentabilidade da carteira.
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