UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA - UFU
FACULDADE DE ENGENHARIA ELETRICA - FEELT
MESTRADO EM ENGENHARIA ELETRICA

UM MODELO ESTRATEGICO PARA A ANALISE DE CREDITO
UTILIZANDO REDES NEURAIS ARTIFICIAIS

IRIS ROSANE NETTO PIRES

UBERLANDIA - MG



IRIS ROSANE NETTO PIRES

UM MODELO ESTRATEGICO PARA A ANALISE DE CREDITO
UTILIZANDO REDES NEURAIS ARTIFICIAIS

UBERLAN

Dissertacdo apresentada a Faculdade de
Engenharia Elétrica - FEELT da
Universidade Federal de Uberlandia, como
requisito parcial para a obtencdo do titulo
de mestre em Ciéncias.

Area de Concentragdo: Processamento da
Informacao.

Linha de Pesquisa: Inteligéncia Artificial.
Orientador: Professor Dr. Keiji Yamanaka.

DIA - MG

AGOSTO 2008



Dados Internacionais de Catalogagédo na Publicacao (CIP)

P667m Pires, Iris Rosane Netto, 1958-

Um modelo estratégico para a analise de crédito utilizando redes
neurais artificiais / Iris Rosane Netto Pires. - 2008.

109 f. :il.

Orientador: Keiji Yamanaka.

Dissertacdo (mestrado) — Universidade Federal de Uberlandia, Pro-
grama de P6s-Graduagdo em Engenharia Elétrica.

Inclui bibliografia.

1. Administracdo de crédito - Teses. 2. Redes neurais (Computacéo)
- Teses. I. Yamanaka, Keiji. Il. Universidade Federal de Uberlandia.
Programa de P6s-Graduagdo em Engenharia Elétrica. 111. Titulo.

CDU:
658.88

Elaborado pelo Sistema de Bibliotecas da UFU / Setor de Catalogagéo e Classificagdo



IRIS ROSANE NETTO PIRES

Um modelo estratégico para a anélise de crédito

utilizando redes neurais artificiais

Uberlandia, 04 de Agosto de 2008.

Banca Examinadora:

Dissertacdo apresentada a Faculdade de
Engenharia Elétrica - FEELT da
Universidade Federal de Uberlandia,
perante a banca de examinadores abaixo,
como requisito parcial para a obtencdo do
titulo de mestre em Ciéncias.

Area de Concentragdo: Processamento da
Informacéo.

Linha de Pesquisa: Inteligéncia Artificial.
Orientador: Professor Dr. Keiji Yamanaka.

PROFESSOR DR. KENJI YAMANAKA - ORIENTADOR - FEELT (UFU)

PROFESSOR DR. LUCIANO VIEIRA LIMA - FEELT (UFU)

PROFESSOR DR. ALEXSANDRO DOS SANTOS SOARES - UFG



“Ensina-nos Senhor, a contar 0s
nossos dias, de tal maneira que

alcancemos coragdes sabios”.

(SALMOS 90:12)



AGRADECIMENTOS

A Deus, por tudo que a mim tem feito. Além de ter aberto as portas para este
estudo, esteve comigo presente em todo o tempo, a todo o momento, me abrindo a
mente, me dando forcas em cada processo vivido, revigorando meu animo quando este
queria desfalecer, colocando pessoas amigas que como anjos me ajudaram quando eu
pensava que ndo ia conseguir, e acima de tudo, por ter me proporcionado grandes
vitdrias, em cada etapa vivida neste curso, desde o primeiro passo, até a reta final.

A toda minha familia, meu irm&o e cunhada, minhas irmés e cunhados, minhas
sobrinhas e sobrinhos, que entenderam o tempo de auséncia e sempre se preocuparam
comigo, me ajudando em todos 0s processos que passei no periodo em que durou este
curso, entre eles, o de enfermidade, onde ndo faltou um gesto de carinho, uma palavra
de amor, uma oracdo, me acolhendo em seus lares para que eu pudesse me convalescer
e restaurar 0 animo, para assim, iniciar a jornada.

Ao estimado professor e orientador Dr. Keiji Yamanaka que, como mestre,
sempre foi dedicado e atencioso, transmitindo com sabedoria, todos os ensinamentos
necessarios a realizacdo deste curso e como orientador, foi um grande amigo que
sempre esteve presente, com paciéncia e com palavras de incentivo e perseveranca, me
orientando em tudo que eu precisava para desenvolver este trabalho, em cada etapa
desta dissertacéo.

A querida amiga Profa. Dra. Tania Teixeira, que me despertou para a idéia de
fazer este curso, me incentivando, orientando e ajudando desde o projeto inicial. Esteve
comigo em todas as etapas, onde como mestre, sempre que eu precisava, estava pronta a
me ajudar, com bons e sdbios conselhos e ensinamentos profissionais, num periodo em
que tive oportunidade de aprender e conhecer grandes coisas. Como grande amiga,
sempre teve uma palavra de fé, de carinho e de perseveranca, jamais permitindo que eu
desanimasse em qualquer tempo.

Ao querido amigo Marcos, que desde o inicio acreditou nesta vitoria, e por
inimeras vezes, quando as forcas se esvaiam, estava ao meu lado, e com palavras

amigas e encorajadoras me impulsionava a seguir adiante, a ndo desanimar, a ndo

Vi



desistir. Além dos incentivos, jamais mediu esfor¢os para me ajudar com os trabalhos e
projetos que tive que desenvolver ao longo deste curso.

A querida amiga e colega Neli, que iniciou o curso comigo, quando tivemos a
oportunidade de convivermos durante os trabalhos, as pesquisas, as aulas de reforco.
Amiga sempre presente, que, independente dos processos que passavamos, jamais
desanimava, lutando em todo o tempo para que eu também ndo desanimasse, me
encorajando com conselhos sabios e exemplos de vida e juntamente com seu esposo, 0
também amigo, Prof.Dr. Romildo Malaquias, sempre se dispunham a me ensinar o que
Ihes era de competéncia.

Ao querido amigo e colega Jodo Barbosa, que me ajudou na parte da
programacao, sempre disposto a qualquer hora e momento, a refazer, a recomecar, para
gue o0 modelo fosse a cada dia melhorado, ndo faltando palavras de incentivo, fazendo
sempre que necessario, as criticas construtivas, para o aperfeicoamento de todo o
processo deste trabalho.

A querida amiga e companheira Jane, que me ajudou com a estruturacio do
trabalho, sempre disposta e paciente, fazendo as correcdes necessarias com dedicacao,
me encorajando sempre, com palavras de fé, de elogio e incentivos ao desenvolvimento
desta dissertacéo.

As queridas amigas Kel e Sandrinha, sempre presentes, desde o inicio
acreditando também nesta vitéria, e como amigas e companheiras, me encorajando
sempre, com gestos de carinho, de fé e também de conforto quando o animo faltava,
chorando comigo quando precisava e sorrindo nos bons momentos, a cada conquista e
vitdria, sempre me ajudando para que a fé e a determinacdo jamais faltassem em meu
coragéo.

Ao caro colega de trabalho Gilberto, gerente financeiro e analista de crédito da
empresa objeto deste trabalho, que propiciou este estudo de caso, quando autorizou a
efetivacdo do trabalho dentro da empresa, inclusive me ajudado com seus incentivos e
orientacdes, baseadas em sua larga experiéncia na area financeira e de crédito. Agradeco
de coracdo, a todos os integrantes da empresa Alfa, sem os quais, ndo seria possivel a
realizacdo deste estudo, meus queridos colegas de trabalho, que sempre me
incentivaram e entenderam os periodos de auséncia e em todo o tempo, me dedicaram

carinho e me respeitaram como profissional.

Vil



Ao querido amigo Roberto Angelo, que tive o grande prazer de conhecer no
inicio deste curso por meio de uma consulta profissional, e a partir dai, formou-se uma
grande amizade, onde pude contar grandemente com seus conselhos e orientacdes em
todo o periodo desta dissertagdo. A partir das orientacdes, pela sua larga experiéncia nas
areas que sdo base deste trabalho, me passava seguranca, sempre me incentivando a
seguir em frente, a ndo desanimar jamais mediante os obstaculos que iamos encontrando
Agradeco de coracdo a paciéncia, dedicacdo e perseveranca que este bom amigo teve
em todo o tempo, sendo um dos grandes colaboradores para as grandes vitorias que tive
durante todo o percurso desta dissertacao.

A estimada Marly, como responsavel pela coordenacdo da pos-graduacio, foi
sempre dedicada, e com carinho, respeito e atencdo, jamais deixou faltar a orientacdo
eficiente e 0 apoio necessario para os procedimentos indispensaveis a efetivacdo deste
trabalho.

A todos os professores que tive a oportunidade e o prazer de ser aluna no
decorrer deste curso, que com profissionalismo, dedicacéo e paciéncia, me ensinaram e
me orientaram em suas respectivas disciplinas, para que eu pudesse adquirir uma base
solida e obter subsidios para melhor desenvolver este estudo. E a todos os colegas, que
com compreensdo e carinho, me ajudaram com os trabalhos e os projetos que tive que
desenvolver.

Finalmente, agradeco a todas as pessoas que de alguma forma me auxiliaram
durante este curso de mestrado. Seja com alguma parcela que propiciaram a construgéo
dos raciocinios para o trabalho, seja com palavras de incentivo, de carinho, com suas
oracdes, enfim, a todos que estiveram comigo nesta jornada de muitos processos e lutas,

mas principalmente, de muito aprendizado, crescimento, alegrias e vitdrias.

viii



RESUMO

O presente trabalho reflete um estudo de caso realizado em uma empresa de
factoring, que atua na éarea de fomento mercantil, destacando as negociacOes
relacionadas ao credito financeiro com suas empresas-cliente, notadamente as micro e
pequenas empresas. Aborda o modelo de analise de crédito por ela utilizado,
ressaltando-se que, apos uma revisao bibliografica selecionada e um estudo profundo de
seu método e processo de andlise, verificou-se alguns gaps, que conferem as suas
negociacOes, acdes de concessdo de crédito com riscos eminentes. Buscando dar suporte
aos analistas da referida empresa no processo de analise, bem como, proporcionar-lhes
uma diretriz mais eficaz na tomada de decisdo, propbs-se neste trabalho, um modelo
estratégico para analise de crédito, empregando abordagens contemporaneas, com o
objetivo de agregar valor e dar uma nova énfase ao modelo utilizado. O modelo
proposto é estruturado pelo uso de duas ferramentas conceituais: analise subjetiva de
crédito, aplicada de forma padronizada e conceitos de ativos intangiveis para qualificar
e quantificar os riscos na gestdo do portfélio; e uma ferramenta computacional,
especificamente técnicas de redes neurais artificiais, para processar, aprender e
generalizar o modelo proposto, e a partir dai, formar um diagnostico mais acertado para
os futuros clientes. Assim, ap6s a elaboracdo do modelo, foram realizados varios testes,
cujos resultados foram considerados promissores e com um bom nivel de proficiéncia.
Tanto a abordagem contemporénea utilizada foi considerada proeminente, como a
aplicacdo da rede neural demonstrou alta performance para tratar os dados

multivariados a ela propostos.

Palavras-chave: crédito, andlise de crédito, analise subjetiva de crédito, ativos

intangiveis, redes neurais artificiais.



ABSTRACT

The present work reflects a case study done at a factoring company, acting in the
area of market fomenting. This work focuses on the negotiations related to financial
credit done with its client businesses, notably micro and small companies. It examines
the credit analysis system utilized, highlighting that, after a selected bibliographical
review and a deep study of its method and analysis process, some gaps were found
which give its negotiations credit concession actions of high risk. With the objective of
giving support to the analysts of the aforementioned company in the analysis process, as
well as conferring a more efficient directive for decision making, this work proposes a
strategic credit analysis model which uses contemporary approaches with the objective
of aggregating value and giving new emphasis to the model used. The proposed model
is based on the utilization of two conceptual tools: subjective credit analysis, applied in
a standardized way and concepts of intangible assets to qualify and quantify the
portfolio management risks; and a computational tool, artificial neural network
techniques specifically, to process, learn and generalize the proposed model, and from
there, form a more accurate diagnosis for future clients. Therefore, after the elaboration
of the method, several tests were made, the results of which were considered promising
and with a good proficiency level. Not only was the contemporary approach utilized
considered prominent, but also the application of neural networks demonstrated high
performance handling the multivariate data given to it.

Key-words: credit, credit analysis, subjective credit analysis, intangible assets, artificial

neural networks.
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Capitulo 1

Introducao

O mundo passa por grandes e significativas transformacfes. Surgem 0s mercados
globais e os varios processos de desenvolvimento sdo grandemente acelerados, na constante
busca de incrementar os relacionamentos mercadoldgicos. Este processo de transformacao
pelo qual passa a economia, conseqiiéncia das megafusdes, da concentracdo de negocios, do
crescimento do comércio eletrdnico, tem provocado um impacto profundo no pensamento
organizacional.

Neste atual mercado competitivo, se evidenciam também, os riscos que afetam o0s
negocios de grande parte das empresas, impulsionando-as a buscarem maneiras de minimiza-
los. Estas entdo concentram seus esforcos e recursos em estratégias promissoras,
planejamentos mais estruturados e direcionados, profissionais mais qualificados e inovagoes
tecnoldgicas, na tentativa de entender e participar cada vez mais, deste vertiginoso processo
dos negdcios e sua extraordinaria volatilidade.

Assim, a atividade de crédito esta diretamente integrada e harmonizada a dindmica do
ciclo dos negocios, destacando-se como um mercado em grande expansdo em todo mundo,
estando intrinsecamente relacionada a estrutura das organizagdes. Para Santos (2003) o
mercado de crédito tem se caracterizado pelos aumentos sucessivos de concessdes de
financiamentos as empresas, 0 que representa uma importante fonte de recursos,
especificamente em situacdes de descasamento de caixa e/ou de necessidades de
investimentos para a modernizacao e a manutengédo da capacidade produtiva.

Desta forma, quando se fala em crédito, pode-se pensar em uma gama multivariada de
fatores, envolvendo pessoas e empresas, de diversos setores ou atividades, estando ele
inserido em relacionamentos interpessoais, comerciais, financeiros, enfim, pode ser visto
como um meio de integracdo entre partes, baseando-se numa relacdo de confianca mutua.
Para conceder crédito, alguém acredita que outrem honrara com a palavra ou com 0s negdcios
acordados, traduzindo-se, portanto, em respeito, solidez e segurancga, nos mais variados tipos

de parcerias.



Segundo Blatt (1999), no mundo dos negdcios, especificamente dos negdcios
financeiros e suas inUmeras atividades, o crédito destaca-se como um mercado dindmico e em
grande expansao. Empresas credoras buscam rentabilidade, clientes buscam oportunidades.

Contudo, para conceder crédito, as organiza¢fes necessitam de uma gestdo eficiente
do processo de avaliacdo, buscando uma melhor afericdo do desempenho do tomador de
crédito, que engloba informacgdes pertinentes, as mais amplas e completas, cercando-se de
todos e quaisquer riscos que possam incorrer nas negociacoes.

Por sua vez, o tomador de crédito, deve ter sempre a mdo, as documentacGes
necessarias que possam refletir sua real situacdo, informando com transparéncia, o perfil de
seus negocios para que, a partir dai, possa haver uma parceria entre as partes, resultando na
efetivacdo de negocios solidos e duradouros.

Assim, o presente trabalho reflete um estudo de caso, realizado em uma empresa de
factoring aqui denominada de empresa Alfa, abordando suas negocia¢des relacionadas a
atividade de crédito, especificamente a compra de ativos financeiros, com suas empresas-
cliente, notadamente, as micro e pequenas empresas.

Aborda também sobre o modelo de avaliacdo de crédito utilizado pela referida
empresa, ressaltando-se que, apdés uma revisdo bibliografica selecionada e um estudo
profundo de seu metodo e processo de analise, verificou-se alguns gaps, que conferem as suas
negociacdes, acdes de concessdo de crédito com riscos eminentes.

Visualizou-se, entdo, a necessidade de propor um modelo estratégico para analise de
crédito, no intuito de proporcionar maior sustentabilidade ao processo de avaliacdo da referida
empresa, empregando, a partir de uma abordagem contemporanea, duas ferramentas
conceituais: 1) a aplicacdo de analise subjetiva de forma padronizada e 2) o uso de conceitos
de ativos intangiveis, destacadas como um conjunto de premissas para qualificar e quantificar
0s riscos na gestdo do portfélio; e uma ferramenta computacional 1) a aplicagdo de técnicas de
rede neural artificial, para processar, aprender e generalizar o modelo proposto, e a partir dai,
formar um diagnostico mais acertado para os futuros clientes. Esta ferramenta é considerada
bastante eficaz para trabalhar com a tomada de decisdo nas operagdes de crédito, pela sua
capacidade de aprendizado e generalizacdo e habilidade de tratar com dados multivariados.

Desta forma, o modelo proposto neste trabalho tem como foco agregar valor ao
modelo utilizado pela empresa Alfa, no intuito de estruturar o método de avaliacdo da
organizacao, proporcionando um suporte aos analistas de crédito no processo de anélise de
risco e uma diretriz mais eficaz na tomada de decis&o. Na realidade, o intuito deste trabalho é



0 de ampliar o escopo e aperfeicoar o0 modelo ja utilizado pela empresa, ndo tendo, porém, a
intencdo de interferir em sua politica e em seus critérios de atuacao.

Assim, apos a elaboracdo do modelo proposto, foram realizados vérios testes, cujos
resultados foram considerados promissores e com um bom nivel de proficiéncia. A
abordagem contemporanea utilizada, com os recursos da analise subjetiva de forma
padronizada e 0s conceitos dos ativos intangiveis, foi considerada proeminente. Da mesma
forma, a aplicacdo da rede neural artificial demonstrou alta performance para tratar os dados
multivariados a ela propostos, indicando ter aprendido e generalizado de forma satisfatoria,
quando apresentou bons resultados de classificacdo e reconhecimento de padrdes, com relagdo

as questdes apresentadas.

1.1 Caracterizacao do problema

1.1.1 Obstaculos destacados nos fatores técnicos

Véarios sdo 0s obstaculos encontrados na concessao de credito. Freqiientemente,
resultados como inadimpléncia de clientes ou méa aplicacdo de recursos, sdo atribuidos a
falhas no processo das operagdes. Contudo, ao conceder crédito, a exposi¢do ao risco podera
ser amenizada mediante a utilizacdo de técnicas e ferramentas adequadas, bem como, a
realizacdo de uma analise minuciosa de todas as informacgdes do cliente: cadastrais,
financeiras, patrimoniais, de idoneidade, entre outros, minimizando, assim, os obstaculos,
resultando em uma maior e melhor efetivacdo das negociactes. (BLATT, 1999)

Com relacdo aos obstaculos observados na empresa objeto deste estudo, aqui
denominada de empresa Alfa, destaca-se que a autora deste trabalho faz parte da equipe de
funcionarios desta, h4 véarios anos, estando inserida em todas as suas atividades, atuando na
area comercial como operadora de negdcios, inclusive, integrando este cargo ao de analista de
crédito, juntamente com o gerente financeiro e analista que coordena esta area. Assim, a
pesquisadora pdde observar alguns gaps, provenientes da inexisténcia de uma infra-estrutura
adequada para manipular os dados e assim, prover informacdes gerenciais aos analistas de
crédito para uma tomada de decisdo mais acertada, destacados como:

e A empresa Alfa ndo dispde de uma base de dados unica, onde possa contemplar as
informagdes dos clientes de forma estruturada, dindmica e atualizada, sendo estes

dados obtidos em separado, segundo a necessidade momentanea de cada operagéo.



e Outro fator verificado é a ndo utilizagdo de sistemas automatizados que possam
processar e tratar os dados e informagdes de forma padronizada e sistémica.

e Observou-se ainda que, o processo de andlise de crédito, é efetuado de maneira
subjetiva, baseado na experiéncia e percepc¢do dos analistas, que a cada nova analise,
tece um novo parecer. N&o existe, porém, uma normalizacéo, ou até mesmo um padrao
destes pareceres, podendo inclusive, ocorrer grandes variagdes a cada novo critério de
avaliacdo, sendo este item, considerado um dos maiores obstaculos a um bom
desempenho do processo de avaliagdo da referida empresa.

Objeto de estudo deste trabalho, onde se pdde analisar e comparar a opinido de
diversos autores como Gitman (2003), Santos (2003), Faria (2006) e Schrickel (2000), acerca
da analise subjetiva de crédito, que esta é de suma importancia, ou até mesmo, imprescindivel
ao bom desempenho do processo de analise de crédito, devendo, portanto, ser efetuada de
forma coerente e padronizada. Estd relacionada a fatores como: andlise documental e
cadastral, analise econémico-financeira, analise de idoneidade, analise do negdcio, enfim,
todas as informag0es importantes e pertinentes, para se conhecer melhor o cliente, seu perfil,
sua estrutura organizacional, sua postura empresarial, etc.

Ressalta-se que, entre outros também de grande relevancia, estes fatores sdo utilizados
em todo o processo de andlise de crédito, acatados como essenciais para que se possa efetuar
um bom parecer das empresas analisadas. S&o aceitos pelo mercado financeiro, destacados
como a base de todo o processo de analise de risco para a concessdo ou ndo do crédito,
estando integrados também aos fatores determinantes dos “Cs do credito”, que serdo
abordados adiante neste trabalho. (SANTOS, 2003)

e Por fim, evidencia-se a inexisténcia de uma gestao estratégica no processo de analise
de crédito da empresa Alfa que, como abordado por Kaplan e Norton (1997), utilizam
recursos contemporaneos, baseados ndo somente nos ativos tangiveis que espelha
solucBes de curto prazo, mas principalmente nos ativos intangiveis, que resultam em
criacdo de valor a longo prazo, como imagem, cultura, habilidade de gerenciamento,
entre outros.

E importante enfatizar que, a analise subjetiva, sendo um processo efetuado a partir da
experiéncia e do conhecimento do analista de crédito, se destaca por fornecer subsidios para
se empregar, entre outros, 0s recursos dos ativos intangiveis, que tratam os fatores inovadores
da empresa. Estes fatores sdo referenciados por Teixeira (2003) como métodos estratégicos

utilizados por empresas contemporaneas, que resultam em vantagem competitiva, no aumento



de participacdo no mercado e em um nivel maior de produtividade, possibilitando as
organizac0es, alcancarem seus objetivos e metas.

Assim, destaca-se que os obstaculos abordados aqui se devem a caréncia de técnicas
e ferramentas adequadas, para se analisar e mensurar de forma padronizada e consistente, o

desempenho tanto das empresas-cliente como das empresas em analise.

1.1.2 Obstaculos destacados nas negociacdes entre a factoring e
as MPEs

Como ja abordado, os gaps que norteiam o processo de analise de crédito utilizado
pela empresa Alfa inibem-na de distinguir com precisdo os riscos inerentes a efetivacdo de
seus negocios, o que a impossibilita de definir algumas diretrizes com maior seguranca e
solidez. Neste contexto, além dos obstaculos referenciados nos fatores técnicos, destaca-se
também a existéncia de obstaculos relacionados as negociagdes de crédito com o segmento de
mercado em que ela atua, isto &, as micro e pequenas empresas (MPES).

Por trabalhar na area de crédito ha alguns anos, inclusive, atuando ultimamente, na
area comercial da empresa Alfa, cargo que ocupa a aproximadamente 12 anos, sendo
responsavel por contactar, visitar e negociar com os possiveis futuros clientes da empresa, a
pesquisadora, além de conhecer, teve a oportunidade de estreitar o relacionamento com as
MPES que fazem parte da carteira de crédito desta. Na oportunidade, p6de entdo comprovar e
confrontar os dados pesquisados na literatura para a efetivacdo deste estudo, quando destaca
as dificuldades inerentes a estrutura organizacional deste segmento de mercado.

Assim, serdo expostos a seguir, alguns obstaculos que inibem a efetivacdo de maiores
e melhores negociagdes com as MPEs, tendo estes, sido observados e confirmados nas visitas
in loco, realizadas nas empresas que formam a carteira de crédito da empresa Alfa:

e Pequeno investimento na estrutura organizacional das empresas, na capacitacdo de
funcionarios e diretoria, na definicdo e realizacdo de metas, no planejamento
estratégico, em telemaética, entre outros;

e Baixo indice de recursos proprios;

e Pouca experiéncia dos gestores;

e (Gestao centralizada, etc.



Juntamente com estes fatores, destaca-se ainda, o baixo indice de informagdes, as
documentacdes incompletas e inadequadas, inclusive, em grande parte dos casos, a ineficacia
ou inexisténcia de balancos e/ou balancetes para comprovar a real situacdo econémico-
financeira das MPEs. Enfatiza-se que estes fatores sdo responsaveis pela estrutura das
organizagdes, e que, portanto, inibem um conhecimento mais amplo da performance destas,
dificultando, tanto as negocia¢Ges com os clientes ativos da empresa Alfa, como as decisdes
acerca de novos clientes e novas propostas de negacios.

Estes dados podem ser melhormente confirmados, pautando-se em referéncias de
instituicdes como o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica — IBGE (2003), empresas
como o SEBRAE (2007), a SERASA (2006), quando abordam os grandes obstaculos no
acesso ao crédito para as MPEs, em virtude, principalmente, da escassez de informacdes
atualizadas sobre sua dimens&o e forma de insercao na economia.

Assim, buscando ampliar o escopo destas informag6es, um dos trabalhos efetuados
neste estudo, foi a criacdo de um relatorio, em forma de questionario estruturado. Este contém
dados complementares, elaborados a partir de pesquisas e entrevistas com 0s gestores e
colaboradores das MPEs, para obter um diagndstico mais completo de sua real situagdo, e

assim, mensurar com maior seguranga, seu desempenho organizacional.

1.2 Objetivo do trabalho
1.2.1 Objetivo geral

O objetivo geral deste trabalho é propor um modelo estratégico para analise de crédito,
para uma empresa de factoring fomento mercantil, que atua especificamente no segmento de
micro e pequenas empresas, a partir do modelo por ela utilizado, empregando algumas
técnicas, a saber: 1) padronizacdo da analise subjetiva ja utilizada pela empresa, normalizando
os dados e integrando-os em uma base de dados Unica, 2) utilizacdo de técnicas
contemporaneas de analise, incorporando os ativos intangiveis aos ativos tangiveis utilizados
no modelo tradicional, como forma de evidenciar o contexto dinamico das empresas da
atualidade e 3) utilizacdo de ferramentas computacionais inteligentes, especificamente
técnicas de rede neural, para aprender e generalizar o modelo proposto, e a partir dai, formar

um diagndstico mais acertado para os futuros clientes.



Assim, o modelo proposto visa agregar valor ao modelo utilizado pela empresa de
fomento, ampliando seu escopo, constituindo ferramentas que possam nortear a empresa, no
planejamento e gestdo de seus negdcios, no intuito de proporcionar aos gestores e analistas,

uma diretriz mais eficaz no processo de anélise de crédito e tomada de decis&o.

1.2.2  Objetivos especificos

Para se atingir o objetivo geral tracado, delineiam-se os objetivos especificos da
pesquisa, a saber:

e Conhecer e entender qual o funcionamento da empresa de fomento, bem como de suas
empresas-cliente, a partir de contatos com o ambiente e todo seu contexto;

e Identificar e compreender as dimensdes essenciais relativas as negociacdes de crédito
com os clientes ativos e os clientes em perspectiva, bem como os obstaculos
encontrados na efetivacdo dessas negociacoes;

e Identificar tanto as competéncias como as dificuldades encontradas pelos gestores e
analistas da referida empresa, para administrar todo o processo que envolve as
negociacdes a crédito;

e Identificar os elementos operacionais, as técnicas e as ferramentas utilizadas no
processo de andlise de crédito da empresa;

e Identificar a estratégia utilizada pela empresa e o desempenho de sua atividade
administrativa financeira e operacional.

Assim, esta pesquisa busca contribuir no diagnostico do processo de analise de crédito
da empresa de fomento mercantil, listando 0s gaps existentes, a0 mesmo tempo em que
pretende propor alternativas de minimizar estes obstaculos, incorporando novas técnicas para
gerar maior capacidade de raciocinio e decisdo por parte dos gestores e analistas da empresa.

A efetivacdo desta abordagem € a partir da elaboracdo de um processo estratégico,
mais dindmico e estruturado, abordando aspectos relevantes para incorporar aos ja existentes,
com amplitude nas informacdes, suportado pela realizacdo de um conjunto de entrevistas com
0s gestores, analistas e funcionarios da empresa de fomento e das empresas-cliente.

Ressalta-se que este modelo propde utilizar ferramentas contemporéneas como:
técnicas computacionais inteligentes para processar e tratar os dados de forma sistémica e

integrada e a analise de crédito subjetiva, sustentada pela integracdo de ativos tangiveis e



intangiveis. Entretanto, para melhor analisar e mensurar as informagdes destaca-se a
utilizacdo métodos para normalizar e padronizar os dados utilizados de forma subjetiva,
porém informal, pelos analistas da referida empresa. Segundo Santos (2003), a analise
subjetiva ndo pode ser realizada de maneira aleatéria, sendo necessario que a mesma esteja
embasada em conceitos técnicos que irdo guiar a tomada de deciséo.

Assim, este trabalho busca propor um modelo para analise de crédito utilizando uma
nova metodologia apoiada pelo desenvolvimento e refinamento de técnicas e ferramentas
estratégicas, ndo tendo, portanto, a intengdo de interferir ou mesmo alterar a politica e 0s
principios organizacionais da empresa em estudo. A politica de crédito de uma empresa, além
de ser o préprio principio organizacional, € um fator de grande relevancia, podendo resultar
no sucesso ou no fracasso dos negdcios, pois define os parametros com 0s quais a empresa ird

trabalhar para realizar suas vendas, sem afetar os niveis de suas atividades.

1.3 Relevancia do tema

O cenério em que o estudo se apresenta € de uma era de grandes transformagdes
organizacionais, consequéncia da globalizacdo, das megafusdes, e crescimento do comércio
eletrénico. A nocdo de que a economia do pais depende ndo somente dos grandes, mas
também dos pequenos negdcios, é hoje largamente aceita.

Neste cenario, esta pesquisa destaca o crescimento vertiginoso nas linhas de crédito,
influenciado pela crescente demanda e necessidade de suporte financeiro para que as
empresas possam operacionalizar seus negocios e acompanhar a dindmica do mercado.
Aborda as empresas de pequeno porte no ambito nacional, com destaque para as MPEs da
cidade de Uberlandia-MG, que constituem a carteira de crédito da empresa Alfa, bem como
os obstaculos encontrados na operacionalizacdo dos negdcios entre estas.

Assim, a pesquisadora destaca que, desde que atua na area de crédito, tendo trabalhado
varios anos em instituicdes financeiras e ultimamente, na empresa objeto deste estudo, teve a
oportunidade de observar 0s entraves que existem nas negociacdes entre as duas pontas:
ofertantes e tomadores de crédito. Na oportunidade de trabalhar na area comercial da empresa
supracitada, dando suporte também no departamento de analise de crédito, péde inclusive
detectar com maior clareza e comprovar com evidéncias, os varios obstaculos que impedem a

efetivacdo de negociagdes mais solidas e consistentes entre esta e seus clientes.
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A partir dai, a pesquisadora percebeu a importancia de se aprofundar na area, passando
a estudar este tema com maior interesse principalmente quando, pelas pesquisas efetuadas,
pbde comprovar que estes obstaculos permeiam ndo somente a empresa Alfa, como, é uma
problematica de ambito nacional.

Abordagens citadas a frente neste trabalho, por 6rgdos e empresas especializadas na
area de crédito, demonstram que tanto as instituicdes financeiras brasileiras, como varias
empresas, inclusive as de fomento, encontram dificuldades para realizarem uma analise
consistente e assim, obterem uma maior seguranca e eficacia na tomada de decisdo,
principalmente pela falta de varios aparatos que integram a estrutura das MPEs.

Senger (2006) destaca que, dentre as varias aplicacdes do mercado financeiro, a
analise de crédito, deve tratar varios dados e informac@es, buscando minimizar os riscos e
evitar prejuizos as empresas e instituicbes de crédito e conseqlientes danos morais aos
clientes. Contudo, o mercado financeiro brasileiro é afetado por um grande nimero de fatores,
que se interagem de uma maneira dinamica e complexa, gerando dificuldades na construcéo
de sistemas de informacdo, que devem fornecer aos gestores e analistas de crédito,
informagdes corretas, consistentes e atualizadas.

Pela sua dindmica, o préprio mercado passa a exigir das organizacdes, mudancas
rapidas em prol do seu desenvolvimento e da sua sobrevivéncia. O surgimento de empresas
cada vez mais especializadas, a busca por competéncia e exceléncia organizacional, bem
como a utilizagdo de tecnologias de gestdo avangada, abordando novos conceitos de
gerenciamento, vem se tornando uma grande realidade para quem quer se destacar e ser o
diferencial no mercado brasileiro. (TEIXEIRA, 2003)

Para acompanhar a dinamica do mercado, varias empresas e instituicdes financeiras
vém utilizando modelos de analise de crédito automatizados, destacando aqui a reportagem
“Banqueiro Eletrnico” da revista ISTOE (2007), quando aborda que varios bancos como o
Itat, Bradesco, HSBC, Banco do Brasil utilizam sistemas de analise e concesséo de crédito,
empregando tecnologias de ponta, com base em técnicas de rede neural artificial.

Segundo a ISTOE (2007), uma pesquisa recente da Accenda Consultoria com 48
instituicOes financeiras, mostrou que, 92% utilizam ferramentas para gestdo e aprovacdo de
crédito e que, deste percentual, 41% utilizam sistemas de terceiros e 59% desenvolvem
internamente suas solucdes. Na pesquisa elaborada, os bancos enfatizam que ndo querem um
produto padrdo, mas uma solucdo integrada aos seus negécios, dai a utilizagdo destas técnicas
e ferramentas inteligentes como suporte para a analise de crédito.



11

A reportagem destaca ainda que, hoje em dia, o tomador de crédito ndo precisa mais
aguardar o gerente abrir a gaveta e pegar o carimbo aprovado para liberar o dinheiro. Na
maioria das vezes, ele nem tem contato com o gerente. Em situacdo cada dia mais vista e

utilizada, quem aparece é o bangueiro eletrénico, personagem imprescindivel nas operacdes

de crédito de bancos, financeiras, varejistas e dos cartdes de crédito.

Na outra ponta, destacando as empresas que desenvolvem sistemas para analise de
crédito, empregando técnicas de rede neural, podemos citar a Neurotech (Neurotech, 2005),
empresa que desenvolve solugbes para o mercado financeiro e empresarial, tendo como
clientes, entre outros, o Banco Triangulo, pertencente ao grupo Martins sediado em
Uberlandia, o Banco A.J.Renner, e a coligada rede de lojas galicha Renner.

Outra empresa que desenvolve solucdes inteligentes para analise de crédito,
especificamente para o mercado financeiro é a Softon (Softon, 2003), onde, a partir de
aplicacfes em varios bancos, vem resultando em solu¢des de maior seguranca para o0 mercado
financeiro, a partir de aplicativos que utilizam redes neurais e sistemas especialistas.

Neste ambito, impulsionadas pela propria exigéncia do mercado, empresas e
instituicOes financeiras vem buscando implementar sistemas de informacéo sofisticados que
apoOiam, de maneira eficaz, suas inumeras atividades. Com as redes de computadores e seus
sistemas robustos, elas tém acesso a informacfes de bases de dados que podem estar
localizadas em todas as partes do mundo. No entanto, incontaveis vezes, ndo conseguem
informagdes seguras sobre 0 andamento de suas proprias opera¢des. Varias empresas ainda se
deparam com grandes dificuldades em obter informacdes relevantes, inclusive, métodos de
como definir com consisténcia, os dados realmente necessarios e Uteis a tomada de deciséo.
(ALMEIDA, 1998)

Assim, este trabalho, abordando especificamente uma empresa de fomento mercantil e
as negociaces de crédito com suas empresas-cliente, enfatiza que, o nivel de dados e
informacdes obtidos para a analise de crédito € ineficiente. Este fator influencia a eficacia do
processo, ja que este é realizado informalmente, sem um método padronizado, inexistindo
tanto uma estrutura integrada das informacdes, como também, uma base tecnoldgica para
processar esses dados de forma sistémica e atualizados.

A importancia de uma metodologia diferenciada para analise de crédito como
instrumento de competitividade, amparada por técnicas contemporaneas e ferramentas
inteligentes e eficazes para dar sustentabilidade ao processo, passa a desenvolver cada vez
mais um papel crucial para a sobrevivéncia e 0 sucesso de qualquer organizagdo que faca

parte deste vertiginoso mercado comercial e financeiro. Com destaque especifico para a
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empresa objeto deste estudo, que, por deparar com estes obstaculos que dificultam um melhor
desempenho de suas negociacbes, vem buscando alternativas que possam melhorar seu
desempenho e ampliar o escopo de seus negdcios.

Neste contexto, a necessidade de se desenvolver mecanismos que suportem a dindmica
dos processos de analise de crédito da empresa supracitada, é pertinente, ndo sé para se
estabelecer negociagBes concretas, seguras e rentaveis, como também, para aprimorar as
relacdes existentes entre credores e devedores, ou melhor, ofertantes e tomadores de crédito.
Esta parceria se torna cada vez mais relevante, em vias da dindmica do mercado, da
concorréncia acirrada e da necessidade proeminente de se dirimir os riscos, primando pela

exceléncia na liquidez e pela otimizacao de resultados.
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Capitulo 2

Revisao Bibliografica

O objetivo da revisdo bibliografica é apresentar conceitos que fundamentem a parte
pratica e que possibilitem questionamentos a teoria existente. Yin (2002) esclarece que a
revisdo da literatura “é um meio para se atingir uma finalidade e ndo uma finalidade em si.
[...] pesquisadores experientes analisam pesquisas anteriores para desenvolver questdes mais
objetivas e perspicazes sobre 0 mesmo tépico”.

Nesse intuito, este capitulo foi dividido nos seguintes itens: primeiramente, serdo
expostos 0s conceitos sobre o crédito, a analise de crédito, abordando as técnicas e os fatores
utilizados na gestdo, bem como a concessao e 0s riscos em concedé-lo. Posteriormente, sera
ressaltado acerca das empresas de factoring e das MPEs, com destaque exclusivo para a
empresa Alfa e as MPEs da cidade de Uberlandia-MG, destacado o fato de terem sido
referéncias ao estudo de caso desta pesquisa.

Finalmente, serdo abordadas as ferramentas utilizadas para desenvolver o modelo de
analise de crédito supracitado neste trabalho, assim distribuidas: 1) ferramentas conceituais:
anélise objetiva e subjetiva de crédito e conceitos de ativos tangiveis e intangiveis como uma
abordagem estratégica para medir o desempenho das empresas e 2) ferramentas
computacionais: sistemas computacionais inteligentes, especificamente o uso de inteligéncia
artificial com técnicas de redes neurais artificiais para processar e tratar os dados de maneira
eficaz a fim de que eles se tornem em informagéo padronizada e Gtil a tomada de decis&o.

Desta forma, enfatiza-se que estas ferramentas serdo abordadas, especificando-se as
técnicas e o0s métodos utilizados, bem como 0S processos necessarios para a sua

implementacao.
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2.1 O crédito

2.1.1 Um breve historico do crédito no Brasil

A palavra crédito tem sua origem no vocabulario latino credere, que significa: crer,
confiar, acreditar, ou ainda, do substantivo creditum, significando literalmente “confianca”. O
crédito e suas atividades correlatas vém de longa data, sendo este processo exercido
mundialmente e principalmente no Brasil, tem tido crescimento considerdvel e relevante,
estando inserido em todos os tipos de negociacdes, entre elas, comerciais, financeiras, de
capitais, etc. Por sua amplitude, a propria dindAmica do mercado, impulsiona as atividades de
crédito para patamares de grandes abordagens e extraordinérias sofisticagGes.

Porém, inicialmente para se analisar os riscos de crédito, isto €, para medir a confianca
que se depositaria a uma determinada pessoa ou empresa, 0s comerciantes dependiam de
informantes — funcionarios contratados para verificar se as informacgdes prestadas pelo
interessado em conseguir o crédito estavam corretas — para validar a operagdo. O processo
todo podia durar de sete a dez dias. As informacdes eram trocadas na praga e quem tinha uma
divida, quando saldava, precisava fazer uma declaracdo de que havia quitado a pendéncia.
Contudo, nem sempre era possivel para os comerciantes fazerem o cruzamento completo das
informagdes. (SERVICO CENTRAL DE PROTECAO AO CREDITO - SCPC, 2008)

Para 0 SCPC, desde este processo inicial, ocorrido a mais de meio século,
posteriormente com as informacdes registradas em fichas armazenadas em gigantescos
armarios, seguidos pelos modernos mainframes da IBM até chegar as atuais plataformas, o
caminho foi longo. Hoje, tecnologias de ponta, ddo suporte as empresas que atuam com linhas
de crédito em seus aspectos mais variados. Visto como uma atividade imprescindivel a
qualquer tipo de negociacao € a partir da efetivacdo de bons negdcios realizados a crédito, que
as empresas conseguem estar inseridas no contexto de um mercado dinamico e globalizado.

Em nota destacada pelo Banco Central do Brasil - BACEN (2002), com relacdo as
atividades financeiras, o longo periodo crénico inflacionério vivido pelo Brasil (década de 80
e inicio de 90), inibiu grandemente as negociacfes efetuadas a crédito, época considerada de
recessdo e escassez desta atividade. Apos este periodo, ou melhor, a partir de 1994, com a
estabilidade do plano real, incrementaram-se as negociacdes, estimulando assim, a adogéo de
avaliacdo de riscos de crédito e de sistemas de gestdo sofisticados.

Varios bancos de varejo comecaram a organizar bases de dados contendo séries

temporais de crédito e pontuacdo de comportamento, bem como, estatisticas de pagamentos
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em atrasos, perdas e recuperagdes. Mais recentemente, numa tentativa de igualar as praticas
internacionais no gerenciamento do risco de crédito, varias instituicdes financeiras brasileiras,
passaram a concentrar sua atencdo no desenvolvimento de metodologias e técnicas,

diferenciadas e sofisticadas, para medir o risco de crédito de suas carteiras. (BACEN, 2002)

2.1.2 Conceitos, atividades e desenvolvimento do crédito

Para Blatt (1999) “crédito é crer e crer é confiar”. A relacdo entre credor e devedor é
baseada na confiangca mutua. Credores confiam que seus clientes vao pagar integralmente as
compras efetuadas a crédito e por sua vez, o cliente acredita que as mercadorias e/ou 0s
servigos fornecidos ou adquiridos, serdo entregues no prazo e condicdes acordadas.

Segundo Schrickel (2000) “credito é todo ato de vontade ou disposi¢do de alguém de
destacar ou ceder, temporariamente, parte do seu patriménio a um terceiro, com a expectativa
de que esta parcela volte a sua posse integralmente, decorrido o tempo estipulado”.

Assim, o crédito tem sido em grande escala, um poderoso instrumento de aumento de
competitividade e de alavancagem de negdcios, interferindo no fluxo de atividade das
empresas, podendo até mesmo influenciar no nivel de demanda do mercado global.

O numero de empresas tomadoras de crédito aumenta consideravelmente, na
perspectiva de estarem inseridas neste contexto dinamico e competitivo; buscando neste
recurso, o apoio financeiro para sustentar o fluxo de caixa e dinamizar seus negécios. Em
contrapartida, empresas detentoras do crédito - bancos, financeiras, empresas de fomento -
atuam como parceiras, buscando dar sustentabilidade as negociac¢des de seus clientes e assim,
promover sua participacdo no mercado. (BLATT, 1999)

Na esfera financeira, crédito é considerado um mercado de grande expansao em todo o
mundo, principalmente no Brasil. Segundo o grupo britdnico Experian - lider global na
prestacao de servicos analiticos e de informagdes a organizacdes e consumidores - também o
novo detentor do controle da SERASA, o Brasil é um dos maiores mercados de crédito da
América Latina, conduzido pelo forte e crescente ambiente macroeconémico que se encontra
em grande expanséo.

Contudo, quando se fala em crédito, normalmente a referéncia € especifica ao crédito
bancério, porém, na realidade, a problemética do crédito deve ser considerada na sua

dimensdo maior, ou seja, a soma do crédito bancario ao crédito via mercado de capitais, 0
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crédito entre empresas, enfim, todos os mecanismos crediticios que faceiam o funcionamento
da economia e cujos fundamentos, pode-se dizer, sdo basicamente 0s mesmaos.

Na concepc¢édo de Beckman (1949 apud Santos, 2003), um dos pioneiros a pesquisar a
importancia do crédito na atividade econémica, a oferta de crédito por parte de empresas e
instituicdes financeiras deve ser vista como um importante recurso estratégico para alcancar a
meta principal da administracdo financeira.

Para Loyola (2007) “O crédito desempenha um papel de grande importancia nas
economias capitalistas modernas. Ndo apenas o crédito conduz ao crescimento econémico,
como também o proprio desenvolvimento da economia facilita o crédito”. A existéncia de
uma correlacdo entre o desenvolvimento e o mercado de crédito e o estabelecimento de
instituicbes e empresas que atuam na area crediticia, favorece tanto o desenvolvimento
econbmico, quanto o préprio crédito. A medida que um pais amadurece institucionalmente, se
abre espaco para o crescimento do crédito e de outras atividades econdmicas, de outros
mercados.

Segundo a Federacdo Brasileira de Bancos - FEBRABAN (2008), com base na Tabela
1, baseada em nota divulgada pelo BACEN (2008), o volume total de crédito do sistema
financeiro brasileiro atingiu quase 958 bilhdes em fevereiro de 2008. Como percentual do PIB,
este volume na economia, representou 34,9%, ante 34,8% registrado em janeiro e 30,9%, em
fevereiro de 2007. Para a FEBRABAN, as perspectivas para o ano de 2008 sdo favoraveis. O
ritmo de expansdo das operagdes de crédito tem se mostrado compativel com o cenario de

crescimento econdmico do pais e com o aumento da renda das familias.

Tabela 1 - Volume das Operagdes de Crédito do Sistema Financeiro Brasileiro

R$Bilhdes Participacio Variacoes
Fev/07 Jan/08 Fev/08 (%) Mensal 12 Meses
Crédito Total 748.518 947.048 957.581 100,0 1,1 27,9
Recursos Livres  511.292 670.120 679.106 70,9 13 32,8
Pessoas Fisicas 247.037 324.141 329.665 34,4 1,7 33,4
Pessoas Juridicas 264.255 345.979 349.441 36,5 1,0 32,2
Recursos 237.226 276.928 278.475 29,1 0,6 17,4

Direcionados
Fonte: FEBRABAN (2008)

A tabela 1 representa o volume das operacdes de crédito do sistema financeiro
brasileiro de fevereiro de 2007 a fevereiro de 2008. Aborda o valor total e especifica também
o valor de algumas modalidades do crédito, mostrando a evolucdo de cada um no periodo de

12 meses, bem como, o percentual de participacdo e as variacgoes.
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Destaca-se, porém que, o0 crescimento expressivo do volume de crédito vem desde o
inicio de 2004 e deve-se tanto a consolidacdo de um cenario macroecondmico favoravel
guanto a mudancas microeconémicas, por exemplo, a regulamentacdo que permitiu maior
difusdo do crédito consignado. Conseqientemente, a expansdo do mercado de crédito no
Brasil tem contribuido para o aumento da producgéo e do consumo, principalmente de bens de
consumo duraveis. (FEBRABAN, 2008)

Assim, a demanda de crédito, solicitado por empresas que buscam vantagem negocial
ao conseguir mercadorias ou servicos para uso em seus negécios, tem crescido em grande
escala, obrigando as empresas detentoras do capital a se preocuparem cada vez mais com 0
comportamento de seus clientes. Aumenta, portanto, a necessidade dos analistas buscarem
mecanismos para melhorarem sua capacidade de analisar e conceder crédito com seguranca e
solidez, conhecendo melhor os futuros clientes, bem como os problemas que os contemplam,

com o objetivo de obter maior eficacia na tomada de deciséo.

2.2 A analise de crédito

2.2.1 Conceitos e objetivos

Os problemas envolvendo crédito e tomada de decisdo é universal e remontam de
longa data, estando presentes em todas as areas, envolvendo um numero extraordinario de
negocia¢Ges. Em um mundo cada vez mais globalizado, as incertezas conjunturais e a grande
mobilidade dos negdcios fazem com que, os processos de analisar e conceder crédito, sejam
cruciais para empresas que querem ser bem-sucedidas e desejam crescer de modo solido,
dindmico e lucrativo.

Para Blatt (1999) a analise de crédito € um processo organizado para analisar dados, de
maneira a possibilitar o levantamento das questdes certas acerca do tomador do crédito. "Este
processo cobre uma estrutura mais ampla do que simplesmente analisar o crédito de um
cliente e dados financeiros para a tomada de decisdo com propositos crediticios” Ela inclui a
analise interna, para identificar a situacdo financeira, administrativa e operacional da empresa.
A analise externa, que também € de suma importancia, sendo obtida por meio de varias fontes
externas, para se conhecer o grau de endividamento e de liquidez da empresa. Assim sendo,
de modo geral, o processo de analise de crédito engloba um mix de dados e informacdes que

devem ser obtidos e constantemente atualizados pela empresa detentora do crédito.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Cliente
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Neste contexto, pode-se dizer que, € 0 momento no qual os analistas irdo avaliar o
potencial de retorno do tomador do crédito, bem como, 0s riscos inerentes a concessdo. Este
procedimento € realizado com o objetivo de identificar os clientes que futuramente poderdo
ndo honrar com suas obrigagdes, acarretando entdo, uma situacdo de risco de caixa & empresa
concessora. E por meio da analise de crédito que se busca identificar, se o cliente possui
idoneidade e capacidade para honrar com os compromissos assumidos. (SANTOS, 2003)

Assim, a analise de crédito deve ser utilizada tanto para avaliar os ganhos esperados
(receitas) de vendas a crédito, como para projetar 0s riscos (custos e perdas) estimados dessas
vendas. O analista de crédito deve se preocupar tanto com a situacdo atual da empresa como
com o futuro desta, antes de entrar em um relacionamento crediticio, tendo a conciéncia de
que, este relacionamento impactara nas areas de sua propria empresa. (BLATT, 1999)

Neste sentido, politicas de crédito adotadas de forma consistentes e precisas
determinam o bom funcionamento de uma organizacdo, traduzindo-se no principal meio de
direcionamento das atividades de credito, e maior grau de eficiéncia na gestdo de riscos, pois,
além de estabelecer padrdes, estabelece, também, a filosofia basica de crédito da empresa.

Blatt (1999) destaca que, existem vérias atividades de administracdo de crédito que
devem ser observadas, porém, sua avaliagdo para a concessdo ou ndo do crédito ndo é uma
ciéncia exata. “Um bom julgamento de crédito ndo pode ser unicamente medido de forma
técnica, programado em computador. Ele é adquirido e complementado também pela
experiéncia préatica de lidar com varios clientes e vérias situagdes”.

Desta forma, Blatt (1999) define trés ferramentas como determinantes de um bom
julgamento de crédito com eficacia e seguranca, consideradas pré-requisitos ao conjunto de
gerenciamento do analista de crédito:

e Experiéncia pratica, como base para enfrentar varios clientes e situacdes;

e Julgamento de crédito combinado com analise financeira e crediticia;

e Maétodos cientificos, tais como a pontuacdo de crédito, coeficientes e analise de fluxo
de caixa entre outras técnicas e ferramentas computacionais relevantes.

Assim, a analise de crédito pode ser definida como uma ferramenta estratégica,
estabelecendo um veiculo de vendas extremamente necessario, adequado as pressdes do
mercado, enfrentadas pela maioria das empresas. As empresas, quaisquer que sejam Seus
produtos e/ou servicos, notadamente as que trabalham com concessao de credito financeiro,
necessitam contar com eficientes processos de avaliacdo, com o objetivo de minimizar os

riscos e obter resultados mais coerentes e consistentes para a tomada de deciséo.
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Com relacdo aos objetivos, Schrickel (2000) afirma que “o principal objetivo da
analise de crédito é identificar os riscos nas situaces de concessdo de valores e evidenciar
conclusbes quanto a capacidade de amortizacdo do tomador, além de proporcionar
recomendac0es relativas & melhor estruturacdo e tipo de credito a conceder”.

Santos (2003) enfatiza que, “0 objetivo do processo de analise de crédito é o de
averiguar a compatibilidade do crédito solicitado com a capacidade financeira do cliente”.

Ja na concepcao de Blatt (1999), os objetivos de uma analise de crédito podem ser
definidos em cinco categorias:

e Auvaliar se um devedor ira honrar com suas dividas no momento correto;

e Auvaliar a capacidade de pagamento da divida (recursos disponiveis);

e Avaliar a satde financeira do tomador de crédito (nivel de endividamento);

e Auvaliar as prioridades dos direitos da empresa credora em relacdo a outros credores;

e Auvaliar o planejamento financeiro do tomador de crédito.

2.2.2 A gestéo e os procedimentos da analise de crédito

A gestdo da andlise de crédito é considerada uma arte, compondo uma agdo
coordenada de coleta e analise de informacdes, resultando em liberacdo ou ndo do crédito
proposto. Consiste na capacidade que uma empresa possui em antever se um solicitante é ou
ndo capaz de liquidar o compromisso assumido, bem como, se o valor solicitado estd nas
possibilidades do mesmo. “Um bom julgamento de crédito é adquirido pela experiéncia de
enfrentar uma variedade de clientes e situacdes. Parte de um conjunto de dados que, avaliados
cuidadosamente no processo de raciocinio, pode gerar uma conclusdo em conformidade com
os critérios da empresa”. (BLATT, 1999)

Assim, a politica de andlise e decisdo de crédito é a chave para a salde da empresa
credora e de seus clientes, pois afetam vendas, necessidades financeiras, atividades
operacionais, entre outros, contribuindo substancialmente para o sucesso ou o fracasso dos
negocios. Normalmente, uma andlise de crédito pode ser realizada de trés formas:

e Liberal — apesar de impulsionar as negociacdes e o volume de vendas e fornecer
poderosas ferramentas comerciais, podera colocar a empresa em perigo e altos riscos;

e Rigida e restritiva — mesmo incorrendo em menores riscos, podera inibir o poder de

venda das empresas, principalmente nos mercados arrojados e néo conservadores;


http://pt.wikipedia.org/wiki/Amortiza%C3%A7%C3%A3o
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e Adequada — considerada a andlise ideal, onde negdcios poderdo ser incrementados,
enquanto riscos e perdas inerentes as vendas a crédito sdo administrados com
perspicacia. Apesar de ser a forma buscada pela maioria dos analistas, esta é de dificil
alcance, pelos varios fatores que envolvem um processo de analise de crédito.
Segundo Blatt (1999), para se obter um bom julgamento, é necessério a observacdo do

cliente in loco. Apesar de ser este um dos pontos negligenciados na maioria das analises de
crédito, “a visita é de suma importancia e pode significar a fronteira entre 0 sucesso e 0
fracasso da analise de crédito”.

Visitas sdo essenciais para conhecer mais profundamente os clientes atuais e o0s
clientes em perspectiva, e a partir dai, obter dados, identificar situacdes e detectar sinais de
perigo que, normalmente, sé podem ser observados in loco. Assim, é possivel justificar dados
dos cadastros e reforcar a falta de documentacBes mais abrangentes, antecipando,
consecutivamente, possiveis problemas como alta estocagem, pessoal e equipamentos
ociosos, layout problematico, motivacéo insuficiente, entre outros.

Uma visita € uma reunido, documentada por meio de relatério, realizada nas
instalacGes da empresa, entre duas ou mais pessoas, representando, de um lado o credor e de
outro o cliente atual ou em perspectiva. Esta deve ser efetuada por profissionais que
participam ou influenciam no processo de decisdo do cliente, ou que fornegam informacgdes ao
departamento de analise de crédito, estabelecendo uma atmosfera de confianga muatua, para, a
partir dai, identificar os riscos e oportunidades, para a incrementacdo nas negociagdes, bem
como, a efetivacdo de novos negacios.

Os objetivos da visita sdo: acompanhar a evolugdo da situacdo econdmico-financeira,
mercadoldgica, administrativa e gerencial da empresa, bem como, pesquisar novas
oportunidades de negdcios. Por intermédio de uma visita, um analista de crédito pode abordar
um grande percentual de informacdes necessarias a elaboracdo de relatérios que dardo
subsidios aos dados cadastrais, proporcionando consequentemente, um bom parecer do
cliente, para que, a partir dai, ele possa definir pela concessdo ou ndo do crédito proposto.

Para Blatt (1999), visitas bem planejadas podem revelar aspectos subestimados pela
analise de crédito tradicional. A visita coloca o analista de crédito em uma melhor posicédo
para tomar uma decisdo acertada. Porém, para se obter sucesso, as visitas devem ser
freqlientes (identificar continuamente todos os estagios e acontecimentos que afetam a
empresa), sistematicas (consistentes, ordenadas e coerentes com objetivo da empresa e 0
perfil do cliente), e bem dirigidas (identificar exatamente o que se quer saber e abordar os

departamentos e as pessoas especificas que propiciardo as informagdes corretas).
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Assim, para se realizar uma analise de credito com eficacia, € necessario integrar a
analise dos dados obtidos, ao contato com as empresas por meio das visitas, para que se possa
confirmar, confrontar e complementar as informag6es necessarias, formando a partir dai, um

conjunto de critérios, que déem sustentacdo a uma tomada de decisdo segura e consistente.

2.2.3 A avaliacéo dos riscos e a concessao de crédito

Na concepgdo de Blatt (1999), o ponto principal para a concessdo de crédito é a
avaliacdo dos riscos. “O risco de crédito pode ser definido como a expectativa de que as
negociacOes acordadas se cumpram em uma data futura.” Normalmente, a concessdo de
crédito se realiza em um cenario de incertezas, constantes mutacdes e informacdes
assimétricas. Portanto, a mensuracdo do risco de crédito € fundamental para que empresas
ofertantes do crédito possam precificar um empréstimo corretamente e determinar o limite de
crédito a ser concedido a qualquer tomador, fixando assim, a exposi¢do aceitavel a perdas.

Contudo, a intensa e crescente competitividade do mercado tém impulsionado
empresas a adotarem politicas de liberacdo de crédito a uma taxa extraordinariamente elevada,
levando-as a incorrer em grandes riscos. A necessidade de uma gestdo eficiente, lucrativa e
com pouca inadimpléncia, é considerada um dos principais desafios das organizacdes. “O
equilibrio entre lucro e risco é a esséncia mais profunda de um bom julgamento de crédito.
Alcangar o equilibrio correto nos niveis de concesséo, controle e riscos, representa o nucleo
absoluto de uma administracdo de crédito”. (BLATT, 1999)

Assim, a necessidade de agilizar a concessdo de crédito de forma abrangente e segura,
vem se tornando cada vez mais necessaria, aspecto este, maximizado de acordo com as
informacdes obtidas, que devem ser claras, precisas e sempre atualizadas. Aliado aos
conhecimentos dos varios aspectos da empresa estd o “feeling” do analista de crédito, que
normalmente é adquirido pela experiéncia e tempo de atuacdo na area crediticia que o
capacita e o direciona a tomar decisdes de crédito mais acertadas e com menores riscos.

Para Blatt (1999) a analise de risco para a concessdo de crédito pode ser destacada
como um processo decisorio bastante complexo, envolvendo experiéncia anterior,
conhecimento sobre 0 que estd sendo decidido, métodos objetivos e adequados a area, bem
como, a utilizacdo de ferramentas e técnicas especificas, adequadas e necessarias, no intuito

de se tomar decisGes mais seguras sobre conceder ou ndo o crédito a determinada empresa ou
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grupo empresarial. Assim, no parecer final, a tomada de decisdo pode ser entendida como a
escolha entre alternativas disponiveis e conhecidas, obtidas por intermédio de dados
consistentes e atualizados.

Para Santos (2003), no processo de analise para concessdo do crédito, é primordial que
as empresas detentoras do crédito, obtenham informacdes sobre: a quem pertence a empresa, a
capacidade administrativa e financeira dos gestores, a experiéncia adquirida dos proprietarios,
0 dominio da tecnologia, além do amplo conhecimento do mercado em que atua. Enfim, a
analise de crédito constitui-se na andalise das atividades da empresa, considerando-se 0s
fatores internos e externos de risco que podem afetar a geracéo de caixa.

Assim, os fatores internos de risco sdo aqueles voltados a falta de experiéncia, de
competéncia e até mesmo, de honestidade dos administradores, no gerenciamento da atividade
operacional da empresa. Sdo fatores controlaveis, todavia, dependentes do nivel de formacé&o,
da experiéncia adquirida e da especializagcdo técnica dos empresarios. Quanto aos fatores
externos de risco, sdo 0s eventos ndo controlaveis por uma empresa, 0s quais afetam o sistema
econémico em sua totalidade. Fatores como recessao, conjuntura econémica, concorréncia e
acoes governamentais sdo exemplos de riscos externos que podem afetar a capacidade de
pagamento das empresas. (SANTOS, 2003)

Portanto, ressalta-se que gerenciar o risco de liquidez do crédito constitui-se em uma
atividade das mais importantes para as instituicbes do mercado financeiro e de capitais.
Define-se aqui, gestdo de liquidez como o0 conjunto de processos que visam garantir a
capacidade de pagamento das empresas tomadoras de crédito, considerando o planejamento
financeiro, os limites de riscos e a otimizagao dos recursos disponiveis.

Entende-se, entdo, que é de suma importancia estabelecer uma politica de contingéncia
e planejamento de liquidez, como referéncia para empresas e instituicbes do mercado
financeiro, inseridas nos processos de concessdo de crédito. Esta politica consiste em
determinar uma metodologia de controle do risco para a tomada de decisfes, de maneira que 0
analista possa gerenciar suas exposicdes e reduzir a probabilidade de ocorréncia de riscos e de
problemas relativos a falta de liquidez no mercado em que atua.

Neste contexto, destaca-se a necessidade da utilizacdo de alternativas inovadoras de
suporte a decisdo, que tem como proposito, dirimir 0s riscos, sem, contudo perder a
competéncia mercadologica, pois, a analise de crédito representa a propria sobrevivéncia dos
negocios e, se efetivada de forma inconsistente e suscetivel a erros graves, pode comprometer

grande parte dos ativos da organizagdo. “E fundamental mudar o enfoque da estrutura dos
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processos decisorios de crédito, agora mais voltada para a acdo preventiva, com vistas a evitar
problemas futuros”. (BLATT, 1999)

2.3 As técnicas utilizadas no processo de analise de crédito

Técnicas desenvolvidas para facilitar a equacéo de crédito surgiram ha varios anos e
cada vez mais, tém-se buscado formas de aperfeicoa-las. Normalmente, as técnicas de analise
variam com a situacdo peculiar que se tem a frente, porém, tomar uma decisdo dentro de um
contexto incerto, em constante mutagdo, e tendo em maos um volume de informag6es nem
sempre suficiente, é extremamente dificil e complexo. (SCHRICKEL, 2000).

Segundo Gitman (2003) o processo de analise de crédito consiste em uma técnica de
colher um conjunto de informacGes, atribuir valores a estes dados, destacar os pontos
positivos e negativos e a partir dai, formar um juizo da empresa. Além de uma variedade de
medidas para uma analise de risco de forma quantitativa, normalmente usada para uma
carteira de ativos, 0 risco pode também ser avaliado do ponto de vista comportamental e
qualitativo, fornecendo aos tomadores de decisdo, uma percep¢do do comportamento dos
retornos.

Para Santos (2003) a avaliacdo do risco de um potencial cliente pode ser efetuada de
duas maneiras, utilizando-se duas técnicas: 1) por julgamento, que € uma forma mais
subjetiva, envolvendo uma analise mais qualitativa, baseada normalmente na decisdo humana
e 2) por classificacdo do tomador via modelos de avaliacdo, de forma objetiva, envolvendo
uma analise mais quantitativa, utilizando processos estatisticos.

Santos (2003) enfatiza que, normalmente, os profissionais da area de crédito das
principais instituicGes financeiras utilizam estes dois procedimentos para analisar o risco em

concessdes de créditos: a analise subjetiva e a andlise objetiva. A descricdo de cada uma

destas andlises ¢ de suma importancia, uma vez que, por meio deste mix de dados e
informacdes, se determina a qualidade do grau de exposicao ao risco, em carteiras de crédito.
Assim, a pesquisadora tem comprovado, pela experiéncia profissional e contato com
varias empresas ao longo dos anos, que as abordagens supracitadas sdo pertinentes, vindo de
encontro a necessidade de se mensurar 0s aspectos que compdem uma organizacao e suas

inimeras atividades de forma abrangente e segura. Informacbes amplas e consistentes,
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abordando tanto os aspectos subjetivos ou qualitativos como 0s aspectos objetivos ou
quantitativos, referenciam melhor a performance e o desempenho de uma empresa.

Desta forma, para que se possa conhecer melhor as técnicas, as analises e 0s
procedimentos utilizados nos processos de andlise de crédito e tomada de decisdo,

abordaremos a seguir, as caracteristicas das analises objetiva e subjetiva, respectivamente.

2.3.1 A andlise objetiva de credito

As empresas que trabalham com crédito e tomada de decisdo, como bancos,
financeiras, empresas de fomento, etc, percebem a cada dia, que a razdo de sua existéncia € a
administracdo do risco. Procuram entdo, descobrir como podem transformar o risco em algo
plenamente administravel. No entanto, para melhor entender o risco de crédito, torna-se
necessario verificar o processo decisorio, que incorpora a obtencdo de um grande nimero de
informacdes dos clientes interessados em uma decisdo de crédito.

Para Santos (2003), normalmente, estas informacdes sdo processadas na etapa que se
denomina analise de crédito. Na etapa seguinte, ou de decisdo de crédito e, frente a
possibilidade de uma estruturagdo de empréstimo com o cliente — montante, prazo, taxa,
garantia e produto — procura-se determinar o risco de crédito.

Destaca-se entdo, que é sob a orientacdo da politica de crédito da empresa ou
institui¢do financeira, que se utilizam as mais diversas técnicas no sentido de se estabelecer o
risco de crédito que se estaria assumindo em negdcios que viessem a se realizar com o cliente
em estudo. Assim, uma das técnicas para se administrar as varias informacdes, € mediante a
analise objetiva de crédito.

A andlise objetiva busca centrar-se nas metodologias estatisticas, sendo amparada em
pontuacdes de riscos, a partir de formulas desenvolvidas, com a finalidade de apurar
resultados matematicos que atestem a capacidade de pagamento dos tomadores. “A pontuacao
de crédito é um instrumento estatistico desenvolvido para que o analista avalie a
probabilidade de que determinado cliente venha a tornar-se inadimplente no futuro”.
(SANTOS, 2003)

Segundo Faria (2006) a analise objetiva é efetuada normalmente por meio de técnicas
estatisticas, por fatores de classificacdo e de pontuacdo, procurando enfatizar dados relevantes

para uma andlise de crédito eficaz, mensurando-os atraves de critérios pré-estabelecidos. “A
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pontuacdo de crédito € um instrumento estatistico, desenvolvido para que o analista avalie a
probabilidade de que determinado solicitante de empréstimo venha a ser um mau pagador no
futuro”.

Faria (2006), enfatiza ainda que, 0 método de analise objetiva consiste em proceder,
por meio de formulas, a avaliacdo de cada solicitacdo de crédito, levando-se em consideraco
0 conjunto de caracteristicas que cada empresa ofertante do crédito destaca como relevantes
na previsao de reembolso. Dentre estas técnicas, podem-se destacar: artificial neural network
(rede neural artificial), credit scoring, rating, behavior scoring, entre outras.

Ressalta-se que este trabalho utiliza especificamente, técnicas de rede neural artificial.
Todavia, como método de pontuacdo das caracteristicas dos tomadores de crédito, aplica
técnicas de score, tendo como diferencial, a ndo utilizacdo da estatistica, empregando um
método estratégico para classificar os clientes adimplentes e inadimplentes, por meio da
analise subjetiva, estruturada e padronizada pelos critérios de avaliacdo definidos para o
modelo de analise de crédito proposto.

Assim, para uma maior compreensdao do método de analise objetiva, cada técnica
destacada, sera abordada separadamente, com excecdo da técnica de rede neural artificial, que
sera descrita com maior amplitude posteriormente, por se tratar da ferramenta computacional

empregada no modelo deste trabalho e objeto deste estudo.

2.3.1.1 Credit scoring ou pontuacao de crédito

Técnica utilizada para se conhecer o cliente e descobrir como prever seu
comportamento futuro. Empregada quando ainda ndo se tem experiéncia de negocios com a
empresa, isto é, nos processos de avaliacdo para a concessdo ou nao do crédito.

Trata-se, portanto, de um modelo de avaliagdo do crédito, normalmente baseado em
formulas estatisticas, desenvolvidas com base em dados cadastrais, financeiros, patrimoniais,
de idoneidade dos clientes, entre outros. O grande foco da metodologia score é apreciar a
qualidade potencial de um tomador de crédito dentro de um grande universo, milhares ou
mesmo milhdes de individuos e/ou empresas, sendo normalmente aplicado aos créditos
massificados, onde a rapidez de aprovacéo ¢ fator preponderante.

Segundo Santos (2003), para a composi¢do desta formula, selecionam-se as principais

informacdes cadastrais dos clientes e, em seguida, atribuem-lhes pesos ou ponderagdes de
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acordo com a importancia destacadas em suas politicas internas e externas de crédito. Como
resultado final, obtém-se um sistema de pontuacdo, que possibilitara o calculo de valores que
serdo interpretados em conformidade com a classificacdo de risco adotada. Essa classificacdo
de risco dar-se-4 por escalas numéricas, as quais recomendardo a aprovacdo ou recusa dos

créditos pleiteados pelas empresas.

2.3.1.2 Rating ou classificacao de risco

O termo Rating - significa "indice, indicador"”, ou seja, um processo de classificacdo
através de analogias, comparac6es. Para Santos (2003) é uma classificacé@o de risco de crédito
gue pode ser atribuida a um pais, uma empresa, uma pessoa, um titulo ou a uma operacéao de
crédito. Essa classificacdo é dada por uma escala de letras ou nimeros definida pelo érgéo
classificador. Silva (2003 apud Santos, 2003) define rating como uma avaliagcdo de risco
baseada na ponderacdo das informacgdes (cadastrais, financeiras, patrimoniais,
macroeconémicas, etc.) da empresa tomadora de crédito. Normalmente, esta técnica é utiliza

para se avaliar companhias de porte médio e grande, ou grupos empresariais.

2.3.1.3 Behavior scoring ou pontuacédo por comportamento

Santos (2003) destaca que, behavior scoring é uma pontuagdo por comportamento.
Trata-se de um modelo elaborado com base no conhecimento que se tem da empresa e/ou dos
socios, isto é, no comportamento do cliente que solicita o crédito. Normalmente, este método
é utilizado para a manutencdo dos clientes, onde se atribui pesos ao seu historico
comportamental, para posterior classificacdo. Estabelece-se a probabilidade de que um crédito
permanecera ou retornard a uma condicdo de pagamento satisfatéria. Este modelo de
comportamento fornece subsidios para o administrador do crédito, apontando a possibilidade

de resposta a ofertas do mercado e permitindo projecdes de rentabilidade.
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2.3.2 A analise subjetiva de crédito

Este tdpico serd abordado, no intuito de proporcionar uma maior compreensdo acerca
da analise subjetiva, e das técnicas utilizadas neste processo para possibilitar uma mensuracédo
coesa dos dados do tomador de crédito, baseados na experiéncia e competéncia dos
profissionais da &rea de crédito. O interesse em abordar com maior énfase este topico, se da
pelo fato de que, o0 modelo proposto neste trabalho, é estruturado pela analise subjetiva de
crédito, tornando-se necessario, portanto, ter um maior dominio e conhecimento desta técnica.

Assim, para Santos (2003) a analise subjetiva, é baseada na experiéncia, no bom senso
e na capacidade, isto é, na visdo quantitativa e qualitativa do analista de crédito, mais
precisamente, no diagndstico da idoneidade do cliente, identificando os pontos fortes e fracos
da atividade operacional da organizacdo. O processo de analise subjetiva envolve decisdes
individuais quanto & concessdo ou ndo de crédito. A decisdo baseia-se na disponibilidade de
informagdes, na experiéncia adquirida e na sensibilidade de cada analista quanto a viabilidade
do crédito. Porém, essa analise ndo pode ser realizada de maneira aleatoria, devendo ser
embasada em conceitos técnicos que irdo guiar a tomada de deciséo.

Segundo a Equifax (2003) uma das principais fornecedoras mundiais de informacéao de
crédito comercial, a experiéncia do analista é a base de tudo. Quando registrada com dados
concretos, demonstrada conscientemente através de avaliagdes coerentes e, ainda, aplicada
com bom senso e ferramentas adequadas, essa experiéncia se transforma em conhecimento,
para que o analista possa obter um maior controle sobre previsées e riscos.

Gitman (2003) acredita que, um dos insumos basicos a decisdo final de crédito é o
julgamento subjetivo que o analista financeiro faz para determinar se é valido ou ndo assumir
riscos. Para o autor, a experiéncia adquirida do analista e a disponibilidade de informacdes,
tanto internas como externas sobre o carater do tomador, sdo requisitos fundamentais para a
analise subjetiva do risco de crédito.

Na concepcéo de Schrickel (2000) com relagao a analise subjetiva, observa-se que: "a
andlise de crédito envolve a habilidade de fazer uma deciséo de crédito, dentro de um cenério
de incertezas, constantes mutacdes e informag6es incompletas”. Esta habilidade depende da
capacidade de analisar logicamente situacgdes, ndo raro, complexas, e chegar a uma concluséo
clara, préatica e factivel de ser implementada. Ou seja, grande parte da analise de crédito ¢
realizada por meio do julgamento do agente de crédito, baseada principalmente na habilidade

e experiéncia do mesmo.
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Para Securato (2002 apud Santos, 2003) a analise subjetiva de credito depende de um
conjunto de informacdes contidas em um dossié ou pasta de crédito. Dentre elas, destacam-se
as informacGes cadastrais, financeiras, patrimoniais, de idoneidade, de relacionamento e do
negocio. A subjetividade é destacada, como a capacidade, ou visdo gquantitativa e qualitativa,
de cada analista de crédito, de identificar adequadamente os pontos fortes e fracos da
atividade operacional, administracdo, riqueza patrimonial e situacao financeira dos clientes.

Assim, fundamentada nestas premissas, € que se definiu por utilizar a técnica de
andlise subjetiva para a elabora¢do do modelo proposto, baseado no método ja utilizado pela
empresa Alfa, amparado pela larga experiéncia dos analistas de crédito desta empresa.
Destaca-se que esta andlise é reforcada por visitas efetuadas nas empresas que compdem a
carteira de crédito, buscando um intercambio de informacoes entre todos os elos envolvidos
No Seu processo estrutural, para posterior pontuagao e classificagdo dos dados.

Contudo, apesar deste método de analise ser utilizado pela empresa Alfa ha varios
anos, inclusive demonstrando bons resultados, evidencia-se que foram efetuados os ajustes
necessarios para que esta técnica fosse desenvolvida com coeréncia e bom senso, em bases
solidas, utilizando todos o0s procedimentos necessarios para se quantificar de forma
padronizada, os dados e informag6es qualitativos utilizados nesta analise.

Desta forma, baseada tanto na literatura, como na experiéncia de utilizar este método
nos processos de andlise da empresa Alfa, com resultados satisfatorios, destaca-se que a
analise subjetiva do tomador do crédito é uma técnica de grande importancia e relevancia,
sendo geralmente realizada pelo analista, embasada na sua experiéncia e no conhecimento
adquirido de todo o contexto da empresa que esta sendo analisada.

Assim, por intermédio da experiéncia do agente de crédito, é possivel identificar
fatores como caréter, capacidade, capital e condi¢cdes de pagamento das empresas tomadoras
de crédito. Fatores estes, utilizados grandemente na area crediticia e destacados pela literatura,

como os “Cs” do crédito e que sera abordado a seguir.

2.3.3 Os “Cs” do crédito como fator determinante utilizado na

analise subjetiva

A partir dos dados supracitados, enfatiza-se que, é na visita, isto &, no contato direto

com a empresa, que o analista obtém e comprova vérias informacdes, podendo inclusive,
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verificar com consisténcia, os fatores determinantes da andlise subjetiva de crédito, tanto
quantitativo como qualitativamente, considerados pela literatura e por definicdo de diversos
autores, a exemplo de Gitman (2003), Santos (2003), Blatt (1999) e Santi Filho (1997), como
as bases primarias para uma decisdo de crédito subjetiva e importantes condutores de valor,
denominados de os “Cs” do credito.

Assim, a analise de crédito deve ser efetuada de forma ampla, com dados que refletem
as informacGes cadastrais e financeiras da empresa, enfim, uma analise da estrutura
organizacional, mercadoldgica, etc. Além de analisar o fato histérico do cliente, a tomada de
decisdo deve estar voltada a prevencdo de riscos futuros, pois a analise de crédito nao deve
lidar somente com eventos passados do tomador de empréstimos. As decisfes de crédito
devem considerar primordialmente o futuro desse mesmo tomador. “O risco situa-se no
futuro; no passado, encontra-se apenas a historia". (SCHRICKEL, 2000)

Desta forma, com base nos conceitos mencionados, destaca-se a Figura 1, que mostra
0s “Cs” do crédito, onde reflete as varias caracteristicas do individuo tomador de crédito,
necessarias ao processo de analise subjetiva, dados estes, relacionados aos aspectos pessoais

(caréter e capacidade) e aspectos financeiros (capital, colateral e condigdes).

“Cs” do crédito
Dados do cliente
Carater : R )
_>[ Idoneidade no mercado de crédito (situacdo na Serasa, SPC)
Capacidade . . . )
P 4>[ Habilidade dos sdcios em converter negdcios em renda
Capital o . . )
P 4>[ Situagdo financeira e capacidade de pagamento
Colateral . L . . )
4’[ Disponibilidade de bens mdveis, imoveis e financeiros
Condicdes . )
Impacto de fatores internos e externos na empresa.

Figura 1 — Os “Cs” do Creédito
Fonte: Santos (2003:44)

A Figura 1 mostra Os “Cs” do crédito, que podem ser definidos como o “desempenho
da empresa”, qual sua condi¢do? Sua estratégia esta de acordo com seus objetivos e metas?

Como esta sua estrutura interna? E o nivel de participacdo do seu mercado? Enfim, ndo
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somente a quantidade, mas principalmente a qualidade dos fatores observados pode resultar
em um diagnostico mais acertado da real situacdo da empresa.

Para Blatt (1999) os “Cs” do crédito fornecem uma visdo da complexidade que uma
avaliacdo de crédito pode assumir. Tal complexidade frequentemente implica um grau de
subjetividade elevado no que tange a decisdo propriamente dita”. Normalmente, o nivel de
subjetividade pode aumentar em funcao:

e Da multiplicidade, grau de qualidade e origem das informacdes, cuja ponderacéo, pode

se tornar extremamente dificil,

e Do carater habitualmente contraditorio que reveste essas mesmas informacdes.
InUmeras vezes podemos ter varios pontos positivos e varios negativos, tornando
assim, a decisdo ampla e complexa.

Assim, pela sua importancia e relevancia no processo de analise de crédito, por serem
considerados os fatores determinantes de uma analise ampla e consistente, analisada de forma
subjetiva, estando inclusive, entre as técnicas utilizadas no modelo proposto neste trabalho,
serdo abordados a seguir, cada um dos “Cs” do crédito para melhor especificar os aspectos

relevantes utilizados para uma tomada de decisdo mais segura e eficaz.

2.3.3.1 Carater

Para Santos (2003), o carater enfatiza o risco moral, isto €, a intencdo ou a
determinacdo do cliente de honrar ou ndo seus compromissos assumidos. Diz respeito a
honestidade, podendo ser considerado o primeiro fator de selecdo do cliente. E tarefa dificil
avaliar o carater de um individuo ou de uma empresa, pois 0s aspectos “bom pagador ou mal
pagador” sdo totalmente distintos dos critérios “bom carater e mau caréater”.

Santos (2003) enfatiza que, a empresa ou seus gestores pode deixar de pagar um
compromisso e ndo ser considerado um mau carater, quando circunstancias adversas
ocorrerem como influéncias negativas do mercado, mudangas de normativas governamentais,
entre outros fatores. O inverso também deve ser analisado, isto é, quando a empresa ou seus
administradores pagam seus compromissos com pontualidade, suportados por fatores
positivos como, bons negocios, excelentes lucros, crescimento da riqueza, etc, nem sempre,

pode-se considerar esta atitude como “bom carater”.
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2.3.3.2 Capacidade

Segundo Santos (2003), a capacidade consiste nas qualidades curriculares da empresa
ou individuo em gerir sua vida pessoal e/ou profissional. Para a liberacdo de crédito a pessoa
fisica, como colaboradores, gestores, empresarios, devem-se analisar a idade, o estado civil,
dependentes, qualificacdo do cOnjuge, a formagdo profissional, seus empreendimentos e
respectivos sucessos. Para a concessdo de crédito a empresas, a capacidade diz respeito a
habilidade gerencial, abrangendo os aspectos pessoais e profissionais.

Este é um “C” de crédito cuja avaliacdo é considerada bastante subjetiva, ja que uma
visdo geral da empresa pode impressionar o avaliador, sendo que, somente a experiéncia pode
minimizar este risco. Diz respeito a habilidade administrativa, e a competéncia empresarial
das pessoas responsaveis pela empresa. Refere-se também a capacidade produtiva da empresa,
suas instalagdes fisicas, seu potencial de competicdo e de penetracdo no mercado, seu grau

tecnoldgico, entre outros.

2.3.3.3 Capital

Para Blatt (1999), o capital diz respeito as condi¢fes dos negdcios, ao ramo de
atividade da organizacdo, qual a fonte de receita e renda do cliente, ou seja, como e quais as
origens de seus recursos, bem como, qual sua freqiiéncia e/ou consisténcia. Refere-se as
condicBes sdcio-financeiras da empresa, compreendendo o volume de bens e direitos
disponiveis para o fiel cumprimento das obriga¢cdes ou dos compromissos acordados pelos
seus gestores. E um dos “Cs” de crédito mais significativos, pois busca mensurar, geralmente
por meio de demonstrativos financeiros e contabeis, a qualificacdo da real situacdo
econdmico-financeira da empresa.

Destaca-se, porém que, normalmente, nem sempre estes demonstrativos s&o
confiaveis, podendo ocorrer adulteracbes nos documentos, existindo a possibilidade de
mostrar dados melhores ou piores que a real situacdo da empresa. Nestes casos, cabe ao
analista de crédito, mensurar até que ponto as informagGes disponiveis sdo fidedignas e se 0s
demonstrativos apresentam resultados coesos com a real situacdo da empresa. Além disso,

estes demonstrativos podem sequer, serem disponibilizados, neste caso, ficando a cargo dos
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gestores e analistas responsaveis, estabelecerem novos critérios de avaliacdo, que possam

complementar ou até mesmo substituir, os dados incompletos e/ou inexistentes.

2.3.3.4 Colateral

Santos (2003) destaca que, o colateral implica nas garantias oferecidas pelo cliente
para compensar as fraquezas ou simplesmente para reforcar e complementar os outros
aspectos do crédito. A garantia ndo constitui a obrigacéo principal, mas sim, um instrumento
acessorio da obrigacdo, pois os credores ndo tém como atividade principal, a execucdo de
garantias. Um crédito duvidoso ndo deve, portanto, ser liberado, baseado somente nas
garantias solicitadas ou oferecidas. Na realidade, o colateral deve ser usado como um
complemento, isto é, para contrabalancar as fraquezas que existem nos riscos, como

capacidade ndo provavel, capital insuficiente, entre outros.

2.3.3.5 Condicoes

Na concepgdo de Blatt (1999), as condi¢cbes fazem mengdo aos aspectos gerais e
conjunturais dos negocios, interessando para esta avaliacdo fatores como: segmento de
atividade, conhecimento dos concorrentes, a conjuntura econémica e politica do pais, do setor
e da regido, a qualidade dos produtos e/ou servigos, a retrospectiva histérica e a perspectiva
futura da empresa, etc. Para medir as condic¢des, € importante conhecer suas atividades, o
mercado em que atua, a concorréncia, enfim, as condic6es, que permitam fazer uma analise da
realidade atual, bem como ter uma previsdo futura da empresa.

Destaca-se que este “C” de crédito refere-se ao ambiente no qual a empresa esta
inserida, isto €, aos fatores tanto internos, que dizem respeito as suas atividades operacionais,
como aos fatores externos e macroecondmicos, como desaquecimento setorial ou geral,
setores com alta sensibilidade a demanda, considerados elementos que podem afetar
sobremaneira a salde de uma empresa.

Assim, este trabalho, enfatiza a andlise objetiva, porém, com destaque para andlise
subjetiva de crédito, buscando por meio desta, abordar fatores estratégicos, com um escopo

mais amplo para se mensurar o desempenho do tomador de crédito. A pesquisa acerca deste
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tema é destacada pela utilizacdo dos “Cs” do crédito, que € aceito em todo mercado financeiro
como os fatores determinantes de analise, tanto objetiva como subjetiva, vindo a reforcar os
critérios utilizados no modelo proposto.

Desta forma, o destaque para a analise subjetiva, é enfatizado a partir de pesquisas
literarias e da observagdo dos critérios utilizados pela empresa Alfa, procurando nortear os
parametros da politica de crédito adotada, e a partir dai, efetua-la em uma base mais sélida,
agregando valor ao modelo.

Utilizou-se para tanto, dados e informagdes essenciais para se conhecer as empresas
tomadoras de crédito, a estrutura e o contexto ao qual ela esta inserida, o perfil dos gestores,
colaboradores e funcionarios, o dia a dia que envolve as decisdes tomadas e as avaliagdes
efetuadas. Enfim, um roteiro para uma investigacdo de crédito ampla e atualizada,
transformando tanto a objetividade como a subjetividade em dados objetivos e mensuraveis,

para uma tomada de decisdo mais segura e eficaz.

2.4 As empresas de Factoring

No dindmico mundo dos negdcios da economia moderna encontram-se varias
modalidades de operacdes que compreende a compra, a venda ou a prestacdo de servicos,
atuando como um elo entre o produto e a cadeia de valor do comprador. Neste atuante
mercado, em particular dos negdcios mercantis, é que se insere o factoring, como um produto
destinado a dar apoio as empresas de pequeno porte. Diferentemente de bancos, que capta e
empresta dinheiro, factoring presta servicos e compra direitos, realizando somente, operacdes
mercantis (troca de cheques, desconto de duplicatas e outros recebiveis).

Segundo a Associagdo Nacional das Sociedades de Fomento Mercantil (ANFAC),
factoring é a prestacdo de servicos, 0os mais variados e abrangentes, conjugada com a
aquisicdo de créditos de empresas, resultantes de suas vendas mercantis realizadas a prazo.
Por esse ato de prestacdo de servicos seguido da aquisicdo de ativos das empresas-cliente,
busca-se formar uma parceria impar entre as partes, que deve ser melhorada a cada dia e
ampliada e aperfeicoada a cada negociacao.

Conhecida no Brasil como fomento mercantil ou comercial, o factoring € uma
atividade mista. O ciclo operacional do fomento mercantil prima ndo somente pela compra de

ativos, como também pela prestacdo de uma gama variada de servigos de apoio as empresas-
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cliente, com o objetivo de orientd-las na compra de matéria-prima, na organizacdo da
contabilidade, no controle do fluxo de caixa, no acompanhamento de suas contas a receber e a
pagar, bem como, na estratégia para buscar novos clientes e novos fornecedores, de modo a
melhorar o padrdo de seus produtos e expandir suas vendas.

A consequéncia de toda essa sucessdo de servigos prestados se justifica para facilitar a
compra dos créditos mercantis, que normalmente sdo representados por titulos de crédito, ou
seja, a empresa de factoring fornece os recursos necessarios ao giro dos negocios de seus
clientes por meio da compra & vista dos créditos por ela aprovados, resultantes das vendas a
prazo realizadas. Para que este fato se torne factivel, faz-se necessario a existéncia de um bom

relacionamento, objetivando manter um bom nivel de confiabilidade entre as partes.

2.5 As micro e pequenas empresas (MPESs)

Os critérios que classificam o tamanho de uma empresa constituem um importante
fator de apoio as micro e pequenas empresas (MPEs), permitindo que estabelecimentos dentro
dos limites instituidos possam usufruir os beneficios e incentivos previstos nas legislagdes.

Assim, como pode ser visualizado na Tabela 2, conforme divulgagdo no boletim
estatistico elaborado pelo Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas —
SEBRAE (2005) o critério escolhido para a classificacdo do porte de empresas utiliza tanto o
namero de empregados, como o total de receita bruta anual, cujos valores foram atualizados

pelo Decreto n° 5.028/2004, que corrigiu os limites originalmente estabelecidos:

Tabela 2: Classificacdo das Micro e Pequenas Empresas (MPES)

PORTE Nro Func. Nro Func. Faturamento Faturamento
IndUstria Com/ Servigos Bruto Anual Bruto Mensal
Microempresa Até 19 Até 09 Até Até
R$ 433.755,14 R$ 36.146,26
Pequena De 20299 De 10a 49 De R$ 433.755,15  De R$ 36.146,27
Empresa aR$2.433.222,00 aR$202.768,50

Fonte: Sebrae (2005).

Desta forma, a Tabela 2 mostra 0os nameros que classificam e diferenciam a micro
empresa da pequena empresa. Os dados mostram que a classificacdo da quantidade de
funcionarios no setor da induastria € diferente do setor do comércio e servigos. Observa-se

também que, além da quantidade de funcionérios, outro critério adotado para classificar as
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empresas € o valor do faturamento bruto, tendo sido abordado tanto o faturamento anual como
o faturamento mensal.

Com relacdo a influéncia e a importancia deste segmento de mercado na economia
brasileira, 0 SEBRAE (2007) destaca, como pode ser observado no Gréafico 1, que no Brasil
existem cerca de 5 milhdes de micro e pequenas empresas (MPESs), perfazendo assim, um
total de 98% das empresas existentes no pais. Ressaltando, portanto que, este setor €

responsavel por 67% das ocupacdes e 20% do PIB brasileiro.

. A5MPEs na Economia
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Gréfico 1 - A presenca das Micro e Pequenas Empresas na Economia Brasileira
Fonte: Sebrae-SP e Sebrae-NA (2007)
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Assim, como se pode verificar pelos nimeros apresentados no Gréafico 1, as MPEs,
podem ser destacadas como um segmento ativo e dinamico, pelo crescimento vertiginoso,
extraordinaria expansao, atuante participacdo no mercado de trabalho e distribuicdo de
receitas, referenciando portanto, sua grande relevancia no cenario brasileiro.

A geracdo de novos empregos - uma das maiores preocupacfes mundiais — e a criacdo
de novas empresas incrementam a oportunidade de novos negdcios, além de contribuir para o
aumento da competitividade econdmica. Este fator tem despertado grande interesse por parte
de entidades e 6rgdos governamentais brasileiros, que nos Gltimos anos, vem engendrando
alternativas para o desenvolvimento de projetos de apoio e incentivos a este segmento
empresarial.

Nota deste apoio foi a recente instituicdo da Lei Geral das micro e pequenas empresas,
sancionada em Dezembro de 2006, tendo por base uma proposta elaborada pelo Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE (2007), sendo considerada o
novo estatuto nacional das MPEs. Esta lei tem a finalidade de dar suporte a estrutura

organizacional deste segmento de mercado, ampliar as linhas de crédito, consolidar as



36

legislaces existentes, principalmente no que se refere a parte tributaria, unificando os
impostos, no intuito de minimizar os custos e incentivar o crescimento destas empresas.

Contudo, ha uma grande lacuna entre o querer e o efetivamente ter, pois
paradoxalmente a esta realidade, 0 SEBRAE (2007) informa que, até o ano de 2006, somente
22% do total de crédito ofertado no Brasil eram destinados as MPEs. Em 2007, houve um
crescimento de 25%, perfazendo um total de quase 50%, em virtude principalmente, das
grandes corporacfes estarem recorrendo ao mercado de capitais e deixando de utilizar este
produto no mercado financeiro.

Porém, apesar deste crescimento vertiginoso, as MPEs ainda deparam com grandes
obstaculos no acesso ao crédito. Assim, frente a esta conjuntura, aparentemente antagonica, e
dado que o recurso financeiro é um dos elementos mais importantes no estabelecimento e
sustentacdo de um negécio, evidenciam-se alguns fatores que tém proporcionado a
manutencdo deste “status quo™ tdo prejudicial ao fomento das negociagdes com as MPEs:
juros altos, carga tributaria elevada, grandes exigéncias de garantias e de documentos
comprobatdrios de sua real situacdo, sdo 0s principais obstaculos a serem superados pelos
empreendedores deste segmento de mercado.

Contudo, um fator preponderante para dar evasao a potencialidade de crescimento
destas empresas, é a concessao de linhas adequadas de crédito, levando-as a obter assim, o
suporte para melhor estruturar e alavancar seus negocios, continuando, portanto, a serem
detentoras desta grande habilidade de geracdo de emprego e renda na economia brasileira.

Por outro lado, especialistas alertam que, mais dinheiro no mercado exige também
maior cautela da parte dos empresarios. "E importante que, antes do empreendedor pedir o
empréstimo, ele tenha um conhecimento profundo sobre o seu negdcio. E fundamental fazer o
planejamento” afirma Fabio Lacerda, gerente de acesso a servigos financeiros do Sebrae-SP.

A Serasa (2007) — uma das maiores empresas do Brasil em pesquisas, informacdes e
analises econdmico-financeiras - afirma que, “as MPEs deixaram de ser um universo a parte e
sofrem, direta ou indiretamente, a competicdo e as oscilagdes financeiras do mercado
globalizado”. Assim, essas empresas devem estar preparadas com critérios e referéncias
internacionalmente praticados para garantir sua perpetuacéo.

Portanto, nas MPEs, a informalidade € caracteristica marcante, fazendo com que a
eficiéncia dos nimeros apresentados para a analise da sua capacidade de endividamento, fique
muitas vezes, comprometida. Além da falta de documentagdo necessaria e consistente, 0s
demonstrativos financeiros e contabeis, normalmente ndo correspondem a realidade das

empresas. Fator justificado por Schrickel (2000) que afirma que, os balangos das empresas em
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geral ndo revelam em absoluto a sua realidade operacional ou factual, notadamente das micro
e pequenas empresas.

Para a Serasa (2007) o potencial de crescimento, profissionalizacdo e acesso ao
crédito, estdo relacionados a informacdes detalhadas, com dados quantitativos e qualitativos a
respeito da empresa e de seus socios, sendo esta assimetria, um dos principais fatores que
impede o crédito para as MPEs, pois 0 acesso a informacdo € requisito de competitividade,
sendo palavra de ordem para o sucesso de qualquer organizacao.

A Serasa (2007) complementa ainda que, além das empresas de pequeno porte
sofrerem com o crédito mais reduzido, elas se deparam também com altas taxas de juros,
afastando-as das negociacdes crediticias, inibindo assim, uma maior exposic¢ao e crescimento,
pois dificilmente conseguiriam em suas atividades, retornos que permitissem remunerar 0S
encargos financeiros.

A Equifax (2007) — uma das principais fornecedoras mundiais de informagdes de
créedito comercial - destaca que, um dos maiores desafios do mercado brasileiro tem sido a
concessdo de crédito para MPEs, ressaltando que, a falta de informacdes consistentes e o
histérico de crédito restritivo do setor, estdo entre as maiores dificuldades para o
desenvolvimento destas empresas.

O Instituto de Pesquisa Econémica Aplicada — IPEA (2006), em entrevista com varias
instituicGes financeiras brasileiras, detectou que as principais dificuldades nas anlises de
crédito das MPEs decorrem de fatores como: a baixa transparéncia dos registros contabeis, 0s
dados irreais das receitas operacionais apresentadas e as escassas informacdes sobre dividas
contraidas no mercado financeiro e com fornecedores. Estes obstaculos interferem
grandemente no processo de tomada de decisao e no acesso e controle da situacdo operacional
e econdmico-financeira dos pequenos empreendedores.

Finalmente, o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica — IBGE (2003) afirma que,
na abordagem das MPEs, um dos problemas enfrentados € a escassez de informacoes
atualizadas sobre a sua dimensdo e forma de insercdo na economia, 0 que se constitui em uma
lacuna grave para a formulacdo de politicas de estimulo ao crescimento deste segmento.

Neste contexto, a partir da pesquisa literaria e da experiéncia da autora junto a este
segmento de mercado, confirmando os dados pesquisados, quando abordam a insuficiéncia de
informacdes destas empresas, definiu-se por ampliar o escopo do método de analise de crédito
utilizado pela empresa Alfa. Procedimento este, efetuado por meio de informagdes que

integram os ativos intangiveis aos ativos tangiveis ja utilizados no processo de analise e que
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refletem as perspectivas estratégicas, voltadas principalmente, para a prevencao de riscos

futuros das empresas e que serd elucidado a seguir.

2.6 Abordagem dos ativos tangiveis e intangiveis

A conjuntura vivida pelas empresas da atualidade é complexa e dinamica,
impulsionando-as a buscar informacgfes solidas e integradas, voltadas tanto para seus
processos internos, como para além de suas fronteiras, de maneira prospectiva, em busca de
vantagem competitiva. A informacdo eficiente permite reduzir a incerteza na tomada de
decisdo, ampliando sua qualidade e eficacia. Contudo, € pertinente verificar seu grau de
importancia e necessidade nos processos decisorios, para que as deliberacdes sejam efetivadas
de forma consistente e com um nivel de assertividade satisfatorio.

Assim, o ambiente da era da informagdo exige novas capacidades para assegurar o
sucesso competitivo, baseado em um novo conjunto de premissas: Ativos tangiveis e
intangiveis, que refletem uma abordagem estratégica para medir o desempenho das empresas,
gerenciando seus processos de forma integrada, buscando “qualificar e quantificar
resultados”. Contudo, a importancia dos ativos intangiveis vem se destacando sobre 0s ativos
fisicos e tangiveis. Na realidade “o ideal seria que os modelos tradicionais de contabilidade
financeira se ampliassem e incorporassem aos ativos intangiveis da empresa, como produtos e
servicos de qualidade, funcionarios motivados, clientes satisfeitos e fiéis”. (KAPLAN;
NORTON, 1997)

Para Kaplan e Norton (1997) o modelo contabil, utilizado pelas empresas ha varios
anos, buscando mensurar seus resultados, reflete um retrato estatico das decisGes
organizacionais, abordando os tradicionais numeros financeiros e de ativos fisicos,
compreendidos em um determinado espaco de tempo. O modelo tradicional ndo se
fundamenta em geracéo de valor para o cliente, focado em qualidade e em relacionamentos
mantidos entre estes e as organizacfes, bem como na capacidade de inovacdo exigida pelo
mercado atual.

Segundo Silva (2003), na década de 80, os executivos comegcaram a perceber que 0s
numeros financeiros por si s6, ndo eram mais suficientes como sinalizadores de desempenho,
passando a buscar entdo, sistemas que preenchessem esta lacuna. Assim, o primeiro

movimento acerca da gestdo de aspectos ndo financeiros iniciou na década de 90, quando 0s
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executivos comecaram a se preocupar e dedicar maior tempo e atencdo aos processos de
qualidade, a satisfacdo de clientes, a competéncia de funcionérios, buscando, a partir dai,
novas medicBes de desempenho. Este cenario € marcado entdo, por uma revolugdo no modelo
de competicéo organizacional.

Neste contexto, a perspectiva estratégica passa a Ser necessaria para que uma
organizacdo obtenha vantagem competitiva e se diferencie no mercado, pois é por meio de um
bem tracado planejamento estratégico, que uma empresa se destaca de seus concorrentes. As
organizacGes vém percebendo a cada dia, que sistemas de gerenciamento de desempenho
destinados a implementar sua estratégia de forma diferenciada, sdo capazes de criar uma
linguagem Unica, traduzindo este critério para clientes e funcionarios, tornando-os capazes de
atuar efetiva e integralmente nos processos que contribuem para a geracdo de feedback.
(SILVA, 2003).

Assim, a necessidade de uma gestdo eficiente, com um bem tragado planejamento
estratégico das informacgdes se faz necessario, empregando recursos contemporaneos de
analise de crédito, ressaltando os ativos intangiveis, que resultam em criacéo de valor a longo
prazo, como imagem, cultura, habilidade de gerenciamento, referenciando de maneira mais
ampla e consistente, a performance das empresas. Esse raciocinio resulta em um planejamento
coordenado de andlise e implementacdo de técnicas eficazes, para ndo so quantificar como
qualificar os riscos na gestdo do portfélio, como funcdo de medida do desempenho —
combinacdo de fundamentos teoricos e apelos intuitivos. (KAPLAN; NORTON, 1997).

Para Kaplan e Norton (1997) *“conduzir as organiza¢cbes modernas em meio a um
ambiente competitivo complexo €, no minimo, tdo complicado quanto pilotar um avido a
jato”. Neste contexto, os executivos devem atentar para o fato de que, para se alcancar a
exceléncia empresarial, torna-se imprescindivel administrar com eficiéncia e eficécia, os
Varios processos gque permeiam uma organizagdo, em seus aspectos financeiros, operacionais,
mercadologicos, isto €, as varias caracteristicas que integram o ambiente organizacional.

Kaplan e Norton se destacaram em 1990, pela criacio do modelo estratégico
“Balanced Scorecard — BSC”, ferramenta gerencial, baseada em um mapa estratégico de
informacdes, onde é possivel visualizar e acompanhar as metas e os objetivos das empresas.
Este modelo se destaca por utilizar ativos intangiveis em sua estrutura, para ampliar 0 escopo
de analise das organizacdes, abordando seus aspectos internos e externos e assim, poder
mensurar de forma mais eficaz, todo o seu processo organizacional. Assim, segundo 0s

autores, o BSC “é mais do que um sistema de medidas taticas operacionais. Empresas
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inovadoras estdo utilizando o Balanced Scorecard como um sistema de gestdo estratégica para
administrar a estratégia a longo prazo.”

Desta forma, para melhor evidenciar o sucesso do BSC, uma matéria divulgada pelo
Portal da Administracdo (2007) aborda que, um estudo mundial realizado em 45 paises e
recém-publicado nos Estados Unidos no livro SCORECARD BEST PRACTICES - Design,
Implementation and Evaluation, destaca 0 BSC como a metodologia mais utilizada de modelo
de gestdo de performance, enfatizando que, cerca de 62% das empresas, ja se utilizam desta
ferramenta.

Segundo a Symnetics (2007) “esta ferramenta tem como objetivo ajudar as empresas a
tirarem seu planejamento estratégico do papel e transforma-lo em realidade no dia-dia dos
negocios”. OrganizacGes como Pentagono, NASA e Departamento de Comércio dos estados
Unidos utilizam o método para a execugdo de seu planejamento estratégico. No Brasil, 0
Ministério da Agricultura, a Prefeitura de Porto Alegre, o Governo do Estado do Rio Grande
do Sul e a Secretaria da Fazenda do Estado de Sdo Paulo, e empresas como Petrobras, Gerdau,
Brasiltelecom, Toyota, SENAI, HSBC, Banco do Brasil entre outras, aplicam o BSC como
forma de colocar em prética as a¢des previstas em seus planejamentos estratégicos.

Assim, partindo destas premissas, com base nas evidéncias de sucesso desta
ferramenta, este trabalho tem como foco integrar os ativos intangiveis aos ativos tangiveis
utilizados pela empresa Alfa, na perspectiva de, a partir de um escopo mais amplo do perfil
dos clientes, agregar valor ao processo de analise de crédito, proporcionando aos analistas da

referida empresa, um suporte direcionado e consistente, para uma tomada de decis&o eficaz.

2.7 Inteligéncia Artificial (1A)

O uso de diversas tecnologias vem se destacando no apoio aos processos decisérios. A
necessidade de se tomar decisbes bem estruturadas motivou a criacdo de ferramentas
computacionais capazes de adquirir conhecimento de forma automatica e utilizavel, obtendo
conclusdes genéricas a partir de um conjunto particular de exemplos, para sintetizar
informac0es e apresenté-las a executivos e analistas.

Sistemas inteligentes, que se auto-aperfeicoam eletronicamente, valendo-se da

capacidade do computador para processar simbolos, simulando a mente humana. Essa
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caracteristica € chamada de Inteligéncia Aurtificial e representa o estagio mais avancado dos
processos de tomada de decisdo. (BITENCOURT, 2006).

IA é um enfoque de grande interesse, que, desde a década de 50, vem resultando em
grandes buscas de estudiosos e pesquisadores, no intuito de conhecer cada vez mais este
mundo extraordinario das maquinas inteligentes. E uma éarea da ciéncia, orientada ao
entendimento, construcdo e validacdo de sistemas inteligentes de suporte a deciséo,
modelagem, otimizacgdo, previsdo, controle/automacao, entre outros. Tém aplicagdo nos mais
diversos setores, incluindo: energético, econémico, financeiro, comercial, telecomunicagdes,
industrial, meio-ambiente, medicina, etc. (TONSIG, 2000).

Diversos estudos e pesquisas tém direcionado os esforcos da inteligéncia artificial para
0 desenvolvimento de técnicas que solucionem problemas complexos de alocacéo,
planejamento e melhores préticas dos recursos organizacionais.

Reduzir a possibilidade do ndo-pagamento, mediante a analise de crédito, torna-se
cada vez mais crucial para bancos, financeiras, comercio e industria. Um sistema inteligente
para andlise de crédito é hoje um sistema de grande utilidade para 0 mundo dos negdcios.
Propde elaborar e contempla a expectativa de agregar as boas praticas da inteligéncia
artificial, na perspectiva de buscar apoio técnico-computacional e conseqliente fomentacéo,
através do desenvolvimento de ferramentas capazes de fornecer dados e dar suporte
operacional no momento da tomada de decisdo de uma empresa. (BITENCOURT, 2006)

Assim, as praticas de IA compreendem uma série de tecnologias, entre as quais se
destaca: Redes Neurais Artificiais, Algoritmos Genéticos, Loégica Nebulosa, Sistemas
Especialistas, entre outras. Neste trabalho, sera abordado especificamente, as técnicas de redes
neurais artificiais (RNAS) por ser de interesse ao estudo de caso. Destaca-se inclusive que,
além da pesquisa literaria, a familiarizagdo com o contexto puderam comprovar ser esta, a
ferramenta mais apropriada para o tratamento do modelo de analise de crédito proposto para a

empresa Alfa, fatores esses, que serdo discorridos a seguir.

2.8 Redes Neurais Artificiais (RNAS)

2.8.1 Conceitos, caracteristicas e estrutura da RNA

Rede neural artificial (RNA) pode ser definida como um método de solucionar

problemas de inteligéncia artificial, constituida de um sistema de circuitos que simulam o
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cérebro humano, inclusive seu comportamento. Sdo modelos matematico-computacionais
inspirados no funcionamento das células neuronais, isto €, na estrutura neural de organismos
inteligentes e que adquirem conhecimento através da experiéncia (a rede aprende, corrige
erros e faz descobertas com a alimentagédo de dados). (FAUSETT, 1994)

Assim como o cérebro humano, as redes neurais artificiais se destacam pelo alto nivel
de interconexdo e paralelismo macico, isto €, varios dados sendo operados simultaneamente,
onde suas informacdes sdo executadas por unidades denominadas neurdnios. A informacéo
entre 0s neurdnios é transmitida por meio de conexfes denominadas de sinapses ou pesos
sinapticos. Os pesos sinapticos sdo alterados através de processos algoritmicos, para que
possam representar o conhecimento adquirido. Estas alteracGes caracterizam o processo de
aprendizagem de uma rede neural artificial. (FAUSETT, 1994)

Esta é, portanto, uma das propriedades mais importantes das redes neurais artificiais: a
habilidade de aprender de seu ambiente e generalizar, e com isso melhorar seu desempenho.
A aprendizagem é realizada por meio de um processo iterativo de ajustes aplicado aos seus
pesos, denominado de treinamento. Desta maneira, o0 aprendizado ocorre quando a RNA
atinge uma solucdo generalizada para uma determinada classe de problemas. (TATIBANA,
KAETSU, 2000).

A um conjunto de regras bem definidas para a solugdo de um problema de
aprendizado, denomina-se de algoritmo de aprendizado. Existem varios tipos de algoritmos de
aprendizado, tais como, backpropagation, perceptron, entre outros, especificos para
determinados modelos de redes neurais, como a rede MLP, Hopfield, etc. Normalmente, estes
algoritmos diferem entre si, pelo modo como os pesos sdo modificados. (TATIBANA,
KAETSU, 2000).

Os varios processos de aprendizado de uma RNA podem ser classificados em:

e Aprendizado supervisionado: ou aprendizado por correcdo de erro. Normalmente,

neste aprendizado, sdo fornecidas referéncias do objetivo a ser alcangado, com
dados de entrada e de saida para o processamento da rede. Este aprendizado é
utilizado no modelo multi layer perceptron (MLP), com algoritmo
bacpropagation, onde o erro pode ser calculado como a diferenca entre a saida real
e a saida desejada.

e Aprendizado ndo supervisionado: Neste aprendizado ndo é fornecida nenhuma

referéncia externa, podendo ser encontrado no modelo hopfield.
A capacidade de aprender por intermédio de exemplos e de generalizar a informacéo

aprendida sdo atrativos importantes na escolha de técnicas de RNA para a solucdo de
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problemas diversos. A generalizacao - associada a capacidade da rede de aprender atraves de
um conjunto de exemplos, representativo do problema que se pretende estudar, e,
posteriormente, fornecer respostas coerentes para dados ndo apresentados anteriormente - €
uma demonstracdo de que a capacidade da RNA estd além de mapear relagdes de entrada e
saida. (SANTOS et al, 2005).

Para o Laboratorio Nacional de Computacdo Cientifica — LNCC, algumas
caracteristicas tornam as RNAs satisfatoriamente aplicaveis a problemas ndo adequados a
computacéo tradicional.

e Generalizacdo: Aprendem por intermédio de um conjunto de exemplos,

apresentando respostas coerentes para registros ndo vistos anteriormente.

e Adaptabilidade: Facilidade de adaptar-se a novos ambientes, por meio de
alteracGes em seus pesos sinapticos.

e Informacdo Contextual: Capacidade de processar as informagdes contextuais de

forma natural, pois o processamento de um neurdnio normalmente ¢é afetado pelo
processamento de outros neurénios.
e Uniformidade: E possivel utilizar os mesmos algoritmos de aprendizagem em
diferentes dominios e diversas aplicacdes.
A seguir sera abordada a estrutura de uma rede neural artificial, destacando e
definindo os fatores que a compdem:

e Arquitetura;

Topologia;

Selecdo da funcdo de ativacdo dos neurbnios da camada escondida e de saida;

Transformacdo dos dados ou normalizagéo;

Selecdo do conjunto de dados;

Algoritmo de treinamento e seus respectivos parametros;

Critério de parada do treinamento.

A arquitetura da RNA € tipicamente organizada em camadas alinhadas, onde os
neurdnios de uma camada sdo conectados apenas aos neurdnios da camada imediatamente
posterior, ndo havendo conexdes entre neurbnios da mesma camada. Porém,
caracteristicamente, as camadas séo totalmente conectadas, sendo assim definidas: camada de
entrada, camada(s) intermediaria(s) e camada de saida. (FAUSETT, 1994).

Com referéncia a topologia da rede, Santos et al (2005), enfatiza que, para

implementar uma rede neural, deve-se determinar as seguintes variaveis: (a) o numero de nos
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na camada de entrada, (b) o nimero de camadas escondidas e 0 nimero de neur6nios a serem
colocados nessas camadas, () o numero de neurdnios na camada de saida. Estes parametros
afetam sobremaneira o desempenho da RNA, devendo ser cuidadosamente escolhidos.

Assim, o numero de nés na camada de entrada corresponde ao nimero de variaveis
que serdo usadas para alimentar a rede neural, consideradas normalmente, as variaveis mais
relevantes para os problemas em estudo.

Em relacdo a camada escondida, Santos et al (2005) destaca que, inexiste um critério
pré-determinado sobre o nimero de neurénios que deve ser utilizado. Em geral, redes neurais
com poucos neurdnios escondidos sdo preferidas, pois tendem a possuir um maior poder de
generalizacdo, reduzindo o problema de sobreajuste (overfitting). Porém, os autores advertem
para o fato de que, redes com poucos neurdnios escondidos podem ndo possuir a habilidade
suficiente para modelar e aprender os dados em problemas complexos, podendo entéo ocorrer
underfitting, ou seja, a rede ndo converge durante o treinamento.

Para Almeida e Dumontier (1996) diferentes topologias de redes neurais sao
encontradas na literatura. Neste trabalho, sera utilizada a rede multi layer perceptron (MLP),
caracterizada por sua topologia com mdltiplas camadas, ou multicamadas feedforward,
ligadas por pesos sinapticos. Este modelo utiliza o algoritmo de treinamento backpropagation,
ou retro propagacéo do erro, envolvendo um procedimento iterativo para ajustar 0s pesos e
minimizar e/ou corrigir 0s erros.

Como j& mencionado, a retro-propagacdo € um método de aprendizado
supervisionado. Assim, o resultado obtido na saida dos neurbnios é comparado com o
resultado de saida desejado. Havendo uma diferenca entre os dois resultados, os pesos de
conexdo sdo corrigidos ocorrendo assim, o aprendizado da rede neural artificial.

Desta forma, como se pode verificar na Figura 2, ilustrada por um modelo MLP, as
RNAs sdo sistemas paralelos distribuidos, compostos por unidades, que sdo normalmente
dispostas em camadas de processamento simples (neurbnios) que computam certas funcdes
matematicas, interligadas por um grande nimero de conexdes (sinapses), associadas a pesos,
0S quais armazenam 0 conhecimento e servem para ponderar a entrada recebida por cada
unidade. (KUGLER; FERNANDES, 1990 apud Tonsig, 2000).
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Camada
De Entrada

Camada
De Saida

Figura 2 - Esquema de uma Rede Neural MLP
Fonte: Tonsig (2000)

Assim, a figura 2 mostra dois neurénios na camada de entrada, duas camadas
intermediérias com quatro neurénios cada e um neur6nio na camada de saida. A camada de
entrada (input) recebe os dados externos e 0s converte em uma representacao inteligivel para
a rede. A camada intermediaria denominada de hidden (oculta) funciona como extratora,
cujos pesos sdo uma codificacdo das caracteristicas apresentadas nos padrdes de entrada,
permitindo que a rede crie sua propria representacao do problema. A camada de saida (output)
recebe os estimulos da camada intermediaria e constrdi o padrao que seré a resposta.

Acerca da funcdo de ativacdo, também chamada de funcéo de transferéncia, Santos et
al (2005) aborda que, é uma funcdo matematica, que aplicada a combinacédo linear entre as
variaveis de entrada e 0s pesos que chegam a determinado neurénio, retorna ao seu valor de
saida. Existem diversas funcGes matematicas que sdo utilizadas como fungdo de ativacdo. As
mais comumente usadas sdo: a funcdo logistica e a funcao tangente hiperbolica.

Com relacdo a selecdo dos dados, ao se implementar uma rede neural, esta é separada
em trés conjuntos: conjunto de treinamento, conjunto de teste e conjunto de validagdo. O
conjunto de treinamento € utilizado para o treinamento e o0 ajuste dos parametros da rede,
devendo conter um numero significativo de casos em estudo, de modo a constituir uma
amostra representativa do problema que se pretende estudar.

Para Santos et al (2005), o treinamento da rede neural consiste basicamente, em um
problema de minimizacdo ndo linear, em que 0s pesos sinapticos da rede sdo iterativamente
modificados para minimizar o erro entre a resposta desejada e a saida obtida. Normalmente, o
processo de treinamento é realizado a partir de casos reais conhecidos, quando a rede
demonstra a capacidade de adquirir regras basicas a partir destes casos.

Com relacdo ao algoritmo de treinamento Santos et al (2005) destaca que, existem
varios metodos para o treinamento de uma RNA, mas que o algoritmo mais popularmente

utilizado ¢é o backpropagation. A aplicacdo deste algoritmo requer a escolha de um conjunto
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de parametros (nimero de iteragcdes do algoritmo, critério de parada, pesos iniciais, taxa de
aprendizado), cuja influéncia pode ser decisiva para a capacidade de generalizacdo da rede.

Desta forma, ap6s o treinamento, o conjunto de teste é utilizado para verificar a
capacidade de generalizacdo da rede sob condigdes reais de utilizaggdo. A habilidade de
generalizacdo da rede se refere a seu desempenho ao classificar padrdes do conjunto de teste.
Deficiéncias na capacidade de generalizacdo podem ser atribuidas ao problema de sobreajuste
(overfitting). Diz-se entdo que a rede memorizou os padrdes de treinamento, proporcionando
perdas na capacidade de generalizagdo. (SANTOS et al, 2005)

Santos et al (2005) ainda afirma que, para se evitar o problema de sobreajuste, pode-se
usar também uma subdivisdo do conjunto de treinamento, criando um conjunto de validacéo,
cuja finalidade é verificar a eficiéncia da rede quanto a sua capacidade de generalizacdo
durante o processo de treinamento, também podendo ser empregado como critério de parada
do treinamento da rede.

Assim, buscando proporcionar uma maior e melhor compreensdo do modelo de rede
neural utilizado neste estudo, elaborou-se na Tabela 3, uma descricdo da estrutura de uma

rede neural MLP.

Tabela 3: Descri¢do da estrutura de uma RNA MLP

CARACTERISTICAS DESCRICAO
Arquitetura da RNA Organizacao da rede em camadas
Topologia da RNA Disposi¢do do nimero de neurdnios em cada camada
Selecdo da fungdo de ativagao Definicdo da fungdo para ativar o valor dos dados

estipulados

Normalizacdo dos dados Padronizacdo dos dados utilizados
Selecdo dos conjuntos dos dados Definicdo dos dados de treinamento, teste, validacao
Selecdo do algoritmo de treinamento Definicdo do algoritmo mais eficaz para 0 modelo proposto
Sele¢do do critério de parada Defini¢do do tempo de treinamento da rede neural

A tabela 3 mostra passo a passo, 0 processo do desenvolvimento de uma rede MLP,
abordando suas caracteristicas e a descricdo destas, destacando os procedimentos utilizados

como referéncia para o estudo e a construgdo do modelo proposto neste trabalho.

2.8.2 A utilizacao e as aplicagOes das técnicas da RNA

Para Gongalves et al (2006) as redes neurais tém sido utilizadas com sucesso em varias

areas, como por exemplo, industria, negocios, financas, medicina, etc., principalmente em



47

problemas de classificacdo, predicdo, reconhecimento de padrdes e controle. A razdo deste
sucesso esta relacionada ao fato de que uma RNA, composta por uma ou mais camadas
ocultas, com um numero adequado de neurdnios, pode aproximar praticamente qualquer
funcdo (ou relagdo) ndo-linear continua, num dado intervalo.

Neste contexto, especificamente nas areas comercial e de financas, destaca-se o uso de
técnicas de rede neural, na avaliacdo de riscos para a concessdo de crédito, ja que estas sdo
adaptadas para trabalhar com varias entradas e varias saidas, sendo facilmente aplicaveis a
sistemas com muitas variaveis. Envolvem inclusive, inimeras implicacGes estratégicas e
organizacionais, podendo se destacar como uma ferramenta de suporte a decisdo e como fonte
de vantagem competitiva para as empresas.

Os ambientes de analise de crédito sdo caracterizados pela dindmica na tomada de
decisdo e pela grande variedade de informacdes vindas das mais diversas fontes. Formas
subjetivas de analise dessas informacgdes, bem como, dados intangiveis utilizados nesta
atividade, podem acarretar em dificuldades para se conseguir estruturar o processo de tomada
de decis0es, principalmente porque existem varios fatores que as influenciam.

Para as empresas da atualidade, a utilizacdo de dados disponiveis transformados
eficientemente em informacdo é um fator relevante para o bom desempenho de suas
atividades. “Na realidade, os dados se transformam em informacdo quando ganha um
significado para seu utilizador”. Esta é a proposta do processamento de informacdo em base
de dados, por meio das RNAs: Tratar os dados de maneira eficaz a fim de que eles se tornem
em informacdo Gtil a tomada de decisdo. O uso de técnicas de RNA permite a uma empresa
explorar seu ambiente de maneira privilegiada e assegurar sua perenidade, aumentando o
valor agregado dos seus produtos e servigos. (ALMEIDA, 1995).

Desta forma, a rede neural destaca-se como uma ferramenta apropriada ao processo de
analise de crédito, indicada para lidar com apoio a decisdo, segmentacdo e otimizacdo,
permitindo, de maneira eficaz, trabalhar sobre uma base de dados com origem em diversas
fontes, informacdes incompletas, ambiguas ou até mesmo parcialmente incorretas, oferecendo
um suporte significativo nos termos de organizar, classificar e interpretar dados. Permite as
empresas identificar bons e maus pagadores, pois aprendem de maneira sistematica com
atualizacdes constantes, melhorando, portanto, seu desempenho. (BLATT, 1999).

Por possuir sistemas conexionistas, ou seja, capaz de aprender, assimilar, errar e
aprender com seus erros, a rede neural pode ser treinada com grandes quantidades de
exemplos, permitindo ser modelada com base em casos de sucesso ou insucesso encontrados

nos histdricos dos clientes. Assim, a rede encontra relagcdes entre as informac6es de forma
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objetiva, ao incorporar aspectos subjetivos ao processo de avaliagdo de credito utilizado, o
que contribui para a obtencao de uma performance elevada. (RIBEIRO et al., 2005).

Ribeiro et al (2005) ressalta que, por funcionar com um sistema de aprendizagem, a
rede neural identifica o novo perfil do cliente, a partir de novas informagdes acrescentadas ao
cadastro, sendo capaz de generalizar por exemplos anteriores, ou seja, responder corretamente
a uma entrada jamais vista, por similaridade aos padrdes ja apresentados. A RNA € capaz de
aprender a partir dos dados historicos da empresa e possui capacidade de lidar com grande
quantidade de varidveis e de descobrir relacionamentos complexos entre elas.

Com relacdo a aplicabilidade, destaca-se que, as aplicacdes das RNAs sdo inimeras,
atendendo assim, a diferentes tipos de tarefas:

e Auvaliacdo de crédito;

¢ Reconhecimento de padrdes (p. ex.: reconhecimento de faces humanas);

e Classificacdo de dados (p. ex.: reconhecimento 6tico de caracteres);

e Predicdo (p. ex.: previsdo de séries temporais, como cotacdes em bolsas de valores);
e Controle de processos e aproximacdo de funcgdes (p. ex.: robdtica);

e Analise e processamento de sinais;

e Filtros contra ruidos eletronicos;

e Andlise de imagens e de voz, entre outras.

Pelo interesse deste trabalho, destaca-se finalmente, que o estudo de redes neurais para
viabilizar o processo de analise de crédito, parte do pressuposto de que um sistema
convencional levanta o perfil passado dos clientes devedores e projeta este modelo para os
consumidores futuros, ao passo que RNA é capaz de atualizar-se a partir de mudangas
econdmicas que interferem no comportamento dos clientes.

Assim, apos toda esta abordagem literaria, enfatiza-se que, aprofundar em temas como
crédito, factoring, micro e pequenas empresas, ativos tangiveis e intangiveis, analise objetiva
e subjetiva de crédito, inteligéncia artificial e redes neurais artificiais, de forma selecionada,
serviram de suporte para que a pesquisadora pudesse desenvolver um modelo estratégico para
a analise de crédito para a empresa Alfa, a empresa de fomento mercantil objeto deste estudo,

com base em um estudo de caso, que sera tratado adiante.
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Capitulo 3

Metodologia de pesquisa

Segundo (Lakatos; Marconi, 2006), a escolha do tipo de pesquisa deve estar
relacionada com o seu objetivo fundamental, selecionando a que mais adapte ao problema em
questdo. O estudo é de carater qualitativo, pois segundo Aaker, Day e Kumar (2000), essa
escolha estd baseada no fato de que os dados resultantes tém maior profundidade e grande
riqueza de contexto — o que significa também um grande potencial para novas descobertas e
perspectivas. Também, Symon e Casell (1998) afirmam que neste tipo de pesquisa, o foco
estd na analise dos dados e ndo na sua coleta, 0 que permite ao pesquisador a constante
criacdo, teste e modificacdo das categorias de analise, aprofundando e enriquecendo o estudo.

A natureza da pesquisa é exploratorio-descritiva em funcdo dos objetivos propostos.
Baseado em Gil (1999), pode-se afirmar que o carater exploratorio desta pesquisa deve-se a
intensidade da relacdo da pesquisadora com o problema, promovendo, neste caso, o contato
direto e a familiarizacdo da mesma com o contexto. Outro ponto que se destaca € a capacidade
de aprimoramento dos conceitos apresentados na revisdo bibliografica selecionada, bem como
no diagndstico de novas descobertas.

Ainda segundo este autor, o carater descritivo deve-se a capacidade de descri¢do de
particularidades do contexto abordado pelo pesquisador. Ressalta-se que, a esta pesquisa
utilizou-se de técnicas padronizadas de coleta de dados, tais como a entrevista e a observacéo
sistematica. Essas tém por objetivo analisar as peculiaridades de um grupo e o relacionamento
entre varidveis pesquisadas, podendo até, determinar a natureza dessa relagao.

O método de pesquisa utilizado foi um estudo de caso, este tem valor especial quando
se procura a compreensao de um problema que envolva a inter-relacdo de diversos fatores, e
guando existe uma dificuldade em compreender os fatores individuais sem considera-los em
suas relagdes com os outros. (Yin, 2005).

A amostra utilizada foi ndo probabilistica por conveniéncia (Lakatos; Marconi, 2006),
representada por 300 MPEs, atuantes nos trés setores, comércio, industria e servicos, na
cidade de Uberlandia, Minas Gerais, localizadas em diferentes bairros. Compdem a amostra,

empresas pertencentes a carteira de clientes da empresa Alfa, que declararam interesse em
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participar da pesquisa. Esta adesdo espontanea garantiu uma taxa de resposta de 100% ao

objeto de pesquisa.

Os dados utilizados nesta pesquisa foram, portanto, dados primarios retirados das
visitas in loco, somados a dados cadastrais e bureaus, pré-existentes na carteira de crédito da
empresa Alfa, para assim, ampliar o escopo das informacdes. As técnicas utilizadas no
tratamento dos dados, bem como a consisténcia e a confiabilidade dos resultados seréo

abordadas na metodologia utilizada no desenvolvimento do modelo.

3.1 O estudo de caso

Pautando-se em pesquisas bibliograficas, conjugadas com experiéncia profissional,
definiu-se por desenvolver este estudo de caso a partir de uma empresa de factoring, aqui
denominada de empresa Alfa, que tem como atividade o fomento mercantil, isto é, o suporte
operacional e financeiro a suas empresas clientes, a partir de negociac6es efetuadas a crédito.

Para Teixeira (2003) a aplicacdo do método de estudo de caso agrega valor cientifico a
pesquisa, pois, de maneira real, ao investigar sistematicamente as organizacdes na busca de
solugdes para problemas especificos, consegue-se comprovar ou refutar as hipoteses do
estudo a ser realizado.

Firmada neste contexto e sustentada principalmente pelo fato de estar inserida no
quadro funcional da empresa Alfa, participando ativamente de suas atividades e da dinamica
do processo de seus negocios, a autora pode entdo, observar e obter, com maior consisténcia e
integridade, dados e informacdes relevantes ao desenvolvimento deste trabalho.

Nesta oportunidade, além de acompanhar todo o processo que envolve as negocia¢des
com seus clientes, a pesquisadora pode observar também, ao longo dos anos de sua atividade,
os obstaculos que impedem a referida empresa de obter um maior desempenho em seu
processo de analise de crédito. Fatores estes que implicam em aumento dos riscos, inclusive,
impossibilitando a efetivacdo de alguns negdcios que poderiam lhe proporcionar um
incremento em sua carteira de crédito, resultando assim, em maior retorno financeiro.

Neste contexto, a principio observou-se que a empresa Alfa ndo dispbe de informagdes
completas e necessarias para elaborar seu processo de andlise de crédito de forma mais segura
e consistente, fatores estes, preponderantes ao segmento de mercado em que ela atua. Em
sequida, pode-se verificar que as informacdes utilizadas pela empresa, ndo sdo sistematizadas



51

em uma base de dados Unica, ocorrendo, portanto dois agravantes: 1) a demora no processo da
analise de risco para concessao ou ndo do crédito 2) sua elaboracdo de forma subjetiva,
amparada basicamente pela experiéncia dos analistas, ndo existindo uma forma padronizada
para amparar o0s critérios e as politicas adotadas pela empresa para a avaliagdo do crédito.
Finalmente, observou-se a ndo utilizacdo de sistemas automatizados de gestdo, que possam
sustentar o processo de andlise e facultar o suporte aos analistas na tomada de decis&o.

Assim, o objetivo deste estudo de caso € agregar valor ao processo de analise de
crédito da empresa Alfa, constituindo ferramentas que possam nortear a empresa, na
estruturacdo, planejamento e gestdo de seus negocios, a partir da criagdo de um modelo

estratégico, para uma tomada de decisdo mais segura e eficaz.

3.2 A empresa Alfa

A empresa Alfa esta situada na cidade de Uberlandia — MG, atuando na area de
fomento mercantil ha aproximadamente 15 anos, isto €, atua como parceira na prestacdo de
servicos e na compra de ativos financeiros de suas empresas-cliente. E uma empresa de
pequeno porte, sendo sua carteira de crédito, constituida especificamente por MPEs e
composta atualmente por 120 clientes ativos e 180 inativos perfazendo um total de 300
clientes.

Destaca-se, porém, que a carteira de clientes inativos (60% do total) foi se
consolidando ao longo dos anos e estes sdo mantidos na carteira da empresa para trabalhos de
conquista futura e analise do perfil destas empresas. Contudo, este € um fator preocupante
para seus gestores, que tem buscado novas técnicas para reverter este quadro e solver mais e
melhores negdcios. Por meio de novas estratégias, este estudo busca oferecer um suporte aos
gestores e analistas da empresa Alfa, para que a mesma possa aperfeicoar o processo de
analise do desempenho de seus clientes e alcancgar este objetivo.

Enfatiza-se que foi a partir de um estudo minucioso de sua carteira de clientes, que se
verificou a possibilidade de executar este estudo, tendo em vista que, dos 180 inativos,
somente 44 clientes ou 24,44% deste total, deram prejuizo em um periodo de cinco anos e
que, portanto, a empresa Alfa possui uma carteira sadia, com empresas iddneas, incentivando

e facilitando assim, o trabalho de reconquista e manutencéo destes clientes.
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Com relacdo as negociagOes atuais, isto €, com os clientes ativos, ressalta-se que,
varios dados obtidos, tais como indicadores contabeis, financeiros, entre outros, sdo muitas
vezes incompletos, inconsistentes, ou até mesmo, nao disponibilizados, dificultando um maior
e melhor conhecimento da realidade destes clientes. O baixo indice de informagdes na
constituicdo dos cadastros € um fator agravante, visto a falta de ferramentas para oferecer tais
subsidios, interferindo na eficacia do desempenho operacional da empresa Alfa, que esta
diretamente relacionado ao desempenho de suas empresas-cliente.

Assim, estes dados foram obtidos de um historico de cinco anos e separados como
amostra para este estudo, que tem como proposta, fazer um trabalho com todos os clientes,
tanto os ativos como os inativos, inclusive com os clientes que deram prejuizo para a empresa
Alfa, para melhor se conhecer o perfil destas empresas, e a partir dai, desenvolver ferramentas
gue possam reverter este quadro, minimizando o0s riscos e ampliando o escopo das
negociacoes.

Deste modo, apesar de possuirem caracteristicas diferenciadas, verificou-se a
necessidade de trabalhar todos os gaps existentes no total da amostra, para se obter dados, 0s
mais variados possiveis, buscando visualizar os varios tipos de problemas e de riscos
inerentes as negociacdes com o segmento de mercado que a empresa Alfa atua, isto €, as
MPEs, para assim, desenvolver critérios mais eficazes para o processo de analise do modelo
proposto neste estudo de caso.

Assim sendo, para se colocar em pratica as estratégias tracadas para este estudo, a
pesquisadora conta com o apoio dos profissionais da empresa Alfa que possui hoje, além da
diretoria, em seu quadro de funcionérios, 4 colaboradores na area operacional, 2 na area
financeiro-administrativa e comercial, atuando estes também como analistas de crédito, ao
qual, a autora se destaca como uma das integrantes.

Ressalta-se que os profissionais da area de gestdo e analise de crédito atuam nesta area
ha aproximadamente 12 anos, trabalhando especificamente no segmento de pessoas juridicas,
com um vasto conhecimento e experiéncia nesta area, o que tem propiciado, apesar dos
obstaculos mencionados, um bom indice de liquidez em seus negécios. Ao longo de suas
atividades, a empresa Alfa, vem sempre buscando melhorar seu desempenho operacional,
para, além de minimizar os riscos em suas operacdes, obter melhores retornos financeiros
guando da efetivacdo de seus negdcios realizados a créedito.

Contudo, os obstaculos ja relatados neste trabalho, que dizem respeito a inconsisténcia
de informacOes e a falta de estrutura organizacional, sdo fatores destacados como criticos

pelos gestores e analistas da referida empresa, pois tem demonstrado serem entraves para que
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se possam obter aparatos para a manutencgédo dos clientes da carteira, bem como a conquista de
novos clientes, o que acarreta consequientemente, em perda de negdcios e de mercado.

Desta forma, ap6s algumas observacoes e discussdes entre os profissionais que atuam
diretamente do processo decisério da empresa Alfa, a autora, na qualidade de integrante do
quadro de colaboradores, buscou desenvolver este estudo, com o objetivo de obter solucdes
que pudessem aprimorar 0 processo decisorio e as negociacdes da referida empresa. Destaca-
se que o fato da autora estar inserida no meio académico, buscando assim, um foco para
desenvolver seus estudos e pesquisas para a conclusdo do curso, propiciou a possibilidade de
realizacdo deste trabalho, para agregar, ndo so valor cientifico a pesquisa, como também, a

metodologia de andlise de crédito utilizada pela empresa objeto deste estudo de caso.

3.3 O modelo de andlise de crédito utilizado pela empresa Alfa

A decisdo de fornecer ou ndo o crédito, bem como, qual 0 montante e 0s prazos a
serem disponibilizados, € uma realidade e uma grande necessidade para empresas que atuam
com concessdao de crédito e procuram realizar seus negécios de forma segura e eficiente.
Assim, na efetivacdo dos negdcios com suas empresas-cliente, a empresa Alfa vem buscando,
a cada dia, métodos mais eficazes, para realizar uma andlise de crédito consistente, com o
objetivo de minimizar os riscos, e ampliar seus negocios.

Desta forma, evidencia-se que, a metodologia de crédito da empresa Alfa é executada
por meio de uma rotina de avaliagdo, baseada na politica de concessdo da empresa, chegando
a um dos diagndsticos possiveis: proposta aprovada ou proposta negada. Os parametros de
analise de risco e decisdo de crédito passam por um processo de arrecadacdo de documentos,
confirmacdo de sua exatiddo e complementacdo dos dados junto aos 6rgdos competentes,
checagem e anélise das informac@es e, posteriormente, liberacdo ou ndo do crédito proposto.
Este processo resume-se em dois atributos de avaliacao:

e Dados cadastrais: dados da ficha cadastral, contendo informacdes da empresa e dos

socios, acompanhados do contrato social, patrimdnio, relacdo de fornecedores, relacéo
de clientes, relacdo de faturamento, entre outros.

e Dados bureaus: dados sobre o grau de endividamento e de liquidez da empresa,

obtidos de Bancos, Serasa, SPC, para complementar e confirmar as informacdes ja
obtidas.
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Destaca-se que, no processo de analise, segundo os critérios da empresa Alfa,
determina-se o grau de relevancia de cada atributo, conforme o grau de risco: 1) dados
bureaus — relevancia 1, por ser considerado o atributo de maior risco, ja que informa sobre a
intencdo da empresa de honrar com os compromissos acordados. E o primeiro atributo
analisado e normalmente, se a empresa apresentar restricGes neste, o cadastro &
automaticamente desaprovado, observadas algumas excecOes, onde poucas restricbes sdo
aceitas, por estarem relacionadas a outros fatores, que ndo o carater da empresa, sendo que,

neste caso, o cadastro € analisado com maior critério. 2) dados cadastrais — relevancia 2. Este

atributo é avaliado somente ap06s a aprovacdo do primeiro. Apesar de ser considerado um
atributo de suma importancia, pois constam dados e informacdes essenciais sobre a empresa e
seus gestores, como patriménio, faturamento, entre outros, os analistas 0 consideram menos
relevante que o bureau, por o considerarem de menor risco.

Assim, para uma melhor compreensdo do processo de andlise de crédito da empresa
Alfa, serdo abordadas a seguir, as etapas de sua realizacdo: Por meio de visitas in loco, efetua-
se a elaboracdo do cadastro, com formularios pré-elaborados, onde sdo solicitados
documentos das empresas visitadas, sendo estas informagOes denominadas de dados
cadastrais. Apds a elaboracdo do cadastro, onde se busca apurar 0 maior nimero de dados
possiveis, sdo realizadas pesquisas em instituices financeiras e empresas como Serasa, SPC,
etc., denominadas de dados bureaus para confirmar e complementar as informac6es apuradas.

Finalmente, a partir da apuracdo de todos os dados necessarios para 0 processo, 0S
gestores e analistas de crédito da empresa, analisam toda a documentacdo e informacdes
obtidas sobre as empresas que estdo em negociacao, trocando idéias, conjecturas e pareceres
para, posteriormente, decidir pela concessao ou ndo do crédito.

Evidencia-se, porém, que esta andlise é efetivada de forma subjetiva, baseada
principalmente na experiéncia e percep¢do dos analistas de crédito, inexistindo, porém, um
padrdo pré-definido. E efetuada sem uma normalizaco e uma classificacio especifica para se
avaliar as empresas com maior critério, 0 que aumenta a probabilidade de inconstancias e
erros. Outro fator a se destacar, é que, os analistas utilizam basicamente os ativos tangiveis
para analisar as empresas, que, como evidenciado por Kaplan e Norton, refletem apenas as
solucgdes estaticas e de curto prazo, nao abordando, portanto, os valores estratégicos das
empresas, que espelham solucGes de projecdo futura.

Ressalta-se também que, por trabalhar com o segmento das MPEs, que tem como
caracteristica, a escassez de informagdes, e como a informagao é um fator preponderante para

que as empresas possam conhecer melhor seus clientes e efetuar uma analise de crédito com
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maior seguranca e solidez, um dos grandes obstaculos observados € a inexisténcia de um
escopo mais amplo dos dados necessarios, para que a empresa Alfa possa desenvolver um
processo de andlise de crédito com maior eficacia.

Enfatiza-se também que, inexiste uma base de dados Unica, que contenha todos os
dados dos clientes de forma estruturada, para que as informag6es sejam obtidas por meio de
processos e ndo de pareceres. Finalmente, observa-se a inexisténcia de sistemas
automatizados, que possam processar e tratar os dados de forma sistémica, para disponibilizar
maior seguranca e solidez as informagGes e proporcionar maior consisténcia e agilidade nas
operac@es de crédito e o suporte necessario aos analistas, na tomada de decisao.

Neste contexto, destaca-se que, esta realidade contribui para que a empresa Alfa ndo
disponha de maiores subsidios e melhores referéncias, tanto sobre as empresas-cliente, como
sobre as empresas em anélise, para possiveis e futuras negociagdes, principalmente quando
ocorrem mudancas no aspecto organizacional destas, influenciadas por varios fatores como:
operacionais, financeiros, mercadologicos, entre outros.

Assim, apds estas colocacBes, a Figura 3 mostra o modelo de anélise de crédito
utilizado pela empresa Alfa, para uma melhor compreensdo da estrutura que compdem o

processo de analise, para a concessdo ou ndo do crédito proposto.

Empresa Solicitante

de Crédito l

ENTRADAS

Dados Dados
Cadastrais Bureaus
INFORMACOES
SAIDAS

Diretriz para a concessao

ot naon do crédito

Figura 3 — O Modelo de analise de crédito da empresa Alfa
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Como se pode verificar na Figura 3, o modelo utilizado é simplificado, baseado em
apenas dois atributos de avaliacdo, que sdo analisados em separado, inexistindo uma base de
dados unica, para dar suporte ao processo de analise de forma estruturada. Observa-se
também, a inexisténcia de uma plataforma tecnoldgica, para integrar e sistematizar os dados
de forma consistente, dificultando, inclusive, a obtencéo de resultados mais satisfatorios.

Finalmente, destaca-se que além da abordagem da metodologia e do processo de
analise de crédito utilizado pela empresa Alfa, é evidenciado neste trabalho também, o
modelo do cadastro desenvolvido e empregado pela referida empresa para a conquista de
novos clientes e que sera apresentado no Anexo A deste trabalho. Este cadastro faz parte do

mix de informacdes que constituem o atributo dados cadastrais, ressaltando-se que 0 mesmo

foi elaborado e padronizado segundo as normas da Associacdo Nacional das Factorings —
ANFAC, procurando abordar o maior nimero possivel de informagfes para que se possa
conhecer melhor o perfil dos clientes atuais, bem como das empresas em analise, para
possiveis conquistas e futuras negociacoes.

Destaca-se ainda que este cadastro é composto por trés fichas cadastrais: 1) lista das
documentacdes necesséarias para se elaborar o cadastro, 2%) dados gerais referentes a empresa,
e 3% dados concernentes ao(s) socio(s) da empresa, enfatizando-se que, tanto os dados de
pessoa juridica como os de pessoa fisica, sdo complementares aos dados existentes no

contrato social da empresa, que é um dos documentos exigidos na ficha cadastral.

3.4 O modelo de analise de crédito proposto

Para se desenvolver uma analise de crédito com eficiéncia e eficacia, é de suma
importancia e até mesmo primordial, ter acesso a informacgdes confidveis e atualizadas, para
identificar causas atuais e efeitos futuros no comportamento geral das empresas. Apés a
obtencdo das informacdes, elas devem ser analisadas e estruturadas, com vistas a proporcionar
0 suporte adequado aos analistas de crédito na tomada de decisdo, definindo entre duas
opcOes: concessdo ou ndo do crédito proposto.

Para Blatt (1999) a adequada obtencéo e gestdo das informagdes e dos recursos, devem
gerar condicdes para o atendimento das demandas do mercado, bem como a satisfagdo de

ambos envolvidos no negocio — ofertantes e tomadores de crédito.
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No entanto, apesar da politica desenvolvida ao longo dos anos e de toda a estrutura
adotada em seu processo, 0 modelo de analise de credito utilizado pela empresa Alfa, é
destacado por alguns gaps que conferem ac¢des de concessao de crédito com riscos eminentes.
Gaps estes, identificados apds uma revisao selecionada da literatura e um estudo profundo do
seu método de analise, reforcados pelo fato da pesquisadora ser membro integrante da
empresa e participar ativamente de todas as suas atividades. Desta forma, intentou-se buscar
alternativas, que pudessem proporcionar uma melhor estrutura ao processo de analise de
crédito da referida empresa, e assim, minimizar os gaps existentes.

Verificou-se entdo, a necessidade de se propor um modelo de andlise de crédito,
empregando técnicas estratégicas multivariadas, buscando uma metodologia que melhor possa
avaliar a idoneidade, o carater e as condi¢bes de seus futuros clientes, destacado por uma
diretriz mais eficiente da gestdo do crédito, para uma tomada de decisdo com maior eficécia.
Santos (2003) enfatiza que, as empresas concessoras de crédito, ndo devem utilizar uma Unica
técnica para decisdo, mas sim, procurar confrontar o maior numero de recursos e informagdes
possiveis, para minimizar a exposi¢do ao risco de insolvéncia.

Assim, a partir da formulacdo de um conjunto de regras para definir o processo de
analise de crédito proposto neste estudo, visando atender as varias necessidades da empresa
Alfa e de seus clientes, a perspectiva da criagdo de um modelo estratégico, incorpora trés
ferramentas: 1) padronizacdo da analise subjetiva ja utilizada pela empresa, normalizando 0s
dados e integrando-os em uma base de dados Unica; 2) incorporagdo dos ativos intangiveis ao
modelo tradicional e sua utilizagdo de forma planejada, estruturada e sistematizada e 3)
aplicacdo de técnicas de rede neural artificial para processar, aprender e generalizar os dados e
assim, proporcionar 0 suporte necessario aos analistas de crédito da referida empresa, no
desenvolvimento de futuros diagndsticos.

Neste contexto, tendo como base este conjunto de regras, sera abordado a seguir sobre
as técnicas utilizadas para se efetivar o desenvolvimento do modelo proposto. Destaca-se, que
este foi elaborado a partir do modelo tradicional ja utilizado pela empresa Alfa, buscando
agregar valor ao método empregado e assim, proporcionar maior sustentacdo a politica da
empresa, politica esta, adotada nos seus varios anos de atividade.

Desta forma, como ja evidenciado, 0 modelo utilizado pela empresa Alfa, é sustentado
por dois atributos de avaliacdo, que refletem um contexto estatico ao qual a empresa esta
inserida, método este, denominado por Kaplan e Norton, de analise dos ativos tangiveis. Neste
método, as acBes tomadas pelas empresas de crédito, sdo normalmente, relacionadas a

efetividade do ambiente, e ndo a¢des sob reacdes pro-ativas.
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Contudo, destaca-se que estes atributos tém grande importancia no processo, ja que,

nos dados cadastrais se obtém informacdes pertinentes as condi¢cdes da empresa e de seus

socios, o0 patrimonio, o faturamento, o estoque, entre outros. Porém, apesar destes dados
normalmente serem obtidos in loco, sdo concedidos por departamentos ou funcionarios,
apenas de forma conceitual, ficando o profissional que visita a empresa, na maioria das vezes,
sem condi¢des de confirmar as informac@es, por meio de um questionario mais estruturado.

Com relacdo aos dados bureaus, estes referenciam o grau de endividamento da

empresa e/ou sOcios, junto a bancos, fornecedores, entre outros, informacdes estas, fornecidas
pela Serasa, SPC, etc, destacando-se que, parte destes dados, sdo facultados por estas
empresas, pelo método de andlise objetiva, utilizando-se de técnicas estatisticas. Contudo,
pode-se destacar que normalmente, estes dados sdo incompletos ou até mesmo inconsistentes,
ja que, estas empresas nao tém acesso direto aos clientes da empresa Alfa, ficando, portanto,
impedidas de disponibilizar informagdes mais amplas, seguras e atualizadas.

Assim, o modelo proposto parte do principio de que, utilizar somente estes dois
atributos, ndo é suficiente, pois eles ndo ddo a consisténcia necessaria para se conhecer a real
situacdo das empresas analisadas, inclusive, a dinamica e as perspectivas que as envolvem.
Somado a este fator, a necessidade de dar uma nova conotagdo ao método de andlise subjetiva
empregado pela empresa Alfa, com técnicas estratégicas e padronizacdo do modelo,
utilizando a automacao para dar suporte a todo 0 processo.

Neste raciocinio, o primeiro passo foi criar um novo atributo de avaliacdo, para
complementar e dar sustentacdo aos ja empregados pela empresa, denominado de dados in
loco. Diferentemente dos ja utilizados, este atributo € composto pelos ativos intangiveis que,
segundo Kaplan e Norton, denotam as informac6es que resultam em cria¢do de valor, como
imagem, cultura, habilidade de gerenciamento, mercado atuante, etc. A importancia destes
ativos € destacada pelos autores, que 0s consideram essenciais para um cenario de grandes
transformacdes organizacionais, dando suporte para se desenvolver um diagnostico mais
estruturado da empresa, focando na integracao de sua dindmica e perspectivas.

E importante ressaltar, que, para o desenvolvimento do modelo, tanto os dados dos
ativos tangiveis, como dos intangiveis, sdo obtidos nas visitas in loco, no contato direto com a
empresa e seus integrantes, quando na oportunidade, além dos documentos necessarios a
efetivacdo do cadastro, se obtém informacgdes complementares e relevantes para se elaborar
um processo de analise de crédito com maior riqueza de informagdes.

No caso dos ativos intangiveis, sdo necessarias visitas especificas e mais frequentes,

para que se possa, além de observar, conhecer melhor o perfil das empresas analisadas e sua
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estratégia, mais especificamente, o seu planejamento estratégico, para, a partir dali,
desenvolver técnicas para mensurar esses dados, isto €, tangibilizar o intangivel, medindo, por
meio de critérios de avaliacdo, o desempenho da organizacéo.

Para Silva et al (2006) o processo de planejamento estratégico auxilia na provisao de
um foco no futuro, propiciando maior interacdo entre a organizagdo e o ambiente, definindo
que tipos de necessidades serdo atendidas, quais 0s objetivos a serem perseguidos, quais
estratégias a serem adotadas e que iniciativas (acdes e projetos) devem ser conduzidas.

Desta forma, para se obter as informagdes necessérias a elaboragdo do atributo in loco,

destaca-se um novo procedimento, a saber: a elaboragdo de um relatério, no formato de um

questiondrio estruturado, a ser aplicado a todos os clientes da carteira de crédito, isto €, a

totalidade da amostra utilizada neste trabalho, buscando assim, uma melhor compreenséo e
analise das empresas-cliente, bem como, obter referéncias sobre o historico e 0s processos que
evidenciaram e evidenciam as negociagdes entre estas e a empresa Alfa.

Blatt (1999) enfatiza que o relatdrio de avaliacdo de crédito é uma consolidacdo do
processo de analise, pois apresenta diversas variaveis para se chegar ao potencial de risco de
da organizagdo. Para elabora-lo com eficiéncia, além de se buscar o contato direto e uma
maior integracdo com a empresa, para assim, se ter acesso a todo o seu desempenho
organizacional, é primordial que o analista de crédito esteja sempre atento ao cenario
conjuntural em gue esta esta inserida.

Assim, neste relatorio, que sera elucidado posteriormente, contém o0s seguintes
aspectos, entre outros: administracdo e controle acionério, mercado atuante, instalacdes e
estrutura, automacdo, concorréncia, produtos, fornecedores e clientes, crédito e riscos,
sazonalidade, lucratividade, nivel de endividamento, estratégia organizacional, ciclo
operacional e financeiro, fluxo de caixa, estoques, investimentos, projetos, planejamentos,
perspectivas futuras, entre outros que se fizeram necessarios a elaboracdo do modelo.

Em seguida, destaca-se a técnica empregada para integrar os trés atributos e facultar
uma maior estruturacdo e personalizacdo ao processo de analise de crédito, a saber: a criacdo
de uma base de dados Unica, composta pelos 300 clientes utilizados na amostra, tanto os
ativos como os inativos. Esta é constituida inclusive dos inadimplentes, isto é, dos clientes
que deram prejuizo para a empresa Alfa, para que se possa conhecer melhor o desempenho
deste segmento de empresas. A partir destas referéncias, busca-se desenvolver métodos para
minimizar os riscos nas operagdes com o0s novos clientes, enfatizando-se que, no processo de

analise, as empresas inadimplentes sdo automaticamente desclassificadas.
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Ressalta-se entdo que, para um melhor planejamento e controle do processo de analise
de credito, cada atributo recebeu uma pontuacéo de acordo com sua relevancia, utilizando-se a
técnica de score, segundo o método adotado por varios anos pela empresa Alfa. Como ja
destacado este método define que os dados bureaus tém relevancia 1, pela sua importancia no
processo de analise, pois representa o grau de endividamento da empresa, sendo este atributo
considerado de maior risco, devendo ser acompanhado com bastante critério.

Com relacdo aos outros dois atributos, estes foram pontuados da seguinte maneira:

dados cadastrais: relevancia 2 e dados in loco: relevancia 3, conforme a relevancia de cada

um, adotado no processo de analise da empresa Alfa, que determina maior grau de
importancia para os dados cadastrais, por conter, entre outras, informacdes referentes ao
patrimoénio e faturamento das empresas. Esta determinacdo se da pelo fato de que, em um
processo de endividamento ou baixa liquidez, estes fatores podem representar o nivel de
sustentabilidade da organizagéo.

Observa-se, contudo, que este trabalho procura enfatizar a importancia dos dados in
loco, pela sua relevancia na avaliacdo do desempenho das empresas da atualidade, ja que
analisam os aspectos estratégicos, enfatizando os dados de criacdo de valor a longo prazo,
fatores estes, influenciados principalmente pela dindmica do mercado contemporaneo.

Ainda com relacdo a base de dados, destaca-se que, esta € composta por um grupo
bastante heterogéneo de 60 variaveis, que representam as informacdes obtidas das empresas,

assim formulada: dados cadastrais com 15 variaveis, dados bureaus com 11 variaveis e dados

in loco com 34 variaveis. Para se mensurar cada variavel, e assim, conhecer melhor o perfil de
cada cliente, bem como, para se operacionalizar a rede neural, estas foram normalizadas numa
escala de 0 a 2, assim definidas: (O)fraco, (1)médio, (2)bom, conforme o perfil e a
performance de cada empresa, em cada uma das variaveis utilizadas no modelo.

Assim, a partir dos resultados apresentados nestas variaveis, definindo, portanto, o
perfil de cada empresa, isto €, tanto suas restricbes e fraquezas, como suas forcas e
eficiéncias, delimitou-se para cada atributo, uma escala de pontuacdo de 1 a 5, utilizando-se
para tanto a técnica de score, ficando assim definido: (1)cliente 6timo (2)cliente bom
(3)cliente médio (4)cliente regular e (5)cliente ruim, ou melhor, esta instrucdo agrupa as
empresas em 5 classes de risco, sendo a classe (1) o menor risco e a classe (5) 0 maior risco.

Baseado neste contexto e para que se possa ter uma melhor visdo desta técnica, a
Tabela 4 mostra de forma mais estruturada, o processo de classificagéo utilizado no modelo
de andlise de crédito proposto para a empresa Alfa. Este processo determina a quantidade de
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restricbes (minimas e maximas) que as empresas poderdo apresentar em cada classe, sendo

este critério definido individualmente para cada um dos trés atributos utilizados neste modelo.

Tabela 4: Processo de classificacdo do modelo de analise de crédito proposto

ESCALAS DE PONTUACAO

ATRIBUTOS RELE - RESTRICOES OTIMO BOM MEDIO REGULAR RUIM

VANCIA EMPRESA 1) 2 (3) 4) (5)
Bureaus 1 A 0) (D) 2 3-4) (5-11)
Cadastrais 2 A (0-1) 2-3) (4-5) 6-7) (8-15)
In Loco 3 A (0-4) (5-9) (10-14) (15 -20) (21-34)

Como se pode visualizar, a Tabela 4 mostra que, para que uma empresa obtenha
pontuacdo (1), isto é, seja classificada na classe (1) ou cliente 6timo, ela ndo podera
apresentar restrices no atributo bureau, e nos outros dois, a quantidade de restricbes é
determinada conforme o risco e o grau de relevancia definidos para cada atributo. Da classe
(2) a classe (5), existe uma quantidade méxima de restricGes aceitaveis para cada atributo,
segundo a classificacdo e pontuacao definidas, com base no grau de risco de cada empresa.
Observa-se ainda que, na classe (2) e (3) do atributo bureau, a quantidade de restricdes
aceitaveis sdo minimas, em virtude do maior grau de risco neste atributo.

Destaca-se ainda que, apesar da avaliacio de cada empresa ser efetuada
individualmente, baseada na mensuracdo de todas as varidveis que a compdem, definiu-se a
classe (3), ou empresa pontuada no “nivel médio” como a classe maxima aceita para uma
avaliacdo positiva das empresas, em cada um dos trés atributos utilizados no modelo proposto.
Ressalta-se, porém, que, poderdo ocorrer excecdes deste critério adotado, todavia, mediante
andlise criteriosa, desde que a empresa seja pontuada na classe (1) do atributo bureau, sendo
possivel entdo, que esta tenha pontuacéo acima da classe (3) nos outros dois atributos.

Buscando ainda, proporcionar uma maior énfase ao entendimento de todo o processo,
elaborou-se a Tabela 5, que consiste de uma amostra da base de dados utilizada no modelo,
contendo algumas empresas (estas com perfis diferenciados), para que assim se possa
verificar melhor, os procedimentos utilizados em cada caso, ou melhor, em cada empresa, no
processo de analise. A amostra contém também, algumas varidveis empregadas no modelo,
que sdo diferenciadas em cada atributo, e como j& destacado, a elaboracdo e utilizacdo destas,
foram necessérias para que se pudesse conhecer melhor, bem como, mensurar com maior

critério, a performance das empresas analisadas.



Tabela 5: Amostra da base de dados para classifica¢éo dos clientes

AMOSTRA DA BASE DE DADOS

DC Empresa PE

A 1
B 1
C 0
DB Empresa PR
A 1
B 0
C 0
DIL Empresa ID
A 1
B 0
C 0

PS FL CL QR PT TD
1 1 1 0 1 CA
1 0 0 2 2 CA

0 0 0 4 3 CNA
EXE Ch.s/F PF QR PT TD
1 1 1 0 1 CA
1 1 1 1 2 CA

1 0 0 3 4 CNA
RDF ACF EP QR PT TD
1 1 1 0 1 CA
1 0 1 2 2 CA

0 0 0 4 3 CNA

Tabela 6: Legenda da Amostra da Base de Dados

LEGENDA

DC - Dados Cadastrais
DB - Dados Bureaus

DIL - Dados in Loco

PE — Patrimbnio Empresa
PS — Patriménio Sécios
FL - Filiais

CL - Coligadas

QR - Quantidade Restri¢bes
PT - Pontuagéo

TD - Tomada de Decisdo
PR - Protesto

EXE - Execucéo

Ch.s/F — Cheque sem fundo

PF — Pendéncia Financeira

ID — Instrugdo Diretoria

RDF - RelacionamentoDiretoria/Funcionarios
ACF — Atendimento clientes/fornecedores

EP — Estratégia e Planejamento

0 - Classificacdo Negativa/Restricdes (N&o, Ruim)
1 - Classificagdo Positiva (Sim, Bom)

CA - Cadastro Aprovado

CNA - Cadastro Ndo Aprovado
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Assim, como se pode observar na Tabela 5, que contém uma amostra da base de

dados, cada atributo e cada variavel tém relevancias diferenciadas. No atributo cadastral, por

exemplo, as varidveis “Patrim6nio da Empresa e Patrimonio dos Sécios”, sdo mais relevantes

que as variaveis “Filiais e Coligadas”. Portanto, se uma empresa tiver boa classificacdo nas

variaveis PE e PS e classificacdo ruim nas varidveis FL e CL, ela podera ter o cadastro

aprovado, desde que, se observe a pontuacdo das variaveis nos outros atributos,
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principalmente, no atributo bureau. Lembrando que, o atributo bureau € o atributo mais
relevante para a avaliacdo do credito, pelo alto risco nele contido, ja que este trata da
idoneidade da empresa no mercado de crédito, como, a existéncia ou ndo de protestos,
cheques sem fundo, execucdes, podendo, inclusive, este atributo, em varias situagdes, por si
s0, definir pela aprovacéo ou ndo do cadastro.

E importante destacar que a definicdo e utilizacdo deste método se devem pela
existéncia dos varios fatores que influenciam um processo de analise de crédito, bem como,
pelo fato de que as variaveis, isto €, as informagdes obtidas das empresas e utilizadas neste
modelo, sdo multivariadas e interdependentes, sendo que, uma recebe influéncia da outra, ndo
definindo, portanto, por si so, a classificacdo da organizacdo. Assim, ao se definir pontuacdes
e classificacbes para as empresas, estas sao analisadas individualmente, isto €, caso a caso,
pois, por se tratar de dados multivariados, alguns possuem uma estreita relacdo entre si e
outros, grau de importéancia e de relevancia diferenciados.

Desta maneira, apds esta abordagem ressaltada e as pontuacdes e classificagdes
efetuadas, a Tabela 7, mostra que, da quantidade total das amostras utilizadas, isto €, das 300
empresas analisadas para 0 modelo proposto, estas tiveram percentuais por escala de
pontuacdo, em cada atributo, assim definidos:

Tabela 7: Percentual de empresas no processo de classificacdo do modelo proposto

PERCENTUAL POR ESCALA DE PONTUACAO

Atributos Otimo % Bom % Médio % Regular % Ruim %

) (2 3) 4) ®)
Bureaus (83) 2767 (32) 1067  (75) 25 (43) 1433  (67) 22,33
Cadastrais  (36) 12 (47) 1567  (81) 27 (97) 3233 (39) 13
In loco (28) 933 (68) 2267  (89) 29,67 (41) 1367  (714) 24,67

A Tabela 7 mostra a quantidade de empresas, bem como, 0 seu respectivo percentual,
definidos em cada atributo e em cada classe de risco, destacando o total geral obtidos nestas
classes. Estes numeros foram alcancados, ap0s a ponderacdo de cada variavel, em cada
empresa utilizada no modelo proposto. Verifica-se, no entanto, que inexiste uma
homogeneidade de resultados, pelo fato de se utilizar dados multivariados no processo, onde,
cada empresa possui perfis diferenciados e mensuragdes diferenciadas em seu desempenho.

Assim, com base no score apresentado em cada empresa, ou na pontuacao definida, ou
ainda, na classe em que cada uma foi qualificada, tanto individualmente, em cada um dos trés
atributos, como na média total, efetuou-se uma ponderacdo minuciosa de todos os dados.
Finalmente, determinou-se a classificacdo final das empresas, como resultado do processo de
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analise de crédito proposto para a empresa Alfa, ficando assim definidas: (classel) cliente

bom ou cadastro aprovado e (classe 0) cliente mau ou cadastro ndo aprovado.

Desta forma, ap6s esta classificacdo, do total das 300 empresas utilizadas como
amostra, obteve-se 0 seguinte resultado: 105 empresas apresentaram fator de classificacéo (0)
ou cadastro ndo aprovado e 195 apresentaram fator (1) ou cadastro aprovado. No percentual
das empresas com cadastro nao aprovado, isto €, 35% do total analisado, estdo tanto as que
deram prejuizo para a empresa Alfa - 44 empresas ou 41,9%, como as que tiveram um score
com alto risco — 61 empresas ou 58,1%.

Contudo, apesar de ser um percentual relativamente elevado, informa-se que os 105
clientes desaprovados foram mantidos no modelo proposto, para se conhecer melhor este
perfil de empresas, mensurando assim, as problematicas que as envolvem e a partir dai, ter um
critério de analise mais amplo, para uma decisao de crédito em bases mais sélidas.

Assim sendo, apds estes resultados, chega-se a conclusdo que, com relagdo as 300
empresas utilizadas como amostra no modelo de analise de crédito proposto, lembrando que
120 estdo ativas e 180 inativas, a empresa Alfa poderd empregar esforcos, para possivel
reconquista e reativacdo das negociagdes a crédito, em um total de 75 empresas ou 41,67%
das empresas que compdem o grupo das inativas.

Reitera-se que, a andlise e classificacdo final das empresas, foram definidas,
utilizando-se técnicas de score, e no caso deste trabalho, os dados foram pesquisados,
analisados, e confirmados, por um processo de decisdo julgamental, firmado na analise
subjetiva. Esta analise foi estruturada a partir do modelo ja utilizado pela empresa Alfa, com
base na avaliacdo de dados dos trés atributos constituidos para este modelo, amparados pelo
parecer dos analistas de crédito da empresa, com a participacdo da pesquisadora,
fundamentados na experiéncia de varios anos destes profissionais.

Experiéncia esta, transformada em conhecimento, destacando-se o grau de
profissionalismo da equipe, confirmado pelo baixo indice de inadimpléncia da empresa Alfa
ao longo de seus anos de atividade, tendo sido analisado para este estudo, o relacionamento e
as negociacdes desta com seus clientes, em um periodo de 5 anos.

Desta maneira, fundamentado nos bons resultados obtidos pela empresa Alfa em sua
politica de andlise subjetiva, o0 modelo proposto teve como referéncia a utilizacao deste
método, empregando técnicas de score como critérios de pontuacéo e classificacdo, portanto,
esta foi estruturada de forma nao probabilistica, sem a utilizacdo de estatisticas. Os critérios
foram definidos, com base no histérico dos clientes, nos relacionamentos ao longo dos anos

com estes e nas negociacOes boas e ruins efetuadas, nos contatos e entrevistas com a equipe
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da empresa Alfa e de seus clientes, nas documentacgdes adquiridas, bem como, na experiéncia
pratica dos analistas de crédito da empresa em estudo.

Para se conhecer melhor o método utilizado, o score é, em resumo, uma nota que se
atribui a empresa, indicando o seu grau de risco. Essa pontuacdo, no caso de pessoas juridicas,
é calculada a partir dos dados positivos, negativos e cadastrais de cada cliente. O histérico
negativo engloba informacgfes restritivas como protestos, cheques sem fundos, titulos
vencidos e ndo pagos, acdes judiciais, etc, definidos como os dados bureaus. O historico
positivo revela a situagdo, 0 comportamento e a performance da empresa, que séo os dados in

loco. Os dados cadastrais incluem a localizagéo, o ramo de atividade, o tempo de existéncia, a

quantidade de filiais e outros dados que possam enriquecer o perfil da empresa.

Ressalta-se que, todas estas informacg6es foram obtidas e reforcadas, apos a elaboracédo
e estruturacdo da base de dados, com a integragéo dos trés atributos, contendo a amostra dos
300 clientes da empresa Alfa, a partir de um levantamento efetuado em um periodo de cinco
anos. Assim, foi possivel verificar os clientes que pararam de negociar, 0S que permaneceram,
0s que deram prejuizo, podendo entao, fazer uma analise mais criteriosa e uma avaliacdo do
perfil de cada cliente, para, baseado na experiéncia dos analistas de crédito, formar uma
opinido e deciséo final.

Por este fator relevante, enfatiza-se ser este o diferencial deste trabalho, onde a
pesquisadora procura demonstrar, na oportunidade do contato direto com a empresa Alfa e
uma familiarizacdo com todo o contexto, que no processo de andlise, € a opinido final do
analista que define a aprovacdo ou ndo do crédito.

Destaca-se que, para obter todas as informacfes necessarias, e posteriormente definir
os critérios de avaliacdo, efetuou-se pesquisas junto aos gestores e analistas da empresa Alfa,
a equipe de funcionarios e aos clientes desta, tratando dados que s6 poderiam ser evidenciados
a partir de contatos pessoais e de visitas in loco. Apds a obtencdo dos dados, buscando efetuar
uma avaliacdo segura e consistente, estes foram confirmados e confrontados com dados
complementares e atualizados, obtidos de empresas especificas da area de crédito, como
Bancos, Serasa, SPC, etc., utilizando os fatores determinantes de cada area como referéncia.

Finalmente, ap6s a utilizacdo de todos estes critérios, empregou-se ferramentas
computacionais inteligentes, notadamente técnicas de rede neural MLP, utilizando o
algoritmo bacpropagation, para que, a partir de treinamentos e testes, a rede pudesse aprender
com eficacia, a metodologia estratégica desenvolvida para o modelo proposto. A escolha
desta ferramenta foi devido a sua capacidade de aprendizado e generalizagdo, inclusive, como
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abordado por Blatt (1999), sua habilidade para tratar dados multivariados, com origem em

diversas fontes, como € o caso do modelo de analise de crédito proposto neste trabalho.
Assim, a partir de toda esta tematica e para que melhor se possa visualizar o

desenvolvimento do modelo de anélise de crédito proposto neste trabalho, sera abordado na

Tabela 8, os oito passos utilizados na sua estruturagao.

Tabela 8 — Procedimentos utilizados na estruturacdo do modelo proposto

PASSOS PROCEDIMENTOS

1°passo  Levantamento do método e dos critérios de avaliacdo, bem como dos dados utilizados pela
empresa Alfa no seu processo de analise de crédito

2°passo  Elaboracdo de uma abordagem estratégica contendo um novo atributo de avaliacéo,
denominado de atributo in loco, para integrar aos atributos ja utilizados pela empresa

3°passo  Elaboragdo de um relatério em forma de questionario estruturado contendo os dados do novo
atributo para informagdes complementares das empresas em processo de analise

4°passo  Desenvolvimento de uma base de dados Unica, contendo todos os atributos de forma
integrada: “dados cadastrais”, “dados bureaus” e “dados in loco”.

5°passo  Padronizacdo da analise subjetiva utilizada pela empresa Alfa, normalizando, pontuando e
classificando os dados, para que estes se transformem em informacdes Uteis a tomada de
deciséo.

6°passo  Normalizacdo das variaveis (dados e informacgdes obtidas das empresas) e dos atributos para
operacionalizar o modelo proposto

T°passo  Classificacdo das empresas conforme o indice de restri¢des, utilizando-se técnicas de score,
com base na pontuacédo de cada varidvel e cada atributo

8°passo  Implementacdo da rede neural artificial para processar, aprender e generalizar os dados.

Como se pode visualizar, a Tabela 8 mostra os oito passos utilizados na estruturacdo do
modelo de analise de crédito proposto, destacando-se os critérios empregados, desenvolvidos
a partir do modelo ja utilizado pela empresa, onde se procurou acrescentar os procedimentos
necessarios para se obter um modelo de anélise de crédito mais consistente, seguro e eficaz.

Reitera-se entdo, que a utilizacdo desta estratégia, tem como objetivo propiciar a
organizacdo estudada, uma dire¢cdo mais eficaz dos recursos e dos esforgcos despendidos ao
longo do processo da anélise de crédito. A proposta € que o modelo possa servir de referéncia
e apoio para a empresa Alfa, a fim de que a mesma consiga estabelecer uma boa estrutura de
atendimento, aos atuais e futuros clientes, de forma eficiente, dindmica e personalizada.

E importante enfatizar que, o modelo desenvolvido para a empresa Alfa, propde uma
solucdo inovadora de gestdo de crédito, destacando-se sua exclusividade. Apesar de estudos e
pesquisas comprovarem a existéncia de modelos semelhantes, em automacdo de credito
bancéario e empresarial, como é o caso, destacado pela Fitch Ratings (2004), do Banco
Triangulo S/A, empresa do grupo Martins e do proprio Martins Atacadista, organizacdes
estas, sediadas na cidade de Uberlandia-MG, este modelo se destaca pelas abordagens
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estratégicas diferenciadas e pelo método contemporaneo empregado, ressaltando-se a boa
performance da rede neural MLP para tratar os dados multivariados utilizados.

Denota-se, portanto que, este modelo ndo € excludente, podendo ser utilizado em
varias areas, tanto financeira como administrativa, que atuam com a tomada de decisdo e a
analise de crédito, j& que esta ferramenta pode ser moldada para atender os mais variados
processos empresariais.

Como se pode verificar na Figura 4, o modelo proposto para a empresa Alfa foi
desenvolvido para integrar e sistematizar todos os dados (em uma base de dados Unica), de
maneira eficaz, para que eles se tornem em informagdes Uteis a tomada de decisdo, utilizando
técnicas de RNAs, como ferramenta mais apropriada para processar todos estes elementos,
pautando-se em suas caracteristicas proeminentes, que € trabalhar com informacdes

incompletas e ambiguas, fatores estes, determinantes neste modelo de analise de crédito.

de Crédito

Empresa Solicitante —l

ENTRADAS

Dados
Cadastrais

Dados
Bureaus

Dados
In loco

| RASF DF DADOS |

Processamento R N A Processamento
dos Dados ﬂ ﬂ ﬂ ﬂ ﬂ dos Dados
INFORMACOES
SAIDAS

Diretriz mais eficaz para a concessao ou
ndo do crédito

Figura 4 - Modelo proposto para o processo de analise de crédito da empresa Alfa

Visualizando a Figura 4, observa-se que sua dindmica ocorre da seguinte forma: a partir
da solicitacdo do crédito que ativa todo o sistema, inicia-se 0 processo de entrada (inputs) de
dados cadastrais, dados bureaus e dados in loco, os quais sdo tratados de forma integrada por
meio de uma base de dados elaborada, segundo os critérios de avaliacdo. Em seguida,
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utilizam-se técnicas de RNAs para processar os dados de forma sistémica, resultando em
informacdes mais estruturadas e eficazes para o processo de andlise, permitindo aos analistas
de crédito, obter uma diretriz mais eficaz na tomada de deciséo (outputs).

Finalmente, ressalta-se que além da elucidacdo do modelo proposto e dos processos que
envolveram sua elaboracdo, foi desenvolvido para este trabalho um “questionario
estruturado”, que sera evidenciado no Apéndice A, para ampliar o escopo das informacoes e
agregar valor ao modelo de analise de crédito da empresa Alfa, sendo este composto
especificamente pelos dados in loco, atributo que utiliza os ativos intangiveis.

A partir dos questionamentos efetuados no “questionério estruturado”, quando da visita
in loco, acredita-se que os analistas de crédito da empresa Alfa, terdo, por meio de novos
dados e informacdes adquiridas, maiores subsidios para melhor operacionalizar 0s processos
de anélise de crédito. O intuito é que, com a integracdo deste novo atributo aos ja existentes,
os analistas possam diagnosticar com maior clareza e eficiéncia, o perfil e a performance das
empresas em processo de andlise, obtendo assim, um diagnostico mais acertado para uma

tomada de decisdo mais segura, consistente e eficaz.
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Capitulo 4

A Implementacao da rede neural artificial (RNA)

A escolha da rede e a coleta de dados — para a implementacéo da rede neural, foram

reunidos todos os dados pertinentes e potencialmente Gteis ao desenvolvimento do modelo de
analise de crédito proposto para a empresa Alfa. As técnicas de RNA como ferramenta,
utilizando especificamente a rede MLP, com o algoritmo de treinamento backpropagation,
permitiu fazer o reconhecimento de padrbes, sendo também utilizada para fazer futuros
diagnosticos. O modelo de rede escolhido foi devido a sua citagdo frequente na bibliografia
esquadrinhada e pela concordancia dos autores em relacdo a sua adequacdo a solugdo das
questdes apresentadas.

Foram realizados varios testes, tanto com quantidades de neurbnios diferentes, como
com quantidades de camadas intermediarias diferentes, sendo que, uma boa escolha, baseado
no tempo de resposta e no desempenho do resultado, foi definida entre as varias opgoes
testadas, estabelecendo-se a estrutura do modelo proposto com uma camada intermediaria,
contendo 20 neurdnios nesta camada, 60 neurdnios na camada de entrada, devido as 60
variaveis avaliadas e um neurdnio na camada de saida.

O _pré-processamento _dos dados — a fase de pré-processamento dos dados foi

importante para identificar as informacoes relevantes a tarefa do processamento de interesse,
para que a rede neural pudesse operar sobre esta informacao qualificada, ao invés de trabalhar
com os dados brutos. Como a rede MLP trabalha com valores numéricos, os dados foram
convertidos em dados numericamente simbdlicos, para normalizar os atributos que possuem
valores diferenciados, tendo tais dados sido organizados em trés niveis: (0) ruim (1) médio (2)

bom, que apds sua classificacdo, resultou em duas classes: clientes maus (classe 0) e clientes

bons (classe 1). Todos os dados foram pré-processados, agrupados em vetores numeéricos e

arranjados de forma aleatéria em arquivos de formato padrao.

A separacdo dos conjuntos de dados: treinamento, teste e validacdo - os dados

coletados (300 amostras) foram distribuidos em trés conjuntos (treinamento, teste e validacéao)
cuja selecdo foi realizada de forma aleatoria para evitar tendéncias e propiciar a
reprodutibilidade do experimento, utilizando as seguintes quantificagfes: 20% (60 registros)
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para o0 conjunto de treinamento, que ocorreu durante 15 ciclos em média, 20% (60 registros)
para afericdo do erro, definido como o conjunto de dados responsavel pelo teste de parada da
fase de treinamento, quando a rede apresenta um grau de aprendizado suficiente. Finalmente,
0s 60% restantes (180 registros), para o conjunto de validacdo, sendo este conjunto de dados,
utilizado para a avaliacdo final do modelo e o desempenho da rede.

O software de apoio — como instrumento de apoio para gerar resultados a partir do

modelo proposto utilizou-se o software Matlab, que é um ambiente de desenvolvimento
bastante difundido tanto no contexto académico, quanto no &mbito comercial. O Matlab é
uma poderosa ferramenta computacional para problemas de cunho matematico, tendo
ferramentas graficas avancadas para analise e visualizacdo de dados. Além disso, o Matlab
possui uma toolbox exclusiva para redes neurais artificiais, isto €, possui um conjunto de
funcgdes pré-definidas que sdo de grande valia para o projetista de RNA.

Assim, a Tabela 9, descreve de forma pormenorizada, a estrutura do processo de
implementacdo da rede neural MLP no desenvolvimento do modelo de analise de crédito

proposto neste trabalho para a empresa Alfa.

Tabela 9: Estrutura do processo de implementacdo da RNA para 0 modelo proposto

CARACTERISTICAS PARAMETROS UTILIZADOS E RESULTADOS
GERADOS PELA RNA
Modelo e algoritmo de treinamento MLP backpropagation

utilizados

Selec¢do dos conjuntos de dados (20% ou 60 registros - treinamento) (20% ou 60 registros --
teste) (60% ou 180 registros - validag&o)

Topologia — (camada de entrada) Uma camada com 60 neurdnios

Topologia — (camada intermediaria) Uma camada com 20 neur6nios

Topologia — (camada de saida) Uma camada com 01 neurdnio

Normalizagédo Linear entre o intervalo [-1;1]

Inicializacéo dos pesos Aleatério

Numero de iteragdes 15 ciclos em média

Critério de parada Critério de parada default do Matlab (EQM < 107°)

Taxa de aprendizado Padrédo do Matlab - 0,05

Resultado 96,4% de acerto

Como se pode verificar, a Tabela 9 demonstra de forma pormenorizada, a estrutura do
processo de implementacdo da RNA para o modelo de andlise de crédito proposto neste
trabalho para a empresa Alfa, destacando-se as caracteristicas e os parametros utilizados e
finalmente, os resultados gerados pela rede neural MLP.

Desta forma, apds todos os procedimentos efetuados para a implementacdo da rede
neural, foram realizados varios experimentos para testar seu desempenho, como pode ser

visualizado na Tabela 10 apresentada a seguir, onde mostra que a rede apresentou boa
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performance quando demonstrou ter aprendido de forma eficaz, a metodologia estratégica da

analise de credito desenvolvida para o modelo proposto neste trabalho.

Tabela 10: Testes do desempenho da RNA no modelo de analise de crédito proposto

Testes Cadastrais In Loco Bureaus Cadastrais Bureaus + Bureaus+ Todos

+ In Loco Cadastrais In Loco
1 58,3% 94,3% 99,0% 98,1% 98,4% 96,9% 99,9%
2 79,8% 95,9% 94,7% 96,3% 99,5% 96,0% 96,6%
3 76,1% 79,2% 88,8% 94,4% 99,9% 95,3% 97,7%
4 70,8% 60,3% 97,6% 81,8% 98,0% 96,9% 95,6%
5 78,8% 94,6% 81,3% 94,8% 97,1% 98,3% 95,0%
6 63,5% 92,5% 98,3% 93,6% 99,3% 99,2% 98,1%
7 70,4% 74,8% 98,4% 96,2% 97,1% 94,7% 98,6%
8 78,9% 92,9% 64,2% 93,9% 94,6% 97,7% 95,2%
9 82,6% 95,3% 99,0% 87,7% 99,1% 76,2% 89,8%
10 77,9% 96,6% 91,7% 97,9% 59,3% 91,8% 97,3%
Média 73,7% 87,6% 91,3% 93,5% 94,2% 94,3% 96,4%

Como se pode visualizar, a Tabela 10 mostra os resultados da rede neural, a partir da
realizacdo de 10 testes, assim definidos: 1) foram realizados testes em cada atributo
individualmente, quando a rede demonstrou melhor performance com os dados bureaus,
seguido dos dados in loco e posteriormente os dados cadastrais, e 2) utilizou-se dois atributos
de cada vez, realizando testes intercalados entre eles, tendo a rede neural apresentado a
mesma performance, isto é, o teste dos dados bureaus com os dados in loco, demonstraram
melhor resultado, confirmando assim, nos dois momentos, que a rede neural aprendeu e
generalizou 0 método e os critérios de analise desenvolvidos no modelo proposto.

Finalmente, ap0s a realizacdo e comparacdo de todos os testes, pdde-se verificar que,
utilizando todos os atributos ao mesmo tempo, os resultados sdo mais eficazes, confirmando,
assim, a proposta deste trabalho que é baseada na integracdo dos trés atributos. Neste caso, a
rede neural apresentou resultados promissores, com assertividade superior a 96% em quase
todos os testes realizados, comprovando a aprendizagem da rede a partir dos dados
empregados no modelo proposto, fato este, que pode ser confirmado nos graficos 2 e 3

demonstrados a seguir.
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Grafico 2 — Processamento da RNA: evolucdo do erro por ciclos de treinamento
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Grafico 3 — Processamento da RNA: comparacao entre 0s erros reais e 0s calculados

Como se pode verificar nos graficos acima, o grafico 2 demonstra a progressao do erro
durante os ciclos de treinamento, indicando que o erro cai a patamares de 10™*? ap6s 15 ciclos
de treinamento efetuados. O grafico 3 mostra os valores calculados pela RNA (pontos),
destacando o desvio da curva ideal (pontilhada) com a curva gerada pela RNA (em
vermelho).Confrontando as informacgdes dos dois gréficos, percebe-se visualmente que a

resposta da RNA é adequada, apresentando resultados satisfatorios ao que Ihe foi proposto.
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Capitulo 5

Conclusao e trabalhos futuros

Em um momento em que se destaca a existéncia de problemas na area de crédito
relacionados a inimeros fatores, estudos e pesquisas denotam que ha uma crescente demanda,
de empresas que atuam com processos decisérios, para incorporar solugcfes eficazes aos seus
modelos de analise de crédito, com vistas a melhoria dos padrfes de seus negocios, por meio
de inovacdes tecnologicas e solugdes estratégicas e eficazes.

Assim, a utilizacdo de técnicas de RNA no desenvolvimento de modelos de
classificacdo dos processos decisorios, tem demonstrado bom desempenho. Porém, para a
otimizacdo de resultados, faz-se necessario que os especialistas do problema, trabalhem em
conjunto com o processamento neural. Para que isto se torne factivel, estes devem utilizar
todo o conhecimento acumulado, identificando os obstaculos nas etapas do desenvolvimento
da rede e automaticamente, os ajustando e corrigindo, fatores estes, que foram notadamente
realcados em todo o processo desenvolvido neste trabalho.

Outro fator a se destacar, é que a escolha das variaveis relevantes, ao desenvolvimento
do modelo e implementacdo da RNA, deve ser realizada cuidadosamente, visto que a inclusédo
de varidveis ndo proeminentes ao problema em estudo, assim como, possiveis erros de
classificagdo poderé prejudicar o desempenho da rede neural. Destaca-se que neste trabalho,
as variaveis foram elaboradas por um grupo de especialistas na area de crédito, onde se
procurou agregar os dados realmente pertinentes e necessarios a uma andlise eficiente, segura,
atualizada e consistente.

Neste sentido, o sistema proposto neste trabalho possui uma base de dados integrada e
sistematizada e a utiliza para prover um modelo neural para o diagndéstico de futuros clientes,
como critério para uma tomada de decisdo mais eficaz. A rede neural foi projetada para,
quando alimentada com dados de novos clientes, forneca a classificagdo de cliente bom ou
cliente mal. A base de dados desenvolvida pode ser atualizada, permitindo melhorar a
caracterizacdo do diagndéstico do cliente ou incorporar nova informacéo, de acordo com a
necessidade e dinamica dos negocios. Além disso, o sistema neural também podera ser

validado em outras empresas com caracteristicas semelhantes a empresa em estudo.
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Assim, o modelo neural aqui proposto podera ser utilizado de forma inovadora como
ferramenta de apoio para um diagnostico mais acertado dos futuros clientes, visando respostas
Uteis ao gerenciamento da carteira de crédito da empresa Alfa. O modelo buscou aprimorar o
desempenho do processo de andlise de crédito empregado pela empresa estudada, alinhando
os dados multivariados, estruturando a analise subjetiva utilizada pelos analistas, focando
tanto nas varidveis tangiveis como nas intangiveis que compdem toda a estrutura das
empresas analisadas, buscando padronizar a dinamica de suas atividades, com o objetivo de
obter resultados alavancadores para todas as linhas de negdcio da organizacéo.

Desta forma, as técnicas e ferramentas utilizadas no modelo proposto, apresentaram
boa performance, principalmente quando a rede neural demonstrou ter aprendido de forma

eficaz, a classificar clientes bons e clientes maus, quantificando assim, de forma objetiva, a

analise subjetiva, baseada na experiéncia e no feeling do analista de crédito. Inclusive, com
relacdo aos ativos intangiveis agregados ao processo de analise, integrou com eficiéncia, as
medidas financeiras administrativas, estratégicas e mercadologicas, comprovando assim, sua
capacidade de generalizacdo, apresentando resultados de classificacdo satisfatorios aos
problemas a ela apresentados.

Nos resultados da avaliacdo de riscos para a decisao ou nao do crédito proposto, como
se pbde verificar na Tabela 8 e nos gréaficos 2 e 3, ap0s varios treinamentos efetivados, a rede
neural demonstrou ter aprendido de forma satisfatoria, com margem minima de erro e um
bom indice de assertividade, isto €, superior a 96%.

Portanto, com os resultados obtidos, é salutar afirmar que, a rede neural MLP,
utilizando o algoritmo backpropagation, classificou satisfatoriamente os dados relacionados a
analise de credito da empresa Alfa, bem como, conseguiu generalizar de forma adequada, o
conhecimento adquirido para casos ainda ndo vistos, isto &, futuros diagnosticos.

Para trabalhos futuros, visando comprovar a eficacia do modelo proposto, inclusive, a
capacidade de aprendizagem e generalizacdo da rede neural, a proposta é testar o modelo na
empresa Alfa bem como em outras empresas atuantes na area de crédito e processos
decisorios. A partir dos resultados, verificar a necessidade de se reestruturar o modelo, ja que

o sistema desenvolvido com técnicas de rede neural proporciona condigdes para tal.
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Anexo A — Modelo do Cadastro utilizado pela empresa
Alfa

AL.FA
F.A.C.T.O.R.I.N.G.

UBERLANDIA - MINAS GERAIS

DOCUMENTACAO PARA CADASTRO

PESSOA JURIDICA

e FICHA CADASTRAL ASSINADA

e XEROX CONTRATO SOCIAL PRIMITIVO

e XEROX DA ULTIMA ALTERAGAO CONTRATUAL

e RELACAO 06 ULTIMOS FATURAMENTOS ASSINADO PELO CONTADOR
e XEROX CARTAOC.N.P.J.

e XEROX CARTAO DE INSCRICAO ESTADUAL

e XEROX ULTIMOS BALANGOS E BALANCETE OU I.R.P.J.

e XEROX CERTIDAO ATUALIZADA DOS BENS (SE HOUVER)

PESSOA FISICA

e FICHA CADASTRAL ASSINADA
e XEROXR.G./IDENTIDADE
e XEROX CPF

e XEROX CERTIDAO ATUALIZADA DOS BENS (SE HOUVER)

OBS: O LIMITE DE CREDITO SERA APROVADO MEDIANTE ANALISE E CRITERIOS DE
SEGURANCA DA EMPRESA.
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ALFA FACTORING FOMENTO MERCANTIL LTDA

FICHA CADASTRAL DE PESSOA JURIDICA

RAZAO SOCIAL:

DENOMINACAO (NOME FANTASIA):
END. FONE: FAX:

BAIRRO: CIDADE: CEP: ESTADO
INSC.ESTADUAL: CNPJ:

REG. NA JUCEMG:

ESTABELECIDA DESDE: ULTIMA ALTERACAO: [/ |
CAPITAL INICIAL:

POSSUI FILIAIS: [1SIM  [1NAO ONDE:

POSSUI COLIGADAS: [1SIM 1 NAO ONDE

POSSUI SEGURO: [1SIM [1NAO

QTE SOCIOS:
QTE FUNCIONARIOS:
RAMO DE NEGOCIO:
POSSUI PREDIO PROPRIO: (1 SIM [INAO VALOR DO ALUGUEL:
QTE BENS EMPRESA:
ESTOQUE:
MEDIA MENSAL DE VENDA A VISTA: A PRAZO:
CRESCIMENTO FATURAMENTO MENSAL EM PERCENTUAL:

NOME DO SOCIO CPF:
CARGO VALOR DO CAPITAL %
NOME DO SOCIO CPF:
CARGO VALOR DO CAPITAL %
BANCOS ONDE OPERA AGENCIA CONTA N°: FONE DATA ABERTURA
FORNECEDORES
NOME: FONE:
CIDADE: ESTADO: FAX:
NOME: FONE:
CIDADE: ESTADO: FAX:
NOME: FONE:
CIDADE: ESTADO: FAX:
NOME: FONE:
CIDADE: ESTADO: FAX:

IMOVEIS DA FIRMA

TIPO: [| COMERCIAL 1 RESIDENCIAL AREA: VALOR: ONUS [ISIM [INAO
LOCALIZACAO:
TIPO: [| COMERCIAL 1 RESIDENCIAL AREA: VALOR: ONUS [ISIM [INAO
LOCALIZACAO:
TIPO: [| COMERCIAL (1 RESIDENCIAL AREA: VALOR: ONUS [1SIM [INAO

LOCALIZAGAO:

UBERLANDIA, DE DE

ASSINATURA
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ALFA FACTORING FOMENTO MERCANTIL LTDA

FICHA CADASTRAL DE PESSOAS FiSICAS

NOME: DATA DE NASC.:
NATURALIDADE: UF: CPF: RG:
ESTADO CIVIL:

FILIACAO:
RESIDENCIA:

ENDERECO: BAIRRO:
CIDADE: UF:___ CEP: FONE:
RESIDENCIA PROPRIA? [1SIM [1NAO VALOR ALUGUEL:

QTE PATRIMONIO SOCIOS:
REFERENCIA PARA LOCALIZACAO:

TRABALHO:
EMPRESA: ATIVIDADE:
ENDERECO: BAIRRO:
CIDADE: UF: FONE:
CARGO: SALARIO:
DATA DE ADMISSAO:

CONJUGE:

NOME: DATA DE NASC:
CPF; RG: LOCAL DE TRABALHO:
ENDERECO: BAIRRO: FONE:
CIDADE: UF: CEP:
CARGO: SALARIO:

DATA DE ADMISSAO:

REFERENCIAS BANCARIAS:

BANCO: BANCO: BANCO:
AGENCIA: AGENCIA:; AGENCIA:
CIDADE: CIDADE: CIDADE:
C/C: C/C: CIC:
FONE: FONE: FONE:
REFERENCIAS COMERCIAIS:
EMPRESA CIDADE FONE
EMPRESA CIDADE FONE
EMPRESA CIDADE FONE
BENS IMOVEIS:
TIPO: (1 COMERCIAL [ RESIDENCIAL AREA: VALOR: ONUS: 7 SIM 1 NAO
LOCALIZACAO:
TIPO: [ COMERCIAL " RESIDENCIAL AREA: VALOR;: ONUS: 0 SIM 1 NAO
LOCALIZACAO:
TIPO:'I COMERCIAL ' RESIDENCIAL AREA: VALOR;: ONUS:[1 SIM [0 NAO
LOCALIZACAO:
VEICULOS:
1. QUANT MARCA MODELO ANO
N° DOCUMENTO VALOR
2. QUANT MARCA MODELO ANO.
N° DOCUMENTO VALOR

ASSUMO A RESPONSABILIDADE PELAS INFORMACOES PRESTADAS E AUTORIZO SUA
CONFIRMACAO:

/ /

ASSINATURA
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Apéndice A — Questionario Estruturado

QUESTIONARIO EXTRUTURADO

Entrevistas efetuadas com empresas a partir de visitas in loco

1. Gestéo e Experiéncia Profissional Diretoria 0-Fraco[] 1-Médio[ ]  2-Bom[]

Tempo de atividade profissional e experiéncia em administrar todas as atividades da empresa, sua dindmica seus
departamentos, quadro de funcionarios, etc.

2. Administracdo Empresarial Diretoria 0-familiar[] 1-profissionalizada []

Administracdo efetuada por membros da familia ou por profissionais qualificados

3. Gestdo Diretoria 0-Centralizada[ ] 1-Descentralizada []

Gestdo verticalizada ou horizontalizada. Concentracdo de poder, ou decisdes tomadas em equipe com
participagdo de todos os setores, aberto a reestruturagdes.

4. Gestdo Diretoria Seu Mercado 0-Fraco[ ] 1-Bom[]

Anélise e gestdo da demanda potencial do mercado e da concorréncia, os fornecedores o0s clientes, 0s impactos
econdmicos e sociais.

5. Gestao Recursos Humanos 0-Fraco [] 1-Bom []

Recrutamento, selecdo, admissdo, demissdo controle da rotatividade, folha de pagamento, treinamento,
investimento na satisfacdo e capacitacdo dos funcionarios.

6. Grau Instrucéo Diretoria 0-Fraco [] 1-Bom []

Grau de conhecimento, estudos, pesquisas aprimoramentos, cursos, capacitacdo da diretoria.

7. Grau Instrugéo Funcionarios 0-Fraco [] 1-Bom ]

Grau conhecimento, estudos, pesquisas aprimoramentos, cursos, capacitagdo dos funcionérios.

8. Relacionamento Sécios 0-Ruim [] 1-Bom []

Relacionamento, comunicacao integracao, respeito mituo entre os membros da diretoria.

9. Relacionamento Diretoria Funcionarios 0-Ruim[_] 1-Bom[]

Integracéo, respeito matuo, parceria, nivel de comunicacéao e entendimento.

10. Satisfacdo /Integracéo entre Func./Equipes 0-Ruim[] 1-Bom[]

Satisfacdo dos funcionarios e integragdo, unido, respeito e parceria entre os departamentos e as equipes.
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11. Instalagdes e estrutura da Empresa 0-Ruim [] 1-Bom []

Estado, condigdes, organizacao, estilo, visual qualidade prédio, moveis e maquinarios investimento empresa.

12. Localizagdo Estratégica do segmento 0-Né&o [] 1-Sim[]

Localizagdo segundo a atividade e 0 mercado em que atua

13. Uso de TI e Telecomunicagdes 0-Fraco [] 1-Bom[]  2-Avancado []

Computadores, softwares, telefonia fixa e movel, redes, rastreamento.

14. Risco Segmento Atividade 0-Grande [] 1- Pequeno []

Risco referente a atividade da empresa em relacdo ao mercado

15. Ciclo de vida do Produto 0-Pequeno[ ] 1-Grande[ ]

Vida do produto que desenvolve e/ou comercializa, sua duracdo, o tempo aceitavel de circulagdo no mercado.

16. Pontualidade de Pagto dos compromissos gerais 0-Ruim [] 1- Bom []

Pagamento de aluguel, salario, servigos de terceiros, contas diversas.

17. Capital Giro Préprio 0-(até 109%0)[ ] 1-(entre 10% 30%)[ ] 2-(acima 30%) |

Percentual de recursos préprios do montante necessario para a realiza¢do das opera¢es empresariais

18. Capital Giro Terceiros 0-(acima 30%) ]  1-(entre 10% 30%) ]| 2-(abaixo 10%] ]

Percentual de recursos de terceiros do montante necessario para a realizacdo das operacfes empresariais

19. Volume Estoque 0-alto[ ] 1-baixo[ ] 2-bom[]

Quantidade de mercadorias disponivel para uso ou venda (Alto: acima 300%Faturamento Mensal) (Baixo:
Abaixo 150%Faturamento Mensal ) (Bom: Entre 150% e 300% Faturamento Mensal)

20. Gestdo Ciclo Operacional Financeiro O-fraco[] 1-bom[]

Controle do giro de estoque alinhado aos prazos de pagamento aos fornecedores e recebimento dos clientes.
Prazo Médio Estoque +Prazo Médio Recebimentos — Prazo Médio Pagamentos

21. Gestdo Fluxo De Caixa O-fraco [] 1-bom[]

Administracdo dos movimentos de entrada e saida dos recursos financeiros do caixa.
Ex: Saldo disponivel = Recebimentos - Pagamentos

22. Gestdo Demonstrativo Resultado (DER) O-fraco ] 1-bom[]

Administracdo do resultado financeiro (lucro ou prejuizo das vendas realizadas)
Ex: Vendas - Custos - Despesas Fixas e Variaveis

23. Planejamento Estratégico 0-fraco [ ] 1-médio [] 2-bom []

Formulacdo de objetivos para selecdo e execucdo de programas de acéo
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24. Definigdo e cumprimento de metas 0-fraco [] 1-bom []

Metas tracadas para alcangar os objetivos definidos bem como sua execucdo e acompanhamento

25. Logistica Empresarial 0-fraco[ ] 1-médio[] 2-bom[]

Gestdo, compra, armazenagem, estoque, transportes e distribui¢do buscando agregar valor, reduzir custos e
aumentar lucratividade.

26. Estrutura Marketing 0-fraco[] 1-médio[] 2-bom[]

Estratégias e acdes visando fortalecer a imagem da empresa no mercado e agregar valor aos clientes

27. Administracdo Clientes O-fraco [] 1-bom []

Nivel de relacionamento, retencdo e satisfagdo de clientes, atendimento proativo, bom nivel de negociac6es,
suporte de crédito aos clientes.

28. Concentragdo Vendas Poucos Clientes 0-sim [] 1-ndo[ ]

Volume de vendas ou risco concentrado nas maos de poucos clientes

29. Sistema de cobranga da carteira de clientes O-fraco [] 1-bom[]

Conjunto de técnicas e métodos para efetivacdo do processo de cobranca aos inadimplentes

30. Relacionamento com fornecedores O-fraco [] 1-bom[]

Bom nivel de comunicacdo, informacOes precisas, estrutura em telematica entre as partes, compreensao e
respeito matuo, conhecimento das necessidades um do outro, materiais dentro das especificacdes técnicas,
entregas nas condicOes e prazos acordados.

31. indice de participacdo no Mercado 0-pequeno [ ] 1-bom []

Fatia ou Percentual de participacdo da empresa no mercado em que atua.

32. Grau Concorréncia 0-alto[] 1-médio[] 2-baixo[]

Nivel de concorréncia ou disputa entre empresas do mesmo segmento ou com a mesma atividade

33. Grau de Inadimpléncia O-alto ] 1-médio [] 2-baixo []

Nivel de inadimpléncia ou falta de cumprimento dos compromissos anteriormente assumidos pelos clientes da
empresa.

34. Produto Sazonal 0-sim[] 1-ndo[]

Influencia de fatores externos como mercado, governo, clima, entre outros no percentual de giro do produto.
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