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CENARIO DE CREDITO ATUAL e FUTURO

GERALMENTE... FUTURO PROXIMO

Taxas sao iguais para
todos os clientes

Consumidor mais

experiente
MOTIVADORES
Os bons clientes (baixo Juros em queda Bons consumidores
risco) subsidiam os maus Maior competi¢&o buscam intensamente
clientes (alto risco) Maturidade do por melhores
consumidor condicdes
_ Tecnologia de
Poucos consumidores informag&o
pesquisam por taxas e

Taxas ajustadas ao

praticamente nenhum rsco

deles solicita
diferenciacéo da taxa

Oferta Similar para Todos

Diferenciacao da Oferta
de Crédito



VAREJO AJUDA A REDUZIR RISCO DE BANCOS NO EMPRESTIM O POPULAR

“Os bancos estao encontrando novas formas de aumenta  r 0s
empréstimos para a classe C evitando a alta inadimpléncia que gerou
perdas para as financeiras no ano passado. As estim  ativas para o
crescimento do crédito a classe C neste ano variam de 25% a 40%, acima
da média da carteira de pessoa fisica. Mas paraiss o...

...Generalizou-se o0 uso de birés positivos internos com informacobes
sobre o comportamento financeiro do cliente classe C, usando
informacdes de compras nas redes de varejo parceira s dos bancos .”

Jornal VValor Econémico 17/04/07



NOVO CENARIO

PASSADO

Avaliacdo do
comportamento

Histérico de
COMpPromissos
assumidos e
pontualidade de pgto

DECISAO HOJE

Baseada em
Negativos Ativos

ou Nada Consta

Analise mais completa do
risco

Ofertas adequadas de

Limites de Crédito

Pro-atividade nas
renovacOes/novas ofertas

Avaliacao de
COMpPromissos
futuros

Valores e horizonte
de tempo definidos

FUTURO

\W



HOJE OS BUREAUS DE CREDITO
CONTEM INFORMACOES...

DADOS CADASTRAIS ANOTACOES DE

INADIMPLENCIA

BUREAU
DE
CREDITO

ANOTACOES

COMPLEMENTARES



O Proximo Passo...
INFCH?NVKQ5ES§PCEHTHAAS

DADOS CADASTRAIS ANOTACOES DE
INADIMPLENCIA

BUREAU
DE
CREDITO

ANOTACOES INFORMACOES
COMPLEMENTARES POSITIVAS DO
MERCADO




O QUE E INFORMACAO POSITIVA?

INFORMACOES POSITIVAS

Habitos de pagamento

Apresenta o valor total da divida
assumida pelo consumidor Apresenta a pontualidade

mensal dos pagamentos ja
Apresenta o valor mensal “ja

vencido” e “a vencer” de cada
COMpPromisso:

Crédito Pessoal, CDC

Cartdo de Crédito e PL O habito de pagamento é
apresentado separadamente

efetuados pelo consumidor nos
ultimos 2 anos

Cheque Especial
o g para cada compromisso
Credito Imobiliario _

assumido
Cheques Pre-datados

Outros



BENEFICIOS DA INFORMACAOQ POSITIVA

CRESCIMENTO
ECONOMICO

MAIOR CONSUMO &
PRODUCAO
MENORES CUSTOS &
MAIOR VOLUME DE CREDITO
PRECOS BASEADOS NO
RISCO
INFORMACOES
POSITIVAS + NEGATIVAS




BENEFICIOS DA INFORMACAO POSITIVA PARA EMPRESAS

REDUCAO DA ASSIMETRIA DE INFORMACOES

REDUCAO DA AUMENTO NAS 3
INADIMPLENCIA OPERACOES DE CREDITO ff EFCIENCIADEPRECO

Menor inadimpléncia

Realizacao de mais
decorrente da alocacéo Cobranca de juros
e melhores negocios
mais efetiva de diferenciados
com bons pagadores
recursos




BENEFICIOS DA INFORMACAO POSITIVA PARA OS

CONSUMIDORES

MAIS OPCOES DE CONSUMIDOR DIVULGA GARANTIA
NEGOCIOS SEU COMPORTAMENTO REPUTACIONAL

Facilita a entrada de novas
empresas, levando a
mais opc¢oes, melhores
Servicos e menores

precos

O consumidor assume
seu perfil de pagamento
e o divulga ao

mercado

Historico de pagamentos
beneficia o consumidor
como se fosse uma

garantia




BENEFICIOS DA INFORMACAOQ POSITIVA

REDUCAO DA INADIMPLENCIA

Fonte: IFC — World Bank



BENEFICIOS DA INFORMACAOQ POSITIVA

AUMENTO DA ACEITACAO DE CLIENTES

Fonte: IFC — World Bank



FONTE DE INFORMACAO POSITIVA

COMPARTILHAMENTO DE INFORMACOES ENTRE TODAS AS EMPR ESAS

-
"|#|wm|
o | —

2= B

Financeiras

Bancos

BUREAU
DE CREDITO

T

Seguradoras

Cartdes
de crédito



FONTE DE INFORMAGAO POSITIVA
COMPARTILHAMENTO DE INFORMAGCOES ENTRE TODAS AS EMPR ESAS

REGRAS BASICAS:

O participante fornece ao bureau dados sobre seus ¢ lientes de
compromissos e habitos de pagamento

O participante pode consultar qualguer consumidor no bureau que
contenha dados informados por outros participantes

A guantidade de consultas do participante € limitad a a uma razao
justa de sua contribuicao de dados para o bureau

A fonte dos dados néo € apresentada no produto



POLITICA DE COMPARTILHAMENTO DE INFORMACOES
Remessa de Dados Sistema de
Controle de Reciprocidade

* Ferramenta para gestao

das remessas de dados e

consultas
BUREAU DE

CREDITO

» Controla 0 acesso as
informacoes
compartilhadas com base
no volume de dados

fornecidos

Consulta de Informacéao



BENCHMARKING: Mercado EUA

CARACTERISTICAS DO MERCADO DE CREDITO

Amplo compartilhamento de dados por diferentes segm entos de
mercado

Positivos
Cadastrais

Negativos

Intensa utilizagao de scorings de mercado em conjun to com
scoring internos

Conceito “ Risk-Based Pricing” = Preco Baseado no Risco




BENCHMARKING: Mercado EUA

Financiamento imobiliario

Operacéao: $216.000, em 30 anos, parcelas fixas

Fonte: Fair, Isaac (EUA), aplicacéo FICO

Clientes com
scoring na Faixa
620 - 639 pagam
17,5% a mais por
més do que
clientes com
scoring maior que
760




BENCHMARKING: Mercado EUA

Exemplo de juros diferenciados
de acordo com o pefrfil
de risco do consumidor

nos Estados Unidos




BENCHMARKING: Mercado EUA

O que influencia
a pontuacao de
scoring?

formacéo positiva é
item mais relevante
na pontuacéao de
credit scoring

www.investopedia.com/articles

O que mais afeta o scoring € o habito de pagamento das dividas.



TENDENCIAS DAS BASES DE INFORMACAO NO MERCADO




BASES CADASTRAIS
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BASES DE TiTULOS VENCIDOS EM COBRANCA
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SOLUCAO INTEGRAL DE COBRANCA

----------
------------------------------
Y
--------------------------------------

Carteira de l :. .....
Devedores e eesssssnns e eeaaaannnnns :

A Envio e atualizacéo de
’ posicdes DIARIAMENTE

Data de \’.‘?."JE["HE'I‘!.?..........................

M 2 gmz* —}

Tempo

|| Cobranca Interna Terceirizada




BASES DE COMPROMISSOS
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BASES OPERACOES DE CREDITO EM INSTITUICOES FINANCEI RAS

FINANCEIRAS operacodes iguais ou
superiores a R$ 20,00

SCR BACEN

A42(3.  9+/*>., 3. 4.5+,-4%, %' 4(7>., 3. 24A3 +-%




BASES DE FRAUDES

Experiéncia da Serasa
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ALERTA EM NEGOCIOS ®

Enderecos
Experiéncia da Serasa
. Base
Negativos Internas
#
Telefones Consultas
( Dados Obitos
# Profissionais
Cheques

—_—

MENSAGENS DE ALERTA



APLICACAO DO BUREAU POSITIVO NA AQUISICAO E CONCESS AO

Informac0bes Positivas: possibilidade de aplicacdo em diversas
fases como, por exemplo, na Concessao de Crédito

Prospeccao Aquisigécz e Ggstéo de Gestao da
Concessan Clientes Cobranca
 Avaliar o perfil  Avaliar perfil de » Monitorar e o Ajustar a
de risco do risco do proponente reavaliar o risco de abordagem e
proponente com com foco na crédito para apoio a intensidade do
foco na OFERTA ACEITACAO e processos de processo de
DE PRODUTOS E  DEFINICAO DE COBRANCA COBRANCA com
SERVICOS LIMITES DE PREVENTIVA, base nos perfis de
CREDITO RENOVACAO, risco dos clientes

CROSS SELLING e
PREVENCAO



APLICACAO DO BUREAU POSITIVO NA AQUISICAO E CONCESS AO

Informac0bes Positivas: possibilidade de aplicacdo em diversas
fases como, por exemplo, na Concessao de Crédito

Prospeccio Adguisicao e Gestae de Gestao da
PEEL Concessaon Clientes Cobranca

» Avaliar perfil de

 Avaliar o perfil » Monitorar e « Ajustar a

de risco do risco do reavaliar o risco de abordagem e

proponente com proponente com credito para apoio a intensidade do

foco na OFERTA foco na processos de processo de

DE PRODUTOS E| ACEITACAO e PREVENCAO, COBRANCA com

SERVICOS DEFINICAO DE RENOVACAO, base nos perfis de
LIMITES DE CROSS SELLING e risco dos clientes

CREDITO PREVENCAO



SOLUCOES DE SCORING

1|l|-‘ & Financeiras
Bancos \ i i 1

= ,,
&s Bureau de _’gf
Cartbes <+ Credito <+——> =

de crédito Seguradoras

* Modelos de credit scoring baseados em informacoes
comportamentais de consumidores

» Considera informacdes atuais e historicas do
consumidor, dentro e fora da Instituicao




Usoe de Informacoes de Mercado

Avaliacdo de Consumidores

Consumidores podem obter crédito em diversas instit uicoes,
sem que estas saibam das operacfes de seus concorre  ntes

Oferta crescente + Exposicao excessiva + Assimetria de
Informacéao

Clientes de Alto Risco percebidos como de Risco Nor mal ou Baixo



Case de Comparacaoe de Performance de Scorings

COMPARACAQ DE ABORDAGENS

Modelo I: scoring INTERNO

Modelo II: scorings INTERNO e de MERCADO



MODELO I (Interno)

MODELO Il (Conjugado)

INF. COMPORTAMENTAIS
INTERNAS:

Compromissos
Habitos de Pagamento

Dados Cadastrais

Informacdes Negativas

INF. COMPORTAMENTAIS
INTERNAS:

Compromissos
Habitos de Pagamento

INF. COMPORTAMENTAIS
DE MERCADO:

Compromissos
Habitos de Pagamento

Dados Cadastrais

InformagdOes Negativas




Dist. Acumulada %

ESTRATEGIA | (interno): KS = 35,7
ESTRATEGIA 2 (interno + mercado): KS = 63,6 (superi or em 78%)
Scoring Interno Scoring Interno + Mercado
100.04
200 =0 100.0, 900 <-1000
80.04 800 <- 900 o\o
I 80.0+ 800 <- 900
700 <- 800 ©
60.0- < 700 <- 800
600 <- 700 > 60.0+
500 <- 600 % KS = 63,6% 600 <- 700
40.07 400 <- 500 é,:) 40.0-
. 500 <- 600
20.04 300 <400 k% 400 <- 500
' 250 <- 300 Q 2007
300 <- 400
250 <- 300
0.0- 0.0 —g=—rgp—100 <- 250
Score Score

— Bons — Maus



O VALOR DAS INFORMACOES COMPORTAMENTAIS
Experiéncia Serasa

QUANTIDADE DE COMPROMISSOS
RISCO DE DEFAULT EM RELACAO AO RISCO MEDIO

171%

Quanto maior a quantidade de
compromissos assumidos, maior o
risco de inadimpléncia ...

_- 1 2 3 4 ou mais



O VALOR DAS INFORMACOES COMPORTAMENTAIS
Experiéncia Serasa

PRAZO DO COMPROMISSO (EM DIAS)
RISCO DE DEFAULT EM RELACAO AO RISCO MEDIO

67%

Quanto maior o prazo total do

compromisso, maior € o risco

181 ou mais

91-180

-28%



O VALOR DAS INFORMACOES COMPORTAMENTAIS
Experiéncia Serasa

QUANTIDADE DE PARCELAS EM ATRASO
19% (ULTIMOS 24 MESES)
-11% RISCO DE DEFAULT EM RELACAO AO RISCO MEDIO

Quanto maior a gtde de
“parcelas em atraso” e 0

“tempo de atraso” , maior

0 risco do proponente

- 11 a 30 dias de atraso

5 ou mais - 31 a 60 dias de atraso

158%




O VALOR DAS INFORMACOES COMPORTAMENTAIS
Experiéncia Serasa

Habito de pagamentos

Diferenca em relagéo ao risco médio

Qtde de pagamentos em dia

uanto mais
-10% i de3a5 Q
pagamentos em dia o
-18% de 6al0 :
- consumidor apresenta,

-26% _ de 11 a 20 menor 0 Seu risco

<o [ s e 20




SCORING CUSTOMIZADO




APLICACAO DO BUREAU POSITIVO NA AQUISICAO E CONCESS AO

Informac0bes Positivas: possibilidade de aplicacdo em diversas
fases como, por exemplo, na Concessao de Crédito

AQUISICE0 e Gestao de (Gestae da
CONcessan Clientes Cobranca

PIOSPECCA0

* Avaliar o perfil « Avaliar perfil de « Monitorar e « Ajustar a
de risco do risco do reavaliar o risco de abordagem e
proponente com proponente com crédito para apoio a intensidade do

foco na OFERTA foco na processos de processo de

DE PRODUTOS E ACEITACAO e COBRANCA COBRANCA com

SERVICOS DEFINICAO DE PREVENTIVA, base nos perfis de
LIMITES DE RENOVACAO, risco dos clientes
CREDITO CROSS SELLING e

PREVENCAO



) )*’)+, *’*'

INSTITUICAO SERASA

| JADISPONIVEL
v
: * Negativacao
CARTER S BUREAU DE JAvaE
DE CLIENTES Inclusoes CREDITO * Reabilitacao
) * Novos Compromissos
* Consultas
ACOES
e Preventivas
*Pagamentos
Gestdo e OCORRENCIAS * Alterac6es no Scoring
de Clientes ppE * Alteracao de End. / Fone
* Outras




APLICACAO DO BUREAU POSITIVO EM SCORING

Informac0bes Positivas: possibilidade de aplicacdo em
diferentes fases do Ciclo de Negdcios

Prospeccio Aduisicanse Gestae de Gestao da
PEEL CONcessan Clientes Cobranca

* Avaliar o perfil « Avaliar perfil de e Monitorar e » Ajustar a
de risco do risco do reavaliar o risco de abordagem e
proponente com proponente com credito para apoio a intensidade do
foco na OFERTA foco na processos de processo de
DE PRODUTOS E ACEITACAO e PREVENCAO, COBRANCA com
SERVICOS DEFINICAO DE RENOVACAO, base nos perfis de
LIMITES DE CROSS SELLING e risco dos clientes

CREDITO PREVENCAO



DESAFIOS DA COBRANCA

Qual a melhor estratégia de cobranca?

Como otimizar os resultados obtidos?
> Quem cobrar em primeiro lugar?

> Quem nao cobrar?

Como melhor alocar os recursos para

cobranca?




ABORDAGEM DAS QUESTOES

Diferenciar estratégias de cobranca de
acordo com o perfil dos devedores

— —

Qualificacdo dos devedores considerando

seu comportamento no mercado




GESTAO DOS PAGADORES IMPERFEITOS

Carteira de
Devedores

A

Data de Vencimento

Tempo

coars e




PERGUNTA-CHAVE:

Qual a situacéo desse devedor e como ele se comport ano
mercado como um todo?

==

|-
1|ml|w~ml
| —

BanCOS
= £ aUREAD
=5 DE CREDITO

—=mm|m

Cartdes

Varejo de crédito




RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Case Real de Avaliacao da Influéncia de
Informacdes de Mercado na Cobranca

Instituicdo: Banco de Varejo (Gde
Porte)

Carteira Negativada na Serasa:
Jan/2005 ~ Jun/2005

Total de documentos analisados:
50.000 CPFs

Avaliacao do perfil da
carteira quando
confrontada com toda a
base de negativos da
Serasa (mesmos CPFs)

Analise da influéncia de
diferentes variaveis no

processo de cobranca




RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Distrib. clientes negativados pela Inst.
X
Qtde de credores com anotacfes ativas

r
CD_> » 25,5% dos devedores da instituicao

tem como unico credor a propria
Instituicéo

» Este fato revela melhores
condi¢coes de negociagcdo com o
devedor uma vez que este so deve

\. para a prépria empresa




RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Quantidade de Credores

Diferenca de probabilidade de recuperacdao emrelagd o
aos devedores que possuem apenas 1 unico credor

20 4% Devedores com 3 ou mais
credores apresentam
579 3 B
probabilidade de
-63%| 4 pagamento
-80% 5 sensivelmente abaixo
: daqueles que possuem 1
-83%' 6 ou Mais . q P

ou 2 credores




RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Distribuic&do de clientes negativados
pela Instituicao
X
Qutros credores que reabilitaram nos
ultimos 6 meses

r
 Indicacao de recuperacéao de

crédito recente
(nos ultimos 6 meses)

* Oportunidades de
diferenciacao da renegociacao
de dividas




RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Pagamento de Outros Credores

Pagamento nos ultimos 6 meses

-17% E
Devedores gque saldaram

1 24%

suas dividas com outros
2 | | 71% credores tém maior

probabilidade de

3 | 96% pagamento
315%

4 OU MAIS

Fonte: Serasa



RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Percentual da carteira de devedores que
tém buscado crédito em outras instituicdes

r RACIONAL

* Devedor vem apresentando
demanda por novas
operacoes de credito e é

< provavel que esteja sendo
rejeitado

* Pode significar melhores
oportunidades de
negociacao, dada as
circunstancias do momento




RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Registros de Consulta

Consulta a Crédito (em dias)

58%

50%

45% . .
42% 44% Quanto mais a

recente a busca a
26% s _
crédito, maior a

20%

expectativa de

reabilitacéo

30 60 90 120 150 180 210

Fonte: Serasa



RELEVANCIA DAS INFORMACOES DE MERCADO
Experiéncia Serasa

Tempo Médio de Recuperacao Historica

31,6% Devedores com
historico de ciclo
mais curto de
quitacao de suas
dividas apresentam

maior probabilidade

<6meses 7 mesesalano de recuperacao

-9,7%

Fonte: Serasa



SCORING DE MERCADO
Beneficio Tangivel no Processo de Recuperacéo




SCORING DE MERCADO
Beneficio Tangivel no Processo de Recuperacéo




UTILIZACAO CONJUGADA DE SCORINGS

Cadastrais

|

Situacao atual no
Mercado

-+

Valor do Cliente

+

Comportamentais
Internos

|

SCORING
DE +
MERCADO

SCORING
INTERNO

|

Histérico
Comportamental

l

4
4
A
A
A
A

MODELOS COM MELHOR PODER
DE PREVISAO




CASE DE COLLECTION SCORING

Case de Collection Scoring em Operadora de Telecom

Amostra: 12.267 CPFs

Valor Total: R$ 4,5 milhdes

Ticket Médio: R$ 367

Faixa de Atraso: 110 dias

Simulacéo do scoring na data de inicio das acGes de cobranca (21/06/05)

Avaliacao de devedores recuperados em funcéo do sco  ring



CASE DE COLLECTION SCORING

Operadora de Telefonia

DISTRIB. DOS DEVEDORES TAXA DE RECUPERACAO

2,974l 801 a 1000 57,0%
701 a 800
601 a 700
501 a 600

401 a 500

301 a 400

FORTE PODER PREDITIVO DO SCORING
QUANTO MAIOR A PONTUACAO, MAIOR A RECUPERACAO VERIF ICADA




UTILIZACAO DE SCORING NA ESTRATEGIA DE RECUPERAGCAO

Politica de Cobranca Inicial

Possibllidade de

carta amigavel 15 dias aplicacao de reguas
telefonema 20 dias diferenciadas de
carta agressiva + acordo com o perfil de
telefonema de 30 dias risco do devedor
reforco
negativacao 45 dias

Politica de cobranca
aseada em scoring

Acdo Scoring
0-300 301-700 701-1000

carta amigavel 5 dias 15 dias 20 dias

telefonema 10 dias 20 dias 30 dias

carta agressiva +
telefonema de 20 dias 30 dias 45 dias
reforco
negativacao 35 dias 45 dias 60 dias




) %5'7)

BUREAU POSITIVO

Ferramenta estratégica e fundamental, dentrodoonov 0

ambiente de crédito

Mais dinamico, complexo e competitivo

Menores margens

Exigéncia de melhor administracao do risco
de crédito

Orientado a quantificacao e gerenciamento
do risco de credito (risco X recompensa)

Foco no retorno para o acionista




) %5'7)

Informacdes Positivas: possibilidade de aplicacao em
diferentes fases do Ciclo de Negécios

Informacdes Positivas: utilizacao como importante | nsumo
na construcdo de scorings com maior poder preditivo



) %5'7)

Cadastro Positivo: informacao  mais abrangente contribui
significativamente para a realizacdo de  mais e melhores
negocios .

Informacdes Positivas: utilizacao como importante | nsumo
na construcéo de scorings com maior poder preditivo .

Nova realidade do mercado com a aprovacao do cadastro
positivo e inicio do compartilhamento de informacoe S
entre as diversas empresas.



CADAS RO POSITIVO

Ricardo Lour2iro

Dirator d2 Produios P



