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RESUMO

A implantacdo do Plano Real promoveu mudangas no cenario econdmico, que até entdo se
caracterizava pela pouca oferta de crédito em virtude das altas taxas de juros e das incertezas
acerca da politica econémica do pais. A estabilizacdo da inflacdo, a queda das taxas de juros e a
reducdo da inadimpléncia propiciaram um movimento de expansdo da oferta de crédito ao
consumidor, sinalizando uma tendéncia de mercado. Mediante uma pesquisa de carater
gualitativo e uma amostra por conveniéncia, composta por doze ingtituicdes financeiras, foi
guestionado aos gestores de cada uma delas a importancia de determinados fatores na gestao das
carteiras de CDC com o objetivo de verificar se a operagdo de CDC influenciava na
competitividade das instituices. A partir das respostas desses gestores, foram definidos pesos a
cada um dos fatores elencados que, somados, mostrariam um nimero puro, variando entre zero
(nenhuma competitividade) e um (competitividade méaxima), revelando, entre as doze
instituicOes aralisadas, aguela que € a mais competitiva em relacdo aos fatores utilizados como
parametros neste estudo.

Palavras-chave: Competitividade; Crédito ao consumidor; Instituicéo financeira

ABSTRACT

Since the Plano Redl, it has occurred a series of changes in the economic scene, characterized
until that period by a few credit offers due to the high interest taxes and the uncertainties
concerning the country economic policy. The inflation stabilization, the fall of the interest taxes
and the reduction of the insolvency propitiated an expansion movement for consumer credit
offers, signaling a trend of market. In a qualitative research applied to a convenience sample of
twelve financial institutions, managers were inquired about CDC’s portifdlio and the importance
level of some factors at the CDC portifélio’s management. The purpose of this research was to
verify whether the CDC'’s portifolio management had influenced the competitiveness of these
ingtitutions or not. From these managers answers it had been defined an importance level to
each one of the chosen factors, and the total of them would show a pure number, varying from
zero (no competitiveness) to one (maximum competitiveness), disclosing among the twelve
analyzed ingtitutions the one considered the most competitive in relation to the factors used as
parameters in this research.

K eywords: Competitiveness; Consumer credit; Financial institution
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INTRODUCAO

Na ultima década do século XX, a economia brasileira experimentou um processo de
liberalizac8o que teve destaque na desnacionalizagdo expressiva de empresas do setor financeiro,
especialmente o setor bancario (CARNEIRO, 2002, p. 265). Apos o Plano Real, implantado em
1994, notouse uma tendéncia de estabilizacdo da inflacdo em patamares relativamente baixos.
Essa nova situagdo trouxe uma nitida tendéncia de aumento do consumo em todos os tipos de
bens e expressivamente nos bens de menor valor unitario.

De acordo com Lacerda (2001), a introducéo do Plano Real trouxe um crescimento quase
gue generalizado do consumo agregado, causado pelo aumento do poder de compra dos
assalariados, pela maior oferta do crediario e pelo fim da ilusdo monetéria. Sodré (2001) cita a
gueda da inflacdo, o reduzido endividamento das familias brasileiras, a reducdo das taxas
nominais de juros e o aumento do nimero de prestacbes nas compras a prazo como fortes
incentivadores da propensdo ao consumo de bens duraveis. Ainda segundo Sodré (2001), o setor
de crédito direto ao consumidor esta iniciando um movimento de forte expansdo, beneficiado
pela queda da taxa de juros promovida pelo Banco Central desde fevereiro de 1999, refletindo
em beneficios para o consumidor. E fator importante, também, a reducgdo da inadimpléncia,
favorecendo a elevacdo do consumo, o que contribui para a expansdo desse setor do mercado
financeiro e de grande interesse dos bancos e financeiras.

Os investidores, até mesmo 0S pegquenos, que concentravam suas economias em
aplicagdes, passaram a consumir mais bens e, com a confianga na estabilidade da moeda,
puderam assumir compromissos financeiros, seguros em sua capacidade de pagamento.

O presente artigo procura analisar o impacto do Crédito Direto ao Consumidor — CDC na
competitividade das institui¢cdes financeiras, até entdo acostumadas a garantir sua rentabilidade
no ganho da gestdo da moeda indexada (floating) e na arbitragem de taxas, levando-as a apostar
no crédito como nova origem de lucros. Com o crescimento da demanda e a disposicdo dos
bancos e das financeiras em aumentar suas carteiras de crédito, taxas de juros elevadissimas e
medidas restritivas, como o recolhimento compul sério sobre depdsitos a vista e a prazo, o crédito
ao consumidor tornouse carissimo. Ainda assim, ele alcangou taxas elevadissimas de expansio,
pois a demanda por esse tipo de servigo continuou crescendo.
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REFERENCIAL TEORICO

O Crédito Direto ao Consumidor — CDC consiste em “uma modalidade de financiamento
a disposicao de pessoas fisicas e juridicas para aquisicdo de bens de consumo duréveis, de
origem naciona ou estrangeird’ (SECURATO, 2002, p. 320). Trata-se de um financiamento

concedido por financeiras e bancos com carteira de crédito, financiamento e investimento
(Figura 1, SODRE, 2001).

Figura 1— Estrutura operacional do CDC

Lojas — > Clientefinal
Recebe a
vista <

Financeir asBancos

Adeguacédo de prazos as necessidades dos
Clientes

Fonte: SECURATO, José Roberto (2002).
As operagdes de CDC podem ser classificadas em duas modalidades:

2 CDC com direcionamento destinado a aguisicdo, principamente, de bens duréveis e
servigos, sendo composto pelas seguintes linhas de crédito. CDC para aquisicdo de
veiculos, CDC para aquisicdo de bens do chamado “ramo duro”, isto é compra de
eletrodomésticos, eletroeletronicos, méveis, materiais de construgdo, equipamentos de
informatica e telefones celulares;, CDC para a compra de artigos do chamado “ramo
mole”, ou seja, roupas, calcadas e CDC turismo (SODRE, 2001).

#CDC sem direcionamento, também chamado de crédito pessoa, trata-se de um
empréstimo cujo objetivo ndo € necessariamente a aguisicédo de bens ou servigos
(SODRE, 2001).

A operacdo de CDC com direcionamento permite ao consumidor obter crédito para pagar
um bem em varias prestacfes, sendo a operacdo realizada com alienacdo fiduciaria, ou sga, 0
comprador (consumidor) apenas obtém a propriedade do bem apls quitar totalmente o
financiamento. Na operacdo de CDC sem direcionamento, o cliente de banco dispde e um
crédito pré-aprovado em conta corrente a uma taxa de juros prefixada, podendo utilizé-lo para
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adquirir bens ou quitar dividas; no caso das financeiras, o consumidor pode solicitar um
empréstimo pessoal com taxa de juros também prefixada (SODRE, 2001).

Competitividade

A competicdo € 0 ato ou processo de competir, em que duas ou mais partes atuam de
forma independente, a fim de assegurar a uma terceira parte um negécio por meio da oferta de
melhores termos; resumindo, uma disputa entre rivais (MERRIAN-WEBSTER, 2000).

Em se tratando de negdcios, a competitividade pode ser inserida em dois contextos.
nacional e empresarial. A competitividade nacional € uma das principais preocupactes dos
governos e dos setores econdmicos de cada pais, mas ndo existe um corceito universal, aceito
por todos os estudiosos (PORTER, 1990). N&o se pode aceitar essa conceituacao, pois paises néo
S80 iguais a empresas, uma vez gue ndo ha competicdo entre eles como nas empresas, nem eles
fecham as portas como as empresas. Temos, como resultado disso, que o conceito de
competitividade nacional € enganoso, sem sentido (KRUGMAN, 1999).

Apesar da fata de uma definicdo aceita para o termo “competitividade” das nagles, no
ambito empresarial, a nocdo de competitividade entre empresas é clara (PORTER, 1990) e mais
simples do que no que se refere as nagdes (KRUGMAN, 1997). Competitividade nos negocios
empresariais € 0 que faz uma empresa mais lucrativa (HAMEL; PRAHALAD, 1993) ou,
segundo Krugman (1997), quanto menores forem os custos de uma empresa em relagdo as
outras, quanto maior for a qualidade de seus produtos para um dado custo de producéo,
relativamente a seus concorrentes, mais competitiva sera a organi zacao.

Diversas sdo as medidas de competitividade, isto €, existem formas financeiras e ndo
financeiras (AAKER, 1998, p. 25) de medir o desempenho de uma empresa, dependendo do
contexto do segmento em que atua (FAHEY, 1999, p. 12). Existem autores, como Drucker
(1999), que entendem a produtividade como um fator importante do nivel de competitividade.
Outros, como Fahey (1999), utilizam a fatia de mercado para esse fim. Outros ainda citam
medidas sociais (MINTZBERG, 1984) e retorno sobre o investimento (ANSOFF, 1993) como
indicadores do nivel de competitividade das organizactes. Essas medidas sdo indices criticos que
auxiliam a organizacdo e o monitoramento dos passos em diregdo aos objetivos almejados (REA,;
KERZNER, 1997), bem como revelam quem estd vencendo e quem esta perdendo no
competitivo jogo dos negocios (FAHEY, 1999). Entretanto, a maioria dos indicadores consegue
captar apenas 0 desempenho atual da organizacdo como resultado de agbes passadas (FAHEY,
1999). Proporcionam avaliagdes das estratégias passadas e a indicacdo de viabilidade do
mercado e de uma linha de produtos atuais (AAKER, 1998), mas sd0 incapazes de antecipar
desempenhos que derivem da criacdo de um novo jogo estratégico, por meio do desenvolvimento
de novos produtos, de atendimento de novos desgos e necessidades dos clientes e da
implantacéo de uma nova maneira de fazer negécios (FAHEY, 1999).

Portanto, as medidas econdmicas de competitividade séo as preferidas das empresas por
serem mais facilmente quantificaveis (MINTZBERG, 1984). Dessas, a medida mais citada entre
0s autores € o lucro, sugerida por Porter (1989), Quinn (1985), Hamel e Prahaad (1993), Rea e
Kerzner (1997), Aaker (1998) e Krugman (1997).

PROCEDIMENTOSMETODOLOGICOS
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A pesguisa de campo foi redlizada em doze instituicdes financeiras, sendo sete delas
bancos de vargjo e cinco financeiras. Primeiramente, foi realizada uma pesquisa qualitativa com
0s gestores das carteiras de crédito ao consumidor ou executivos responsaveis por esse produto
mediante entrevistas. Posteriormente, foi realizada uma pesquisa descritiva, usando-se 0 método
guantitativo, com o objetivo de observar qual a influencia da operacdo de CDC na
competitividade das institui¢des financeiras.

A coleta de dados foi realizada por meio de um questionério estruturado, autopreenchivel,
composto por 21 assertivas acopladas a uma escala do tipo Likert de seis pontos, com
intensidade variando de essencial a sem nenhuma importancia, ao qual forneceria os dados para a
composi¢do do indice de competitividade do setor.

O Indice de Competitividade de Gestdo Financeira — ICGF é um indice elaborado pelos
autores deste artigo, por meio do qual se procura uma medida-resumo da competitividade entre
as ingtituigdes, um Unico numero com o mesmo hivel de simplicidade do resultado financeiro,
porém mais abrangente do que este por abranger outros fatores da gestéo de crédito.

O ICGF néo deve ser visto como um indicador da melhor instituicéo financeira nem como
uma medida compreensiva de todos os aspectos da competitividade das institui¢bes. O conceito
de competitividade € maior e mais amplo do que sua medida. Para £ obter um quadro mais
compreensivo, é necessario suplementar o ICGF com outros indicadores e aspectos, como a
estratégia da instituicdo, seu publico-alvo, sua distribuicdo geogréfica, elementos ndo captados
pelo ICGF, mas igualmente importantes para avaliagdo da competitividade.

O ICGF avalia de forma comparativa o nivel de competitividade entre as instituicbes
financeiras, utilizando como fatores determinantes os seguintes indicadores:

i

formas de amortizacdo da divida
nimero maximo de parcelas

taxa de juros

R R R

volume de crédito concedido
diversificagdo de linhas de produtos
facilidade na concessdo de crédito
guantidade de empresas conveniadas

parcerias com lojas de vargjo

K &R &R R R

diversidade de canais de atendimento
£ numero de pontos de vendas.

Para a estimativa do valor de cada um desses fatores em cada institui¢cdo financeira, foi
guestionado aos gestores qual a influéncia de cada fator na gestéo da carteira de CDC. usando-se
a escala de seis niveis de Likert. Como referéncia numeérica, atribuiram-se valores conforme o
Quadro 1.
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Quadro 1— Valor numérico do fator

Fator Valor
Essencia 10
Muito importante 8
Importante 6
Pouco importante 4
Muito pouco importante 2
Sem nenhuma importancia 0

Os fatores determinantes foram tratados de forma diretamente proporcional, ou sgja,
guanto maior seu valor, maior sera seu |CGF. As excegdes ficam por conta da taxa de juros e da
inadimpléncia, que funcionam de maneira inversamente proporcional, ou sgja, quanto menor seu
valor, melhor a avaliacdo da instituicdo pelo ICGF. Cada um desses indicadores normalizados
entrou no ICGF com o peso ponderado. Para computo do |CGF, adotou-se a relagdo descrita a

seguir:
Para os fatores de ordem diretamente proporcional:

Vo — Vmin

Vmax — Vimin

Para os fatores de ordem inversamente proporcional:

Vo — Vimin
I=1-
Vméx — Vimin
em que: I: = importancia do fator

Vg = valor observado
Vmin = valor minimo

Vimax = valor maximo
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O valor resultante, um nimero puro, mostra a proporcdo de cada ingtituicdo dentro do
respectivo indicador. Se, para um indicador qualquer, a instituicdo permaneceu no ponto
minimo, o valor normaizado do indicador foi zero, e se alcangou o ponto maximo, o valor
normalizado do indicador foi um. Portanto, a escala para cada indicador é fixada entre zero e um.
Para definir a participacdo de cada valor no ICGF, calculouse a pontuacéo total obtida dividida
pela pontuagdo total da somatoria dos fatores. A adocdo de pesos diferenciados deve-se ao fato
de todas as dimensdes do | C exercerem influéncias diferentes na competitividade.

Com o valor resultante de cada fator, utilizouse o seguinte computo do | CGF:
k
ICGF = Sf.i
i=a
em que:
f: importancia do fator;
i: indice do fator, variando de A a K, conforme abaixo:
a: Formas de amortizacéo dadivida
b: NUumero méaximo de parcelas
c: Taxadejuros
d: Volume de crédito
e: Diversificacdo de produtos
f: Praticidade/facilidade na concessdo de crédito
0: Quantidade de empresas conveniadas
h: Inadimpléncia
i: Parceria com lojas de vargjo
J: Diversidade de canais de atendimento
k: Numero de pontos de vendas

O indice varia de zero (nenhuma competitividade) a um (competitividade maxima).
Ingtituicbes com o ICGF até 0,499 tém a competitividade considerada baixa; instituicbes com
ICGF entre 0,500 e 0,799 sdo consideradas de média competitividade; instituicbes com ICGF
superior a 0,800 tém a competitividade considerada alta/agressiva.

APRESENTACAO E ANALISE DOSRESULTADOS
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As opcdes de amortizagcdo da divida constituem fator importante para 34% dos
entrevistados, pois representam uma facilidade para os clientes, isto €, quanto mais formas de
pagamento existirem, maior o nimero de consumidores buscando praticidade no atendimento a
guem ainstituicao sera capaz de prestar servico.

Na opinido de 42% dos gestores entrevistados, 0 nUmero maximo de parcelas desempenha
papel importante para o cliente, pois os consumidores sdo predominantemente de baixa renda e,
portanto, quanto menor o valor da parcela, mais fécil efetuar o pagamento. Dessa forma, os
consumidores s80 menos sensiveis a taxa de juros, elemento essencial para 58% dos gestores, em
muitos casos devido a falta de conhecimento. Em grande parte, porém, a analise do cliente fica
restrita ao valor da prestacéo, que observa se esse valor enquadra-se no orcamento da familia.

O volume de crédito, considerado um fator importante para 50% dos entrevistados, néo foi
divulgado pelas ingtituicdes, que alegaram ser confidencial e estratégico. Cabe destacar que o
Banco Central ndo possui normas que exijam das financeiras a declaragdo do volume de
transacoes.

A diversificagéo de linhas de produtos é essencial para 34% dos opinantes e por meio dela
a ingdtituicdo consegue maior cobertura, ampliando seu publico-alvo e aumentando as opgdes de
produtos aos clientes. Dessa maneira, a instituicdo fideliza o cliente, pois o atende de diversas
formas. Com o intuito de elevar o consumo, o governo criou politicas de incentivo, como a linha
branca e facilidades a aposentados. Atualmente, o CDC tem como objetivo quitar dividas ja
existentes em vez de estimular o consumo.

A inadimpléncia, elemento essencial para 42% dos gestores entrevistado, influencia o
resultado e reflete a qualidade da andlise de crédito, da taxa de juros e do volume concedido.
Nesse contexto, as parcerias com empresas para 0 desconto na folha de pagamento reduzem o
risco da operacao, e € uma tendéncia entre as financeiras, aém de ser politica governamental .

A diversdade de canais de atendimento € importante para 58% dos entrevistados e
essencial para outros 34%. As instituicbes apostam na praticidade da concessdo de cartdo
préprio, em que o cliente € selecionado mediante metodologias préprias de aprovacéo de crédito
pelas ingtituigdes. Essas metodologias visam a seguranca da operagdo para a ingtituicdo e a
praticidade para o cliente, que obtém o crédito de forma réapida. Essa realidade é demonstrada
por 25% das institui¢cOes pesquisadas. Ademais, nota-se que a oferta de atendimento pessoal para
concessdo de crédito é de apenas de 21%, sendo que a oferta de auto-servico (Internet, auto-
atendimento e cartdo préprio) corresponde a 66% dos canais de distribuicdo. Com a globalizacéo
cada vez mais presente, as pessoas procuram a comodidade oferecida pela Internet e arapidez do
auto-atendimento, mas sem deixar de utilizar as agéncias para atendimento pessoal. As
instituicbes empenham-se em reduzir custos com pessoal € em aumentar a tecnologia, mas as
agéncias que ainda possuem pessoas no atendimento procuram atender com qualidade.

Para 50% dos gestores entrevistados, o nimero de pontos de venda é considerado um fator
essencial.

O Quadro 2 ilustra os resultados dos fatores da gestdo das carteiras de CDC obtidos por

cada uma das instituicdes financeiras presentes nesta pesquisa e a participacéo de cada fator na
construcéo do indice de competitividade.
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Quadro 2 — ndice de Competitividade de Gest&o Financeira— | CGF

Fonte: Desenvolvido pel os autores do projeto.
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Fonte: Desenvolvido pel os autores do projeto.

CONCLUSAO

O indice de Competitividade de Gestdo Financeira — ICGF das instituices pesquisadas,
ilustrado pela Figura 2, obtidos nesta pesquisa € uma proposta, que ainda necessita de gjustes.
Por meio dele, procura-se mostrar como a gestéo dos fatores das carteiras de crédito direto ao
consumidor — CDC podem influenciar ou ndo a competitividade das institui¢cdes financeiras.
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Figura 2 — Indice de Competitividade de Gestdo Financeira— |1 CGF
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Diante da andlise dos fatores de gestdo das carteiras de CDC, os resultados obtidos na
pesquisa indicam a Empresa A como a ingtituicdo com maior indice de competitividade,
explicado pelo excelente desempenho obtido em praticamente todos os fatores.

Além da Empresa A, destacou-se nesta andlise a Empresa B, devido ao bom desempenho
em pelo menos sete fatores avaliados, dentre eles quatro de maior peso no indice, a saber: taxa de
juros, praticidade/ facilidade na concessdo de crédito, inadimpléncia e nUmero de pontos ce
venda

A Empresa A surge como a instituicdo que apresenta grande diversificacdo em sua linha
de produtos, praticidade e possui, ainda, a maior rede de atendimento. A Empresa B diferencia
se pelas formas de amortizacdo de divida, taxa de juros, praticidade e diversidade de canais de
atendimento.

Dentre as financeiras, com excegd da Empresa L, houve um equilibrio entre as

instituicdes, com pequena vantagem da Empresa D, seguido pela Empresa F, pela Empresa G e
pela Empresal.
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Por meio da andlise do questionério, conclui-se que as financeiras visualizam as demais
financeiras como suas principais concorrentes, enquanto os bancos interpretam os demais bancos
COMO Seus principais adversarios.

Em relacéo a taxa de juros, observouse que ela desempenha papel essencial na operacéo
de crédito, apesar de que, para os clientes, segundo a opinido dos gestores, 0 mais importante no
momento de obter crédito é a capacidade de pagamento das parcelas, o que contribui para a
competitividade das instituicdes. Taxas de juros menores tornam O custo da operagdo mais
atrativo para o cliente, contribuindo para a conquista de novos clientes.

Os convénios realizados entre instituices financeiras e empresas, publicas ou privadas,
contribui de forma significativa para que haja competitividade. Nessa situacéo, a instituicéo
concede empréstimo aos funcionérios das empresas. O valor concedido € amortizado diretamente
na folha de pagamento, o que diminui o risco de inadimpléncia, tornando possivel a reducdo das
perdas nas operagoes, garantindo um spread maior e impactando nas taxas de juros de operagoes
futuras, que podem ser reduzidas, atraindo, assim, mais clientes.

As ingtituicdes que oferecem varias linhas de CDC conseguem vantagem competitiva em
relacdo as que ofertam quantidade menor de produtos, pois abrangem de maneira eficaz varios
setores do mercado.

A operacdo de nicho é importante, visto que a instituicdo atende um mercado de maneira
especializada. 1sso pode ser considerado um diferencial comparado a qualidade do servico
prestado pelos concorrentes. Como ilustracdo, destaca-se a operacdo de CDC Veiculos da
Empresa C, que tem presenca significativa no setor por meio de parcerias com lojistas
independentes, obtendo ganhos de escalas.

As ingtituicbes que possuem diversidade de canais de atendimento estdo a frente da
concorréncia, pois facilitam a concessdo do crédito ao consumidor que, normalmente, procura
empréstimo em momentos de dificuldade, necessitando de agilidade para obté-lo. O
oferecimento de crédito pré-aprovado elimina a arélise de crédito do tomador, uma vez que esse
processo jafoi efetuado, proporcionando comodidade e conforto para o cliente.

Conclui-se gque os fatores abordados no objeto de pesquisa, a saber: a prética de taxas de
juros inferiores a concorréncia, para a cncessao de crédito ao consumidor, torna a instituicdo
financeira mais competitiva;, a realizacdo de convénios entre bancos e empresas publicas e
privadas reduz o risco de inadimpléncia na operacéo de credito direto ao consumidor (CDC),
contribuindo para a competitividade da instituicdo financeira; a instituicdo financeira que dispde
de vérias linhas de financiamento direto ao consumidor (CDC) opera de maneira competitiva no
mercado; a instituicdo financeira que direciona sua operacéo de CDC para um nicho de mercado
administra sua carteira com vantagem competitiva, incorrendo em menores custos operacionais,
a ingtituicdo financeira que dispde de recursos tecnoldgicos, como Internet banking, auto-
atendimento e call centers — facilitadores na operacionalizacdo de concessdo de crédito, como
por exemplo o crédito préaprovado —, € reconhecida ho mercado como uma ingtituicdo agil e
prestativa, tornando-se competitiva, a medida que atende a necessidade do cliente de maneira
imediata, segura e com qualidade na prestacéo de servico.

Portanto, todos os fatores acima citados influenciam efetivamente o aumento da
competitividade das institui¢oes financeiras.
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