LISTA DE FIGURAS

Figura 1.4: Organograma Geral da EMPresa ........cooovviieiiiiiiiiiiiiiee et 4
Figura 2.3: Atividade como processamento de uma transSagao............ueeveeeeeeveeeeeenneenn. 16
Figura 2.5: Esquema do Sistema de CUSTEIO .......coccuueiiiiiiii i 19
Figura 3.2: Relagdes de causa e efeito da estratégia .......ccoovevveeeriiiiiiiiiieieiieieee, 22
Figura 6.7.1: Outputs do Modelo Completo Crédito Pessoal ..........cccoecvieevieiiiiiiienenn. 56
Figura 6.7.2: Outputs do Modelo Completo MotO...........eeeviiiiiiiiiieeeee e 57
Figura 6.7.3: Outputs do Modelo Completo Veiculo Leve ........cccceeeeiiiieeeeiiiiiiiieeen. 58
Figura 6.7.4: Outputs do Modelo Completo Veiculo Pesado.........c.ccoocveieeiiiiiiiiiennnen. 59
Figura 6.7.5: Outputs do Modelo Completo Total...........eeeveiiiiiiiieii e 60
Figura 6.8.1: Outputs do Modelo Completo Crédito Pessoal Balanceado.................... 67
Figura 6.8.2: Outputs do Modelo Completo Moto Balanceado............cccuveeeeeiiiiiieeennn. 68
Figura 6.8.3: Outputs do Modelo Completo Veiculo Leve Balanceado ........................ 69
Figura 6.8.4: Outputs do Modelo Completo Veiculo Pesado Balanceado.................... 70
Figura 6.8.5: Outputs do Modelo Completo Total Balanceado............cccuveeeeiiiiiiennenn. 71



LISTA DE TABELAS

Tabela 1.6: Exemplo dos Inputs € Outputs do Modelo ..........ccceevvemiiiiiiiiieieeeeee e, 9
Tabela 4.1: Estrutura Detalhada do Sistema de Custeio........cccccovviiiiiiieiiniiiiieeeeees 27
Tabela 4.2: Regra do Calculo da PDD.......oceieiiiei et 29
Tabela 4.3: Sistema de Custeio aplicado a loja de Carapicuiba...........ccccccoviiiiieeeennnnns 35
Tabela 5.1: Estrutura dos Indicadores do BSC...........coooiiiiiiiiiiii e 37
Tabela 6.6: Dados Utilizados N0S EXEMPIOS.......cooiiiiiiiiiiiiii e 46
Tabela 6.6.1: Resposta Modelo Pagando em Dia ..o 47
Tabela 6.6.2: Resposta Modelo Pagando somente até a terceira Parcela................... 49

Tabela 6.6.3: Resposta Modelo Pagando somente até a terceira Parcela e propondo

quItacao apOS 36 MESES A EIMISSAD ..eeeeieiiiuriiieieee it ee e e e srtee e e e e e sae e e e e e senereeeeaeeenes 51
Tabela 6.6.4: Resposta Modelo Propondo quitagdo antecipada no quarto més........... 53
Tabela 6.7: Inputs do Modelo Completo por Produto ........cccceeeeeiiiiiiiiiiiieeieieeeeees 55
Tabela 6.7.6: Quadro comparativo MOdelO.........cooiueiiiiiiiiii e 61
Tabela 6.8: Inputs do Modelo Completo por Produto Balanceado...............ccceeeunneeee 66
Tabela 6.8.6: Quadro comparativo Modelo Balanceado...........cccceeveveeiieieieiiiiiiiiiees 72

II



LISTA DE ABREVIATURAS E SIGLAS

EIS
CDC
BSC
TAC
ABC
PDD
DI

Estratégias, Idéias e Solucoes

Crédito Direto ao Consumidor

Balanced Scorecard

Taxa de Abertura de Creédito, ou Taxa de Adesao Contratual
Activity Based Costing, ou Custeio Baseado em Atividades
Provisao para Devedores Duvidosos

Deposito Interfinanceiro

I



SUMARIO

L N =1 101 0 (- T PRSP PPPRPT P 1
8 P OO o 1] (o o PSSP 1
1.2. FOCO Organizacional.............uueiiiiiiiieeiie et 2
1.3, ESIrat@Qia. . ..eeeeeeiee i 3
1.4. Organograma GEIal.........oiiuuiiiiie et 4
8 R T o (0o [ (o L ST SRPPOPP 4

1.5.1. CDC — Crédito PESSO0QI .......uueiiiiiiiiiiiieaeeee ettt 4
1.5.2. CDC — Veiculos Leves € MO0 .......c..eviiiiiiiiiiiiiee e 5
1.5.3. RefinancCiamento ... 5
L T =T o = O PP TPPOPRP 5

2. Revisdo Teorica Sistema de CUSEEIO ...c.covviieiiiiiie e 11
2.1. CONSIAEraGOES INMICIAIS ...uvvveeereeiriiiieiie e e et ee e e e ettt e e e s e e e e s e e e e e e s e rnnneeeeeeas 11
2.2. A formacao dos Departamentos e Centros de Custos........cccceeviiiieeeeiiiiiiieeenn. 12
2.3. CUSTEIO ABC ... 13

2.3, ALIVIAAAES ...t 13
2.3.2. Direcionadores de Custos para as Atividades............cccooviiiieeeiinniiiieeeeenes 15
2.4. Margem de COoNtribDUIGAO. .......coiiuuiiiiii e 17
2.5. Esquema do Sistema de CUSTEIO. ......coiiuuiiiiiiiiiee e 17

3. Revisdo Tedrica Balanced SCOreCard .........oooueiiiiiiiiiiiiiiieieieeee e 20
ST I = 11 F=T g To7=To [ ToTo €= o= o PR 20
3.2. Viabilizaga0 dO BSC .......eiiiiiieeiee e 20

4. Descrigéao do Sistema de Custeio Implantado na Empresa ..........cccveeveeiviiiieeecenens 23
o O [0 (0T [ L= o PP PPPPPPPP 23
4.2. Descricao Geral doS HENS......cooiieeeeeee e 27

4.2.1. RECEITAS .. 28
4.2.2. CUSTOS DirBLOS ... ueeiiiiie ittt e e e e e e e e nes 29
4.2.3. CUSEO FINANCEITOD ...eeiiiieiiiieie ettt e e e e e e aes 30
2 S OV 1] (ol @70] o] - U o- PP PPPPRRPP 31



2 ST OV 1] (o C =T = o= Lo T PRSPPI 33

4.2.6. Despesas ESTrUIUraS ........ueeiiiiiiiiiieiec e 34

4.3. Exemplo do Modelo aplicado a Loja de Carapicuiba:..........ccccoviiiieeeeiniiiiieeenn. 35
5. Descrigdo do Balanced Scorecard Implantado na Empresa ........ccccceevvvieeeeeeneienee. 36
ST I [ 10T [T~ o PSP 36
SIZ DI=To g o= ol (o130 [ To [ To7= o (o] £ Y- SRR 38
5.2.1. Perspectiva FINANCeIra.........ccooiiiiiiiiiiiiiiee e 38
5.2.2. Perspectiva do ClIENTE .......eoviiiiiiiiiiie et 39
5.2.3. Perspectiva dos Process0s INtErNO0S ..........euvveiiiiiiiiiiieeiee e 39

6. Desenvolvimento do MOEIO ..........uiiiiiiiiiiiiie e 42
G I 1 10 [>T J PSSR 42
6.2. Apropriacao de renda Na CArtEIra .......c.euieueeeeieeiiiieiiie e 42
6.3. Provisao para Devedores DuvidoSOS (PDD).......ccoooiiimiiiiiiiiiieieeeeeee e 43
6.4. Carteira Bruta e Carteira LiQUida ...........eeeeieiiiiiieieee e 43
SRS OS] (o o [ OF=T o] £- o= Lo LN PRSP 44
B.6. EXEMIPIOS ...t 45
6.6.1. Pagando €m Qi@ .....coooiiiiiiiiii e 47
6.6.2. Pagando somente até a terceira parcela:.........ccooeeeiiiiiiiiieiieeniieeee e 49

o F= =1 4171 Lo PP 51
6.6.4. Propondo quitagdo antecipada no quarto MeES: .........ccccccumeeveiiiiiireereeeeeeeeeenn. 53

6.7. Modelo Completo POr ProdULO .........ooiiiiiiiie e 54
6.7.1 Crédito PeSSO0@l....ccciiiiiiiiiiie e 61

G TR 2 |V o) o PSSP 62
B.7.2 VEICUIO LEVE ..ottt et e e 63
6.7.2 VEICUIO PESATO ....eeiiiiiiee et e e e e e e 63

G ARG T I ] - | OO PPPPPP 64

6.8 Balanceamento das Metas.........cccocuuiiiiiiiiiiiiiie e 65

o] g Tor [U Yo LY SRR 73
8. Referéncias BibliografiCas..........uuuiiiiiiiiiiiiiie e 75



1. A Empresa

1.1. Historico

A Omni foi fundada em 1.968 como uma Distribuidora de Titulos e Valores Mobiliarios.
No dia 1¢ de julho de 1.994 transformou-se em sociedade de Crédito, Financiamento e
Investimento, tendo agora em mente o respeito a sua nova Visao, Missao e Principios,
operando com Crédito Pessoal, Crédito Pessoal com Garantia (Refinanciamento) e
Crédito Direto ao Consumidor para Veiculos Leves e Moto, com foco nos veiculos
usados. Seus recursos originam-se de capital préprio e parceria com alguns bancos,

por meio de cessao de credito.

Em curto periodo, a Omni se classificou entre as cinco maiores financeiras
independentes do Brasil, de acordo com a revista "Balango Anual" da Gazeta Mercantil,
gracas a firme parceria com as lojas, seu grande diferencial, a Omni financeira opera
hoje nos Estados de Goias, Mato Grosso do Sul, Minas Gerais, Parana, Rio de Janeiro

e Sao Paulo.

A principal diferenga entre a Omni Financeira e seus concorrentes é o fato dela
propiciar um nivel inédito de servigos de crédito a consumidores de menor renda, sendo
hoje referéncia no mercado nesse segmento. Para tornar isso possivel, a Omni
Financeira sempre teve um foco muito claro: créditos de pequeno valor para pessoas
fisicas, firme parceria com suas Lojas credenciadas, constante inovacao, execugao de
alta qualidade e risco pulverizado.

Atuando no mercado desde 1995, com pioneirismo na adogao do modelo operacional

com toda a rede de atendimento terceirizada é atualmente uma empresa soélida e



dinamica, com carteira superior a 400 milhdes de reais e mais de 450.000 clientes

conquistados.

As lojas sdo empreendedores regionais com profundo conhecimento do negdcio e
vivéncia no mercado local. A Omni Financeira conta atualmente com 90 pontos de
venda, cobrindo mais de 1400 municipios das regides Sul, Sudeste e Centro-Oeste,

que concentram 54% da populagéo e 70% do PIB nacional.

Atuando em regides com diferentes perfis de atividades econdmicas (industrial, servigos
ou agropecuaria), a Omni Financeira consegue minimizar o risco operacional em

qualquer cendrio macro-econémico.

O objetivo da Omni Financeira é estabelecer-se como a financeira com o melhor servico
do Brasil, na vanguarda em tecnologia e inovagdo, com a ajuda de parceiros e
colaboradores, sempre na busca incessante de novos horizontes € um sucesso ainda

maior.

1.2. Foco Organizacional

O foco organizacional, busca a concentracdo dos esforcos e acbes de todas as
unidades organizacionais e pessoas para o alcance dos objetivos delineados e é
sustentado pela declaracdo da missdo, definindo o que ela faz, da declaragdo dos
valores que sdao um conjunto de crengas e principios que guiam as acoes e atividades
da empresa, além da declaracdo da visdo que anuncia aonde a empresa quer chegar,
tracando um quadro amplo do futuro.

A OMNI formulou a sua Visao, Missao e Principios, da seguinte forma:

e Visao



Crescer sempre, com solidez.

e Misséo
Fazer financiamentos de pequeno valor para pessoas fisicas com rapidez e qualidade,

através de firme parceira com as lojas.

e Principios
Honestidade, integridade, lealdade e estratégia.

1.3. Estratégia

A Omni Financeira busca exceléncia nos processos e no uso da informacao, tendo sido
a primeira financeira do Brasil a adotar a metodologia Six Sigma, que visa total
satisfacdo dos clientes ao oferecer-lhes exceléncia no atendimento e na prestacao de

Servigos.

Constantes investimentos em tecnologia da informagdo, implantagdo de sistemas
atrelados a estratégia de negécios e controles eficientes, permitem a Omni Financeira
ser mais competitiva e lider no nicho de mercado em que atua, assumindo riscos com

solidez.

Todas as lojas da rede credenciada estao ligadas a matriz através dos mais modernos
meios de comunicacdo, operando com sistemas on-line e real time, tanto no crédito

quanto na cobranca, o que traz rapidez e qualidade em todas as operacgoes.

Toda a administragédo esta localizada na cidade de S&o Paulo na cede da Matriz, que
funciona como um quartel general buscando a exceléncia em varias frentes, visando

um servico campedo para a rede de lojas.



1.4. Organograma Geral
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Figura 1.4: Organograma Geral da Empresa

*E.I.S. - Estratégias, Idéias e Solucdes.

1.5. Produtos

A Omni financeira possui uma linha de produtos que estdo separados da seguinte

maneira:

1.5.1. CDC - Crédito Pessoal



Modalidade de crédito na qual a OMNI financia, para pessoas fisicas, sem a
necessidade de garantia para a operacdo e sem necessidade de comprovagdo do

destino do crédito.

1.5.2. CDC - Veiculos Leves e Moto

Modalidade de crédito na qual a OMNI financia, para pessoas fisicas, a compra de
veiculos de passeio, utilitarios leves (para uso particular) ou motos (a partir de 50 CC).
O veiculo é a garantia da operacao e tera alienacao fiduciaria a favor da financeira.

1.5.3. Refinanciamento

Modalidade de crédito na qual a OMNI empresta determinado valor, para pessoas
fisicas, proprietérias de veiculos leves, motos (a partir de 100 CC) ou caminhdes, sem
necessidade de comprovacéao do destino do crédito. O veiculo € a garantia da operacao

e tera alienagao fiduciaria a favor da financeira.

1.6. Tema

Por se tratar de uma empresa nova, em pleno crescimento e com o mercado ainda
favoravel a sua expansao, é de extrema importancia iniciar os movimentos de estudo e
detalhamento dos processos e atividades envolvidas antes que 0s processos se tornem
complexos e desorganizados demais para serem estudados, por terem sido
desenvolvidos sem o acompanhamento devido e a precauc¢ao necessaria para eliminar

gradativamente atividades desnecessarias que nao agregam valor ao produto final.



Assim, é fundamental a compreensao detalhada dos fluxos das atividades dentro da
empresa e o detalhamento dos custos envolvidos em cada um deles, para que através
de andlises cuidadosas consiga-se melhorar os procedimentos, diminuindo a
ociosidade e atividades desnecessarias.

Logo um sistema de custeio coeso as necessidades e a capacidade atual de
detalhamento de informacdo da empresa, atrelando a malha de custos com as
principais variaveis do Balanced Scorecard, transformando-se em um sistema de
mensuracdo estratégica € fundamental para manter o crescimento ordenado e

estrategicamente focado.

O Balanced Scorecard (BSC) é um Sistema de Gestao Estratégica que utiliza, de modo
balanceado, indicadores financeiros e nao-financeiros. Além disso, ele estabelece as
relagdes de causa e efeito entre esses indicadores e 0 mapa estratégico. O BSC é uma
ferramenta utilizada para administrar a estratégia em longo prazo, bem como viabilizar
0S processos gerenciais criticos. Os principais objetivos do BSC sao:

Esclarecer e traduzir a visdo e a estratégia;
Comunicar e associar objetivos e medidas estratégicas;

Planejar, estabelecer metas e alinhar iniciativas estratégicas;

w0~

Melhorar o feedback e o aprendizado estratégico.

Tendo em vista este cenario, o objetivo deste trabalho é criar um modelo que faca a
unido dos principais pontos de controle estabelecidos na empresa através do Balanced
Scorecard e o Sistema de Custeio. Criando uma ferramenta com a capacidade de
prever a rentabilidade da empresa, se atingir as metas definidas nas hipbteses da
estratégia.

Logo, o estudo detalhado do modelo de custeio e do BSC de cada produto
individualmente sera fundamental.



Aspectos a considerar:

1. Capacidade de alocagao dos custos por Produtos;

2. Capacidade de alocacgao dos custos por Loja;

3. Capacidade de medicdo de “rentabilidade” de cada Loja e confiabilidade do
resultado obtido;

4. Adaptabilidade do modelo a realidade da empresa que esta em um periodo de
grandes transformagoes;

5. Escolha adequada dos principais indicadores do BSC.

Devido a caracteristica inovadora da empresa no mercado em que atua, ficou decidido
que os dados seriam alterados para manter o sigilo de funcionamento e manter intacta
a vantagem competitiva da Omni Financeira sobre suas concorrentes. Isto nao altera de
forma alguma a analise que sera feita neste trabalho, uma vez que o que interessa é a
proporcionalidade entre as receitas, custos e demais indicadores dentro dos produtos e
lojas e n&o o valor absoluto dos mesmos. Foram feitas as seguintes alteragdes: 1) os
valores de receitas e custos foram multiplicados por constantes, 2) o nome e a
quantidade de produtos dentro da carteira foram alterados e 3) os demais indicadores

extraidos do BSC também foram multiplicados por constantes.

Este trabalho pretende obter a rentabilidade através da simulagdo do Sistema de
Custeio para as metas de Producdo e Inadimpléncia de cada produto. Assim,
poderemos verificar a sensibilidade da rentabilidade em relacdo a meta de Producao
que é composta pelo: Valor Liquido, valor de Taxa de Adesao Contratual (TAC) cobrada
do cliente, Taxa Média e Prazo Médio dos contratos. E também poderemos verificar a
sensibilidade da rentabilidade em relacado a meta de Inadimpléncia por Produto e Faixa
de Atraso. Todas estas metas e indicadores serdo abordados de forma mais profunda
nos préximos capitulos deste trabalho.



Com esses dados poderemos simular as Matrizes de Cobranga, Margem de
Contribui¢do e Producgao, que compéem a Matriz de Performance da empresa. A Matriz
de Performance é utilizada para o pagamento do Bdnus Anual dos colaboradores.
Assim garantimos o interesse e empenho de todos os colaboradores no bom

desempenho da empresa para atingir as metas estipuladas.

As matrizes sao ferramentas para a medigdo do desempenho da empresa. Elas sédo
compostas por Réguas que possuem as seguintes caracteristicas:
e Apresentam 11 niveis, saindo da pontuacao 0, caminhando de 10 em 10 pontos
até chegar aos 100 pontos.
e Na pontuagdo 70 fica a meta do ano. Logo, chegando nos 70 pontos os
colaboradores recebem um bénus 1 salario a mais no ano.
e Na posicao 80 fica uma proje¢cao um pouco mais otimista e representa um bonus
de 1,5 salarios a mais no ano.
e Na posicao 90 fica uma proje¢cdo muito mais otimista e representa um bénus de 2
salarios a mais no ano.
e Na posicao 100 fica a projecdo do cenario mais otimista possivel e representa

um boénus de 3 salarios a mais no ano.

A matriz que define o pagamento do Bonus é a Matriz de Performance, que é composta
pelas 3 outras Matrizes: de Cobranca, de Margem e de Producdo. Assim, um
desempenho ruim em uma das matrizes pode ser compensado pelo bom desempenho
em outra matriz. E como é de interesse comum a todos os colaboradores o recebimento

do bénus anual, as metas da empresa transformam-se em obrigacao de todos.

Com este modelo poderemos verificar o relacionamento entre as metas de Margem, de
Inadimpléncia e de Producéo. Logo poderemos definir de forma mais coerente as metas
das Matrizes, chegando a um resultado mais equilibrado e coerente na Matriz de

Performance.



No quadro abaixo podemos ver os indicadores que servirdo de entrada no modelo
estao na coluna Inputs e as respostas obtidas com o modelo estdo na coluna Outputs.

INPUTS OUTPUTS
| TOTAL ] MESES APOS 12
Dados da Producio RENDAS 215.630,80
TAC 16.500,00
Valor Liguido 370.000,00 TOTAL RECEITAS 232.130,80
TAC 16.500,00
Taxa % 582 CUSTO PDD 40.773,36
CUSTO CAPTACAO 50.228,60
Dados Captacdo CUSTO RECUPERACAO 43.037,18
K | 135% CUSTO OBTENCAO 22.697,00
DI % | 14,50 TOTAL CUSTOS VARIAVEIS | 156.736,14
Dados Estruturais MARGEM BRUTA R$ 75.394,65
Custo de Recuperacéo 0,0094 DESPESAS 16.000,00
Custo de Obtencdo de Clientes 0,0587
Despesas 16.000,00 MARGEM LIQUIDA R$ 59.394,65
MARGEM % 18,66%
Dados Inadimpléncia MARGEM % MEDIA 15,94%
MARGEM ACUMULADA 200.528,80
Faixa Inad MATRIZ MARGEM 90,00
0-30 32
31-90 27 CARTEIRA BRUTA 4.564.999,93
91-120 24 PDD 428.828/15
121 -150 22 CARTEIRA LIQUIDA 4.136.171,78
151 - 180 20
acima 180 17 INADIMPLENCIA 23,53
MATRIZ COBRANCA 50,00
| Prazo | 20 |
| Cresc. Area | 3% |
| Populacio [ 500.000 |
[ Régua Inadimpléndia [MATRIZ PERFORMANCE | 76,00 |
Peso 25
Inad Pontos
9,5 100
115 90
14,0 80
16,5 70
18,5 60
20,0 50
25,0 40
28,5 30
30,5 20
325 10
34,5 0
Régua Producéo / Habitante
Peso 40
Prod / Hab Pontos
0,27 0
0,29 10
0,31 20
0,32 30
0,33 40
0,35 50
0,40 60
0,45 70
0,55 80
0,65 90
0,75 100
Régua Margem
Peso 35
Margem % Pontos
-5,0% 0
-2,0% 10
0,0% 20
2,0% 30
4,0% 40
6,0% 50
8,0% 60
10,0% 70
12,0% 80
15,0% 90
20,0% 100

Tabela 1.6: Exemplo dos Inputs e Outputs do Modelo




Para tanto vamos adotar a seguinte estrutura. Nos Capitulos 2 e 3 faremos a Revisao
Tedrica dos Sistemas de Custeio e do Planejamento Estratégico. Serdo discutidos os
seguintes assuntos: Custeio ABC, Margem de Contribuigdo e Balanced Scorecard. Nos
capitulos 4 e 5 faremos a descricdo detalhada do Sistema de Custeio e Balanced
Scorecard implantados na empresa para podermos desenvolver um modelo aderente a

realidade. E finalmente no capitulo 6 abordaremos a montagem do modelo.
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2. Revisao Teorica Sistema de Custeio

2.1. Consideracoes iniciais

ATKINSON (2001) define empresa como um conjunto de pessoas, equipamentos e
capital, onde o bem ou servigco entregue ao cliente é o resultado de uma sequiéncia de
atividades ou ainda uma cadeia de valores, sendo que cada etapa do processo se
acrescenta no produto algo que o cliente valorize. Todas as etapas devem agregar
valor ao produto e para isso consomem recursos que se traduzem em custos de
producao necessarios para que 0 bem ou servigo seja entregue ao ciente.

Para uma melhor compreensao do termo custo, faz-se necessario o uso de conceitos e

classificagdes. A seguir apresenta-se uma nomenclatura formal:

MARTINS (2001, p.24-31) Sugere a seguinte nomenclatura: Custo é um gasto relativo a
bem ou servico que é utilizado na fabricagdo de um produto ou na execugdo de um
servico. Ja segundo ATKINSON (2000, p.125) “custo é definido como o valor monetario
de bens e servigos gastos para se obter beneficios reais ou futuros”.

MARTINS (2001, p.24-31) Despesa € o gasto que reduz o Patriménio Liquido e tem a
caracteristica de representar sacrificios no processo de obtencdo de receitas. Custo e
despesa ndo sao sinbnimos. Custo s6 se refere a sacrificio na producao, ja Despesas

podem ser de administracdo, vendas e financeiras.

MARTINS (2001, p.47-56) Os Custos podem ser classificados em Diretos e Indiretos,
ou Variaveis e Fixos. Quanto a primeira classificacdo temos que os Custos Diretos
podem ser alocados diretamente sobre os produtos, bastando haver uma medida de
consumo, ja os Custos Indiretos ndo apresentam uma medida objetiva para alocacao e

11



sua apropriacdo muitas vezes é feita de maneira arbitraria. Quanto a segunda
classificagdo temos que Custos Variaveis sdo diretamente proporcionais a quantidade
fabricada, ja os Custos Fixos ndo, apresentam sempre o mesmo valor, independente da
quantidade fabricada. Por exemplo: matéria-prima é Custo Direto e Variavel, material de

consumo € Custo Indireto e Variavel, aluguel é Custo Fixo e Indireto etc.

2.2. A formacéao dos Departamentos e Centros de Custos

Apresentaremos os conceitos de Departamento e Centro de Custo segundo MARTINS
(2001, p.67-83).

Departamento € a minima unidade administrativa, representada por homens e
maquinas, que desenvolve atividades repetitivas e homogéneas. Os departamentos sao
divididos em dois grandes grupos: 0os que modificam o produto diretamente e os que
nem recebem o produto. Os que atuam sobre o produto sdo os Departamentos de

Producao, e os que nao atuam sao os Departamentos de Servigos.

Os Departamentos de Produgédo tém seus custos jogados sobre os produtos, ja que
estes passam inclusive fisicamente por eles, sendo dominados por Custos Diretos, e

Variaveis.

Os departamentos de Servicos ndo tém seus custos apropriados diretamente aos
produtos, pois estes ndo passam por eles. Sao tratados como despesa.

Um Departamento geralmente pode ser considerado um Centro de Custos, ou seja,
nele sdo acumulados os Custos Indiretos para posterior alocagdo aos produtos
(Departamentos de Producdo) ou a outros Departamentos (Departamentos de
Servigos). Centro de Custos é a unidade minima de acumulagé@o de custos Indiretos.

Mas nao é necessariamente uma unidade administrativa, s6 ocorrendo quando coincide
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com o proprio departamento. A boa definicdo dos departamentos é fundamental para
uma racional distribuicdo dos Custos Indiretos, e consequente definicdo dos Centros de

Custos.

2.3. Custeio ABC

MARTINS (2001,p.93) “O custeio Baseado em Atividades, conhecido como ABC
(Activity-Based Costing), € uma metodologia de custeio que procura reduzir

sensivelmente as distorcées provocadas pelo rateio arbitrario dos custos indiretos.”

O avanco tecnoldgico e a crescente complexidade dos sistemas de producao, reflexos
do desenvolvimento que ocorre cada vez mais acelerado na informatica, provocaram
um aumento significativo nos custos indiretos em relagéo aos custos diretos dentro das
empresas. E com o aumento da competitividade e a necessidade de utilizagcao de
estratégias cada vez mais pulverizadas, os custos indiretos, agora grande parte dos
custos da maioria das empresas, precisam ser alocados em uma grande diversidade de
produtos e modelos. Logo a alocagao dos Custos Indiretos de Fabricacao aos produtos

é de crucial importancia.

O custeio ABC é uma poderosa ferramenta a ser utilizada na gestdo de custos,
permitindo a visualizagdo dos custos através da analise das atividades executadas

dentro da empresa e suas respectivas relagées com os produtos.

2.3.1. Atividades

Apresentaremos aqui o conceito de atividade e alocacdo de custos nas atividades
segundo MARTINS (2001,p.100-106)
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Atividade € a combinagado de recursos humanos, materiais, tecnologicos e financeiros
para a producdo de bens ou servicos. Num departamento sdo executadas atividades
homogéneas. Assim, precisamos identificar as atividades relevantes dentro de cada
departamento.

O custo de uma atividade engloba todos os sacrificios de recursos necessarios para
sua execucgao. Deve incluir: salérios, encargos sociais, materiais, depreciagcao, energia,

uso de instalacdes etc.

A alocacao de custos nas atividades deve ser mais criteriosa possivel, de acordo com a
capacidade de obtencdo de informacéo, sendo preferencialmente na seguinte ordem:
Alocacao direta, Rastreamento e Rateio.

A alocagdo direta ocorre quando existe uma identificacdo clara, direta e objetiva de
certos custos com certas atividades. O rastreamento ocorre quando ha identificacdo da
relagdo de causa e efeito entre a ocorréncia da atividade e a geracao dos custos, que é
expressa através de direcionadores de recursos. O rateio ocorre apenas quando nao ha
a possibilidade de utilizar nem alocagéo direta nem o rastreamento.

O rateio é alocagdo dos custos de forma altamente arbitraria e subjetiva, néo
necessariamente indicando a verdadeira relacdo dos custos com o produto ou
atividade. Ja o rastreamento procura definir a verdadeira relagédo entre o custo e a
atividade por meio do direcionador de recurso, identificando o que efetivamente gerou o

custo de maneira racional e analitica de forma a diminuir as possiveis distor¢oes.

NAKAGAWA (2001, p.31) ressaltou:

“E neste contexto que se justifica a importancia do “rastreamento” que o ABC faz das
atividades mais relevantes de uma empresa, supostamente as que consomem a maior
parte dos recursos da empresa e que sao, geralmente, aquelas que se localizam nas
areas de engenharia, logisticas de armazenamento, movimentagdo, transporte e

distribuicado de materiais e produtos, inspecdes, setups etc. O rastreamento feito pelo
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ABC tem o significado de identificar, classificar e mensurar, numa primeira etapa, a
maneira como as atividades consomem recursos €, numa segunda etapa, como 0s

produtos consomem as atividades de uma empresa.”

2.3.2. Direcionadores de Custos para as Atividades

Apresentaremos aqui o0 conceito de atividade e alocacdo de custos nas atividades
segundo MARTINS (2001,p.107-112)

Direcionador de custos é o fator que determina a execucao da atividade, é a verdadeira
causa dos custos.

Existem dois tipos de direcionadores de custos: os de primeiro estagio, também
chamados de “direcionadores de recursos” e os de segundo estagio, chamados de

“direcionadores de atividades”.

Os direcionadores de recursos identificam a maneira como as atividades consomem
recursos e servem para custear as atividades, demonstrando a relacdo entre os

recursos gastos e as atividades.

Os direcionadores de atividades identificam a maneira como o0s produtos consomem
atividades e servem para custear produtos, demonstrando a relacao entre as atividades
e os produtos. A quantidade de direcionadores define o grau de precisdo do sistema de
Custeio.
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Recursos

Direcionador de
Recurso
Processamento de uma transagao

1
1
Transagio P»{ Atividade
1
Direcionador de
Atividade
Objeto da
atividade

Medidas de
Desempenho

Figura 2.3: Atividade como processamento de uma transagao
Fonte: Nakagawa, Masayuki (2001, p.42)

Assim podemos dizer que:

Custo _da _ Atividade
N° _total de direcionadores

Custo _Unitdrio _do _ Direcionador =

Custo _da _ atividade _ atribuido _ao _ produto =

custo _unitdrio _do _direcionador X n°® _de _ direcionadores _do _ produto

Custo _da _ atividade _ por _unidade _de _ produto =
Custo _da _ Atividade _ atribuido _ao _ protudo

Quantidade _ produzida
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2.4. Margem de Contribuicao

Apresentaremos aqui o conceito de Margem de Contribuicdo segundo MARTINS
(2001,p.231-235)

Margem de Contribuicdo é a diferenca entre o Preco de Venda e a soma dos Custos
Variaveis. Esse conceito é correto, mas ndo completo, uma vez que para o célculo de
Margem, devem também ser consideradas as Despesas Variaveis, quer de Vendas,

Financiamento ou outras.

Os Custos Fixos ndo podem ser abandonados, eles devem ser identificados
especificamente com um produto ou grupo de produtos. Criando as diversas Margens
de Contribuicdo numa seqiéncia logica e agregativa. Os investimentos também devem

ser identificados para construir a Taxa de Retorno ldentificado, elemento de extrema
ajuda na analise interna da rentabilidade.

2.5. Esquema do Sistema de Custeio

Utilizando os conceitos acima apresentados chegamos ao seguinte esquema do
Sistema de Custeio adaptado de MARTINS (2001,p.78-80):

1. Separacgdo entre Custos e Despesas.

2. Apropriagdo dos Custos Diretos diretamente aos produtos.

3. Apropriagdo dos Custos Indiretos que pertencem, visivelmente, aos
departamentos, agrupando, a parte os custos comuns.
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. Rastreamento dos custos comuns aos diversos Centros de Custos, quer de

Producao quer de Servigos.
. Escolha da sequéncia de rastreamento dos Custos acumulados nos Centros de
Custos de Servicos e sua distribuicdo aos demais Centros de Custos de

Producéo.

. Rastreamento dos Custos Indiretos dos Centros de Custos de Producéo para as

Atividades através dos direcionadores de recursos.

. Rastreamento dos Custos Indiretos das Atividades para os Produtos através dos

direcionadores de atividades.
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Custos de Produgao

Despesas de

: I Administracao
Indiretos [« Diretos de Vendas e
T Financeiras
Comuns > Alocaveis
Diretamente aos
Centros de Custos
CC. Servico A
Atividade A1
Atividade A2
R CC. Servico B
—  Atividade B1
> Atividade B2
\
R -
CC. Produgéo C
Atividade C1
> Atividade C2
\ 4
CC. Produgéo D »  Produto X [«
> Atividade D1
Atividade D2
Produto Y |« Vendas
Atividade D3
A 4
Estoque
A 4
Custos dos
Produtos
Vendidos
v v v
Resultado

Figura 2.5: Esquema do Sistema de Custeio
Adaptado de: Martins, Eliseu (2001, p.80)




3. Revisao Teorica Balanced Scorecard

3.1. Balanced Scorecard

Apresentaremos aqui o conceito de estratégia segundo KAPLAN (2000, p.81-118)

A estratégia é a opcao de realizar atividades de forma diferente de seus concorrentes, a
fim de oferecer uma proposicado de valor exclusiva. O Balanced Scorecard (BSC)
desenvolve uma visdo que se baseia na premissa da estratégia como hipdtese,
denotando o movimento da organizagdo da posicdo atual para uma posicao futura

desejavel, porém incerta.

O modelo do BSC tem uma légica que parte do geral para o particular, iniciando com as
metas desejadas, tanto no ambito financeiro quanto ao que tange os clientes, e em
seguida faz a proposicdo de valor para os processos de negocio e para a infra-
estrutura, pontos em que as hipbteses da estratégia se manifestam em forma de

mudancas.

Logo o BSC reflete a estratégia da organizagao, comunicando com nitidez os resultados
almejados e as hipoteses sobre como esses resultados serdo atingidos, gerando
condicbes para que todas as unidades organizacionais e empregados compreendam a
estratégia e identifiquem a maneira como se alinhardo com ela e contribuirdo para a

sua realizagéo.

3.2. Viabilizacdao do BSC
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Apresentaremos aqui as relagcdes de causa e efeito da estratégia segundo KAPLAN
(2000, p.81-118)

O Processo deve comecar do geral para o particular, definindo com clareza a estratégia
sob a perspectiva do acionista e do cliente. Neste momento devem ser definidos os
objetivos financeiros de crescimento e produtividade, especificando também as

principais fontes de crescimento.

Em seguida devemos definir quais sdo os clientes-alvo que gerardo crescimento de
receita e como obteremos o mix mais rentdvel de produtos e servicos. Assim, 0s
objetivos desses clientes e como medir 0 sucesso em relagdo a eles é fundamental. E
neste ponto que entra em agado a proposicao de valor, que define como a empresa se
diferencia dos concorrentes, para atrair, reter e aprofundar o relacionamento com os

clientes almejados.

Os objetivos financeiros e os objetivos dos clientes sao resultados almejados, definidos
nas hipdteses da estratégia, mas ndo explicam como podem ser atingidos. E neste
ponto que 0s processos internos de negdécio sdo modificados para atender as
atividades necessarias a criacdo da proposicdo de valor para os clientes e o
desenvolvimento da diferenciagdo em relagdo aos concorrentes, conseguindo assim

atingir os resultados financeiros.

A perspectiva de aprendizado e crescimento envolvera a capacidade de executar 0s
processos de negécio internos de forma inovadora e diferenciada e infra-estrutura
organizacional. Refletindo as habilidades, capacidade e conhecimentos dos

empregados, tecnologias utilizadas e o clima do ambiente de trabalho.

Assim, temos a seguinte relagao de causa e efeito da estratégia no BSC:
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Visao e Estratégia

Perspectiva Financeira

“Se formos
bem-
sucedidos,
como
cuidaremos de
Nnossos
acionistas?”

- Objetivos
- Indicadores

- Alvos

- Iniciativas

Perspectiva do Cliente

“Para realizar a
visdo, como
devo cuidar
dos clientes?”

- Objetivos

- Alvos
- Iniciativas

- Indicadores

Perspectiva Interna

“Para
satisfazer os
clientes em que
processos devo
ser excelente?”

- Objetivos

- Indicadores

- Alvos
- Iniciativas

Aprendizado e Crescimento

“Para realizar a
visdo, como a
organizacao
deve aprender
e melhorar?”

- Objetivos
- Indicadores
- Alvos

- Iniciativas

Figura 3.2: Relagdes de causa e efeito da estratégia
Adaptado de: Kaplan, Robert S. (2000, p.89)
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4. Descricao do Sistema de Custeio Implantado na Empresa

4.1. Introducao

O Modelo baseia-se nos conceitos de Margem de Contribuicdo e Custeio ABC. Permite
analisar cada loja individualmente, olhando cada um de seus produtos. Seu objetivo é
medir com precisdo a margem de contribuicdo que cada uma das lojas e cada um dos
produtos gera para a matriz, possibilitando assim, analisar o desempenho de cada loja

e produto individualmente.

Consiste na apuragcdo das Receitas e Custos, e na andalise das Atividades
desenvolvidas nas areas operacionais da empresa. As Atividades sdo rastreadas por
direcionadores de custo e de atividade para uma melhor precisdo na distribuicdo dos
custos indiretos. Logo, € necessario o processamento de dados das areas de Geracao
(Mesa de Crédito, Reanalise e Formalizacao), Financeira (Contas a Receber, Contas a
Pagar e Custédia de Cheques) e Cobranga (Amigéavel, Controle, Suporte, Juridico e
Patriménio), para fazer a alocacao correta dos custos as atividades e posteriormente
aos produtos e lojas da rede.

Temos a Seguinte estrutura para as Receitas, Custos Diretos, Custos das Atividades
(ABC) e Despesas Estruturais:

ESTRUTURA CUSTEIO ABC
Descricao Cadigo
Receitas
Empréstimos e Financiamentos 11
Taxa de Adeséo Contratual 12
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Substituicdo de Garantia / Cessao de Direito 13
Recuperagao de Despesas 14
Recuperagao de Prejuizo 15
Multa / Mora / Permanéncia 16
Descontos Concedidos 17
Pis / Cofins
Custos Diretos
Custo de Captagao 21
PDD 22
Comisséao de Retorno 23
Comissao de Recebimento 24
Comisséao de Financiamento 25
Comissao de Agéncia Cobradora 26
Comissao de Taxa de Adesao Contratual 28
Comissao de Matriz de Performance 27
Custeio ABC
Custo Financeiro
Tarifas Bancarias (Custos Diretos, referentes a terceiros)
Pagamentos Automaticos 91
Baixas — Carné 92
Baixas — Boleto 93
Baixas — D.I. 94
Cheques 95
Baixas BNL 97
Baixas Ourinvest 98
Custos do Processo (Custeio ABC)
Contas a Pagar
Corregao de Erros nos Dados (Trans/TED/DOC) 91022
Organizagao dos Pagamentos Automaticos 91021
Contas a Receber
Conferéncia da Baixa BNL 91015
Conferencia da Baixa Ourinvest 91016
Recebimento de Boleto 91012
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Recebimento de Carné 91011
Recebimento de D.I. 91013
Regularizagédo de Baixas 91014
Passivas / Cetip 91018
Parceria BNL 91019
Parceria Ourinvest 910110
Parceria Outros 9101 11
Custddia de Cheques
Custodia 91031
Custo Indireto Financeiro
Contas a Receber
Custo por Agente 91017
Contas a Pagar
Custo por Agente 91023
Custo Cobranca
Tarifas e Custos de Cobranca (Custos Diretos, referentes a terceiros)
Negativacao (SPC e Serasa) 10 1
Notificagao 10 2
Protestos 103
Comisséo de Carteira Herdada 104
Cartas (Cobranca e Repique) 105
Emolumentos 10 6
Inclusdo Megadata 107
Comisséao de Leiloeiro 108
Acdes Contrarias 109
Despesas BNL 1010
Custos do Processo (Custeio ABC)
Cobranca Amigavel
Analise de Propostas de acordo 10101 2
Registro de Ocorréncia no Sistema 10 101 1
Cobranca Controle
Acompanhamento das Propostas de Acordo 101037
Baixas Megadata 10103 9
Correcao de Endereco 10103 1
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Emissao de Carné

10 103 10

Emissao de Cartas de Cobranga 10103 2
Geragao de Comissao de Agéncia Cobradora 10103 6
Geragao de Comissao de Financiamento 10 103 12
Geragao de Comissao de Recebimento 10 103 8
Negativacédo / Reabilitagao — Serasa 10 103 3
Negativacédo / Reabilitagao — SPC 10 103 4
Reemissao de Carné 10 103 11
Reembolso BNL/Ourinvest 10 103 5
Cobranca Suporte
Controle de Adiantamento / Reembolso de Despesas 10102 4
Distribuicao de Processos 10102 6
Montagem de Processos 10 102 1
Notificagao 10102 2
Protesto 10102 3
Blitz de Cobranca 10 102 5
Juridico
Controle de Agbes Contrarias 10 104 2
Registro de Ocorréncias no Sistema 10 104 1
Patrimonio
Despesas com Vendas / Leildes 10 1054
Acompanhamento de Bens Apreendidos 101053
Bens Apreendidos no més — Busca e Apreensao 10 105 1
Bens Apreendidos no més — Entrega Amigavel 101052
Blitz de Cobranca
Blitz de Cobranca 10 106 1
Custo Indireto Cobranca
Cobranca Amigavel
Atendimento aos Agentes 10 101 3
Custo Geracao
Custo e Tarifas Cadastrais (Custos Diretos, referentes a terceiros)
Consultas Cadastrais (Guia, Sisbacen, SPC, Serasa e Gravame) 111
Cartas — Repique e Aniversario 112
Emissao de Carnés 114
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Desconto na Comissao de Financiamento 115

Reanalise (Consultas Telefénicas, SPC e Serasa) 113

Outras Consultas Cadastrais — Mesa 11105 1

Custos do Processo (Custeio ABC)
Mesa de Crédito

Analise - PJ 111013
Cadastro de PJ 11 101 4
Analise de Cessao de Direito / Substituicao de Garantia 111015
Analise das Propostas — Lojas 11 101 1
Analise das Propostas — Contratos 11101 2
Corregao de Contratos 111016
Reanalise e Formalizacao
Reanalizados 11 103 1
Formalizados 11103 2
Formalizagcado — Cessao de Direito / Substituicdo de Garantia 11 103 3

Custo Indireto Geracao

Mesa de Crédito

Custo por agente 111017

Reanalise e Formalizacao

Custo por agente 11 103 4

Despesas Estruturais

Despesas Estruturais 121

Tabela 4.1: Estrutura Detalhada do Sistema de Custeio

4.2. Descricao Geral dos Itens

Como o modelo é complexo, acredito que nao sera interessante me aprofundar
demasiadamente na descricdo de cada item. A seguir temos uma breve descricdo de
cada uma das Receitas e Custos. Posteriormente durante o desenvolvimento do
modelo teremos a oportunidade de um aprofundamento maior nas Receitas e Custos

de maior importancia.
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4.2.1. Receitas

Empréstimos e Financiamentos — E a receita de juros gerada pelos contratos com até
60 dias de atraso da carteira do agente. Depende fundamentalmente do recebimento
das parcelas em aberto e da taxa utilizada no contrato.

Taxa de Adesao Contratual — Neste item entram os valores da receita de TAC dos
contratos emitidos no més. Na emissdo do contrato € cobrada uma taxa que pode ser
no minimo R$200,00 e maximo de R$550,00 por contrato.

Substituicdo de Garantia / Cessdo de Direito — E a receita proveniente do valor da
tarifa de substituicdo de garantia e cessao de direito efetuadas no més. Atualmente esta
tarifa € de R$150,00 por operacéo.

Recuperacdo de Despesas — E a receita com a cobranca de despesas dos
financiados, entre elas: tarifas bancarias, despesas de cobranca, notificagcdes, custas
judiciais, custos com despachantes, custos com leiloeiros, custos com estacionamento,

custos com apreensao de veiculos, etc.

Recuperacao de Prejuizo — Valor proveniente do recebimento dos contratos com
atraso superior a 360 dias. Ao superar 360 dias o0 contrato entra na faixa de prejuizo,
logo toda margem gerada no recebimento destes contratos deve ser apurada em uma
linha diferenciada das demais.

Multa / Mora / Permanéncia — Valor proveniente dos juros de mora, multa e

permanéncia cobrada nos pagamentos em atraso, efetuados pelos financiados.

Descontos Concedidos — Sao o0s descontos concedidos no valor presente da

prestacao.
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Pis / Cofins — Valor referente aos impostos. E de 4,65% da margem bruta, diferenca

entre receitas e custos diretos.

4.2.2. Custos Diretos

Custo de Captacao — Este € o custo dos juros que a Matriz paga aos investidores para
buscar recursos no mercado. E de 135% das taxas over do DI. Atualmente o DI varia
entre 14% e 15% ao ano, assim temos a taxa mensal de captacédo entre 1,50% e
1,60%.

PDD - E a reserva para cobrir eventual inadimpléncia da carteira. E calculado conforme

o nivel de atraso de cada contrato. Segue o critério abaixo:

Nivel | Provisao Atraso
B 1% 0 ~ 30 dias
C 3% 31 ~ 60 dias
D 10% 61 ~ 90 dias
E 30% 91 ~ 120 dias
F 50% 1210 ~ 150 dias
G 70% 151 ~ 180 dias
H 100% 181 ~ 360 dias
I 100% 361 ~ 390 dias
J 100% | Acima de 391 dias

Tabela 4.2: Regra do Calculo da PDD

Comissao de Retorno — Comissao paga para a Loja, que é repassada ao Garagista

que possuia a Garantia (veiculo), financiada pelo Cliente.
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Comissao de Recebimento — Valor pago pela Matriz a Loja referente a Comissao de
Recebimento. Atualmente esta em torno de 2,5% do valor recebido. A parcela tem que

ter atraso maximo de até 15 dias.

Comissao de Financiamento — Valor pago pela Matriz a Loja referente a Comissao de

Financiamento. Atualmente esta em torno de 2% do valor financiado.

Comissdao de Agéncia Cobradora — Valor pago pela Matriz a Loja referente a
Comissao de Agéncia Cobradora. Atualmente estd em torno de 5% do valor recebido. A
parcela tem que ter atraso minimo de 16 dias.

Comissao de Taxa de Adesao Contratual — Valor pago pela Matriz a Loja referente a
Comissao de Taxa de Adeséo Contratual. O valor cobrado a mais de TAC acima de
R$200,00 fica com a Loja. Por exemplo: se é cobrada do cliente uma TAC de R$350,00
, R$150,00 é comissao para a Loja.

Comissao de Matriz de Performance — Valor pago pela Matriz a Loja referente a

Comissdo de Matriz de Performance. Este € um prémio pago a Loja pelo bom

desempenho no BSC da empresa.

4.2.3. Custo Financeiro

Tarifas Bancarias (Custos Diretos, referentes a terceiros)

Pagamentos Automaticos — Custos diretos com pagamentos automaticos a

terceiros.

Baixas — Carné — Custos diretos referentes ao pagamento aos cessionarios e

bancos pela baixa de carnés.
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Baixas — Boleto — Custos diretos referentes ao pagamento aos cessionarios e
bancos pela baixa de boletos.

Baixas — D.l. — Custos diretos referentes ao pagamento aos cessionarios e
bancos pela baixa de D.I. .

Baixas BNL - Custos diretos referentes ao pagamento ao cessionario BNL pela

baixa de pagamentos.

Baixas Ourinvest — Custos diretos referentes ao pagamento ao cessionario
Ourinvest pela baixa de pagamentos.

Custos do Processo (Custeio ABC)

Engloba o Rastreamento e Distribuicdo dos seguintes custos:

Custos Eventuais (pequenas imobilizacdes, e despesas nao orgadas)
Custos de Remuneracao (salarios, beneficios, bénus, bolsas de estudo, ...)
Custos de Telecomunicacéo (telefonia fixa e celular)

Custo de Infra-Estrutura (apoio técnico em informéatica)

Custos de Suporte de Informatica (apoio técnico em informéatica)
Depreciacao

Custo de instalacao fisica (sala, luz, agua, condominio, ...)

Materiais de Expediente

© o N o bk D~

Despesas com Copa (café, cha, agua, ...)

4.2.4. Custo Cobranca

Tarifas e Custos de Cobranca (Custos Diretos, referentes a terceiros)

31



Negativacao (SPC e Serasa) — Tarifa de Negativacao cobrada por cliente pelo
SPC e Serasa.

Notificacao — Custo juridico cobrado para notificar um contrato.

Protestos — Custo juridico cobrado para protestar um contrato.

Comissao de Carteira Herdada — Comissao paga pela Matriz a loja quando
herda a carteira de uma outra loja que fechou.

Cartas (Cobranca e Repique) — Custo cobrado pelo envio de cartas de
Cobrancga e Repique.

Emolumentos — Custos com emolumentos judiciais e cartorarios sao diretos em

relacao aos contratos, lojas e conseqientemente aos produtos.

Inclusao Megadata — Custo cobrado pela Inclusdo de um contrato no Megadata.

Comissao de Leiloeiro — Comissao paga ao leiloeiro apds a venda do veiculo

apreendido.

Acoes Contrarias — Os custos de Ac¢des Contrarias movidas por clientes sao

diretos em relagéo aos contratos, lojas e conseqlentemente aos produtos.

Despesas BNL — Custo por contrato da Parceria com o banco BNL.

Custos do Processo (Custeio ABC)

Engloba o Rastreamento e Distribuicdo dos seguintes custos:
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Custos Eventuais (pequenas imobilizacdes, e despesas nao orgadas)
Custos de Remuneracao (salarios, beneficios, bénus, bolsas de estudo, ...)
Custos de Telecomunicacéo (telefonia fixa e celular)

Custo de Infra-Estrutura (apoio técnico em informatica)

Custos de Suporte de Informatica (apoio técnico em informéatica)
Depreciacao

Custo de instalagao fisica (sala, luz, agua, condominio, ...)

Materiais de Expediente

© o N o Ok D~

Despesas com Copa (café, cha, agua, ...)

4.2.5. Custo Geracao

Custo e Tarifas Cadastrais (Custos Diretos, referentes a terceiros)

Consultas Cadastrais (Guia, Sisbacen, SPC, Serasa e Gravame) — Custos

referentes as consultas que cada contrato recebe antes de ser aprovado e formalizado.

Cartas — Repique e Aniversario - Custo cobrado pelo envio de cartas de
Repique e Aniversario.

Emissao de Carnés — Custo de impressao da grafica somado com o custo de
postagem dos carnés pelos correios.

Desconto na Comissao de Financiamento — Sempre que uma Loja nao
cumpre um regulamento interno, € feito pela Matriz um desconto na comisséo de
financiamento desta loja como uma forma de punicdo. O valor cobrado varia conforme a

gravidade do erro cometido pela loja.
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Reanalise (Consultas Telefénicas, SPC e Serasa) — Custo com a segunda

andlise de alguns contratos para tentar identificar fraudes.

Outras Consultas Cadastrais — Mesa — Consultas cadastrais nao rotineiras que

sao efetuadas eventualmente também sao diretas aos contratos.

Custos do Processo (Custeio ABC)

Engloba o Rastreamento e Distribuicdo dos seguintes custos:

© © N o gk~ W N~

4.2.6.

Custos Eventuais (pequenas imobilizacdes, e despesas nao orcadas)
Custos de Remuneracéo (salarios, beneficios, bdnus, bolsas de estudo, ...)
Custos de Telecomunicacao (telefonia fixa e celular)

Custo de Infra-Estrutura (apoio técnico em informatica)

Custos de Suporte de Informatica (apoio técnico em informatica)
Depreciacéo

Custo de instalacao fisica (sala, luz, agua, condominio, ...)

Materiais de Expediente

Despesas com Copa (café, cha, agua, ...)

Despesas Estruturais

Despesas Estruturais — Despesas com: Presidéncia / Conselho, Diretorias,

Risco, Qualidade, Pessoal Administrativo, Estoque Materiais, Marketing, Compliance,

Infra-estrutura, Desenvolvimento de Sistemas, Controladoria, Informacdes Gerenciais,

Contabilidade, Recursos Humanos, Auditoria Interna, Inspetoria e Despesas Gerais

com Agentes.
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4.3. Exemplo do Modelo aplicado a Loja de Carapicuiba:

Margem de Contribuicdo dos Agentes

o
Omni Data Base: 31/08/2006
AGENTE: 999 - Carapicuiba CODIGOS
Receitas Crédito Pessoal Veiculo Leve Veiculo Pesado Moto TOTAL RECEITAS
Emprest/Financ 613 1.308 70.696 45.460 118.077 11
TAC 61 237 4.485 3.873 8.656 12
Subst. Garantia - - 51 36 86 13
Rec. Despesas 7 69 1.194 2.192 3.462 14
Rec. Prejuizo 45 58 1.138 917 2.158 15
Multa/Mora/Perman. 28 131 819 865 1.844 16
Desc. Concedido 9) (26) (939) (984) (1.958)
PIS/Cofins 27) (67) (2.218) (1.425) (3.738)| 18=-465%(11+12+183+16-21)
Total Receita 718 1.710 75.226 50.935 128.589 1999
Custos Crédito Pessoal Veiculo Leve Veiculo Pesado Moto TOTAL CUSTOS
Custo Captacao 120 235 28.343 19.586 48.284 21
PDD 555 999 26.313 12.045 39.912 22
Retorno - - 1.160 881 2.041 23
Com. Recebim 10 24 1.336 652 2.021 24
Com. Financ. 82 120 2.940 528 3.670 25
Com. Ag. Cobrad. 8 20 2.069 1.394 3.492 26
Com. TAC 46 104 - - 150 28
Financeiro 20 26 515 703 1.263 )
Custo Indireto Financeiro 0 0 16 10 27 9101791023
Cobranca 18 119 2.195 3.108 5.440
Custo Indireto Cobranca 1 2 121 110 234 101013
Geragédo 18 50 151 841 1.059 11
Custo Indireto Geragdo 6 12 296 635 949 111017e 111034
Total Custos 885 1.710 65.456 40.493 108.543 2999
Margem Bruta | Crédito Pessoal |  VeiculoLeve | Veiculo Pesado | Moto | TOTAL | MARGEM BRUTA
Valor | (167)] o] 9.771 | 10.442 | 20.045 131 =1999 - 2999
Despesa Estrutural Crédito Pessoal Veiculo Leve Veiculo Pesado Moto TOTAL DESPESAS
Carteira Bruta 43 6.234 4.183 10.542 121
Total Estrutural 43 81 6.234 4.183 10.542 12999
Margem de
Contribuicao sem Crédito Pessoal Veiculo Leve Veiculo Pesado Moto TOTAL MARGEM SEM MATRIZ
Matriz
Valor (211) (81) 3.536 6.259 9.503 132=131-12999
% aa -29,40%) -6,80%)| 2,48%) 6,64%) 3,98%) 151=(132/143+1)"12-1
Comissédo de Matriz | Crédito Pessoal |  VeiculoLeve | Veiculo Pesado | Moto | TOTAL | COMISSAO MATRIZ
Matriz | 8] 16 | 881 | 2.395 |
Margem de
Contribuicdo com Crédito Pessoal Veiculo Leve Veiculo Pesado Moto TOTAL MARGEM LIQUIDA
Matriz
Valor (218) 97) 2.908 5.377 7.108 133=132-27
% aa -30,29% -8,08%)| 2,04%)| 5,69% 2,97%)| 152=(133/143+1)"12-1
Carteiras Crédito Pessoal Veiculo Leve Veiculo Pesado Moto TOTAL CARTEIRAS
Carteira Bruta 13.079 24.426 1.876.879 1.259.394 3.178.778 141
PDD (5.713) (10.576) (148.710) (95.037) (260.035) 142
Carteira Liquida 7.366 13.850 1.728.169 1.164.358 2.913.743 143=141+142

Tabela 4.3:

Sistema de Custeio aplicado a loja de Carapicuiba
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5. Descricao do Balanced Scorecard Implantado na Empresa

5.1. Introducao

O BSC é o um guia do mapa estratégico da empresa e revela a proposicao de valor que
diferencia a Omni Financeira do restante do mercado, assim sO poderei explorar
parcialmente alguns dos itens dentro das perspectivas financeira, do cliente e dos

processos internos de seu BSC.

Na perspectiva financeira os indicadores estudados serdo: Inadimpléncia por faixa de
atraso, Régua de Inadimpléncia, Custo de Captacao, Régua de Margem, Valor Liquido,
TAC, Taxa Média e Prazo Médio.

Na perspectiva do cliente os indicadores estudados serdo: Crescimento da Area de

Atuacdo da Loja, Populagdo da Area da Loja e Régua de Producéo por Habitante.

Na perspectiva dos processos internos os indicadores estudados serdo: Peso da
Margem na Matriz de Performance, Peso da Produc&o na Matriz de Performance, Peso
da Inadimpléncia na Matriz de Performance, Custo de Captacdo, Despesas
Administrativas, “Custo com Comissao de Recebimento, Agéncia Cobradora, Financeiro
e Cobranca / Carteira Bruta” e “Custo com Comissdao de Retorno, Comissdo de
Financiamento, Comissao de TAC, e Geragao / Producao”.

Temos a seguinte estrutura para o BSC:
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>
§ Objetivo do Foco da Nome no Detalha Descricéo
g Indicador Diretoria Modelo mento ¢
e
Inadimpléncia 0-30 Produto |Total de Parcelas nao pagas dentro da faixa de
atraso de 0 a 30 dias
31-90 Total de Parcelas ndo pagas dentro da faixa de
atraso de 31 a 90 dias
91-120 Total de Parcelas ndo pagas dentro da faixa de
atraso de 91 a 120 dias
121 - 150 Total de Parcelas ndo pagas dentro da faixa de
atraso de 121 a 150 dias
151 - 180 Total de Parcelas ndo pagas dentro da faixa de
atraso de 151 a 180 dias
® acima 180 Total de Parcelas ndo pagas dentro da faixa de
'g atraso acima de 180 dias
c Régua Maxima inadimpléncia tolerada para se atingir a
«© n Aefl = a
i.|E. Inadimpléncia ontuacdo na Matriz de Cobranca
Rentabilidade Margem S Total |Minima Margem Média Percentual necessaria
Liquida para se atingir a pontuacéo na Matriz de
Margem
Produgao Valor Liquido | Produto |Valor Liberado ao cliente, Valor Liquido + TAC =
Produgéo, Mix de produgéo é definido pela Loja
TAC Valor Cobrado de Taxa de Adesao Contratual
(TAC)
Taxa Taxa média dos contratos produzidos
Parcelas Prazo médio dos contratos produzidos
Encantar Produgéo Cresc. Area Total |Crescimento da Populagédo e da Area de
o | continuamente Atuacdo da Loja
E 0s Populacao Total da Populcao dentro da Area
5 consumidores- Régua Minima Producéo necessaria para se atingir a
alvo Produgéo / pontuagdo na Matriz de Produgao / Habitante
Habitante
Margem peso Total |Peso para a participagao da Pontuagao da
Liquida Matriz Margem na Matriz de Performance
Produgéo peso Total |Peso para a participagao da Pontuagao da
Matriz de Produgéo / Habitante na Matriz de
Performance
Inadimpléncia peso Total |Peso para a participagao da Pontuacao da
Matriz de Cobranca na Matriz de Performance

Tabela 5.1: Estrutura dos Indicadores do BSC




5.2. Descricao dos Indicadores

5.2.1. Perspectiva Financeira

Inadimpléncia por Faixa de Atraso — Representa o total de parcelas nao pagas por
faixa de atraso. Influencia diretamente a margem liquida, uma vez que quanto maior a
inadimpléncia, maior o custo de PDD. Outro ponto importante de ressaltar € que se a
parcela ndo é paga o custo de Captacao também tende a aumentar pela acumulagao.
Cada produto tem um comportamento caracteristico de inadimpléncia, assim &
necessario o detalhamento deste indicador por produto, uma vez que o mix de

producao adotado pela loja pode causar distorcdes.

Régua de Inadimpléncia — Define a pontuacédo da Loja na Matriz de Cobranga por
produto. Quanto maior a inadimpléncia, pior € a Pontuacdao da Matriz de Cobranga no
Produto, pior a pontuacado na Matriz de Cobranca Total, pior a pontuacdo na Matriz de
Performance, e pior € a margem liquida. A matriz de Performance serve para a
definicdo da Participacao de Resultados e Lucros dos colaboradores.

Custo de Captacao — Atualmente é o nosso maior custo, sendo um dos fatores de
dificuldade de entrada em novos mercados que operam com taxa média abaixo de
nosso custo de captagdo que atualmente gira em torno de 1,6% ao més. Sua redugao
através de novos meios de captacdo de recursos é fundamental para aumentar a
penetracdo de mercado da Omni Financeira. Quanto maior o custo de captacdo menor
€ a producdo e a rentabilidade. Por se tratar de um indicador com grande peso no
resultado financeiro e nos processos internos da empresa, ele se repete na perspectiva

dos processos internos.

Régua da Margem — Quanto maior a margem percentual liquida, maior a pontuacao na

Matriz de Margem, e melhor a Pontuacao na Matriz de Performance.
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Valor Liquido, TAC, Taxa Média e Prazo Médio — Quanto maior a combinagao de
Valor Liquido, TAC, Taxa Média e Prazo Médio, maior é a rentabilidade obtida. Vale a
pena ressaltar que taxa alta pode ser sinbnimo de futura inadimpléncia alta, mas nem
sempre esta relagdo é verdadeira. A producéao € definida como a soma de Valor Liquido
+ TAC. A meta de producao, expressa através da Régua de Producao / Habitante, €
media sobre o total produzido, cabendo a Loja decidir qual o mix mais apropriado para
o perfil dos clientes de sua area.

5.2.2. Perspectiva do Cliente

Crescimento da Area de Atuacgido e Populacdo — Quanto maior a area de atuacédo da
loja, maior a possibilidade de conquistar, reter e aprofundar o relacionamento com
novos clientes. Quanto maior o Numero de Clientes, maior é a produgédo, e quanto
maior a produg&o maior a rentabilidade.

Régua de Producao / Habitante — Quanto maior a producao por habitante, maior é a
fatia de mercado conquista, maior € a retengéo de cliente, maior é a capacidade da Loja
de competir com os concorrentes da regido, maior € a produgdo, melhor é a pontuacao

na matriz de Producgéo / Habitante, e melhor a Pontuagdo na Matriz de Performance.

5.2.3. Perspectiva dos Processos Internos

Peso da Pontuacao da Matriz de Margem na Matriz de Performance — Quanto maior

0 peso, maior a importancia do aumento da rentabilidade na matriz de Performance.

Peso da Pontuacao da Matriz de Producao / Habitante na Matriz de Performance -
Quanto maior o peso, maior a importancia do aumento de producdo na matriz de

Performance.
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Peso da Pontuacao da Matriz de Cobranca na Matriz de Performance — Quanto
maior o peso, maior a importancia da reducdo de inadimpléncia na matriz de

Performance.

Custo de Captacao — Atualmente é o nosso maior custo, sendo um dos fatores de
dificuldade de entrada em novos mercados que operam com taxa média abaixo de
nosso custo de captagao que atualmente gira em torno de 1,6% ao més. Sua reducao
através de novos meios de captacdo de recursos € fundamental para aumentar a
penetragdo de mercado da Omni Financeira. Quanto maior o custo de captagdo menor
€ a producdo e a rentabilidade. Por se tratar de um indicador com grande peso no
resultado financeiro e nos processos internos da empresa, ele se repete na perspectiva

financeira.

Custo de Recuperacao — Representa nosso custo de recebimento e de recuperacao
dos clientes que ficaram inadimplentes. Quanto maior a inadimpléncia, maior o custo
de recuperacao e menor é a rentabilidade. Cada produto tem uma caracteristica prépria
quanto ao custo de recuperacdo, assim, para evitar distor¢des causadas pelo mix de
producao, este custo € considerado por produto. O Custo de Recuperagédo é composto
pelo Custo com Comissédo de Recebimento, Custo com Comissdo de Agéncia

Cobradora, Custo Financeiro e Custo de Cobranca e é projetado por Carteira Bruta.

Custo de Obtencao de Cliente — Representa nosso custo para a obtengdo de um novo
cliente. Para conseguirmos que o Garagista ofereca nosso produto ao cliente temos
que pagar para ele a comissao de retorno, como incentivo a Loja temos que pagar a
comissao de financiamento e Comissao de TAC, e para fazer a analise e a liberagdo do
crédito temos os custos de Geragao do Contrato. Quanto maior o custo de obtencao do
cliente, menor a rentabilidade. O custo de obtencédo do cliente também depende do
produto e € composto pelo Custo com Comissao de Retorno, Custo com Comissao de
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Financiamento, Custo com Comissdo de TAC, e Custo de Geracdo. O custo de

Obtencéo de Cliente é projetado pela Produgéo.
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6. Desenvolvimento do Modelo

6.1. Introducao

O objetivo deste modelo é fazer a unidao dos principais indicadores estabelecidos na
empresa através do Balanced Scorecard e o Sistema de Custeio, sendo uma
ferramenta com a capacidade de prever a rentabilidade da empresa, se atingir as metas
definidas nas hipdteses da estratégia.

Para iniciarmos o processo, precisamos primeiro entender melhor o funcionamento do

sistema de custeio, levando em conta a carteira, com a apropriacao de renda e provisao
para devedores duvidosos (PDD), e também o custo de captagao.

6.2. Apropriacao de renda na carteira

A renda é calculada a partir da taxa do contrato, sobre o valor principal do contrato
subtraindo-se os recebimentos. O valor principal do contrato € o valor liquido mais a
taxa de adesao contratual (TAC) menos os recebimentos mais a renda apropriada.

Assim, temos o seguinte modelo:

valor _ principal =TAC +valor _liquido

inicial

valor _ principal, = valor _ principal, | — recebido, + renda,

renda, = (valor _ principal,_, —recebido,)-taxa _do _ contrato
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A renda é apropriada somente até 60 dias de atraso, assim, contratos em atraso
superior a 60 dias ndo apropriam renda, deixando de gerar a principal receita da

margem de contribui¢do. Isto podera ser observado posteriormente nos exemplos.

6.3. Provisao para Devedores Duvidosos (PDD)

A PDD é calculada sobre o valor principal do contrato, segundo o nivel de atraso.
Quanto maior o nivel de atraso, maior a provisdo. Isto pode ser observado na Tabela
4.2: Regra do Calculo da PDD, que relaciona nivel de atraso com percentual de provisao.

Logo ficamos com o seguinte modelo:

PDD, =valor _ principal, - percentual _ provisao,
O custo de PDD é a variagdo da PDD do més anterior para o atual. Assim temos:
custo _PDD, = PDD, — PDD,_,
O custo de PDD é um dos principais custos quando a inadimpléncia aumenta, pois com
a queda dos recebimentos, o valor principal ndo diminui, € o nivel de atraso fica cada
vez maior, levando a percentuais de provisdo também cada vez maiores, €

consequentemente gerando um custo cada vez maior. Isto também podera ser

observado posteriormente nos exemplos.

6.4. Carteira Bruta e Carteira Liquida
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A carteira bruta é o valor principal do contrato, ou seja, o valor presente do total da
divida do cliente. Ja a carteira liquida é a carteira bruta menos a provisdo para

devedores duvidosos. Assim temos:

carteira _bruta, = valor _ principal,

carteira _liquida, = valor _ principal, — PDD,

6.5. Custo de Captacao

O Custo de Captacao é o valor que pagamos para captar dinheiro no mercado para
fazer o financiamento aos clientes. Em uma analise simplificada ndés emprestamos
dinheiro no mercado a uma taxa média de 135% do DI e em seguida repassamos este
dinheiro ao financiado. Assim, quando um cliente assina um contrato com a Omni, é
como se a Omni assinasse um contrato exatamente igual com um de seus parceiros

comerciais, somente trocando a taxa do contrato.

A taxa de captacao é atualmente 135% do DI, que esta em aproximadamente 14,50%
ao ano. Para transformarmos esta taxa anual em mensal basta executar o seguinte

céalculo:

1
taxa _ captacao _mensal = (1+ D)2 —1)-135% +1)*' -1

Assim temos uma taxa de captacdo mensal de aproximadamente 1,53%.
O custo de captacéo é calculado a partir da taxa de captacéo, sobre o valor em aberto

menos os recebimentos. O valor em aberto é o valor liquido mais a taxa de adesao

contratual menos os recebimentos mais os juros de captagao.
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valor _aberto =TAC +valor _liquido

inicial

valor _aberto, = valor _aberto, ,—recebido, + juro _ captacao,

Jjuro _ CClplClCClOt =custo _ CClplClCClOFl

custo _ captacao, = valor _aberto, - taxa _ captacao _mensal

Assim como o custo de PDD, o custo de captagdo também tende a aumentar quando a
inadimpléncia aumenta, pois com o aumento da inadimpléncia ha a diminuicdo no
recebimento, que faz com que o valor em aberto ndo diminua, aumentando

continuamente o custo de captagao.
E importante ressaltar que o custo de captagdo sé existe enquanto o contrato tiver

parcelas ndo vencidas, assim, apés o vencimento da ultima parcela, mesmo sem

recebimento n&o existe mais custo de captacéo.

6.6. Exemplos

Na emissdo de um contrato com valor liquido de R$ 10.000, com cobranca de taxa de
adesdo contratual de R$ 200, com taxa de 5% ao més, com 24 parcelas e custo de
captacao mensal de 1,60% temos:
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Dados da Producdo

Valor Liquido 10.000
TAC 200

Prazo 24,00
Taxa % 5,00

Prestacao 739,20

Valor Contrato 10.200,00
Valor Recebimentos | 17.740,88
Rendas 7.540,88

Dados da Captacao

K % | 1,60

Tabela 6.6: Dados Utilizados nos Exemplos

Neste modelo inicial a margem foi calculada pela soma da renda menos o custo de

PDD menos o custo de captacdo mais a receita de TAC no primeiro més.
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6.6.1. Pagando em dia:

| CARTEIRA ] [_custopbecaptacio ] [ MARGEM ]
Més | Valor Principal | Recebimentos Renda Meses [Nivel |%)] PDD | Custo PDD Valor Aberto | Captacdo C. Bruta C. Lig. Margem
10.200,00

[)] 10.710,00 0,00 510,00 1 B 11107,10 107,10 10.200,00 163,20 10.710,00 | 10.602,90 439,70
1 10.469,34 739,20 498,54 1 B 1110469 (2,41) 9.624,00 153,98 10.469,34 | 10.364,64 346,96
2 10.216,64 739,20 486,51 1 B 1110217 (2,53) 9.038,78 144,62 10.216,64 | 10.11447 344,41
3 9.951,31 739,20 473,87 1 B 1]99,51 (2,65) 8.444,19 135,11 9.951,31 | 9.851,80 341,42
4 9.672,71 739,20 460,61 1 B 119673 (2,79) 7.840,10 125,44 9.672,71 | 9.575,98 337,95
5 9.380,18 739,20 446,68 1 B 1] 93380 (2,93) 7.226,34 115,62 9.380,18 | 9.286,38 333,98
6 9.073,03 739,20 432,05 1 B 1] 90,73 (3,07) 6.602,76 105,64 9.073,03 | 8.982,30 329,48
7 8.750,52 739,20 416,69 1 B 1| 87,51 (3,23) 5.969,20 95,51 8.750,52 | 8.663,01 324,41
8 8.411,88 739,20 400,57 1 B 1]8412 (3,39) 5.325,50 85,21 841188 | 8.327,76 318,74
9 8.056,31 739,20 383,63 1 B 1] 80,56 (3,56 4.671,51 74,74 8.056,31 | 7.975,75 312,45
10 7.682,96 739,20 365,86 1 B 1] 76,83 (3,73) 4.007,05 64,11 7.682,96 | 7.606,13 305,48
11 7.290,95 739,20 347,19 1 |8 117291 (3,92) 3.331,96 53,31 7.290,95 | 7.218,04 297,80
12 6.879,33 739,20 327,59 1 B 1| 68,79 (4,12) 2.646,06 42,34 6.879,33 | 6.810,54 289,37
13 6.447,13 739,20 307,01 1 B 16447 (4,32) 1.949,20 31,19 6.447,13 | 6.382,66 280,14
14 5.993,33 739,20 285,40 1 B 1] 5993 (4,54) 1.24118 19,86 5.993,33 | 5.933,39 270,08
15 5.516,83 739,20 262,71 1 B 1]5517 (4,76) 521,84 8,35 5.516,83 | 5.461,66 259,12
16 5.016,51 739,20 238,88 1 B 1]5017 (5,00) (209,02) (3,34 5.016,51 | 4.966,34 247,23
17 4.491,17 739,20 213,87 1 B 1]44,91 (5,25) (951,56) (15,23) 4.491,17 | 4.446,26 234,34
18 3.939,57 739,20 187,60 1 B 1] 3940 (5,52) (1.705,99) (27,30) 3.939,57 | 3.900,17 220,41
19 3.360,38 739,20 160,02 1 B 1] 33,60 (5,79) (2.472,49) (39,56) 3.360,38 | 3.326,78 205,37
20 2.752,24 739,20 131,06 1 B 1] 27,52 (6,08) (3.251,25) (52,02) 2.752,24 | 2.724,71 189,16
21 2.113,69 739,20 100,65 1 B 121,14 (6,39) (4.042,48) (64,68 2.113,69 | 2.092,55 171,72
22 1.443,21 739,20 68,72 1|8 1 [ 14,43 (6,70) (4.846,36) (77,54) 1.44321 | 1.428,77 152,97
23 739,20 739,20 35,20 1 B 11739 (7,04) (5.663,11) (90,61) 739,20 731,81 132,85
24 0,00 739,20 0,00 0 B 1] 000 (7,39) (6.492,92) (103,89) | 0,00 0,00 111,28
25 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
26 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
27 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
28 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
29 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
30 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
31 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
32 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
33 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
34 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
35 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
36 0,00 0,00 0,00 0 B 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 17.740,88 7.540,88 0,00 TOTAL 944,07 6.796,81

Tabela 6.6.1:

Resposta Modelo Pagando em Dia

Valor Principal: no inicio do contrato € um valor elevado, uma vez que € a soma da

Taxa de Adesao Contratual (TAC), do Valor Liquido e da Renda apropriada. Porém

conforme vao sendo feitos os pagamentos o Valor Principal vai diminuindo, chegando a

zero no fim do contrato.

Renda: como o contrato ndo ficou atrasado, houve a apropriagéo de renda em todos 0s

fechamentos. Podemos perceber também a proporcionalidade entre Renda e Valor

Principal.
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Custo de PDD: pesa 1% no primeiro més, mas com os Recebimentos e consequente

queda no Valor Principal, vai sendo recuperado ao longo do contrato.

Custo de Captacao: assim como a renda, o custo de captacao apresenta um valor
maior no inicio e um valor menor no final do contrato. Podemos perceber que no fim do
contrato ha uma receita de captagdo, uma vez que o cliente ja pagou toda a divida que

a Omni tinha feito no mercado.
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6.6.2. Pagando somente até a terceira parcela:

[ CARTEIRA ] CUSTO DE CAPTACAO | [ MARGEM ]
Més | Valor Principal | Recebimentos Renda Meses |N|ve| % PDD Custo PDD Valor Aberto | Captacio C.Bruta | C.Lig. Margem
10.200,00
0 10.710,00 0,00 510,00 1 B 1 107,10 107,10 10.200,00 163,20 10.710,00 | 10.602,90 439,70
1 10.469,34 739,20 498,54 1 B 1 104,69 (2,41) 9.624,00 153,98 10.469,34 | 10.364,64 346,96
2 10.216,64 739,20 486,51 1 B 1 102,17 (2,53) 9.038,78 144,62 10.216,64 | 10.114,47 344,41
3 9.951,31 739,20 473,87 1 B 1 99,51 (2,65) 8.444,19 13511 9.951,31 | 9.851,80 34142
4 10.448,87 0,00 497,57 2 C 3 313,47 213,95 8.579,30 137,27 10.448,87 | 10.135,41 146,34
5 10.448,87 0,00 0,00 3 E 10 | 1.044,89 731,42 8.716,57 139,47 10.448,87 | 9.403,99 (870,89)
6 10.448,87 0,00 0,00 4 E 30 | 3.134,66 2.089,77 8.856,04 141,70 10.448,87 | 7.314,21 (2.231,47)
7 10.448,87 0,00 0,00 5 F 50 | 5.224,44 2.089,77 8.997,73 143,96 10.448,87 | 5.224,44 (2.233,74)
8 10.448 87 0,00 0,00 6 G 70 | 7.314.21 2.089,77 9.141,70 146,27 10.448.87 | 3.134,66 (2.236,04)
9 10.448,87 0,00 0,00 7 H7 100 | 10.448,87 3.134,66 9.287,96 148,61 10.448,87 0,00 (3.28327
10 10.448,87 0,00 0,00 8 H8 100 | 10.448,87 0,00 9.436,57 150,99 10.448,87 0,00 (150,99),
11 10.448,87 0,00 0,00 9 H9 100 | 10.448,87 0,00 9.587,56 153,40 10.448,87 0,00 (153,40),
12 10.448,87 0,00 0,00 10 H10 100 | 10.448,87 0,00 9.740,96 155,86 10.448,87 0,00 (155,86)]
13 10.448 87 0,00 0,00 1 Hi1 100 | 10.448,87 0,00 9.896,81 158,35 10.448,87 0,00 (158,35)
14 10.448,87 0,00 0,00 12 H12 100 | 10.448,87 0,00 10.055,16 160,88 10.448,87 0,00 (160,88)
15 10.448,87 0,00 0,00 13 1 100 | 10.448,87 0,00 10.216,04 163,46 10.448,87 0,00 (163,46)
16 10.448,87 0,00 0,00 14 il 100 | 10.448,87 0,00 10.379,50 166,07 10.448,87 0,00 (166,07
17 10.448 87 0,00 0,00 15 J 100 | 10.448,87 0,00 10.545,57 168,73 10.448,87 0,00 (168,73
18 10.448,87 0,00 0,00 16 ] 100 | 10.448,87 0,00 10.714,30 171,43 10.448,87 0,00 (171,43)
19 10.448,87 0,00 0,00 17 J 100 | 10.448,87 0,00 10.885,73 174,17 10.448,87 0,00 (174,17)
20 10.448 87 0,00 0,00 18 J 100 | 10.448,87 0,00 11.059,90 176,96 10.448,87 0,00 (176,96))
21 10.448,87 0,00 0,00 19 J 100 | 10.448,87 0,00 11.236,86 179,79 10.448,87 0,00 (179,79)
22 10.448,87 0,00 0,00 20 ] 100 | 10.448,87 0,00 11.416,65 182,67 10.448,87 0,00 (182,67)
23 10.448,87 0,00 0,00 21 il 100 | 10.448,87 0,00 11.599,32 185,59 10.448,87 0,00 (185,59)
24 10.448,87 0,00 0,00 22 J 100 | 10.448,87 0,00 11.784,91 188,56 10.448,87 0,00 (188,56
25 10.448,87 0,00 0,00 23 ] 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
26 10.448,87 0,00 0,00 24 il 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
27 10.448,87 0,00 0,00 25 ] 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
28 10.448 87 0,00 0,00 26 J 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448 87 0,00 0,00
29 10.448,87 0,00 0,00 27 J 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
30 10.448,87 0,00 0,00 28 ] 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
31 10.448 87 0,00 0,00 29 il 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
32 10.448,87 0,00 0,00 30 J 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
33 10.448,87 0,00 0,00 31 ] 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
34 10.448,87 0,00 0,00 32 il 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
35 10.448 87 0,00 0,00 33 J 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448 87 0,00 0,00
36 10.448,87 0,00 0,00 34 J 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
TOTAL 2.217,61 2.466,48 10.448,87 TOTAL 3.991,07 (11.773,46)

Tabela 6.6.2: Resposta Modelo Pagando somente até a terceira Parcela

Valor Principal: enquanto existe recebimento o Valor Principal vai diminuindo, mas

quando param os recebimentos o Valor Principal fica congelado.

Renda: o contrato ficou atrasado a partir da quarta parcela, assim houve a apropriagao
de renda até o fechamento do més quatro, pois ao chegarmos no fechamento do més
cinco a parcela quatro estava atrasada a mais de 60 dias, logo ndo apropriamos mais

renda neste contrato.

Custo de PDD: pesa 1% no primeiro més, mas com os Recebimentos e consequente
queda no Valor Principal, vai sendo recuperado. Porém quando param os recebimentos
o Custo de PDD se eleva devido ao aumento do atraso e conseqliiente aumento do
Percentual de PDD, que segue a régua da Tabela 4.2: Regra do Célculo da PDD. Vemos
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que o total do Custo de PDD desse contrato é exatamente igual a seu Valor Principal,
pois més a més o valor da provisdo foi aumentado até chegar a 100%. Outro ponto a
ressaltar € que o Custo de PDD pesa somente nos sete primeiros meses de atraso,
apds o sétimo més de atraso tem-se a provisdo de todo o Valor Principal do contrato,

deixando a Carteira Liquida com valor zero.

Custo de Captacao: Podemos perceber que enquanto houve recebimento o Custo de
Captacao diminuiu, porém quando pararam 0s recebimentos o0 custo de captacao
aumentou e chegou ao final do contrato com um valor maior que tinha no inicio.
Percebemos também que o Custo de Captacao para de existir no vencimento da ultima
parcela do contrato.

Margem: Vemos que quando ndo ha o recebimento, da parcela 3 em diante, o custo de
PDD tem um aumento abrupto, deixando a margem muito negativa, mas depois de sete
meses de atraso este custo chega ao seu limite, pois ja foi feita a provisdo de 100% do
contrato. O custo de captacdo também nao diminui como na situagéo anterior, pesando
até o vencimento da ultima parcela. Conclui-se que sem recebimento a margem é

certamente negativa.
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6.6.3. Pagando somente até a terceira parcela e propondo quitacao apés 36

meses da emissao:

[ CARTEIRA ] CUSTO DE CAPTACAO | | MARGEM ]
Més | Valor Principal | Recebimentos Renda Meses |Nivel | % PDD Custo PDD Valor Aberto | Captacdo C.Bruta | C.Lig. Margem
10.200,00
1] 10.710,00 0,00 510,00 1 B 1 107,10 107,10 10.200,00 163,20 10.710,00 | 10.602,90 439,70
1 10.469,34 739,20 498,54 1 F 1 104,69 (241) 9.624,00 153,98 10.469,34 | 10.364,64 346,96
2 10.216,64 739,20 486,51 1 B 1 102,17 (2,53) 9.038,78 144,62 10.216,64 | 10.114/47 34441
3 9.951,31 739,20 473,87 1 I_B 1 99,51 (2,65) 8.444,19 135,11 9.951,31 | 9.851,80 341,42
4 10.448 87 0,00 497,57 2 C 3 31347 21395 8.579,30 137,27 10.448,87 | 10.135,41 146,34
5 10.448,87 0,00 0,00 3 E 10 | 1.044,89 731,42 8.716,57 139,47 10.448,87 | 9.403,99 (870,89)]
6 10.448,87 0,00 0,00 4 E 30 | 3.134,66 2.089,77 8.856,04 141,70 10.448,87 | 7.314,21 | (2.231,47)]
7 10.448,87 0,00 0,00 5 F 50 | 5.224,44 2.089,77 8.997,73 143,96 10.448,87 | 5.224,44 | (2.233,74)]
8 10.448,87 0,00 0,00 6 G 70 | 7.31421 2.089,77 9.141,70 146,27 10.44887 | 3.134/66 | (2.236,04),
9 10.448,87 0,00 0,00 7 H7 100 ] 10.448,87 3.134,66 9.287,96 148,61 10.448,87 0,00 | (3.283,27)]
10 10.448,87 0,00 0,00 8 |Hs 100 | 10.448,87 0,00 9.436,57 150,99 10.448,87 0,00 | (150,99)
11 10.448,87 0,00 0,00 9 HY 100 | 10.448,87 0,00 9.587,56 153,40 10.448,87 0,00 (153,40)]
12 10.448,87 0,00 0,00 10 H10 100 ] 10.448,87 0,00 9.740,96 155,86 10.448,87 0,00 (155,86)]
13 10.448 87 0,00 0,00 11 Hit 100 | 10.44887 0,00 9.896,81 158,35 10.448,87 0,00 (158,35)|
14 10.448,87 0,00 0,00 12 H12 100 ] 10.448,87 0,00 10.055,16 160,88 10.448,87 0,00 (160,88)]
15 10.448 87 0,00 0,00 13 I 100 | 10.448 87 0,00 10.216,04 163,46 10.448 87 0,00 (163,46)|
16 10.448,87 0,00 0,00 14 J 100 ] 10.448,87 0,00 10.379,50 166,07 10.448,87 0,00 (166,07,
17 10.448,87 0,00 0,00 15 J 100 | 10.448,87 0,00 10.545,57 168,73 10.448,87 0,00 (168,73
18 10.448 87 0,00 0,00 16 J 100 | 10.448,87 0,00 10.714,30 17143 10.448 87 0,00 (171/43))
19 10.448,87 0,00 0,00 17 J 100 ] 10.448,87 0,00 10.885,73 174,17 10.448,87 0,00 (174,17)
20 10.448 87 0,00 0,00 18 J 100 | 10.448,87 0,00 11.059,90 176,96 10.448 87 0,00 (176,96)|
21 10.448,87 0,00 0,00 19 J 100 ] 10.448,87 0,00 11.236,86 179,79 10.448,87 0,00 (179,79)]
22 10.448 87 0,00 0,00 20 J 100 | 10.44887 0,00 11.416,65 182,67 10.448,87 0,00 (182,67))
23 10.448,87 0,00 0,00 21 J 100 ] 10.448,87 0,00 11.599,32 185,59 10.448,87 0,00 (185,59)]
24 10.448 87 0,00 0,00 22 J 100 | 10.448,87 0,00 11.784 .91 188,56 10.448 87 0,00 (188,56
25 10.448,87 0,00 0,00 23 J 100 ] 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448 87 0,00 0,00
26 10.448,87 0,00 0,00 24 ] 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
27 10.448,87 0,00 0,00 25 J 100 ] 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
28 10.448,87 0,00 0,00 26 J 100 ] 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
29 10.448,87 0,00 0,00 27 J 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448 87 0,00 0,00
30 10.448,87 0,00 0,00 28 J 100 ] 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448 87 0,00 0,00
31 10.448,87 0,00 0,00 29 J 100 ] 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
32 10.448 87 0,00 0,00 30 J 100 | 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
33 10.448,87 0,00 0,00 31 J 100 ] 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
34 10.448 87 0,00 0,00 32 J 100 | 10.448, 87 0,00 0,00 0,00 10.448 87 0,00 0,00
35 10.448,87 0,00 0,00 33 J 100 ] 10.448,87 0,00 0,00 0,00 10.448,87 0,00 0,00
36 0,00 15.523,2 5.074,39 0 B 1 0,00 (10.448,87) 0,00 0,00 0,00 0,00 | 15.523,2
TOTAL 17.740,88 7.540,88 0,00 TOTAL 3.991,07 3.749,80

Tabela 6.6.3: Resposta Modelo Pagando somente até a terceira Parcela e propondo quitagéo
apds 36 meses da emissao

Valor Principal: quando hd a quitacdo no més 36 o Valor Principal & zerado, pois

houve o recebimento de todas as parcelas atrasadas.

Renda: quando ha a quitacdo no més 36 as rendas que nao haviam sido apropriadas
anteriormente sdo descarregadas de uma s6 vez, pois houve o recebimento de todas

as parcelas atrasadas.

Custo de PDD: quando ha a quitagdo no més 36 o Custo de PDD é recuperado
totalmente, pois houve o recebimento de todas as parcelas atrasadas.
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Custo de Captacao: Nao ha uma recuperacado do Custo de Captagdo, uma vez que

todo o custo ja foi pago pela Omni a seus parceiros no mercado.

Margem: No ultimo més tivemos uma margem muito elevada devido ao enorme
pagamento feito, que refletiu na apropriacdo das rendas atrasadas e na recuperac¢ao do
Custo de PDD. A margem total nesta situagdo ndo foi a mesma da do primeiro exemplo
devido ao montante de captacdo que a Omni foi obrigada a pagar ao longo do
desenrolar deste contrato.
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6.6.4. Propondo quitacao antecipada no quarto més:

| CARTEIRA ] [_custo bEcapTAcAio | | MARGEM |

Més | Valor Principal | Recebimentos | Renda | Meses INiveI %] PDD | Custo PDD Valor Aberto | Captagdo C.Bruta | C.Lig. | Margem
10.200,00

0 10.710,00 0,00 510,00 1 8 1 |107,10 107,10 10.200,00 163,20 10.710,00 | 10.602,90 439,70
1 10.469,34 739,20 498,54 1 B 1 | 104,69 (241 9.624,00 153,98 10.469,34 | 10.364,64 346,96
2 10.216,64 739,20 486,51 1 B 1 ]102,17 (2,53) 9.038,78 144,62 10.216,64 | 10.114,47 344,41
3 9.951,31 739,20 473,87 1 8 1] 99,51 (2,65) 8.444,19 135,11 9.951,31 | 9.851,80 341,42
4 0,00 15.523,2 5.571,96 0o s 1| 000 (99,51) (6.943,96) (111,10) 0,00 0,00]| 578257
5 0,00 0,00 0,00 0o s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
6 0,00 0,00 0,00 0|8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7 0,00 0,00 0,00 0|8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
8 0,00 0,00 0,00 0o s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
9 0,00 0,00 0,00 0 |s 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
10 0,00 0,00 0,00 N E 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
11 0,00 0,00 0,00 0|8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
12 0,00 0,00 0,00 0 |s 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
13 0,00 0,00 0,00 0 I8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
14 0,00 0,00 0,00 0 I8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
15 0,00 0,00 0,00 [ 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
16 0,00 0,00 0,00 0 |8 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
17 0,00 0,00 0,00 0 s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
18 0,00 0,00 0,00 0 s 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
19 0,00 0,00 0,00 0 |s 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
20 0,00 0,00 0,00 0 I8 1] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1 0,00 0,00 0,00 0 I8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 0,00 0,00 0,00 0 Is 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 0,00 0,00 0,00 0 |8 1] 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
24 0,00 0,00 0,00 0o s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
25 0,00 0,00 0,00 0o s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
26 0,00 0,00 0,00 0o s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
27 0,00 0,00 0,00 0|8 1] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
28 0,00 0,00 0,00 0 |s 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
29 0,00 0,00 0,00 0 I8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
30 0,00 0,00 0,00 0 I8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
31 0,00 0,00 0,00 [ 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
32 0,00 0,00 0,00 0|8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
33 0,00 0,00 0,00 0 s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
34 0,00 0,00 0,00 0o s 1| 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
35 0,00 0,00 0,00 0 |s 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
36 0,00 0,00 0,00 0 I8 1| 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 17.740,88 | 7.540,88 0,00 TOTAL 485,81 7.255,07

Tabela 6.6.4: Resposta Modelo Propondo quitagao antecipada no quarto més

Valor Principal: quando ha a quitagdo no més 4 o Valor Principal € zerado, pois houve

o recebimento de todas as parcelas adiantadas.

Renda: quando ha a quitacdo no més 4 todas as rendas sao descarregadas de uma sé
vez, pois houve o recebimento de todas as parcelas adiantadas.

Custo de PDD: quando ha a quitagcdo no més 4 o Custo de PDD é recuperado

totalmente, pois houve o recebimento de todas as parcelas atrasadas.

Custo de Captacao: ha uma recuperacao do Custo de Captacado, uma vez que todo o

custo ja foi pago pelo cliente.
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Margem: No més 4 a margem foi muito elevada devido ao enorme pagamento feito,
que refletiu na apropriagdo das rendas, na recuperagdo do Custo de PDD, e no
adiantamento do Custo de Captacdo. A margem total nesta situacado ndo foi a mesma
da do primeiro exemplo devido ao montante de captagcdo que a Omni ndo precisou
pagar ao longo do desenrolar deste contrato.

Agora que ja compreendemos o funcionamento das principais variaveis do sistema de
custeio para um contrato, vamos partir para o modelo por produto alinhando as metas
da estratégia tracada pelo Balanced Scorecard.

6.7. Modelo Completo por Produto

A diferenca entre 0 modelo completo e o acima apresentado é que considera nao
apenas um contrato e sim todas as safras que serdo produzidas para alcangar as metas
definidas pelo BSC ao longo dos préximos 12 meses. Logo o valor liquido e a taxa de
adesdo contratual sdo a soma de todos os contratos produzidos no més. A taxa é a
taxa média dos contratos, o prazo € o prazo médio dos contratos emitidos e os dados

de inadimpléncia sdo da média da carteira.

Os produtos considerados sdo: Crédito Pessoal, Moto, Veiculo Leve e Veiculo Pesado.

Como anteriormente abordado na descricao do Balanced Scorecard, consideraremos a
seguinte estrutura de indicadores como inputs do modelo:
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[ CREDITO PESSOAL |

[ MOTO |

[ VEICULO LEVE ]

[ VEICULO PESADO |

[ TOTAL |

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Valor Liquido | 155.000,00 Valor Liquido | 90.000,00 Valor Liquido | 70.000,00 Valor Liquido | _55.000,00 Valor Liquido | 370.000,00
TAC 5.500,00 TAC 6.500,00 TAC 3.500,00 TAC 1.000,00 TAC 16.500,00
Taxa % 8,50 Taxa % 3,50 Taxa % 4,00 Taxa % 4,50 Taxa % 582
Dados Captagdo Dados Captacédo Dados Captagdo Dados Captagdo Dados Captacéo
K | 135% K 135% K I 135% K I 135% K 135%
DI % 14,50 DI % | 14,50 DI % [ 14,50 DI % | 14,50 DI % | 14,50

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Custo de Custo de Custo de Custo de Custo de

Recuperacdo 0,0150 Recuperacio 0,0037 Recuperagdo 0,0055 Recuperacdo 0,0080 Recuperacio 0,0094
Custo de Custo de Custo de Custo de Custo de

Obtencdo de Obtengdo de Obtengdo de Obtencdo de Obtengdo de
Clientes 0,0900 Clientes 0,0450 Clientes 0,0250 Clientes 0,0370 Clientes 0,0587
Despesas 9.389,65 Despesas 2.862,72 Despesas 2.116,91 Despesas 1.630,71 Despesas 16.000,00

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Faixa Inad Faixa Inad Faixa Inad Faixa Inad Faixa Inad
0-30 37 0-30 22 0-30 28 0-30 26 0-30 32
31-90 33 31-90 17 31-90 18 31-90 21 31-90 27
91-120 31 91-120 15 91-120 16 91-120 13 91-120 24
121 -150 29 121 -150 13 121 - 150 14 121 - 150 10 121 -150 22
151 - 180 27 151 -180 10 151 - 180 12 151 - 180 8 151 -180 20
acima 180 23 acima 180 8 acima 180 9 acima 180 5 acima 180 17
|__Prazo | 13 | Prazo 22 [_Prazo | 25 | Prazo | 27 | Prazo 20
Cresc. Area 3%

500.000

Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia
Peso 25
Inad Pontos Inad Pontos Inad Pontos Inad Pontos Inad Pontos
110 100 7,0 100 70 100 7,0 100 9,5 100
140 90 80 90 80 920 80 90 11,5 920
17,0 80 10,0 80 10,0 80 10,0 80 140 80
20,0 70 120 70 120 70 120 70 16,5 70
0 60 5,0 60 60 4,0 60 18,5 60
0 50 8,0 50 50 0 50 0,0 50
0 40 2,0 40 40 0 40 50 40
0 30 4,0 30 4 30 20,0 30 8,5 30
4,0 20 6,0 20 20 230 20 0,5 20
36,0 10 28,0 10 28,0 10 26,0 10 32,5 10
38,0 (1) 30,0 (1) 30,0 1] 29,0 (1) 34,5 (1)
Régua Producdo / Habitante
Peso 40
Prod / Hab Pontos
0,27
0,29 10
0,31 20
0, 30
0, 40
0, 50
04 60
045 70
0,55 80
0,65 90
0,75 100
Régua Margem
Peso 35
Margem % Pontos
-50% (1)
-20% 10
0,0% 20
2,0% 30
4,0% 40
6,0% 50
8,0% 60
10,0% 70
12,0% 80
15,0% 920
20,0% 100

Tabela 6.7: Inputs do Modelo Completo por Produto

Os itens marcados representam os inputs por Produto e Total.

Obtivemos as seguintes respostas do modelo:



Dados da Producio Dados Inadimplénci Régua Inadimpléncia
Valor Liquido 155.000,00 Tnad na Pontos
TAC 5.500,00 100
Taxa % 8,50 50
80
Dados Captacio 70
60
acima 180 50
40
[ Prazo | 13 1 30
20
10
)
[MESES ) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
RENDAS 1364250 27.327,10 40.986,41 50.119,77 59.216,92 68.232,58 7711634 86.016,62 5444771 10237892 10977751 116.:608,63 12283513
[TAC 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 500,00 00,00 5.500,00 500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00
[TOTAL RECETTAS 19.142,50 | 3282710 | 46.486,41 55.619,77 |  64.71692 | 7373258 | 82.61634 | 01.51662 | ©9.947,71| 107.87892| 115.277,51| 122.108,63 | 128.33513
[CUSTO PDD 174143 1744 2857, 6889, 597, 934 1048, 088, 4.380,64 32.561,29 0.622 855757 26.357,10]
[CUSTO CAPTACAO 2.463,38 4.762, 6.882, 8.820 567, 113, 3.449 559, 5.440,34 16.087,60 6.498 6.668,42 16594,
[CUSTO RECUPERACAO 2612,14 5.232 7.847, 10390, 853, 229, 7,510, 683, 172,33 23.678,99 5485 7.153,64 28.674,
[CUSTO OBTENCAO 14.445,00 14.445, 14.445 14445 445, 445 4.445 445, 4.435 00 14.445,00 4.445 4.445 00 1444500
[TOTAL CUSTOS VARTAVETS|  21.261,95 26.184,9 32.073, 30.545,7: 54.763,4: 66.722,91 76.453 84.776, 8 86.772,88 | 87.051,6 86.824,63 | 86.070,79 |
[MARGEM BRUTA R: (2.119,45 6.642,16 1441331 15.074,04 9.953,49 7.009,62 6.162,47 6.739,83 13.939,41 2110603 | 2822587 | 3528400 | 4226434
DESPESAS 938965 [ 9.389,65 9.389,65 538965 9.389,65 9.389,65 5.389,65 9.389,65 9.389,65 538965 538965 538965 538965
MARGEM LIQUIDA R (11.509,10 (2.747,49) 5.023,66 5.684,38 563,84 2.380,03] 2.649,82] 4.549,75 11.716,38 18.836,22 25.894,35 32.874,69
[MARGEM % -56,36%] 9,14% 12,31%] 10,52%] 0,82% ~2,93%] =3,52%) -2,64% 4,31%] 10,60%) 16,40%] 21,81%] 26,95%]
MARGEM % MEDIA ~2,09% ~3,02% “0,a: 10,61% 16,41%] 21,839%]

MARGEM ACUMULADA 23.860,60 | 49.75494 |  82.629,63
[CARTEIRA BRUTA 1699.039,99 | 1810242,69 | 1.911.603,03
PDD 219.806,74 248.364,30 274.721,40
[CARTEIRA LIQUIDA 1479.233.26 |  1561878,39| 163683163
INADIMPLENCIA 35,67 35,00 0 3380 3319 ] 32,50 31,83 3122 30,67 3018 2974

COBRAI 20,00 2000]  2000]  3000]  30,00] 30,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00

' aYa N\ )

CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g >® g — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
H 5
2 2 10
g 2000 H g 100
£ o
100 5 ==
80 —
1500 50 2
60
1000 &0 50 v
40 hed -~
50 30 —
P 20 20 —
10 =
001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 1 001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 12 001 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
\. J\. J\\ J
( MARGEM R$ ( MARGEM % AYE MATRIZ COBRANGA h
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS| MARGEM % —— MARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA IATRIZ COBRANCA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— = MARGEM LiQUIDA RS 4000% 100
30,00% %
8 140 20,00% 80
9 —
5120 10,00% S 70
£ 100 0,00% 7 60
80 -10,00% 3 4 5 PR T! s
. e/ “
-30,00%
W / »
— -40,00% I 20
2 5
= — -50,00% 10
0 — 60,00% 0
f1-2 3 4 5 6 7 8 9 101 70,00% 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
7 VAN v

Figura 6.7.1: Outputs do Modelo Completo Crédito Pessoal
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INPUTS MOTO

Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimpléncia
Valor Liquido 50.000,00 Tnad Tnad Pontos
TAC 6.500,00 Z 100
Taxa % 3,50 50
80
Dados Captacao 70
60
acima 180 50
40
[ Prazo | 22 1 30
20
10
)
) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
337750 669952 5.952,98 1750445 1521727 1781312 20.395,67 22.538,92 2537125 2769341 2950187 31592,96 33.962,90
6.500,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00 500,00 00,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00 6.500,00
877,50 13.199,52 16.452,98 19.00445 | 21717,27 | 2431312 2689987 | 2043892 | 31.871,25 34.19341 36.401,87 | 38.492,96 |  40.462,90
598,78 585, 1209, 2412, 5982, 6.665.27 51153 7525 7.228, 692247 6.606 6250, 543,50
148,10 2.908 4.277, 5,585 6.831 8.011,04 120,97 10.158, 11121 12.009,46 12.821, 13555, 14.211,98
369,55 733, 1.089, 1435 1771 2.006,14 300,55 2.710 2.9%, 3.274,61 3.5%6 3.784, 018,22
4.342,50 43492 434, 4342 439 4.342,50 342,50 4342 439, 4.342,50 43492 434, 342,50
7.191,92 8.970,2 11.008,3 13.7756 17.927,2 2111494 22.784,55 24.736,5 25.691,6 26.549,05 273068 27.963, 28.516,20
268558 422025 5.444,65 5318,75 3.790,02 3.19818 211532 270235 6.179,60 7.644,36 5.094,98 1052060 11.946,70
286272 286272 286272 286272 2862.72 286272 286272 2.862.72 286272 286272 286272 286272 286272
(177,14) 1.366,53 2581,93 2.456,07 927,30 335,46 1.252,60 1.839,63 3316,88 4.781,64 6.232,26 7.666,97 9.083,98
-2,13%) 8,69% 7,99%) 2,40%] %] 2,42%) 3,20%) 5,28%) 7,06%) 8,60% 5,97 21%)
8,00%) 9,21%) ~6,46%) 3,24%) 1,85%] 2,21%) 3,73%) 5,28% 7,06%) 60%] ,98%)
(177,14] 1.189,39 3.771,32 6.227,39 7.154,69 7.490,15 842,75 10582,38 13.899,26 18.68090 | 2491316 | 3258043 [ 4l.664,11
99.677,50 T98.114,31 294323,75 387.693,84 478.678,67 566.524,01 651.220,97 73262142 $10.591,79 885.030,88 955.824,98 | 1.022.856,72 | 1.086.00495
98,78 1.084,75 30 5.606,49 10.678,82 17.344,08 24.255 61 31.780,89 39.00,53 45.932,00 52.538,44 55.618,66 64.762,16
98.878,73 196.129,56 291.039,45 382.197,35 467.999,85 549.179,93 626.974,30 700.840,53 771.582,26 839.008,88 503.286,55 964.038,07 | 1.021.242,79
22,00 2033]  io50]  issol  i8i3]  17a3]  d67i]  1606] 1547 95 14,08
[ | aoc0]  s000]  s000] — so00]  s000]  60,00] 60,00 60,00 60,00 70,00 70,00 70,00
' aYa N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g g — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
H § 40
£ 1000 £ 30
H 3 e
—
30 2 -
800 -
2% 2
600 e
20 15
400 15
10 <
- 10 [
200 5
’ ——
001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 1 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12
\. J\\ J\\ J
' ) 4 ™
MARGEM R$ ( MARGEM % ) MATRIZ COBRANGA
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS| MARGEM % ARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA ATRIZ COBRANCA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— = MARGEM LIQUIDA R§ 12,00% 100
%
10,00% A\
e /X ot
5% 8,00% I \\ 0
g zs 6,00% 0
I \ 50
2 4,00% ©
x woon 1 \ N~
15 4 / 30
10 = 0,00% 20
- 12 3 4 5 6 7 8 9 10 11 10
Z —— = -2,00% o
) -4,00% 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
\. J J\\ J

Figura 6.7.2:

Outputs do Modelo Completo Moto
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Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimpléncia
Valor Liquido 70.000,00 Tnad Tnad Pontos
TAC 3.500,00 Z 100
Taxa % 4,00 50
80
Dados Captacao 70
135% 60
DI % 14,50 acima 180 50
40
Dados Estruturais [Prazo T 25 1 30
20
Custo de Recuperacao 00055 10
Custo de Obtencio 0,0250 )
Despesas 2.116,91
[MESES ) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
RENDAS 2.540,00 5862,10 874676 T1.080.26 1341620 1574911 1807255 20.403,54 2266434 2485118 26.961,77 2859334 30.943,07
[TAC 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 500,00 00,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00
[TOTAL RECETTAS 6.440,00 9.362,10 12.246,76 14.580,26 16.916,20 19.249,11 2157255 | 23.903,94| 26.164,34 28.351,18 |  30461,77 | 3240334 34.443,02
[CUSTO PDD 764, 761 102527 1.952,53 G130,51 5633 6.493,68 6.753,80 650,91 635895 6,150 593, 571013
[CUSTO CAPTA 1128 2.1 327249 4.280,39 524310 6.158, 7.024,37 7.837,84 8.598,08 9.304,27 9,955, 10551 11.090.23 |
[CUSTO RECUPERACAO 420, 838, 1.250,79 1.654,91 2.050,14 2.435, 281,77 3.176,86 3.530,84 3.673,30 4.203, 4.521 4.827,27 |
[CUSTO OBTENCAO 1837 1837 1837,50 1.837,50 1.837,50 1837, 1.837,50 1.837,50 1837,50 1.837,50 1837 1837, 1.837,50]
[TOTAL CUSTOS VARTAVETS| 21504 5.658,3 7.386,05 972533 13.261,25 16.065,4: 18.167,32 19.606,00 20.52632 2137402 | 22147, 22.8454 23.466,13
[MARGEM BRUTA R: 2.289,55 370377 2.86072 2.854,93 3.65504 3.183,66 3.40523 4.297,94 5.638,02 6977,16 831418 9.647,86 10.976,89
[DESPESAS 211691 211691 211691 211691 211601 211691 211601 211601 211691 211691 21161 211691 211691
[MARGEM LIQUIDA R 172,67 1.586,85 2.743,80 2.738,02 1.538,12 1.066,74 1.288,32 2.181,02 3521,10 4.860,24 6.197,27 7.530,94 8.859,98
[MARGEM % 2,77%) 3,38%) 156: 67%) 5,19%) 3,03%) 3,20%) 4,86% 7,18%) 5,15 10,87%] 12,3 13,779%]
MARGEM % MEDIA 12,65%] 13,389%] 9,94% 6,05%) 3,70% 3,77%) 5,21%) 7,18% 9,16% 10,88%] 12,30%]
[MARGEM ACUMULADA 172,67 1.759,53 3.503,33 7.241,35 877947 984621 1113453 1331555 16.836,66 21.696,90 2789417 | 3542511 44.285.00
[CARTEIRA BRUTA 76.440,00 152,414,590 22741584 300.892,58 372.753,26 442.900,56 S11.231,01 57761140 631.970,76 70423551 764.320,41 822.173,45 877.685,73
PDD 764,40 1.525,45 z 4.503,25 863377 14.267,28 20.760,96 27.514,76 34.074,67 40.433,62 46.564,30 5251914 58.230,26
[CARTEIRA LIQUIDA 75.675,60 150.889,14 224.865,11 296.389,33 364.119.49 428.633,27 490.470,04 550.006,64 607.89%,09 663.801,89 717.745,11 769.654,32 819.455,47
INADIMPLENCIA 28,00 67 23,00 21,80 o8]  1990] 1904  1825]
[MATRIZ COBRAI 10,00 30,00 a000]  s000]  s000]  so00]  s50,00] 50,00 60,00 60,00 60,00 60,00
' aYa N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g ' g% — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
5 o0 5
£ w0 ] z o 25
z z 3 4 ——
700 s —
% 2
600 -
500 20 15
400 15 i
300 10 e
200 10 _-
- 5 4~
100 17 s
. N
001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 1 001 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12
\. J\\ J\\ J
' ) '
MARGEM R$ ( MARGEM % ) MATRIZ COBRANGA
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS] MARGEM % —— MARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA IATRIZ COBRANGA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— = MARGEM LIQUIDA R§ 18,00% 100
16,00% so
5 v 14,00% A\ 80
8 !
535 [ 2\ 70
2 12,00%
£ / \ 60
10,00%
2 / \ 50
8,00%
20 I \ 40
6,00%
15 ] AN i, ———
10 == 4,00% —— 2
5 2,00% 10
—_——— = —
0 0,00% 0
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 12 3 4 5 6 7 8 9 1011 12 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
\. J \\ J\\

Figura 6.7.3: Outputs do Modelo Completo Veiculo Leve
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Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimpléncia
Valor Liquido 55.000,00 Tnad Tnad Pontos
TAC 1.000,00 Z 100
Taxa % 4,50 50
80
Dados Captacao 70
60
acima 180 5 50
40
Prazo | 27 1 30
20
10
)
[MESES ) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
RENDAS 252000 5.032,71 752965 548921 11.600,48 13.737.9% 1587338 18.022,53 2011637 22.152,53 24.128,55 2604164 27.685.74
[TAC 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 000,00 1.000,00 000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
[TOTAL RECETTAS 3.520,00 6.032,71 8.529,65 10.489,21 12.600,48 14.737,96 16.873,38 19.022,53 | 2111637 23.152,53 2512855 | 27.041,84 28.889,74
[CUSTO PDD 585,20 583, 825,69 1668 2.713,69 206,1 35604 183 31106, 302545 2.941 285328 276164
[CUSTO CAPTA 859,50 1691 2.491,37 3.260, 3.992,14 685,4( 53381 948, 6514, 7.036,69 7514 7.946,03 833173
[CUSTO RECUPERACAG 468,16 934, 139864 1855 2.303,80 743,1 3.1728 592, 4.000, 4.398,12 4.783, 5.157,06 5.517,65
[CUSTO OBTENCAO 2072,00 2072 2.072,00 2,072, 2.072,00 072, 2.072,01 072, 2072, 2.072,00 2,072 2.072,00 2.072,00
[TOTAL CUSTOS VARTAVETS| 3.984,86 5.281, 6.787,9 8.856,1 11.081,63 12.796,7 14.152,37 14.796, 15.693,5( 16.532,26 17.311, 18.028,38 18.683,02
[MARGEM BRUTA R: (264,86)] 750,77 174175 1941,26 2.721,01 222651 5.422,87 6.620,27 781755 9.01347 10.206,72
[DESPESAS 163071 163071 163071 163071 163071 163071 163071 163071 163071 163071 163071 163071 163071
MARGEM LTQ (2.095,57)| (879,94) 111,04 2,35 (111,86) 310,55 1.090,30 2.595,80 3.792,16 4.989,56 6.186,84 7.382,75 8.576,01
[MARGEM % -35,73%) -8,75% 0,77%] 0,01%) -0,48% 1,12%) 3,47%) 7,44%) 5,89%) 97%] 13,77% 15,36%] 16,80%]
MARGEM % MEDIA ~9,48%) 0,00% 0,29%) 1,56%] 7,15%) 5,90%) 11,98% 13,78%] 15,37%]
MARGEM ACUMULADA (09557 (207550)  (2.864,47) 381481 9.804,37 15.991,21 23.373,96 31.949,97
|
[CARTEIRA BRUTA 58.520,00 116.870,74 174.855,22 231.936,08 287.975,08 342.889,70 396.605,38 500.099,68 549.765,30 597.963,85 644.632,62 689.706,22
PDD 585,20 1.169,15 1.994,83 3.663,45 6.377,14 9.673,32 1324272 10532,79 22.558,24 25.490,41 28.352,69 3111433
[CARTEIRA LIQUIDA 57.934,80 115.701,59 172.860,39 228.272,64 281.507.94 333.216,37 383.362,66 480.566,89 527.207,05 572.464.44 616.279,93 658.591,89
INADIMPLENCIA I I 26,00 | 2333 ] 23,50 2220 087 19,62 8,43 17,36 16, 15,60 4,88 13,24
[MATRIZ COBRAI | 10,00 [ 20,00 | 2000] 3000  3000]  a000]  so00]  so00]  soo0] 6000l 6000  6000]
' aYa N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g g * — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
g 70 g
z i 30 2
600 18
2% —
500 - — =
20 14
400 2 =
15
300 12
e
200 0 6
[
5 4
100 4~ e
e
001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 12 001 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12
\. J\\ J\\ J
' ) '
MARGEM R$ ( MARGEM % ) MATRIZ COBRANCA )
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS] MARGEM % —— MARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA IATRIZ COBRANGA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— —MARGEM LIQUIDA R§ 20,00% 100
%
35 10,00%
= ©
530 i
% 25 0.00% 60
/2,3 4 5 6 7 8 9 10 1 1
20 -10,00% =0
15 o
0 e =
/ == / 20
5 =
== -30,00% 10
o =
= 0
s) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 -40,00% o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
\. J \\ J\ J

Figura 6.7.4: Outputs do Modelo Completo Veiculo Pesado
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INPUTS TOTAL

Dados da Producio Dados Régua Régua Producio / Habitante Régua Margem
Peso 2% Peso 40 eso 35
Valor Liquido 370.000,00 Tnad Tnad Pontos Prod / Hab Pontos Margem % Pontos

TAC 16.500,00 2 S 100 -5,0%
Taxa % 58 7 50 2,0%
7] 80 ),0%
Dados Captacao 2 70 0%
0 60 0%
acima 180 7 50 5.0%

40 60 0% 60

[Prazo T 20 1 30 70 10,0% 70

20 80 12,0% 80

3% 10 50 15.0% 50

[_Populacio | 0 100 20,0% 100

[ 1

2

3

a 5 6

7 8 9 10

11

22.480,00 44.9214)

67.215,80

83

283,70

99.450,97

11553277

131.462,15

147.382,00

162.500,68 177.076,04 190.760,60

16.500,00 16.500,00 16.500,00
38.980,00 61.421,42 83.715,80

16.

500,00 16.500,00 16.500,00

16.500,00
99.783,70 | 115.050,97 | 132.032,77 | 147.962,15

16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00
163.882,02 | 170.009,68 | 193.576,04 | 207.269,69

203.636,77
16.500,00

220.136,77

10.460,42

(13.609,14)| (674,04)
-33,65%| -1,00%)

10.880,82

8,55%] -0,35%

2.917,39 (667,29)] 404,04
1,82%|

199%]

3.966,63 15.179,90 26.347,82 37.
1,67%] 5,93%)| 9,65%]
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12,95%)

48.475,02 59.394,65
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22.697,01 22.697,00 | 22.697,00 2.697,00 2,697 697,00 22.697,00 2,697 2.697,00 | 22.697,00] 22.697,00 22.697,00 22.697,00
46.09547 | 57.255,38 72.502,88 97.033,5; 116.700,05 | 131.558,11 | 143.9153 147.91978 | 151.228, 153.817,12 | 155.661,76 | 156.736,14
2.350,86 15.325,96 26.460,42 26.880,82 18.917,39 1533271 16.404,04 19.966,63 31.179,90 42.347,82 53.452,57 64.475,02 75.394,65
16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00

18,66%)

(13.609,14))

(13.283,18,

058,06

7,11%) 6,33%| ~2,75%)

A7%]

0,58%) 76%] 9,65%)

9.975,46
50,00

9.308,17 9.7;

30,00

50,00

2,21
0,00

13.678,84 28.858,74

92.659,13

20,00 60,00

12,95%]

141.134,15 | 200.528,80
80,00

15,949%)

50,00

408.980,00
4.089,80

404.890,20

27.
1.586.

1.996.301,23
136,44
274,03

55.860,20
1.940.440,95
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161341047 2.367.613,66 | 2.726:420,49
96.389,84 144.413,02

2.271.223,82 | 2.582.007,47
2947 2870 27,9 2723
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3.071.50035
197.964,12

2.873.536,23

340215103 | 3717.631,3| 4.017.158,04

249.239,59 296.107,74 344.428,89

3.152911,44 | 3.419.523,48 | 3.672.729,35

329990549
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e
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MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
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%
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MATRIZ PRODUGAO = = MATRIZ PERFORMANCE
100 0,90 100 18%
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Figura 6.7.5: Outputs do Modelo Completo Total

60



CREDITO VEICULO r < <

Dados da Producio PERC MEDIA PERC MEDIA PERC MEDIA PERC MEDIA PERC
Valor Liquido 370.000,00 30,60 | 3,30%| 17.74497| 3,75%| 15.702,69 | 4,20%| 127.803,22 | 5.20%]
16.500,00 0,54%|_ 6.500,00] 1,08%]| 3.50000] 0,74%| 1.000,00 | 0,27%| 16.500,00 | 0,67%]
[Taxa % 582 X 7,92%]26.339,69 | 4,38%[21.244,97 | 4,48%|16.702,69 | 4,47%] 144.303,22 | 5 87%|
[ Dados Captacio 1.132,42 09%|_4.981,70 | 0,83%| 4479, 393, 1986,7
K [ 135% 191621 1,18%| 8.6226 A3%|_6.666, 046 252,21
DI % 1450 3251 39%| 2738 102, 941,
.342,5 72%| 1837 072, 697,01
Dados i |6 20.272,04 37%|15.721,5 12.614, 11287792 | 4,
Custo de
Recuperacso 0,005 0,0080 0,0094 1,56%] 6.067,65 | 101%| 5.523,46 | 117%| 4.088,40 | 1,00%| 31.42529 | 128%|
Custo de
Obtencao de
Clientes 0,0250 0,0370 0,0587
[Despesas 211691 | 163071 | 16.000,00 0,93%|_2.862,72| 0,48%| 211601 | 0,45%| 163071 | 0,44%| _16000,00| 0,65%
B 6.356,13 | 0,63%| 3.204,03 | 0,53%| 3.406,55 | 072%| 2.457,60 | 066%| 15.42529 | 0,63%)
aixa Tnad 7,82%) 6,59%] 8,98% 8,18% 7.79%
-30 2
1 - 90 7 43,64
1-120 4
121150 2 1.118.430,35 | 110,72%] 628.428,67 | 104,57%| 497.850,31 | 105,07%| 387.757,46 | 103,71%] 2.632.466,80 | 107,06%)
151- 180 8 0 108.250,38 | 10,72%| 27.468,04 | 4,57%| 24.027,89 | 5,07%| 13.860,75 | 3,71%| 173.607,07| 7,06%
acima 180 8 9 5 7 1.010.179,9 | 100,00%] 600.960,63 | 100,00%| 473.822,42 | 100,00%| 373.896,71 | 100,00%| 2.:458.859,73 | 100,00%)
[Prazo | FER | 22 | PEE | 27 T 20 | 3293 17,33 20,19 19,45 27,08
30, 57,50 47,50 40,00 38,33
[ Cresc. Area 3%
[ Populacio ]""500.000
[ Régua Inadimplé
[ Peso | T
Pontos Inad
100 1 Z 7 9
50 4 8 8
80
70
60
50
40
30
[20
[0
[o
Régua Producio / Habitante
Peso [ 40
Pontos Prod / Hab

Régua Margem

Peso [ 35

Pontos Margem %
5.0%
) 0%
0 0%
0 0%
40 0%
'E: 0%
60 0%
70 10,0%
80 12,0%
90 15,0%
[100 20,0%

Tabela 6.7.6: Quadro comparativo Modelo

Observando o quadro acima analisaremos cada produto individualmente.

6.7.1 Crédito Pessoal

Este é o produto que apropria mais Renda na Carteira, pois possui a maior taxa média
e 0 menor prazo médio, respectivamente 8,5% ao més e 13 meses. Esta taxa e prazo

sdo um reflexo do alto risco deste produto, que tem Inadimpléncia média de

aproximadamente 33%.

61



Por causa da alta Inadimpléncia, este produto tem o maior percentual de PDD, cerca de
11% da Carteira Liquida, que causa o elevado percentual de Custo de PDD, que é em
média 2%. Também como conseqiéncia da inadimpléncia este produto tem um elevado

Custo de Recuperacao, cerca de 1,70% da Carteira Liquida.

Outra caracteristica deste produto é o elevado Custo de Obtencdo de Clientes,
aproximadamente 1,40% da Carteira Liquida. Isto se deve ao baixo Valor Liquido médio
por contrato, em outras palavras: para produzir R$50.000 no produto Veiculo Pesado
precisamos fazer somente 1 contrato e pagar somente 1 comissdo, porém para produzir

R$50.000 em Crédito Pessoal temos que fazer 15 contratos, e pagar 15 comissoes.

Apesar dos problemas causados pela alta Inadimpléncia, este produto continua
interessante devido a alta Taxa que gera uma Renda elevada e acaba compensando os
elevados custos de Recuperacao, Obtencao de Cliente e PDD.

6.7.2 Moto

Este é o produto que apropria menos Renda na Carteira, pois possui a menor taxa
média, de 3,5% ao més, e um prazo médio de 22 meses. Esta taxa e prazo sdo um
reflexo do baixo risco do produto, que tem Inadimpléncia média de aproximadamente

17%, praticamente a metade da inadimpléncia do Crédito Pessoal.

Como tem uma Inadimpléncia baixa, este produto tem um baixo percentual de PDD,
cerca de 4,5% da Carteira Liquida, que gera um percentual de Custo de PDD de 0,8%.

Apesar de ter pouca apropriacdo de Renda na Carteira, devido a baixa Taxa dos
contratos, este produto é interessante devido a baixa inadimpléncia e risco, que geram
pouca PDD e Custo de Recuperagao. Por apresentar baixo risco, este é o produto

menos rentavel atualmente.
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6.7.2 Veiculo Leve

Este € o produto que apresenta maior rentabilidade em nossa carteira, pois tem a
melhor combinagdo entre Inadimpléncia, Taxa média e Prazo Médio. Tem por
caracteristica uma Inadimpléncia moderada de aproximadamente 20%, que €
compensada pela taxa de 4% ao més.

Outro ponto forte deste produto é o baixo Custo de Obtencao de Cliente. Isto ocorre por
4 motivos:
e O Valor Liquido médio por contrato é maior,
e Os custos de geracao do contrato com consultas cadastrais sdo menores,
e A quantidade de mao de obra para a aprovagao do crédito € menor,
e E um processo mais estruturado e mapeado, com maior suporte por parte dos
sistemas de informacéo.

6.7.2 Veiculo Pesado

Este é um produto que apresenta uma combinacdo ndo tdo favoravel entre
Inadimpléncia, Taxa média e Prazo Médio. Tem por caracteristica uma Inadimpléncia

moderada de aproximadamente 19,5%, que é compensada pela taxa de 4,5% ao més.

A caracteristica mais marcante deste produto é que apesar de nao ter a menor
Inadimpléncia, ele tem o menor percentual de PDD, de aproximadamente 3,7%. E
consequentemente tem o menor Custo de PDD também, cerca de 0,6%. Isto ocorre por
que a maior parte da inadimpléncia esta na faixa de menor percentual de provisao de
PDD, ou seja, o cliente atrasa mais as parcelas com menos de 60 dias de vencidas e
atrasa menos as parcelas com mais de 60 dias de vencidas.
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6.7.3 Total

Matriz de Margem de Contribuicao: Ao observarmos o Resultado Total vemos que a
pontuacao na Matriz de Margem de Contribuicao foi em média 44 pontos, nao atingindo
os 70 pontos necessarios para bater a meta anual. Isto ocorreu por que atingimos a
meta de Producdo (Matriz de Producédo por Habitante), mas nao atingimos a meta de
Inadimpléncia (Matriz de Cobrancga), pois produzimos muito nos produtos que tém
inadimpléncia alta como caracteristica. Outro ponto a se considerar é o da meta estar
muito dificil, necessitando de um reajuste para a atual realidade, ou a necessidade de
alguma mudanca estratégica, como a entrada de novas parcerias para a reducao do
Custo de Captacao.

Matriz de Cobranca: Assim como a Matriz de Margem de Contribuicdo a Matriz de
Cobranca (Inadimpléncia) nao atingiu a meta dos 70 pontos, ficando com somente 38
pontos na média. Isto pode ter ocorrido por causa do equivoco na escolha do mix de
Producao que afetou o desempenho na Matriz de Margem de Contribuicao. Porém ao
observarmos individualmente cada produto, vemos que nenhum deles bateu a meta dos
70 pontos, assim podemos concluir que ou a Régua de Inadimpléncia esta muito dificil
e precisa ser reajustada ou precisamos modificar nossas acdes de cobranca para
conseguirmos uma diminui¢cao da inadimpléncia dentro dos produtos.

Matriz de Producao: Esta foi a Unica matriz que conseguimos bater a meta dos 70
pontos tendo média de 87 pontos, porém vimos que o mix de producao foi equivocado

causando um resultado ruim nas Matrizes de Margem e de Cobranca.

Matriz de Performance: Como atingimos somente a meta na Matriz de Producao,
ficamos com um resultado abaixo do esperado também na Matriz de Performance, pois
0s pesos para a formacao desta pontuacao eram: 25 para Matriz de Cobranca, 40 para
a Matriz de Producgéo e 35 para a Matriz de Margem, dando uma média de 59 pontos
na Matriz de Performance.
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6.8 Balanceamento das Metas

Para balancear corretamente as metas faremos as seguintes alteragdes nos inputs do
modelo:
e Corrigiremos 0 mix de produgdo, produzindo menos no Crédito Pessoal e
produzindo mais na Moto, Veiculo Leve e Veiculo Pesado.
e Corrigiremos a Régua da Matriz de Cobranca que esta muito dificil, deixando de
ser uma meta, passando a desestimular os colaboradores.
e Consideraremos a entrada de novos parceiros comerciais para a diminuicao do
Custo de Captacao.
e Corrigiremos também a Régua de Margem que esta também muito dificil para a
realidade atual.

Com as alteracbes acima obtivemos as seguintes respostas do modelo:
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[ CREDITO PESSOAL |

[ MOTO |

[ VEICULO LEVE ]

[ VEICULO PESADO |

[ TOTAL |

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Dados da Producéo

Valor Liquido | 25.000,00 Valor Liquido | 110.000,00 Valor Liquido | 150.000,00 Valor Liquido | _85.000,00 Valor Liquido | 370.000,00
TAC 2.000,00 TAC 7.500,00 TAC 5.500,00 TAC 1.500,00 TAC 16.500,00
Taxa % 8,50 Taxa % 3,50 Taxa % 4,00 Taxa % 4,50 Taxa % 4,27
Dados Captagdo Dados Captagédo Dados Captagdo Dados Captagédo Dados Captacéo
K | 105% K 105% K I 105% K I 105% K 105%
DI % 14,50 DI % | 14,50 DI % [ 14,50 DI % | 14,50 DI % | 14,50

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Dados Estruturais

Custo de

Recuperacdo 0,0150
Custo de

Obtencdo de
Clientes 0,0900
Despesas 2.095,13

Custo de
Recuperacio
Custo de

Obtengdo de

Clientes

Despesas

0,0037

0,0450
4.62341

Custo de Custo de

Recuperagdo 0,0055 Recuperacdo 0,0080
Custo de Custo de

Obtengdo de Obtencdo de
Clientes 0,0250 Clientes 0,0370
Despesas 5.940,45 Despesas 3.341,02

Custo de
Recuperacio
Custo de

Obtengdo de

Clientes
Despesas

0,0062

0,0383
16.000,00

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Dados Inadimpléncia

Faixa Inad Faixa Inad Faixa Inad Faixa Inad Faixa Inad
0-30 37 0-30 22 0-30 28 0-30 26 0-30 27
31-90 33 31-90 17 31-90 18 31-90 21 31-90 20
91-120 31 91-120 15 91-120 16 91-120 13 91-120 17
121-150 29 121 -150 13 121 -150 14 121 - 150 10 121 -150 15
151 - 180 27 151 -180 10 151 - 180 12 151 - 180 8 151 -180 13
acima 180 23 acima 180 8 acima 180 9 acima 180 5 acima 180 10
|__Prazo | 13 | Prazo 22 [_Prazo | 25 | Prazo | 27 | Prazo 24
Cresc. Area 3%

500.000

Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia Régua Inadimpléncia
Peso 25
Inad Pontos Inad Pontos Inad Pontos Inad Pontos Inad Pontos
17,0 100 130 100 140 100 130 100 14,0 100
21,0 90 150 920 17,0 920 16,0 90 16,5 920
24,0 80 18,0 80 190 80 180 80 190 80
27,0 70 20,0 70 20,0 70 20,0 70 21,0 70
9,0 60 2,0 60 60 0 60 3,0 60
0 50 4,0 50 4 50 4,0 50 0 50
0 40 0 40 40 0 40 6,0 40
4,0 30 6,0 30 2 30 0 30 7,0 30
0 20 7,0 20 27, 20 0 20 8,0 20
36,0 10 29,0 10 29,0 10 280 10 29,5 10
380 o 30,0 (1) 30,0 o 29,0 (1) 31,0 (1)
Régua Producdo / Habitante
Peso 40
Prod / Hab Pontos
0,27
0,29 10
0,31 20
0, 30
0, 40
0, 50
04 60
045 70
0,55 80
0,65 90
0,75 100
Régua Margem
Peso 35
Margem % Pontos
-50% (1)
-20% 10
% 20
% 30
% 40
% 50
4,0% 60
50% 70
6,0% 80
8,0% 90
10,0% 100

Tabela 6.8: Inputs do Modelo Completo por Produto Balanceado
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Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimpléncia
Valor Liquido 25.000,00 Tnad a Pontos
TAC 2.000,00 100
Taxa % 8,50 50
80
Dados Captacao 70
60
acima 180 50
40
[ Prazo | 13 1 30
20
10
)
[MESES ) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
RENDAS 2.255,00 4.597,08 685491 843136 596173 1147838 1757284 13.470,09 15888,40 1722262 18.467,24 1961640 20.663,85
[TAC 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
[TOTAL RECETTAS 4.295,00 6.597,08 8.894,91 10.431,36 11.961,73 13.478,38 14.972,84 16.470,09 17.888,40 19.22262 20467,24 |  21.616,40 22.663,85
[CUSTO PDD 2929 293, 487,43 1158 2892 104 522312 6.070 578366 5477, 515151 4804,08 433,90
[CUSTO CAPTACAO 3217 621, 895,85 1145 1370 1.567, 1.736,10 1.874 1982,98 2060, 2.106,14 2.12040 102,62 ]
[CUSTO RECUPERACAG 4394 880, 1320,17 1747 2.162 2.561 2.045,66 3311 3.657,59 3.983 4.287,30 4.567,90 823,67 |
[CUSTO OBTENCAO 243001 2430 2.430,00 2430, 2.430 2430 2.430,00 2.430 2.430,00 2430, 2.430,00 2.430,00 430,00
[TOTAL CUSTOS VARTAVETS| 3.484,1 22247 5.133,47 8.804,8 10.753,7 12.334,89 13.687, 13.854,23 13.951 13.974,95 13.922,38 13.790,19
[MARGEM BRUTA R: 810383 237230 376144 3.156,87 2.724,63 2.637,96 278300 2.03418 527143 6.492,30 7.694,02 8.873,66
[DESPESAS 200513 209513 2.005,13 200513 2.055,13 209513 205513 2.095.13 2.095,13 200513 209513 2.095,13 200513
[MARGEM LIQUIDA R 1.283,30 277,17 1.666,31 1.853,45 1.061,74 629,50 542,83 687,96 1.939,04 3.176,30 4397,17 5.598,89 6.778,53
[MARGEM % -41,93%] 5,88%) 25,59%] 21,29%] 9,56% 4,78%] 3,64%) 4,20% 11,24%] 17,58%] 23,39% 28,79%] 33,89%]
MARGEM % MEDIA 4,64%) 19,06%] 17,41% 10,75%] 5,70% 2,18% 6,53%) 11,23%] 17,58% 23,40%] 28,809%]
MARGEM ACUMULADA 1.284,30 659,18 2.512,63 3.574,37 4.203,87 4.746,70 5.434,65 7.373,70 10.550,00 14.947,17 20.546,06 27.324,59
[CARTEIRA BRUTA 2029500 58:680,39 |  88.011,50 11652695 144.150,43 170.798,03 196.377,34 220.750,72 24383924 265.558,80 285.819,81 30452681 321.578,08
PDD 202,051 586,47 | 107390 2.232,88 5.07542 270,02 1449315 20.564,07 2634773 3182533 36.976,83 41.780,01 46.214,81
[CARTEIRA LIQUIDA 29.002,05]  58.093,92]  86937,60 114.294,06 139.075,01 161.528,00 181.884,19 200.186.65 217.491,51 233.733,48 248.842,98 262.745,90 275.363,26
INADIMPLENCIA 37,00 35,67 35,00 3380 3319 ] 32,50 31,83 3122 30,67 3018 29,74
COBRAI 20,00 2000] 30001  4000]  a000]  so00]  so00]  soo0] 6000l 6000  6000]
' aYa N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g > g% — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
H 5
£ 0 ) o 16
H g 8
250 5 14 —
15 12 -~
200
10 -
150 10 8 z
B /
100
s L 4 - —
50 N »
001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 12 001 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 0 01 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12
\. J\\ J\\ J
( MARGEM R$ ( MARGEM % AYE MATRIZ COBRANCA h
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS| MARGEM % —— MARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA IATRIZ COBRANCA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— = MARGEM LiQUIDA RS 4000% 100
30,00% 9%
o 25
8 20,00% VAN 80
EES o Y AVANN 7
e o
15 0,00% 50
o 00 d [ 2 3 4 s 6 7 8 9 101 w0
— -20,00% 30
5
= 20
- -30,00%
o —_——— 10
-40,00%
12 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 L}
(s) -50,00% 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
\ 7 VAN J

Figura 6.8.1: Outputs do Modelo Completo Crédito Pessoal Balanceado
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Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimpléncia
Valor Liquido 110.000,00 Tnad a Pontos
TAC 7.500,00 100
Taxa % 3,50 50
80
Dados Captacao 70
60
acima 180 50
40
[ Prazo | 22 1 30
20
10
o
[MESES ) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
RENDAS 311250 B.157.44 1211891 1533522 18.528,80 21689.55 2483527 27.930,81 30892,45 33.719.96 36.409,01 38.955,16 4135379
[TAC 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
[TOTAL RECETTAS 1161250 15.657,44 19.618,91 2283522 | 2602880 | 29.189,55 3233922 | 3543081 3830245 41.21996| 43.909,01| 46.45516 |  48.853,79
[CUSTO PDD 121613 120054 1582, 293713 6.066 811574 8415 9,162 501 5428 5044, 7,636, 723691
[CUSTO CAPTA 1.400,39 2.745,45 4.029, 5.253,04 6.412 7.504,99 8527 9.477 10353, 11155, 11881, 12532 13.104,90
[CUSTO RECUPERACAO 449,97 892,54 1325, 1.747,53 2.156 2.552,20 2.933 3.300 651 3.987, 4.306, 4.608, 4.892,65
[CUSTO OBTENCAO 5287,50 5.287,50 5.287, 5.287,50 5,267 5.287,50 5.287 5.287 267, 5.287, 5.267 5.287, 5.287,50
[TOTAL CUSTOS VARTAVETS| 8.353,98 10.126,04 12.225 15.225,20 199228 23.460,52 25.164, 27.228 28.094,8 28.859,1 29.519,6 30.074,51 30.521,95
[MARGEM BRUTA R: 3.258,52 553141 7.393,17 7.610,02 6.10594 5.729,03 7.174,59 12.360,78 1438933 16.380,60 1833184
DESPESAS G623,41 G631 G623,41 T62341 G623 G623,41 T62341 G623 G623,41 G62341 G631 G623,41 T62341
MARGEM LTQ 1.364,89 908,00 2.769,76 2.986,61 1.482,53 1.105,62 2.551,19 3.578,90 5.674,18 7.737,37 976592 11.757,19 13.708,43
[MARGEM % ~12,79%] 4,66% 9,79%] 7,98%) 3,17%) 2,00%] 4,08%) 5,15%) 7,49%) 5,48 11,19% 12,70%] 14,06%]
MARGEM % MEDIA 3,96%) 7,82% 6,43%) 2,00%) 3,12% 3,87%) 5,68%) 7,49% 9,47% 11,19%] 12,719%]
MARGEM ACUMULADA 1.364,89 (456,89 2312,88 5.299,48 6.782,01 7.887,64 10.438,82 14.017,72 19.691,90 27.429,27 37.19510 | 48.952,38 62.660,81
[CARTEIRA BRUTA 12161250 241.227,27 358.373,48 472.305,97 582.847,08 689.809,03 792.948,34 892.051,98 $86.990,01 | 1.077.628,28| 116382835 | 124544730 | 1.322.33764
PDD 126,13 2.416,67 3.999,02 6.936,14 13.002,70 21.118,44 20.534,04 38.696,03 47.498 65 55.927,57 63.971,67 7161857 78.855,48
[CARTEIRA LIQUIDA 12039638 ]  238.81060  354.374.46 465.369,83 560.844,38 668.690,50 76341431 853.355,05 939.491,35| 102170071 ] 1009.85,68 | 1173.82873 | 1.243.482,16
INADIMPLENCIA I I 22,00 ] 2033] 1950 issol  i8i3]  17a3]  d67i]  1606] 1547 95 2,48 14,08
[MATRIZ COBRAI 1 1 60,00 | 7000] 8000  8ooo]  8o00]  s000]  5000]  9000] oo]  10000] 10000 — 10000]
' aYa N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g g ® — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
H 5
£ L0 | £ 50 35
= Lo =
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400 o -
200 10 = —
== |
001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 1 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 0 01 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12
\. J\\ J\\ J
' ) 4 ™
MARGEM R$ ( MARGEM % ) MATRIZ COBRANGA
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS| MARGEM % IARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA ATRIZ COBRANCA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— = MARGEM LIQUIDA R§ 20,00% 100
%
g% 15,00% 8
8 s 10,00% 7
g 60
0 5,00% 50
30
0,00% o
20 / 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 30
) -5,00%
10 = — 2
= = 10
o — pe—— -10,00%
0
-1 2 3 ¢ 5 6 7 8 9 1u R -15,00% 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
J J\ J

Figura 6.8.2: Outputs do Modelo Completo Moto Balanceado
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INPUTS VEICULO LEVE

Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimpléncia
Valor Liquido 150.000,00 Tnad na Pontos
TAC 5.500,00 100
Taxa % 4,00 50
80
Dados Captacao 70
T05% 60
DI % 14,50 acima 180 50
40
Dados Estruturais [Prazo T 25 1 30
20
Custo de Recuperacao 00055 10
Custo de Obtencio 0,0250 o
Despesas 5.940,45
) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
622000 12.402,13 1850506 2344191 28.384,12 3331950 3823513 4316757 47.999.73 5257630 57.041,57 61339,66 65.464,49
5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 500,00
11.720,00 17.902,13 24.005,06 28.941,91 3388412 | 3881954 | 4373513 | 48.667,52 | 53.44973 58.07630 |  62.541,57 |  66.839,66 70.964,49
161721 1610 216912 130, 8.738.7 11918, 137383 14,265 1367844 13.453,20 13012, 12.556, 12.082.72 |
1.853,21 3.643 535724 994, 85514 10.0%, 114116 12.706, 13.909,76 15.018,91 16.033, 16951 17.773,42 |
889, 1773 2.646,22 501 4.337,3 5.153, 5.948,7 6.721 7.470,01 8.194,52 8.893, 9.566, 1021280 |
Y 3.887 3.887,50 887 3.887,5 3.887, 3.887,51 3,887 3.887,50 3.887,50 3.887 3.887, 3.887,50]
8.247,4 10914.3 14.060,08 18.513,9: 25.515,00 30.984, 34.986,2 37.604, 39.14570 | 4055422 | 418272 42.962, 43.956,44
3.472,56 6.987,78 9.044,97 10.427,94 836912 7.834,93 8.748,90 11.063,26 14.304,02 17.52208| 2071430 2387742 27.008,05
554045 554045 594045 5540,45 554035 594045 554045 594045 594045 554045 554035 594045 554045
3.004,53 4.487,50 2.428,67 1.894,48 2.808,85 5.122,81 8.363,58 11.581,63 14.773,85 17.936,98 21.067,60
FT 8,93%) 3,85%) 2,54%) 3,30%) 541%| 8,09%] 10,36%] 12,32% 14,05 15,60%]
8,35% 7,22%) 2,69%) 3,20%) 3,86%) 5,75%) 8,09% 10,36% 12,329%] 14,05%]
7.071,47 950014 1139462 14.203,07 1932588 | 27.689,46 39.271,00 54.044,94 | 71.081,91 93.049,52
636.562,26 788.614,03 $37.020,90 | 1.081.583,07 | 1222.021,40| 1.356.183,03 | 1.480.013,22 | 1617.050,67 | 1.739.428,19 | 1.856.872,53
322731 9.527,29 18.266,00 30.184,52 43.022,85 58.211,51 5 85.543,04 98.555 91 11111101 12319463
319.228.04 627.054,97 770.348,04 90683638 | 1.037.661,11] 116380989 1.286.093,08] 1.404.369.98] 1518.494,76 | 162831628 | 1.733.677,90
INADIMPLENCIA 28,00 67 23,00 21,80 o8] — 19s0]  190a] [ 1s904]
[MATRIZ COBRAT 20,00 50,00 60,00 70,00 7000]  sooo]  80,00]
' aYa N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g 2™ g ® — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
5 a0 En
§ 1600 H 50
60 45
1400 ———
5 0
1200 35 —
1.000 40 30
800 30 £
500 20 7
100 20 15 —
7 10 10 - /
200 5
. .
001 2 3 4 5 6 7 8 9 101 1 001 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 12
\. J\\ J \\ J
4 ' { '
MARGEM R$ ( MARGEM % ) MATRIZ COBRANGA
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS] MARGEM % —— MARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA IATRIZ COBRANGA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— = MARGEM LIQUIDA R§ 20,00% 100
%
w0 15,00% ©
8
B 10,00% 7
g 5,00% 60
50 50
0,00% /
40 40
12 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 7
30 -5,00% 30  —
20 ] -10,00% 20
10 -— 10
o _——_ = -15,00%
0
(10) 1 S—d. 89 10U -20,00% 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
\. J \\ J\\ J

Figura 6.8.3: Outputs do Modelo Completo Veiculo Leve Balanceado
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Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimpléncia
Valor Liquido 85.000,00 Tnad a Pontos
TAC 1.500,00 100
Taxa % 4,50 50
80
Dados Captacao 70
T05% 60
DI % 14,50 acima 180 5 50
40
Dados Estruturais [Prazo T 27 1 30
20
Custo de Recuperacao 0,0080 10
Custo de Obtencio 0,0370 )
Despesas 334102
[MESES ) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
RENDAS 3892,50 7I3.7% 1163062 1465745 17.518,60 2122024 2451870 27.838,38 3107261 3421775 37.269,99 4027535
[TAC 1.500,00 1.500 500,00 1.500,00 500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 500,00 1.500,00 00,00
[TOTAL RECETTAS 5.392,50 927374 13.13062 16.157,45 1941860 | 2272024 26.018,70 | 2933838 | 3257261 35717,75| 38.769,99 | 4172535
[CUSTO PDD 503, 501 127539 25774 1oL 500142 513 391782 ENET) 367324 454305 4407,
[CUSTO CAPTACAO 1030, 2,024,7 2.977,74 3.889,31 753, 5.568,49 331, 7.040,24 7.6%4, 829223 8.834,17 9319,
[CUSTO RECUPERACAO 723, 1,444, 1 2.160,71 2.866,0 558, 4.237,14 900, 5.548,69 6.179, 6.793,53 7.389,12 7.965,
[CUSTO OBTENCAO 3.200, 3.200,5 3.200,50 3.200,51 200, 3.200,50 200, 3.200,50 3.200, 3.200,50 3.200,50 3.200 50]
[TOTAL CUSTOS VARTAVETS| 5.858,49 7.571,44 9.61434 12.533,3: 15.704, 18.097,55 19.946,3: 20.707,25 21.872; 22.95050 | 23.066,85 | 24.892,8 25.735,64
[MARGEM BRUTA R: (265,99)] 702,30 351628 362411 371407 4.622,69 6.072,33 863113 10.700,15 12.758,26 1480314 | 1683254 | 18.84405
[DESPESAS 334102 334,02 33102 334102 334502 333102 334102 334,02 333102 334102 334,02 333102 334102
[MARGEM LIQUIDA R (3.807,01)] 373,05 1.281,67 2.731,31 529011 7.359,17 9.417,24 11.462,12 13.491,53 15.503,03
[MARGEM % -40,65%] 1,03%) 3,03%) 5,68%) 9,92% 12,57%] 14,79%] 16,71%] 18,30%] 19,90%]
MARGEM % MEDIA 0,95% 1,80%) 3,47% 6,47%) ,62%) 12,57%] 14,80% 16,72%] 18,41%]
[MARGEM ACUMULADA (3.807,01) (361430  (3.332,68 601,33 4.688,78 12.047,96 2146520 | 32927,32 | a6.418,85 61.921,88
[CARTEIRA BRUTA 50.392,50 270.088,87 : 44481866 529.642,12 612613,67 693.5686,58 77247540 849.191,04 923.640,59 $95.727,18 | 1.065.349,79
PDD 52 3.081,31 X 9.850,40 14.941,63 20.455,28 25.373,10 30.171,19 34.644,43 39.387,48 43.794,78 48.060,53
[CARTEIRA LIQUIDA 89.488,58 17871763 7 352.509,70 434.968.25 514.700,29 592.158,39 668.213,48 74230421 814.34661 884.253,11 95193240 | 1.017.289,26
INADIMPLENCIA 26,00 33 23,50 22,20 0,87 19,62 a3 17,36 16, 15,60 14,24
[MATRIZ COBRAI 30,00 50,00 6000]  6000] 7000 — soo0o]  s000] o000  o000]  10000] 10000 100,00
' aYa N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
[ CARTEIRA BRUTA ) CARTEIRA LIQUIDA | RENDAS TAC TOTAL RECEITAS CUSTO PDD CUSTO CAPTACAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
g g — —TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
H £
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H g% ]
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' ) '
MARGEM R$ ( MARGEM % ) MATRIZ COBRANCA )
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVELS] MARGEM % —— MARGEM % MEDIA INADIMPLENCIA IATRIZ COBRANGA
MARGEM BRUTA R$ DESPESAS
— = MARGEM LIQUIDA R$ 30,00% 100
20,00% °
g 50 80
8
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£ 4 o
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Figura 6.8.4: Outputs do Modelo Completo Veiculo Pesado Balanceado




IN

PUTS TOTAL

Dados da Producio Dados Inadimplénd Réqua Inadimplénci Réqua Producio / Habitante Régua Margem
Peso 2% Peso 40 eso 5
Valor Liquido 370.000,00 Tnad na Pontos Prod / Hab Pontos Margem % Pontos
TAC 16.500,00 100 -5,0%
Taxa % 427 50 2,0%
80 0%
b7 [ 5
[ [ — 05
acima 180 50 3,0%
40 60 0% 60
[Prazo T 24 1 30 70 5,0% 70
20 80 5,0% 80
3% 10 50 0% 50
[Populacio | 500.000 0 100 10,0% 100
) 1 2 3 3 5 3 7 ) 5 10 i1 12
16.520,00 37.930,40 45.149,50 61.865,94 74.793,26 87.707,71 100.565,90 T13.406,79 125803,19 137.736,63 149.187,81 T60.136,57 17056182
16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00 16.500,00
33.020,00 | 49.430,40 | 65.649,50 78.36594 |  91.293,26 | 104.207,71| 117.06590 | 129.906,79 | 142.303,10 | 154.236,63 | 165.687,81 | 176.63657 | 187.061,82
200616 5514, 10.804,38 1839, 5320, 32.690,50 34,440 33261 32.033.04 30751 5.414,28 28.019,28
9.034,51 13.260, 17.282,71 1,087, 4.665, 28.006,94 1,099 33.940, 36.526,89 38.855, 0.923,47 42.727,53
4.990,44 7.453, 862,71 2.214, 4.505, 16.729,19 8.661 20.959, 22.958,66 24.676, 6.708,73 28.451,92
Y 14.805, 14.805,50 | 14.805,50 4,805 4.805, 14.805,50 4.805,50 | 14.805,50 | 14.805,50 14.805, 4.805 50 14.805,50
25. 32.836,61 4103363 | 5275530 | 69.947,2 83.296, 9243212 ©99.227,00| 102.967,22 | 106.324,00 | 109.288,7 111.851,98 | 114.004,22
7.075,92 16593,78 | 24.615,87 2561064 | 2134600 |  20.911,27 24.633,78 39.335,98 54|  56399,06 | 64.784,50 73.057,60
16.000,00 16.000,00 16:000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 76.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 16.000,00 76.000,00
8.924,08, 593,78 9:610,64 5.346,00 3.911,27 8.633,78 14.679,78 | 23.335,08 3191254 |  40.399,06 |  48.784,59 57.057,60
-23,77%) 0,90% %) 7,65% 3,40%) 2,65%) 4,10%) 6,28%) 9,15%) 11,60%] 13,72% 15,59%] 17,27%]
6,57% 6,25%) 4,24%) 3,42% 4,48% 6,67%) 9,15%) 11,60% 13,729%) 15,599%]
8.924,08, 330,30 9.896,21 15.242,21 20.153,48 28.787,26 |  43.467,04 |  66.803,01 | 08.715,55| 139.114,61 | 187.899,20 | 244.956,80
80,00 80,00 60,00 50,00 60,00 80,00 90,00 100,00 100,00 100,00
403.020,00 802.686,5 | 110760531 | 158367360 | 1.06043020 | 2.327.070.08 | 268352330 | 3.028.410,68 | 3361.467,68 | 3.682.001,34| 309033941 | 428512048 | 4.566.138,03
4.030,20 8.036,36 13.550,65 24.355,04 46.194,53 75.514,82 108.405,32 142.845,61 176.107,52 208.140,56 238.891,89 268.306,18 296.325,45
398.989,80 704.850,20 | 1.184.054,66 | 155031856 | 1.014.23567 | 2.251.75527 | 2.575.118,00| 2.685.565,07 | 3.185.380,16 | 3.474.150,78 | 3.751.447,52 | 4.016.823,30 | 4.260.812,58
27,03 2479 23,66 22,67 21,75 20,87 20,00 19,21 18,50 17,88 17,34 16,85
30,00 60,00 60,00 70,00 70,00 80,00 80,00 80,00 90,00 90,00 90,00 90,00

' \ N\ )
CARTEIRA RECEITAS cusTos
CARTEIRA BRUTA POD CARTEIRA LIQUIDA ] RENDAS TAC TOTAL RECETAS | CUSTO POD CUSTO CAPTAGAO
CUSTO RECUPERAGAO CUSTO OBTENGAO
] 5.000 — = TOTAL CUSTOS VARIAVEIS
5 4500 =
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g 4000 ] g
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80
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\. J \. J\ J
' aYa a Y4 A
MARGEM R$ MARGEM % MATRIZ COBRANGA
TOTAL RECEITAS TOTAL CUSTOS VARIAVETS| MARGEM % 1ARGEM % MEDIA [———INADIMPLENCIA —— MATRIZ COBRANCA
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\—MATRIZ PRODUCAO == PRODUCAO / HABITANTE |[—— MATRIZ MARGEM =———MARGEM % MEDIA MATRIZ MARGEM MATRIZ COBRANGA
MATRIZ PRODUGAO = = MATRIZ PERFORMANCE
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Figura 6.8.5: Outputs do Modelo Completo Total Balanceado
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CREDITO VEICULO | VEICULO . - -
pessoaL | MOTO LEVE PESADO TOTAL CREDITO PESSOAL MoTo VECULO LEVE | VEICULO PESADO | TOTAL |

Dados da Producio MEDIA | PERC MEDIA | PERC | MEDIA | PERC | MEDIA | PERC
Valor Liquido 370.000,00 1253538 | 7,38% 14 3300 37542001 375%] 24255051 4200 o84so6s] 3,979
16.500,00 2.000,00 | 1,18% 550000 | 0,55% 150000 0,26%| 16.500,00] 0,66%)
[Taxa % 427 14.53538 | 8,55%) 43.042,00 | 4.20%[ 2575505 | 4,46%| 114.089.65 | 4,63%)
[ Dados Captacio 554,99 065,81 | 0,83% [ 095%| 369696 64%| 2270427 | 0,929}
K [ios% ) 53016 0 X [ 1.08% 961,77 03%|26.30008 ] 1,06%}
DI % 450 822,21 58%) 1,57 83%| 16.237,08| 0,65%}
430,00 £ 30%| 320050 0,55%|  14.805,50 | 0,60%)
Dados i 10.338,36 08%| 22. 04%| 29.943,99 99%|  17.650,81 | 3,06%| 80.146,82 23%}
Custo de
go| 00150 0,0037 0,0055 0,0080 0,0062 4.197,02 | 2.47%) 1,20%| 1300810 1,31%| 810424 1,40%| 3484283 1,40%
Custo de
Obtencio de
Clientes 0,0900 0,0450 0,0250 00370 00383
Despesas 2.09513 | 462341 | 594045 | 3.34102 | 16.000,00 1.23%) 063%|  504045| os50%|  33a1,00] 058%|  16000,00] 0,64%)
Dados 210189 | 1,04%| 4.820,06 | 0,66%| 7.157,66 | 071%| 4.763,22 | 082%| 18.842,83| 0.76%)
Faixa Inad 15,89%) 8,20% 8,91%) 10,36%) 9,50%)
0-30
31-90 74,55
91-120
121-150 188.147,16 | 110,72%|  765.185,17 | 104,57%| 1.053.275,15 | 105,07%) 946,80 | 103,71%| 2.605.554,28 | 104,969%)
151-180 8 1821034 | 1072%| 3344554 as57%|  s0.83452| so7%| 2140991 371%| 12390032 4,99%)
acima 180 8 9 5 169.936,82 | 100,00%| 731.739,63 | 100,00%| 1.002.440,64 | 100,00%|  577.536,88 | 100,00%| 2.481.653,67 [ 100,00%]
[Prazo I 13 2 [ 2 T Py Y | 32,93 17,33 20,19 19,45 20,88
40,83 85,83 7583 7583 74,17
[ Cresc. Area =%
[ Populacio I_s00.000
[ Régua Inadimplé,
[ Peso |
[Pontos
100 7, 4
90 1
80
70
60
50
40
30
|20
|20
[o
Réqua Producdo / Habitante
Peso [ 40
Pontos Prod / Hab
Régua Margem
Peso | S
Pontos Margem %
5.0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
10,0%

Tabela 6.8.6: Quadro comparativo Modelo Balanceado

Com as alteracoes sugeridas no inicio do item 6.8 conseguimos balancear as metas e
fazer com que a pontuacdo de todas as Matrizes chegasse aos 70 pontos: 74,5 pontos
na Matriz de Margem de Contribuicdo, 74 pontos na Matriz de Cobranga e mantivemos
os 87 pontos na Matriz de Producao por Habitante. Conseguimos assim fazer com que

a Matriz de Performance chegasse aos 79,5 pontos.

Agora podemos dizer que temos um modelo que consegue medir o desempenho da

empresa de forma mais homogénea e balanceada.

72



7. Conclusoes

Este trabalho teve por objetivo aplicar e entrelagar os conceitos do Custeio ABC e do
Balanced Scorecard na Omni financeira, com o intuito de apoiar as analises

estratégicas e econdémico-financeiras.

O modelo proposto por este trabalho mostrou-se aderente a realidade, fato explicado
pela flexibilidade das ferramentas utilizadas, aliada a uma profunda reflexdo para sua
adaptacdo. Este modelo é uma ferramenta de fundamental importancia para o
desenvolvimento da estratégia, revelando diversas fragilidades antes nao percebidas
como:
e A inadimpléncia e a necessidade de compensacao da mesma pela elevacao da
taxa média dos contratos emitidos,
e O mix de producao desfavoravel,
¢ A necessidade de mudanca nos processos internos para se criar novas formas
de captacao de recursos no mercado, um dos pontos cruciais para 0 aumento
da rentabilidade,
e A definicdo de metas inalcancaveis, que acabam surtindo efeito contrario,
desestimulando os colaboradores, etc.

A capacidade de entrelagar os indicadores do BSC e verificar a coeréncia entre eles,
que anteriormente pouco era discutida, deixando graves lacunas estratégicas, € outro
ponto a se ressaltar. Através deste modelo pudemos balancear as réguas € 0s pesos
de inadimpléncia, produgdo por habitante e margem de contribuicdo, obtendo uma
composicdo mais adequada da matriz de performance. Pelo fato da matriz de
performance ser utilizada para a apuracdo do bbnus anual dos colaboradores,
garantimos o interesse e dedicacdo de todos os funcionarios no cumprimento das
metas estabelecidas pelo BSC. Criamos assim um referencial de gestdo de

desempenho, que insere a estratégia nos processos e sistemas gerenciais
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fundamentais, contando com a colaboracdo e empenho de todos dentro da

organizagao.

O desenvolvimento deste modelo colabora muito para o crescimento de uma visao
estratégica mais homogénea entre as diretorias, uma dificuldade comum em empresas
de médio porte que estdo em pleno crescimento. O alinhamento estratégico obtido pelo
uso deste modelo sera de crucial importancia para a obtencdo dos resultados

desejados.

O projeto atingiu seus objetivos, pois a aplicacao de ferramentas de Engenharia de
Producdo revelou sérias fragilidades estratégicas que anteriormente ndo eram
percebidas. O modelo expbs uma nova gama de possibilidades de melhoria, seja na
forma de indicadores de performance de produtividade, ou de reducéo de custos, ou de

direcionamento estratégico.
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