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Resumo:

As Cooperativas de créditos sdo formadas por grupos de pessoas que se associam a ela, onde
sdo os proprios gestores que tém direitos e obrigagées, participam nos resultados,
contemplam o servico financeira prestado, assim como compartilham com a comunidade por
meio de seus produtos e servicos oferecidos, sempre voltada aos interesses e necessidades dos
seus associados. O objetivo do estudo é diagnosticar a efetividade da aplicagdo do Check Up
Financeiro na geragdo de negdcios a partir da evolucdo do indice de solugbées por associado -
ISA e a margem de contribui¢do - MC pertencentes a amostragem, verificando a quantidade
de solugbes que estdo em uso e quanto cada associado contribui para o Sicredi por intermédio
da utilizacdo das solugbes financeiras. Baseado na pesquisa descritiva, de abordagem
qualitativa, constatou-se que a utilizagcdo do Check Up Financeiro contribui para entender as
necessidades financeiras dos associados, oportunidades, projetos de vida, aquisi¢coes, trocas,
reformas ampliagcées entre outros, com isso garantindo condigées adequadas para estabelecer
com os associados um relacionamento que atenda as suas necessidades financeiras por
intermédio de uma consultoria financeira cooperativa. Conclui-se que os passos essenciais da
gestdo de carteira estdo em monitorar os indicadores, criar um plano de ag¢do e avaliar os
indicadores.

Palavras-chave: Cooperativa de crédito; Margem de Contribuicdo; ISA; Check up.

Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisées
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renda: Um estudo comparativo da evolucdo do indice de solugbes por
associado mediante a aplicacdo da ferramenta check up financeiro

Resumo

As Cooperativas de créditos sao formadas por grupos de pessoas que se associam a ela, onde
s80 0s proprios gestores que tém direitos e obrigacgdes, participam nos resultados, contemplam
0 servico financeira prestado, assim como compartilham com a comunidade por meio de seus
produtos e servigos oferecidos, sempre voltada aos interesses e necessidades dos seus
associados. O objetivo do estudo é diagnosticar a efetividade da aplicacdo do Check Up
Financeiro na geracdo de negocios a partir da evolugdo do indice de solugdes por associado -
ISA e a margem de contribuicdo - MC pertencentes a amostragem, verificando a quantidade
de soluges que estdo em uso e quanto cada associado contribui para o Sicredi por intermédio
da utilizacdo das solucbes financeiras. Baseado na pesquisa descritiva, de abordagem
qualitativa, constatou-se que a utilizacdo do Check Up Financeiro contribui para entender as
necessidades financeiras dos associados, oportunidades, projetos de vida, aquisicdes, trocas,
reformas ampliacdes entre outros, com isso garantindo condi¢6es adequadas para estabelecer
com os associados um relacionamento que atenda as suas necessidades financeiras por
intermédio de uma consultoria financeira cooperativa. Conclui-se que 0s passos essenciais da
gestdo de carteira estdo em monitorar os indicadores, criar um plano de agdo e avaliar 0s
indicadores.

Palavras-Chave: Cooperativa de crédito; Margem de Contribuicdo; ISA; Check up.
Area Tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisdes

1 Introducao

No atual cenério de incertezas econdmicas em que vivem as Cooperativas, cada vez
mais precisam acompanhar os avancos tecnolégicos e operacionais, preservando seus valores
e atendendo as necessidades dos seus associados. E fundamental ampliar suas bases de
atendimento e de clientes, como uma forma de sobrevivéncia, para isso necessita-se analisar o
mercado, e nada melhor, como ponto de partida, realizar uma analise direcionada aos
associados. Desta forma, como foco de gestdo, procura-se enfatizar a satisfacdo dos
consumidores, no caso das cooperativas a dos associados, interligando os objetivos da
organizacdo com o comprometimento dos colaboradores para o alcance dos resultados
almejados.

Neste contexto, a participacdo do associado junto & cooperativa € fundamental e
muitas vezes decisiva para o fortalecimento dos negécios. O bem essencial para a cooperativa
sdo seus associados, portanto, todos os esforgos precisam estar direcionados para a
qualificacdo do relacionamento dos colaboradores com 0s mesmos, no sentido da construgéo,
desenvolvimento e a sua manutengdo. Para que o relacionamento se torna duradouro, a
Cooperativa necessita atender o seu objetivo principal que é a valoriza¢do dos seus associados
(MUELLER, 2012). Desta forma, o propésito da Cooperativa é aprimorar o relacionamento
com o associado, valorizando a fidelidade e buscando a ampliagdo de negocios, tornando-se
sua principal instituicdo financeira.

Neste contexto cabe o seguinte questionamento: De que forma a Cooperativa pode
apurar o Check Up financeiro e a partir dos indicadores da margem de contribuigcéo e do
indice de solugdo por associado, obter elementos que instrumentalizam a gestdo no
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desenvolvimento de ambos? Nesta linha, 0 objetivo deste estudo consiste em diagnosticar a
efetividade da aplicagdo do Check Up financeiro na geracdo de negécios e a partir da
evolucdo do ISA e MC dos associados da amostragem, contribuir com a gestdo gerencial do
quanto cada associado coopera com a cooperativa por intermédio da utilizacdo das solucGes
financeiras. A partir disso pode-se verificar a quantidade de solugcbes que estdo em uso pelo
associado, assim como a margem de contribuicdo e o quanto cada associado contribui para a
Cooperativa. Esta anélise refere-se a carteira do segmento Pessoa Fisica Rural (Agro Menor
renda) do Sicredi Unido RS. Desta forma, faz-se necessario conhecer os percentuais, para que
se possa avaliar a respectiva margem de contribuicdo - MC, e assim propor acdes para elevar
o indicador de solugdes por associado — ISA, por meio de aquisi¢do de produtos e servigos do
Sicredi, uma vez que o ISA e a MC séo referenciais de um grupo especifico, representam o
nivel de relacionamento e negdcios ja existente para uma parcela dos associados em questao.

Por sua vez, as caracteristicas de valorizacdo e individualidade do associado e da
cultura local, fazem com que as Cooperativas exercam um importante papel econémico e
social em suas comunidades e respectivas regides, como geradoras de muitas oportunidades
de trabalho e renda, viabilizando especificamente os micros e médios empreendimentos
agropecuarios, industriais e de servicos. Neste sentido é que surgem as Cooperativas de
Crédito, como alternativa de fomento e desenvolvimento da Regido, tendo como objetivo
prestar assisténcia crediticia bem como, a prestacdo de servigcos de natureza bancéria a seus
associados com condi¢des mais favoraveis.

Desta forma, o Sicredi atua nas comunidades com o intuito de ser reconhecido como a
instituicdo financeira dos associados, com qualidade operacional e de gestéo, voltada para o
desenvolvimento econdmico e social da localidade onde esta inserido, atuando na captacéo,
administracdo e empréstimo de recursos financeiros, prestando servigos e agregando renda
aos seus cooperados.

Os desafios das cooperativas de crédito sdo imensos para atender ao associado com
qualidade e satisfazé-lo € uma premissa que deve ser observada diariamente. Isto ndo significa
que atender bem o associado é apenas trata-lo bem, ser cordial em seus questionamentos, mas
sim o bom atendimento se define na forma correta de agregar valores aos servigos prestados
pela cooperativa superando as expectativas dos associados. E com este intuito que o presente
artigo refere-se a um questionamento de cunho fundamental desta localidade, pois vem
mostrar como esta a questdo de agregacdo de negdcios, qual o percentual de produtos que o
associado da carteira agro menor renda apresenta como também a margem que estes produtos
e servigos geram.

Para o Sicredi a realizacdo deste estudo é importante a medida que contribui como
forma de qualificar o processo de prestacdo de servicos dos seus colaboradores e avaliar o
retorno beneficio dos investimentos que realiza. A Cooperativa podera utilizar esse estudo,
como base para novas estratégias e melhoria nas ja existentes.

O estudo realizado por Casagrande (2014), com o objetivo de apurar indicadores de
desempenho que consigam medir a rentabilidade de carteiras de associados em uma
cooperativa, com o intuito de gerar subsidios para os processos de gestdo, justificando sua
importancia para seus associados, colaboradores e para a propria cooperativa que faz parte.
Constatou que a importancia para se acompanhar a eficiéncia das carteiras de associados
como fator de sustentabilidade da unidade, permitindo aos gestores, planejamento e promover
acOes que visem ganho de eficiéncia e rentabilidade para a cooperativa.

Enquanto que Magro, Michels e Silva (2017), possuiam como objetivo analisar a
eficiéncia no desempenho financeiro das cooperativas de crédito brasileiras. Verificou-se que
0s resultados deste estudo contribuem para o conhecimento, no sentido de direcionar a
aplicabilidade do modelo CAMELS para o segmento das cooperativas de credito. Em relacao
a analise da eficiéncia, os resultados indicam que algumas cooperativas apresentaram
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ineficiéncia em comparacdo com as demais, apesar de fazerem parte do ranking que
contempla as maiores cooperativas do Brasil, conforme dados do BACEN.

Vieira et al, (2016), desenvolveu um estudo aplicando a metodologia de custeio
baseado em atividades em uma organizacao financeira que possibilite a anélise dos custos de
cada uma das atividades que agregam valor e seus respectivos indicadores para o0
gerenciamento do servico. A partir do levantamento do rateio dos custos, foi possivel sugerir
uma proposta para a empresa realizar o rateio utilizando-se do custeio ABC. Com certeza € 0
principio de uma nova fase do Back Office e da instituicdo financeira, pois resultara num
cenario proximo da realidade em termos de resultado de cada Unidade de Atendimento.

Com o intuito de atender a todos os objetivos, este artigo esta estruturado em quatro
partes. Num primeiro momento apresenta-se a introducdo com a questdo problema e o
objetivo do estudo. Na segunda etapa, consta o referencial teérico acerca do tema em estudo.
Apbs, na terceira parte sdo descritos os procedimentos metodoldgicos utilizados, e na quarta
fase, expBe-se a caracterizacdo do Sistema de Crédito Cooperativo Sicredi, demonstram-se 0s
resultados obtidos por meio da pesquisa, assim como as conclusdes obtidas a partir dos
levantamentos.

2 BASE CONCEITUAL

2.1 Cooperativa de crédito

O cooperativismo € um sistema de cooperacdo, € preciso trabalhar junto, para a busca
do crescimento da organizacdo. Nos termos do artigo 4° da Lei n° 5.764/71, define a Politica
Nacional do Cooperativismo: Cooperativas sdo sociedades de pessoas, com forma e natureza
juridica préprias, de natureza civil, ndo sujeitas a faléncia, constituidas para prestar servigos
aos associados (Lei n®5.764/71).

Cooperativa de Crédito (ou Cooperativa Financeira) é uma associacdo de pessoas, que
buscam através da ajuda muatua, sem fins lucrativos, uma melhor administracdo de seus
recursos financeiros. O objetivo da cooperativa financeira € prestar assisténcia crediticia e a
prestacdo de servicos de natureza bancéria a seus associados com condi¢es mais favoraveis
(MEINEN; PORT, 2014).

Para Schardong (2002), as instituicbes cooperativistas aparecem como uma alavanca
para 0 crescimento econdmico sustentado atuando fortemente como instrumento de
organizacdo econOmica da sociedade. Partindo desse ponto entende-se porque o0
cooperativismo tem seus primordios em paises desenvolvidos e porque eles mantém este
sistema tdo presente em seus mercados. Segundo Sousa e Meinen (2010) a cooperativa de
crédito nasce da vontade e da necessidade de um grupo de pessoas, que elegem uma
sociedade ou féorum comum para troca de solucbes financeiras por meio do exercicio da
mutualidade.

Ja Neuberger (2015), relata que, as cooperativas de crédito distinguem-se pelas
seguintes caracteristicas: adesdo voluntaria, variabilidade de capital, (quotas-partes),
insensibilidade das quotas-partes de capital de terceiros, singularidade de voto, retorno das
sobras do exercicio, indivisibilidade do fundo de reserva, neutralidade politica e
indiscriminacao religiosa, racial e social, entre outras caracteristicas.

Em uma Cooperativa de crédito, todas as operacdes feitas pelos associados
(emprestimos, aplicacOes, depdsitos e outras) sdo revertidas em seu beneficio, através de
precos mais justos e distribuicdo das sobras revertidas em capital social. Também os recursos
aplicados na cooperativa ficam na propria comunidade, o que contribui para o
desenvolvimento das localidades onde estdo inseridas. Cooperativa de Crédito sdo sociedades
de pessoas, constituidas com objetivo de prestar servicos financeiros aos seus associados, na
forma de ajuda mdtua, baseada em valores como igualdade, equidade, solidariedade,
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democracia e responsabilidade social. Aléem da prestacéo de servigos comuns, visam diminuir
desigualdades sociais, facilitar o acesso aos servicos financeiros, difundir o espirito da
cooperacdo e estimular a unido de todos em prol do bem-estar comum, (PAGNUSSATT,
2004, p. 13).

2.2 Planejamento estratégico para cooperativas

Vivencia-se atualmente um cenario politico-econdmico de grandes mudangas e
constantes transformag0es, pressionado por um mercado cada vez mais competitivo e
desafiador. Analisar este cenadrio e entender as varidveis que afetam diretamente as
instituicdes financeiras é essencial para enfrentar os desafios que o atual modelo econémico
brasileiro vem colocando a sociedade brasileira em geral e ao sistema financeiro em particular
(RIGON; BRUM, 2016).

Para Neuberger (2015), tanto as cooperativas de crédito como os bancos oferecem
varios tipos de servicos aos seus associados/correntistas e também aos usudrios, alguns
servicos exigem a cobranca de tarifas, como a transferéncia de valores entre diferentes
instituicdes financeiras; outros servigos sdo isentos, como o0s depoésitos e troca de cheques.
Como prestadores de servicos financeiros, tanto a clientes quanto a particulares, os bancos sao
intermediadores na movimentagdo de valores e até mesmo absorvedores de mdo-de-obra, pois
estdo engajados no cenario econémico-financeiro-social do Pais.

Entender as movimentag6es do mercado financeiro, bem como, as influéncias politicas
e econdmicas que o sistema financeiro vem sofrendo é imprescindivel para manter o modelo
cooperativista fortalecido. Para isso, é preciso estar preparado para enfrentar os desafios que o
mercado impde, tendo a capacidade de prever cenarios favoraveis para oportunizar
crescimento e prepara-las para enfrentar dificuldades e obstaculos, como medidas preventivas
e acOes defensivas (RIGON; BRUM, 2016).

A economia brasileira vive um momento de incertezas politicas e forte influéncia do
mercado econdémico mundial, as quais tém interferido diretamente nas a¢cdes de planejamentos
estratégicos e tomada de decisdes de todas as instituicdes financeiras. Por isso a importancia
de acompanhar as tendéncias e perspectivas deste cendrio financeiro. Nesse contexto, pensar 0
modelo do cooperativismo no longo prazo tem grande relevancia para manté-lo como um
modelo consolidado no cenério atual, (RIGON; BRUM, 2016).

Visando ser a principal instituicdo financeira do associado, por meio de uma
abordagem consultiva, alinhando as necessidades aos produtos e servigcos financeiros
ofertados pelo Sicredi, criou-se uma politicas/manual, para poder orientam e regulamentam a
formacdo de precos e o posicionamento comercial da cooperativa frente aos objetivos
construidos no Planejamento Estratégico 2016 -2025.

As politicas de relacionamento comercial preservam objetivos especificos, tais como:
Oferta de produtos e servicos adequados ao perfil de cada associado; Transparéncia, justica e
padronizacdo na formacdo de precos dos produtos e servicos; Ser a principal instituicdo
financeira dos associados; Isonomia (condigéo de igualdade); Agregar renda (quanto maior o
volume de negocios, mais beneficios); Rentabilizar a cooperativa, respeitando os principios e
valores do cooperativismo.

Seu objetivo € aprimorar o relacionamento do associado com a Cooperativa, valorizar
a fidelidade, buscando a ampliacdo de negdcios com estes e tornando o Sicredi sua principal
instituicdo financeira. Para isto, a partir de 2015, buscou-se um aprofundamento na forma de
relacionamento dos associados com a Cooperativa, buscando identificar grupos com
caracteristicas e comportamentos semelhantes. Este estudo permitiu definir produtos basicos
para cada segmento.

E de extrema importancia a conversdo regular e mensal do planejado, evitando que se
abram lacunas no planejamento estratégico da carteira, da Agéncia e da Cooperativa
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respectivamente. Elaborar um planejamento tatico, focando o curto, médio e longo prazo, e
projetar 0 encaminhamento das a¢Ges necessarias a manutengdo e ampliacdo de associados,
clientes e mercados, a fim de aumentar a participacdo dos produtos e servigos do Sicredi no
mercado, otimizar resultados no que se refere a custos e rentabilidade e ampliar a base de
associados, de acordo com o potencial da praca. O Planejamento Estratégico 2016-2025 da
Cooperativa foi construido visando aumentar a participacdo da Cooperativa no mercado
financeiro, buscando ser a principal instituicdo financeira do associado.

2.3 Indicador de solucgdes por associado (ISA) e margem de contribuicdo (MC)

O Indicador de Solugdes por Associado demonstra a quantidade de solugdes que estéo
em uso pelo associado. Ja a margem de contribuicdo representa uma visdo gerencial do quanto
cada associado contribui para o Sicredi através da utilizacdo das solugdes financeiras. A
média de margem de contribuicdo dos clientes bancarios é de 4% a 6% da renda mensal do
mesmo. Diferente da visdo de “receita”, a margem de contribuicao considera também em seu
calculo alguns custos, que o Sicredi, tem relacionados a esta utilizacdo. E importante ressaltar
que esta visdo nao representa o “resultado do associado”, visto que nem todos os
custos/despesas sdo descontados no calculo. Também ndo se deve considerar a margem de
contribui¢do como a “sobra liquida do associado”, pois as despesas administrativas (custo de
pessoal, etc.) ndo sdo deduzidas do calculo.

Na maioria das entidades para obter um bom funcionamento e poder chegar a um
servico final de qualidade, faz-se necessario ser basicamente dividida em etapas ou setores, e
nestes sdo realizados os processos que sdo baseados em atividades (SCHREIBER et al.,
2016). No que tange servicos financeiros, o foco deve ser amplamente voltado para o0s
clientes, visto que qualquer instituicdo financeira depende ndo s6 da clientela em si, mas
principalmente das negociacGes, das movimentacdes e compras destes clientes de seus
produtos (MULLER, 2012).

Indicadores de gestdo sdo indispensaveis aos gestores das empresas que atuam em
mercados de alta competitividade, principalmente se consideradas as diversas informacdes
gerenciais que proporcionam, (CASAGRANDE, 2014). Em servicos financeiros de grande
escala, como no caso de cartdes de crédito, seguros, fornecimento de garantias e
administracdo de planos de previdéncia privada, que tem como caracteristicas: processamento
de grandes volumes com baixo custo; uso intenso de sistemas e tecnologias, compradores
sofisticados; e cuja facilidade de administracdo é fundamental para o varejista é importante a
adocdo de algumas estratégias de sucesso: alcancar a exceléncia operacional, aumentar a
participacdo de mercado para manter uma posicdo de baixo custo, linha de produtos e
extensdes inovadora, sistemas de processamento flexiveis e até certo ponto customizaveis e
compreensdo suficiente do neg6cio conduzindo treinamento para a forca de vendas,
(MUELLER, 2012).

A expressdo margem de contribuicdo designa o valor resultante da venda de uma
unidade apos serem deduzidos, do preco de venda respectivo, 0s custos e despesas variaveis
associados ao produto comercializado. “Margem de contribui¢do pode ser conceituada como
o valor (em R$) que cada unidade comercializada contribui para, inicialmente, pagar os gastos
fixos mensais da empresa e, posteriormente, gerar o lucro do periodo”, (WERNKE, 2005, p.
99).

O indicador margem de contribuicédo, portanto, gera uma visdo gerencial dos negocios,
e ndo uma visdo contabil. O gestor de negdcios pode realizar 0 acompanhamento da margem
de contribuicao para verificar os associados que mais ajudam a rentabilizar sua carteira, e até
mesmo descobrir quem ndo coopera com a sustentabilidade do empreendimento cooperativo.
A margem de contribuicdo é encontrada no CRM através de relatorios analiticos,
consolidados por carteiras ou mesmo em consulta individual de um associado/conta.
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Referenciais do indice de Solugbes por Associado (ISA) e a Margem de Contribuicdo (MC)
servem para obter um benchmark interno de relacionamento e negdcios.

E importante definir estratégias para aumentar o indice de solugdes por associado e
sua margem de contribuicdo, pois esses dois indicadores precisam ter um crescimento de
forma continua e equilibrada. Dessa forma podem-se gerar referenciais adequados para cada
grupo em questdo, uma vez que o ISA e a MC referenciais de um grupo especifico
representam o nivel de relacionamento e negocios ja existente para uma parcela dos
associados em questdo. O objetivo do indice de solucdo por associado e da margem de
contribuicdo € que cada gestor de conta tem objetivos comerciais de crescimento de negocios
da sua carteira. Por intermédio do Giro de Carteira, 0 gestor devera perseguir os indicadores
referencias de ISA e da MC do seu segmento, com a finalidade de buscar a principalidade do
associado e atingir as metas pactuadas.

O conceito de giro de carteira refere-se ao tempo decorrido para que todos 0s
associados de uma determinada carteira recebam algum tipo de contato. Os contatos aos
associados podem ser realizados de diversas formas, sendo através de ligacdes visitas e
atendimentos na agencia. A frequéncia de contatos auxilia para estreitar o relacionamento
com o gestor da carteira e transformar este relacionamento em negdécios. Além disso, o
contato com toda a base de associados possibilita que os negécios sejam fomentados néo
apenas com um grupo restrito.

Na medida em que se realiza o giro de carteira, aumentando 0s produtos e servigos,
através do relacionamento com os associados, se faz necessario a avaliacdo dos indicadores de
gestdo que sdo consequéncia dos negdcios realizados (ISA, MC, Giro de Carteira). A proposta
de valor é baseada na percepc¢édo do associado com relacdo a, espera e a entrega dos servicos,
qualificando os momentos de interagdo com a Cooperativa. E a razdo pela qual os associados
escolhem ou poderdo vir a escolher o Sicredi como sua principal Instituicdo Financeira.

3 Metodologia

Com o propésito de obter conhecimento em sua situacdo préatica real, envolvendo
verdades e interesses locais, a natureza da pesquisa classifica-se como aplicada, baseada nos
conhecimentos cientificos, que tem como objetivo gerar conhecimentos para aplicacdes
praticas dirigidas a solucdo de problemas especificos. Conforme Gil (1999), a pesquisa
aplicada, por sua vez, apresenta muitos pontos de contato com a pesquisa pura, pois depende
de suas descobertas e se enriquece com 0 seu desenvolvimento; todavia, tem como
caracteristica fundamental o interesse na aplicacdo, utilizacdo e consequéncias praticas dos
conhecimentos.

Sob o ponto de vista de seus objetivos, este estudo se classifica como pesquisa
descritiva, sendo realizada coleta de dados para agrupar as caracteristicas de cada operacéo,
buscando informacgdes para a instituicdo em analise. De acordo com Gil (1999), a pesquisa
descritiva tem como objetivo primordial a descricdo das caracteristicas de determinada
populacdo ou fendmeno ou o estabelecimento de relagbes entre variaveis. No que se refere a
abordagem do problema, destaca-se a pesquisa qualitativa, segundo Zamberlan et al., (2014),
considera que h& uma relagdo dindmica entre o mundo real e o sujeito, isto &, um vinculo
indissociavel entre 0 mundo objetivo e a subjetividade do sujeito que ndo pode ser traduzido
em nameros.

Os procedimentos técnicos utilizados no desenvolvimento do estudo foram a pesquisa
bibliografica em diversas publicacdes, a pesquisa documental e estudo de caso. A pesquisa
bibliografica abrange todo referencial tedrico em relagdo ao tema de estudo, extraido de
livros, normativos, publicagdes e artigos cientificos. De acordo com Martins e Thedphilo
(2009), a pesquisa bibliografica busca conhecer, analisar e explicar contribuigdes sobre
determinado assunto, tema ou problema. A pesquisa documental é composta por documentos
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e materiais que estdo de acordo com o objeto de pesquisa, é caracteristica dos estudos que
utilizam documentos como fonte de dados informagdes e evidencias. Por fim, o estudo de
caso realizado na Cooperativa de Crédito Sicredi Unido RS, onde se analisa as informacdes
mais especificas de uma Unica situacdo, permitindo conhecimentos mais amplos e detalhados.
Os instrumentos necessarios para realizar a coleta de dados foram a pesquisa bibliografica em
diversas publicagdes, documental onde foram utilizados documentos que a instituicdo em
estudo disponibilizou para analise, as quais contém dados e informac6es da entidade. Por
meio da entrevista ndo estruturada, foi possivel ter uma compreensdo mais clara sobre como
funciona a instituicdo estudada, a entrevista foi realizada no més de junho com o gerente da
Agencia. O levantamento dos dados referente ao ISA e MC ocorreu mensalmente, assim que
os relatorios eram finalizados, buscando-se as informacdes dos dados de junho a dezembro de
2017, foi possivel obter informacdes relevantes para a realizacdo deste estudo. Apds 0 uso
destes instrumentos na coleta de dados, a andlise ocorreu com base na elaboracdo de
planilhas, anélise dos indicadores e resultados, os quais foram sistematizados interpretados
analisados, tabulados conforme a proposta do estudo de caso na realizacao do trabalho.

4 Andlise de resultados

Inicialmente apresenta-se a caracterizacdo da organizacdo objeto do estudo, a
Cooperativa Sicredi, seguida do cenario da unidade foco da pesquisa, por meio do
levantamento dos dados contabeis, realizando-se a andlise do indicador de solugdes por
associado do segmento agro menor renda, a margem de contribuicdo gerada, comparando a
evolucdo do indice de solugbes por associado mediante a aplicacdo da ferramenta Check Up
financeiro nos periodos de Junho a Dezembro de 2017, seguidos dos indicadores apurados.

4.1 Caracterizacao e cenario da agéncia foco do estudo

A Cooperativa Sicredi Unido RS ¢ fruto da unido de trés cooperativas de crédito,
Sicredi Serro Azul, Sicredi Grande Santa Rosa e Sicredi Missdes, formando uma Unica
cooperativa. Atualmente, conta com mais de 124 mil associados em 39 municipios da area de
atuacdo. Fundada em 06 de julho de 1913, na cidade de Cerro Largo pelo Padre Teodor
Amstad a Sicredi Unido RS é uma das mais antigas Cooperativas de Crédito da América
Latina. Ao todo, esta estrutura possui mais de 590 colaboradores, divididos em 42 pontos de
atendimento. O presente artigo foi realizado em uma agencia da cooperativa.

A Cooperativa tem dois segmentos importantes, atendendo as demandas tanto do Meio
Urbano quanto do Meio Rural, além de ter linhas de crédito para Empresas. Os produtos
disponiveis na Cooperativa sdo bastante variados, o que deixa o associado a vontade no
momento de usufrui-los. Dentre os produtos podem-se citar Servicos de Conveniéncia (conta
corrente, cartdo de débito e crédito, taldo de cheques, etc.), Cobranga, Seguros (ramo vida,
ramos elementares), Conveénios (recebimentos diversos, pagamento de beneficios INSS, etc.),
Investimentos (capital social, Sicredinvest, etc.), Previdéncia (individual, empresarial),
Financiamentos (pessoa fisica, juridica, investimentos, crédito rural, recursos de terceiros),
Cartbes. Atualmente, a comercializacdo das linhas de crédito, resulta na principal receita da
Cooperativa, demonstrando assim a importancia que deve ser dada a estes procedimentos no
dia a dia em nossas Unidades de Atendimento.

O presente estudo apresenta a elaboracdo e proposicdo de indicadores de anélise das
solugdes por associado do segmento agro menor renda, comparando a evolucdo deste indice
de solugdes por associado mediante a aplicagdo da ferramenta Check Up financeiro, para
ponderacdo da avaliagdo dos resultados de carteiras de associados em uma cooperativa de
crédito, localizada na regido noroeste do estado do Rio Grande do Sul, possuindo 25 (vinte e
cinco) colaboradores vinculados e mais 2 (dois) terceirizados. No ultimo més utilizado como
referéncia da pesquisa a agencia possuia 6.042 (seis mil, e quarenta e dois) associados. Sendo



XXV Congresso Brasileiro de Custos — Vitdria, ES, Brasil, 12 a 14 de novembro de 2018

a populacdo estimada da Cidade conforme dados do IBGE (2017) de 14.738 (quatorze mil,
setecentos e trinta e oito) habitantes, o que corresponde a 41% dos moradores é associado do
Sicredi. Os associados sdo divididos em 32 (trinta e duas) carteiras, onde 12 (doze)
colaboradores fazem a gestéo destas. A agencia trabalha em trés focos de atuacgdo, sendo eles:
Pessoa Fisica Urbana; Pessoa Fisica Rural; e Pessoa Juridica.

A carteira analisada refere-se a uma das carteiras do segmento Pessoa Fisica Rural, a
qual possui 03 gestores e é dividida em 05 (cinco) carteiras, a carteira em estudo refere-se ao
segmento agro menor renda, sdo associados que possuem renda bruta anual de até R$
360.000,00. Esta carteira no ultimo més de referéncia possuia 459 associados.

Gréfico 1 — NUmero de associados da Carteira
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Fonte: Dados conforme pesquisa (2017)

No Gréafico 1 estd representado o ndmero de associados da carteira de Junho a
Dezembro, a carteira iniciou em Junho com 474 associados e encerrou 0 ano com apenas 459
associados, ouve o encerramento no decorrer deste periodo de 15 contas.

Grafico 2 — Numero de associados da Agencia
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Fonte: Dados conforme pesquisa (2017)

O Graéfico 02 apresenta 0 nimero de associados da agencia de Junho a Dezembro, o
qual demonstra que a agencia iniciou em junho com 6.075 associados e encerrou 0 ano com
6.042, pode-se verificar uma reducgdo de 33 contas no decorrer deste periodo.

Foram realizados contatos com o0s associados da carteira onde buscou-se aplicar o
Check Up financeiro que contribuiu para conhecer o perfil de utilizacdo dos associados, como
também para realizar um estudo da sua vida financeira, esta ferramenta contribuiu também
para a geragdo de novos negocios e sucessivamente contribuiu com o incremento do ISA e da
MC dos associados. Buscou-se abordar a carteira como um todo ndo apenas associados ativos,
como também os inativos com o intuito de fazer com que estes voltassem a movimentar com
a Cooperativa. Os contatos realizados auxiliaram no incremento de produtos e servi¢os, como
tambem contribuiram para muitos associados que ndo estavam movimentando sua conta e 0s
quais ndo voltariam a movimentar encerrassem a mesma. Muitas destas contas o associado
apenas possui um produto, normalmente a cota capital. Estes encerramentos reduzem o
namero de associado, porém n&o contribuiram para a reducdo do ISA ou MC, pois se tratavam
de associados sem muitos produtos e servicos.
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4.2 Dados contébeis

Para desenvolver o trabalho foram utilizados como base sete meses no ano de 2017,
sendo eles: junho, julho, agosto, setembro, outubro, novembro e dezembro. Com base nos
demonstrativos disponibilizados pela cooperativa, foram compilados os dados, de forma
concisa, para facilitar a visualizacdo e o respectivo tratamento. Nos dias atuais cada vez mais
se busca atingir metas e resultados dentro das organizagdes, muitas vezes, esse resultado é
imediatista e conseguido a qualquer custo, esquece-se que para Se alcangar a procurada
rentabilidade também € necessario que se desenvolvam técnicas de controle e
acompanhamento das atividades. As instituicdes financeiras buscam expandir seus resultados
econémicos e ndo poderia ser diferente, porém paralelo a isso surgem as questdes envolvendo
0s controles internos que auxiliam a prosperar com o desenvolvimento econdmico, (SILVA et
al, 2015).

Assim, o0 objetivo é ter o conhecimento de quais sdo 0s produtos e servigos
fundamentais, a fim de atrair e conquistar a preferencia do consumo, para obter a
principalidade no Sicredi. E preciso ofertar o conjunto de solucdes/produtos que esta em
utilizacdo, confrontando os beneficios e/ou capacidade das opc¢des existentes. Conhecer 0
perfil de utilizacdo dos associados é essencial e para isso & preciso que seja realizado um
estudo da sua vida financeira, utiliza-se a ferramenta Check Up financeiro utilizada para
investigar as oportunidades de neg6cios com base nas necessidades dos associados Pessoa
Fisica e Juridica.

Esta ferramenta contribui para entender as necessidades financeiras do associado,
oportunidades, projetos de vida, aquisi¢des, trocas, reformas amplia¢6es entre outros. Quando
se fala em Check Up, normalmente esta relacionado & salde ou ao carro, 0 que ndo é
verdadeiro, porque a vida financeira das pessoas € como o carro, precisa de revisao e acertos
constantemente para rodar com seguranca e sem surpresas desagradaveis. As finangas de
qualquer pessoa deveriam ser tdo bem cuidadas quanto a salde e os carros. Isso vale,
obviamente, para quem cuida bem destas coisas. Mas quando se fala em dinheiro, muitas
vezes se deixa a coisa rolar achando que da para esperar, ou que ndo tem jeito, e ai ndo se
consegue o resultado desejado.

Em relacdo ao indicador de solugdes por associado, existem atualmente 31 (trinta e
um) produtos, sdo eles: Crédito rural, Crédito geral, Cheque especial, Desconto de recebiveis,
Capital social, Poupanca, Depdsito a prazo, Fundos, Previdéncia, Débito em conta, Cobranca,
Folha de pagamento, Pagamento a fornecedor, Custddia de cheque, Pagamentos, Cartdo de
débito, Cartdo de crédito, Domicilio bancario, Cesta de relacionamento, Consorcio servicos,
Consorcio imdveis, Consércio automoéveis, Consércio motos, Consorcio pesados, Seguro
rural, Seguro patrimonial, Seguro vida, Seguro automdvel, Seguro residencial, Canais.

Figura 1 - Férmula de célculo do ISA

Quantidade de produtos/servigos
b . oL n
distintos utilizados no més
% Quantidade de associados

Fonte: Dados conforme pesquisa (2017).

Conforme figura 1, o ISA é calculado utilizando-se a quantidade de produtos e
servicos distintos utilizados no més dividido pela quantidade de associados.

Quadro 1 — Indicador de Solugdes por Associado da Carteira

ISA 3,84 3,79 3,90 3,99 4,17 4,24 4,26 4,03

Canais Digitais 28 26 27 29 29 26 34 28,43

Capital Social 66 65 89 105 116 115 112 95,43
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Cartdo Crédito 53 49 49 53 53 54 51 51,71
Cartdo Débito 36 37 38 35 40 41 35 37,43
Cesta Relacionamento 247 242 242 236 232 236 245 240,00
Cheque Especial 157 158 155 153 132 148 146 149,86
Cobranca 1 1 1 1 1 1 1 1,00

Consércio Automovel 11 11 12 13 13 13 13 12,29
Consorcio Imovel 1 1 1 1 1 1 1 1,00

Consércio Moto 15 17 14 13 13 13 12 13,86
Crédito Financiamento 33 18 34 64 72 72 72 52,14
Crédito Geral 145 145 144 141 140 141 140 142,29
Crédito Rural 151 141 146 152 151 153 152 149,43
Custodia Cheque 2 2 0 1 1 0 1 1,00

Deposito Prazo 124 123 118 116 166 167 167 140,14
Débito Conta 139 134 138 138 139 140 141 138,43
Pagamentos 24 26 27 25 26 29 24 25,86
Poupanca 208 212 216 216 246 240 240 225,43
Previdéncia 6 6 6 6 6 6 6 6,00

Seguro Automovel 29 28 27 27 26 28 26 27,29
Seguro Residencial 73 72 74 73 72 71 71 72,29
Seguro Rural 73 72 72 72 72 71 71 71,86
Seguro Vida 199 200 197 195 196 196 194 196,71

TotalGeral [ 1825 | 1.790 [ 1.831 | 1.869 [ 1.047 | 1.966 [ 1.950 | 188386 |

Fonte: Dados conforme pesquisa (2017)

Conforme quadro 1, é possivel identificar que ouve redugdo do ISA de Junho a Julho
de 3,84 para 3,79, a partir de entdo houveram incrementos mensais. Essa reducao ocorreu,
porque ndo ouve incremento principalmente no Crédito Financiamento, que apresentou uma
reducdo de 15 operacBes, como também ouve reducdo de 10 operacdes de Crédito Rural, além
da reducdo de 4 cartdes de Crédito. Ao que se refere a estas reducdes tanto de Crédito Rural e
Financiamentos estes valores devem-se ao fato de que no més de Julho ocorre a liquidacédo de
operacOes de custeios de Soja e também alguns pecuérios. Julho refere-se ao més de abertura
do ano agricola onde muitas vezes o0s associados ndo estdo com a documentacdo em dia para o
encaminhamento do custeio, analises, projetos e notas, com isso acaba ocorrendo que 0
custeio do ano anterior seja liquidado e o novo que foi ou que serd encaminhando ainda nédo
tenha liberado ou como dependemos de recurso até pode ocorrer de ndo ter sido liberado
recurso elevado para poder liberar todas as operacbes que foram liquidadas no més e seréo
liberadas no decorre dos préximos meses. Devido a isso ocorre esta reducdo destas operacdes
e com isso a reducdo do ISA no més de Julho.

Considerando os dados de Junho a Dezembro o que apresentou maior incremento foi a
Cota Capital que teve incremento de 46, além disso, também ouve incremento de 39 em
Crédito Financiamento, também 43 em Dep06sito a Prazo e 32 em Poupanca.

Gréfico 3 - Indicador de Solugdes por Associado dados da Carteira
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Fonte: Dados conforme pesquisa quadro 1 (2017)

No grafico 3, buscou-se apenas detalhar os indicadores mensais. Foi possivel verificar
um incremento de Julho a Dezembro de 0,42. A média entre os meses foi de 4,03. Houve
reducdo do ISA apenas em Julho, ja os demais meses apresentaram incremento.
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Gréfico 4 - Indicador de Solugdes por Associado dados da Agéncia
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Fonte: Dados conforme pesquisa (2017).

No grafico 4, buscou-se apresentar os dados relacionados ao ISA mensal da agencia
para poder comparar com a carteira. Pode se verificar que de Junho a Dezembro a agencia
apresentou um incremento de 0,20. J& a carteira apresentou um aumento de 0,42, conforme
Gréfico 3, a média entre os meses ficou em 2,5 ja a média da carteira ficou em 4,03.

Gréfico 5 — Quantidade de ISA por associados da Carteira

H Quantidade de Isa & Associados

Fonte: Dados conforme pesquisa (2017)

Com base no numero total de associados da carteira, buscou-se detalhar em niameros
quanto representa por associado o numero de ISA que cada um possui. Conforme dados do
Gréfico 5, apenas 01 associado possui 18 produtos, logo apds 02 associados possuem 16
produtos, 04 associados apresentam 14 produtos, 08 associados apresentam 12 produtos e
assim sucessivamente. Verificou-se que 86 associados ndo possuem nenhum produto e
servigco, 84 associados possuem apenas 01 produto e 45 associados possuem apenas 02
produtos.

Pode-se constatar que estes Ultimos associados que possuem um namero menor de
produtos e servicos passam a ser o principal alvo para que seja possivel aumentar o percentual
da carteira visto que sdo associados que ndao possuem praticamente produtos e servigos junto a
cooperativa. Publico este ao qual é de extrema importancia que seja aplicado o Check Up
Financeiro, ndo deixando de lado os demais associados, mas visto apresentarem poucos
produtos e servigos € um publico mais fécil de ser trabalhado.
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Grafico 6 — Quantidade de ISA por associados da Agencia
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Fonte: Dados conforme pesquisa (2017).

No gréafico 6 buscou-se comparar os dados da carteira com os dados da agencia, onde
buscou-se analisar os maiores dados de 15 a 18 e os menores de 0 a 03. Verifica-se que os
dados da agencia sdo muito semelhantes em relacdo aos da carteira, onde 0s nUmeros maiores
estdo nos menores produtos (ISA), de acordo com os dados da agencia 1.456 associado
possuem 0 ISA, 1.584 apenas ISA 01, 915 associados possuem ISA 2 e 546 associados
apresentam ISA 3. Ja em relacdo ao maior ISA sendo ele 18, este é composto por apenas 01
associado ao qual estd na carteira estudada, com ISA 17 apenas 02 associados onde a carteira
estudada ndo possui nenhum, em relacdo ao ISA 16 a agencia apresenta 4 associados, onde da
carteira é composta por 02 associados e com 15 ISA é composto por 03 associados onde a
carteira ndo possui nenhum associado.

Quadro 2 — Margem de Contribuicdo da Carteira

CREDITOS 77.74539 | 76.596,48 | 72.826,37 | 71.388,26 | 70.482,88 | 71.068,46 | 72.627,38 73.247,89
CAPTAGAO 27.698,29 | 27.882,01 | 26.422,00 | 23.024,73 | 24.342,03 | 22.472,16 | 22.602,09 24.920,47
CONTA CORRENTE | 7.634,44 7.432,46 7.143,33 7.537,47 6.843,10 6.914,24 6.719,96 7.175,00
SEGUROS 5.543,58 7.295,28 6.498,41 9.424,93 10.262,44 | 9.305,17 8.172,87 8.071,81
CARTOES 4.189,55 5.250,63 5.533,32 5.146,49 4.852,95 5.219,12 6.077,88 5.181,42
CONSORCIOS 3.195,64 1.419,21 1.307,34 1.463,87 1.235,91 1.209,06 1.190,61 1.574,52
PREVIDENCIA 88,03 89,08 98,80 86,89 92,38 88,86 89,62 90,52
RECEBIMENTOS 10,84 10,84 10,84 10,84 10,84 10,84 10,84 10,84
PAGAMENTOS 0,65 0,20 0,60 0,50 0,28

Fonte: Elaborado conforme pesquisa (2017).

No Quadro 2, buscou-se detalhar os dados de Junho a Dezembro em relagcdo a Margem
de contribuicdo da carteira em relagdo ao Crédito, Captacdo, Conta Corrente, Seguros,
CartBes, Consorcio, Previdéncia, Recebimentos e Pagamentos. Constatou-se que a margem de
contribuicdo média dos 7 meses foi de R$ 120.272,75, os produtos que mais representam sao
a captacdo com 20,72% e os créditos com 60,90%, isso significa 81,62% da MC gerada na
agencia. Dentre os direcionadores que compbe o crédito, podem-se destacar 0S recursos
Direcionados, Rural (MCR), Rural (poupanca, pds e equalizado), Rural (recursos proprios),
Comercial (imobiliario poupanga), Comercial (consignado INSS), Comercial (geral), Cheque
Especial/Empresarial, Moeda Estrangeira.

Para esclarecer a composicdo de cada um dos itens que compdem a margem de
contribuigdo buscou-se detalhar os produtos que compdem, conforme quadro 3.

Quadro 3 — Composicao da margem de contribuicdo

Direcionados: Rural(MCR)-Rural (poupanca, p6s e equalizado)/ Rural (recursos préprios)/
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Comercial (imobiliario poupanga)/ Comercial (consignado INSS)/ Comercial/ Moeda
Estrangeira(geral)/ Cheque Especial/ Empresarial

Todos o0s tipos

Todos o0s tipos

FAPI, PGBL, VGBL

Poupanca/ Fundo de Investimentos/ Capital Social/ Depésito a Vista/ Depésito a Prazo (pré-
fixado)/ Deposito a Prazo (pos- fixado)/ Emissor (utilizador do cartdo)/ Adquiréncia (recebe
pelo cartdo)

Emissor (utilizador do cartdo)

Adquiréncia (recebe pelo cartio)

Cobranca

Cesta de Relacionamento

Tarifas Avulsas

Folha de Pagamento, Pagamento a Fornecedores, Custodia de Cheques.

Fonte: Elaborado conforme pesquisa (2017)

A margem de contribuicdo, neste caso, tem por objetivo expor quanto cada linha de
crédito ou produto contribui para a geracdo do resultado da agéncia, assim como, pode
constatar quem ndo coopera com a sustentabilidade do empreendimento da cooperativa, este
acompanhamento pode ser realizado como um todo ou em determinado segmento, ou dentro
de um segmento, identificando quais sdo o0s itens que mais contribuem na formacdo da
margem total.

Grafico 7 — Quantidade de MC por associados da Carteira
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Fonte: Dados conforme pesquisa (2017)

O Gréfico 07 apresenta os dados mensais em relacdo a MC da carteira, nos meses de
Junho a Dezembro, pode-se perceber redugdo da MC de Junho a Dezembro de 10,08 a média
da MC da carteira é de 257,48, no Grafico 03 apresentou-se os dados do ISA da carteira 211
ao qual apresentou incremento, porém esse incremento do ISA néo refletiu na MC da carteira,
isso comprova que de nada adianta termos muitos produtos e servicos se estes ndo geram
retorno, quantidade ndo é qualidade. Existem hoje muitos produtos aos qual a
rentabilidade/retorno para a Cooperativa ndo é muito.

Gréfico 8 — Quantidade de MC por associados da Agencia
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Fonte: Dados conforme pesquisa (2017).
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No Grafico 08, buscou-se apresentar os dados da MC da Agencia, constatou-se que a
Agencia apresentou incremento de Junho a Dezembro de 4,30 a média da MC da agencia é de
143,64.

Concluséo

Este estudo foi elaborado com o objetivo de diagnosticar a efetividade da aplicacdo do
Check Up financeiro na geracdo de negocios e a partir da evolucdo do ISA e MC dos
associados da amostragem, contribuir com a gestdo gerencial do quanto cada associado
coopera para o Sicredi por intermédio da utilizacdo das solugdes financeiras. A partir disso
pode-se verificar a quantidade de solucGes que estdo em uso pelo associado, assim como a
margem de contribuicdo e o quanto cada associado contribui para a Cooperativa por
intermédio da utilizacdo das solugGes financeiras. Esta analise referiu-se a carteira Agro
Menor renda do Sicredi Unido RS.

Inicialmente foram levantados os dados para que fosse possivel conhecer o0s
percentuais, do Indicador de Solucéo por associado - ISA e a Margem de Contribuicéo - MC,
que representam o nivel de relacionamento e negdcios ja existente para uma parcela dos
associados em questdo. Em relacdo aos dados da carteira constatou-se que ouve reducdo do
ISA de junho para julho e a partir de entdo houve incremento mensal até dezembro, este
incremento correspondeu a 0,42, a média entre os meses foi de 4,03 conforme Gréafico 3. Em
relacdo aos dados da agencia o incremento de junho a dezembro foi de 0,20 e a média mensal
de 2,5 conforme os resultados apresentados no Grafico 4.

Ao que se refere a MC da carteira, ao contrario ao ISA este apresentou reducdo de
10,08 e a média da carteira ficou de 257,48 conforme Gréafico 7, pode-se citar que o
incremento do ISA néo refletiu na MC da carteira 0 que comprova que de nada adianta ter
muitos produtos e servigos se estes ndo geram retorno. De acordo com os dados a MC da
agencia esta sim apresentou incremento de 4,30 e a média da agencia ficou em 143,64
conforme apontado no Grafico 8.

Os dados apresentados neste estudo podem contribuir para que os gestores possam
verificar a importancia de se fazer o Giro de Carteira mediante a utilizacdo do Check Up
Financeiro, para que seja possivel entender as necessidades financeiras dos associados,
oportunidades, projetos de vida, aquisi¢cdes, trocas, reformas ampliagdes entre outros. Os
passos essenciais da gestdo de carteira estdo em monitorar os indicadores, criar um plano de
acao e avaliar os indicadores. A efetividade destas programacoes, assim como a manutencao
de valores e oferta de produtos e servicos, é responsabilidade dos gestores de carteira que
devem realizar acompanhamentos constantemente, permitindo assim a manutencdo e giro
destas carteiras. Com isso aprimorar o relacionamento do associado com a Cooperativa,
valorizar a fidelidade, buscando a ampliacdo de negdcios com estes e tornando o Sicredi sua
principal instituigdo financeira.

Ao se focar na meta de positivacdo da carteira, muitos gestores podem acabar se
preocupando s6 com a quantidade, esquecendo-se da qualidade das vendas. Como resultado,
eles podem até vender bastante, mas sdo produtos que geram baixo retorno e até mesmo perda
de boas oportunidades. Mais importante que a quantidade de produtos e servi¢os que se possuli
na carteira, € a forma como vocé os organiza para aproveitar o potencial particular de cada
um. De nada adianta quantidade e sim qualidade, ter uma carteira de clientes “gordinha” nem
sempre é sinbnimo de retorno.

Desta forma, entende-se que 0s objetivos foram atingidos e espera-se que este trabalho
possa ser utilizado pela cooperativa de Crédito estudada e outras que queiram ampliar sua
gestdo na andlise destes indicadores. Sugere-se a realizacdo de outros estudos que possa ser
replicada esta pesquisa para profissionais de outras Cooperativas de Crédito, bem como, para
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poder avaliar diferentes cenarios, pode ser uma importante linha de pesquisa para contribuir
na compreensao e embasar cada vez mais o estudo sobre o artigo desenvolvido.
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