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Mercado de Compra de Crédito Vencido (NPLs) {'}mmm
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Definicao

A venda ou a compra de creditos vencidos ("Non Performing Loans™ ou
“NPLs") os quais tem normalmente atraso superior a 180 dias.

O Mercaclo de "NPL" cria um mercado eficiente onde:

Vendedores transferem o risco dos "NPLs” para os compracdores aplicando
os recursos obtidos na venda na sua principal atividade economica; e

Compradores especializados na precificacdo, compra e gestao de “NPLs”
maximizam o valor das carteiras adquiridas atraves de processos
especializados de cobranca, tecnologia apropriada e gestao unicamente

focada na recuperacao de creditos.
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+ O mercado de MFLs teve origem ha mais de 20 anos, como consequéncia de graves
crises financeiras (ie. Loan & Savings — ocorrida nos Estados Unidos no meio da
decada de 80, Tigres Asiaticos e Crise Mexicana — segunda metade da decada de 90).

+ 05 principais mercados hoje sao, EUA, China, Alemanha, Brasil, India e Indonésia.

« 05 principais investidores, até entdo presentes nestes mercados, s&0 05 grandes
bancos de investimento e private equities, entre eles, Goldman Sachs, Mernll Lynch,
LUES, AlG e Cargill (Carval), que normalmente trabalham com socios &fou parceiros
locais que se encarregam de fazer efou derenciar a cobranca das carteiras (" Masfer
Sehvicars’).

« AS principals classes de ativos comercializadas pelos credores s&o: cartao de crédito,
empréstimos pessoals (incluindo financiamento de  weiculos), faturas telefénicas,
faturas hospitalares, crédito hipotecario e emprestimos comerciais.
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« o Brasil, esse mercado teve inicio ao redor do ano de 1998, tendo forte atividade
ate 2002 quando as vendas diminuiram significativamente . Ao redor do inicio de 2006,
as vendas de carteiras retomaram um ritmo acelerado, alcangando mais de R$ 17
bilhdes em valor de face em 2007

« AS vendas tém se concentrado em cartdes de credito e emprestimos pessoais,
seguidas por faturas telefdnicas (duas primeiras wendas no final de 2007) e
financiamento de veiculos,

+Essa retomada de atividade contribuiv para  solidificar © mercado,  criando
procedimentos e “regras” claras, as quais foram difundidas para os principais
participantes do mercado, tornando as negoclacdes e ftransacdes mais simples e
diretas.

« Dentre as instituicdes gue estio participando ativamente nesse mercado como
vendedores de carteiras podemos citar, ABMN Amro, HSBC (e Losango), Santander,
Eanco Fanamericano, BV Financeira, Telefdnica e Brasil Telecom .
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Fazer negocios no Brasil e nos EUA ﬂ_}:nznlsv
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Principais diferencas

1. Sistema Judiciario Brasileiro
2. Orgaos de Protecao ao Credito e Cadastro Positivo
3. Mercado maduro
o Forward flow — venda periodica com contratos e
pregos pre-acordados
o Pequena discrepancia entre pregos oferecidos por
diferentes compradores
o Contratos (PSA) pre definidos e padronizados
4. Enorme preocupacao com a credibilidade e capacidade
financeira e operacional dos potenciais compradores —
mitigacao de riscos
5. Mercado de terceirizacao mais eficiente



Principais Razoes para Vender
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Principais Pilares de um Processo de Sucesso ;’;mm.m

1. Adequada seleciao dos ativos para venda

. Frocesso de selecdo e filtragem bem feitos para minimizar problemas no pas venda (exclusao
de contratos guitados, exclusao de fraudes, etc.)

. megreqacdo de creditos caom caracteristicas distintas {credito ajuizado x crédito ndo ajuizados,
pessoa fisica x pessoa juridica, etc.)

2. Due dilligence transparente e claro.

. Informacdes detalhadas sobre o processo de cobranga da carteira desde o inadimplemento
até a pre-venda.

. Frocesso de perguntas e repostas objetivo e capaz de esclarecer questies levantadas.
3. Contrato de cessao adequado

. Contrato de mdatuo beneficio que dé conforto a ambas as partes visando a maximizacgao do
preco de venda.

4. Escolha da contra parte

. Instituigfo sadlida, com comprovada experiéncia profizsional e com objetivos de média e longo
prazo no mercado e no pais.

o Estrutura de precificacao’pagamento que agrade tanto o comprador quante o vendedor
. Detalhado no proximo slide.
b. Processo de pos venda agil

. Equipes, tanto no comprador quanto no vendedor, capacitadas e dedicadas a solucianar
rapidamente as ocorréncias de pods venda visando minimizar riscos.

. Frocesso decisorio focado na mitigagao de riscos e ndo na maximizagdo de beneficios
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Estrutura de Precificagdo/Pagamento { Joreoiay

1. Preco fechado a vista. sem divisao de lucros (modelo tradicional)
. Modelo mals comum nas transagdes de MPL, principalmente em leildes
. hais suscetivel a "desequilibrios econdmicos” devido ao alto risco envolvido nas transagdes
(principalmente para vendas iniciais).
2. Preco fechado parcelado, sem divisao de lucros posterior
. Messe modelo, @ possivel afertar um wvalor superior ao modelo tradicional, desde que o
parcelamento seja par um periodo significativo.
. Minimiza risco cambial e custo do dinheiro para o comprador
3. Preco fechado a vista, com divisao da cobranca bruta
. Comprador paga um preco menar "a vista®, sem direto a qualguer recurso contra o vendedor
caso os resutados esperados ndo sejam alcangados
. E estabelecido um nivel de "recuperacdo bruta minima® apds o qual se define uma divisdo da
recuperacin bruta entre comprador e vendedar.
. E estabelecido um "preco maxima”, a partir do qual a divisdo de recuperacéo bruta é
interrompida
4. Preco fechado a vista, com divisao de lucros
. Comprador paga um preca menar "a vista®, sem direito a qualguer recurso contra o vendedor
caso os resultados esperados ndo sejam alcangados
. E estabelecido um "hurdle rate” apds o qual se define uma divisdo de lucros entre comprador e

vendedar (narmalmente 50%-50%).
. E estabelecido um "preco maximo®, a partir do qual a divisdo de lucro @ interrompida
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Principais Etapas da Operagao de Venda
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