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Ressalvas

= Esta apresentacéo deve ser exibida somente com a descri¢do oral fornecida pela KPMG Restructuring and
Administration Services Ltda. ("KPMG”). Nem esta apresentacao, integral ou em parte, nem o seu conteudo podem
ser usados para qualquer outra finalidade sem o prévio consentimento por escrito da KPMG.

= As informacgdes contidas nesta apresentacdo sao baseadas em informacdes de dominio publico e refletem as
condicbes predominantes e 0 hosso ponto de vista nesta data, todos sujeitos a mudancas. Na preparacéo desta

apresentacdo, assumimos, sem verificacdo independente, a precisédo e a integridade das informacdes disponiveis
de fontes publicas.

= O objetivo desta apresentacao destina-se unicamente a atividade de NPL Advisory da area de Restructuring da
KPMG, e como esta pode atender as necessidades dos clientes.
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Perspectivas de mercado

= Nos ultimos anos, o Sistema Financeiro Nacional apresentou crescimento significativo, sustentado pelo “ambiente
macroecondmico” e consequente atratividade dos juros.

Créditoem % do PIB

53,5

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fonte: BACEN

= Apesar desse crescimento, o Brasil ainda encontra-se distante dos paises desenvolvidos, onde o volume de
créditos em relacao ao PIB é maior.
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Perspectivas de mercado (cont.)

SFN - Total de empréstimos
R$ Bilhdes

= Observou-se uma mudanca na politica de risco
das institui¢cdes financeiras, cada vez menos

222% rigidas e mais flexiveis.

cAGR

SFN - Empréstimos com atraso entre 91 e 360 dias
R$ bilhdes

6,9%

Dez/06 Dez/07 Dez/08 Dez/09 Dez/10 Dez/11 Dez/12

= Atualmente, estima-se que o estogue de NPLs esteja
em torno de R$ 400 bilhdes, considerando os R$ 120
bilhdes com vencimento entre 91 e 360 dias e os demais
créditos vencidos a mais de 360 dias, fora do balanco
dos bancos.

= O aumento constante no estoque deste tipo de ativo e a
crescente quantidade de transagdes neste mercado tem 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
atraido novos investidores, inclusive internacionais. == Empréstimos com vencimento entre 91 e 360 dias % do total de empréstimos

Fonte: BACEN
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NPL — TransacOes no Brasil

Valor de face (R$

VEeRgeEs e vemelaesT (b Milhzo) e cCErsia = O mercado de NPLs foi bastante ativo nos Gltimos
Project Eiffel 2010 350 Consumer 10 anos.
Project Bank 2010 1.200 Consumer .
sales Santander 2010 N/A Consumer = A partir de 2011 observa-se um aumento tanto na
R 2010 180 Commercial quantld_ade de transagoes como no volume
Project Sale Il 2010 20 Commercial flnancelro enVOIVIdO'
Total - 2010 2010 > 1750 . , P
: : = Aexpectativa é de que nos proximos 3-5 anos as
Project Sale Il 2011 15 Commercial - ,
_ _ transacdes no pais alcancem um volume de R$ 10
Project Sale IV 2011 150 Commercial o .
o - 20 bilhdes anuais.
Project Eiffel Il 2011 370 Consumer
Banco comercial 2011 43 Commercial = Seguindo o modelo internacional, o Banco
ltalBBA 2011 80 - .
Banco Santander (5 deals) 2011 16.000 Consumer e SMEs Santander te':n a Vepda: de Carte”:as como prOdUtO
Total - 2011 2011 16.658 recorrente e é referéncia no Brasil.
Project Sale V 2012 50 Consumer ) .
Project Sale VI 2012 115 Corporate e Consumer = Todavia, a maior parte das transacotes efetuadas
Santander 2012 1.600 Corporate e Consumer sSao unsecured, sem garantias associadas as
Ai==tkalig 2012 L7007 Consumere SMEs operagdes. Os investidores recentemente atraidos,
Santander 2012 1.300 Consumer e SMEs .
santander 2012 1600 Consumer e SMES no entanto, apresentam um forte apetite para este
Santander 2012 2.600 Consumer e SMEs tlpO de carteira.
industria quimica on- going 400 Corporate - B2B
Agrobusiness on- going 150 Corporate - B2B = A principal limitagdo observada com as carteiras
Banco comercial on- going 300 consumer secured é a falta de informacéo, que impossibilita
Total - 2012 2012 9.815 e .
ou dificulta o alinhamento de preco entre as partes
*Estimativa KPMG - Principais transagdes (VendedOI’ _ Comprador)

TransagGes em que KPMG participou
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Por que vender?

= (Os objetivos principais para venda de ativos non-core e créditos ndo performandos incluem:

= Geragdodecaixano =

curto prazo para
melhor utilizacdo das
instituicoes, tais
como investimento
em outros ativos de
maior rentabilidade
ou repagamento de
financiamento

Reduzir possiveis
desequilibrios do
balanco entre
recebiveis de longo
prazo e funding de
curto prazo.

Melhoria na .

classificacao de
crédito e aumento da
confianca dos
acionistas

Remover ou diminuir a
exposicdo a futura
deterioracdo da
carteira, com impacto
negativo no balango

Solucgéao final para os
problemas gerados
por ativos non-core e
créditos nédo-
performados, ao invées
de manter continuar
empenhando esforcos
para tratamento da
carteira, seus clientes
e sua base de
informacdes.

Reducéo de ativos .

ponderados pelo
risco (RWA),
especialmente
quando n&o
performados e "em
risco" a divida tem
uma classificacao de
alto risco

Potencial melhoria
da situacao
regulatéria
(dependendo do
preco de venda
alcancado para
ativos non-core).

Concentracdo em .

oportunidades “core
business” da
instituicao

Reducéo de reports
internos

Desempenho/capaci
dade do
departamento de
cobranca.

Antecipacéo da
dedutibilidade para
fins fiscais.
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Como vender? - Possiveis estruturas das operacoes

Outright Sale

Cotas, titulos T l Preco de aquisicao

. Asset Management
* Asset Management Company

(empresa gestora de ativos — master servicer ou cobradora)

Preco de aquisicao

AMC* do
investidor

&
<«

»

Ativo target para venda

Outright Sale (empresa/banco como servicer)

Investidor(es) )
e Cotas, titulos T l Preco de aquisicao

Preco de aquisi¢ao
<+ Asset Management Empresa/
< Banco
como AMC
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Ativo target para venda




Como vender? - Possiveis estruturas das operacoes (cont.)

Joint Venture AMC

i Parceria .
- R ———— - Investidor(es) »
Investimento
100% - X% do prego
de aquisicdo 100% - Y%
Cotas, titulos

Y%
G Cotas, titulos
o R
< X% do preco de aquisicao Asset Management
d

Ativo target para venda

* Ou Empresa/Banco como AMC
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Exemplo de estrutura de FIDC para NPL

Empresa/Banco

Administrador

Cesséao
Investidores Custodiante
Representagbes Servicos T TTTTTTTTT Auditor
Restritivo Remarketing
Burgay tle Master Servicer gl il Leiloeiros
crédito
Judicial Extrajudicial
Master Servicer
Pélo ativo = Gerenciamento do ciclo de recuperacgéo

Advogados Cobradoras das contas;

= Responsavel pela estratégia de cobranga,
gerenciamento de escritérios terceirizados
e reporting integrado para o investidor;

Pélo passivo

= Definicdo, em conjunto com o investidor,
de um budget de despesas a ser alocado
Devedores na operacgéo de cobranca;
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Processo tipico de venda

Etapas tipicas

Analise e revisao das
informagoes iniciais sobre a
carteira;

Estratificagéo da carteira e
definicdo das amostras
estatisticas (quando necessério);

Auxiliar na organizagéo das
informacgdes (files e Data Tape)
sobre a carteira que deverao ser
disponibilizadas aos investidores;

Elaborar a precificagdo preliminar
da carteira;

Auxiliar na preparagéo do
Memorando de Informacdes a ser
distribuido aos investidores.

Auxiliar na estruturacdo e
organizacao do processo de
venda/cessao da carteira,

Identificag&o e contato com
potenciais investidores nacionais
e internacionais interessados
eventualmente em transagdes
bilaterais;

Assessorar na organizagao e
funcionamento do Data Room;

Coordenacéo da sessao de Q&A
(perguntas e respostas) e
discussao dos termos do contrato
de cessdo, garantias e outros
termos legais.

= Assessoria na definicdo do
processo de qualificacéo dos
investidores (caso necessario),
apresentacao das ofertas
(bidding), contato e interacdo com
os investidores durante o
processo;

= Assessoria na definicdo dos
termos de cessao nas
negociagdes e no fechamento da
operacéo.
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Fase 1 - Preparacao para venda

O objetivo desta fase € organizar as informacdes para formatacédo do Data Tape, precificacdo da carteira e
preparacdao do Memorando de Informacgdes e Data Room. Para tanto, necessita-se trabalhar as informacdes

conforme abaixo.

Organizacao das
informacdes

Precificacdo da
carteira

Preparacéo do
Memorando de
Informacdes

Preparacéo do
Data Room

Selecao da carteira (por exemplo: créditos com/sem garantias, com/sem

ajuizamento, com/sem acdes contra, entre outros) e conferéncia da base de

dados;

Coleta de informacdes sobre o processo de cobranca e da recuperacdo
historica de créditos;

Analise das condi¢des de mercado;

Andlise detalhada das perspectivas de negdcio (recuperacao histérica ou
analise detalhada dependendo das caracteristicas da carteira);

Modelagem de receitas e custos;
Analise de aspectos fiscais com possiveis efeitos na precificacéo;
Taxa de desconto apropriada para precificagao.

Sumario executivo da carteira objeto de venda;
Regras do Data Room;
Estrutura de venda e processo de cessao.

Preparacédo e armazenagem dos dados da carteira (Data Tape);
Instrugdes para o processo de Data Room.

Interacdo com IT para geragéo
do layout do Data Tape
(arquivo eletrénico);

Extracéo de dados para analise
da recuperacao historica;

Definigéo de data de corte da
carteira e acompanhamento
dos eventos subseqientes;

Preparacéo dos arquivos
fisicos das amostras (quando
necessario).

Documentacéo insuficiente ou
desatualizada no caso de
carteira corporate;

Custos associados ao processo
de recuperacéo e possiveis
contingéncias.

Definicdo do cronograma do
processo.

Check dos dados
armazenados.
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Fase 2 - Contato com Investidores e Data Room

Nesta fase, dentre as atividades a serem desempenhadas, estao: interacdo com os potenciais investidores, a
realizacao do processo de Data Room e a preparacao de uma primeira minuta do contrato de cessao a ser
celebrado, além de outros termos legais.

= Entendimento dos interesses dos potenciais investidores e suas expectativas
com relacdo a operacéo de venda da carteira;

Interagcdo com » Verificagdo das condicBes de pré-qualificacdo, como capacidade operacional e " Entendimento de aspectos
potenciais financeira dos potenciais investidores; cruciais para OS]nveStldOFGS.
. . . . . . - por exemplo: veiculo de
investidores = Opinido dos investidores acerca de eventuais aspectos especificos da investimento (FIDC).

transagéo abordadas pela Empresa/Banco vendedor(a);
= Documentos legais para pré-qualificacéo.

Realizagdo do = Processo de perguntas e respostas sobre os dados fornecidos no Data Tape; L
de Dat Eficié 40 de Q&A
rocesso ade Data " iciéncia na sesséo de .
pR oom = Eventuais altera¢des no cronograma informado no Memorando de Informacdes.

Minuta do contrato = Preparagdo da minuta de contrato de cess&o e outros termos legais; oL } }
~ L o * Negociagdo com os investidores
de cessdo e outros = Participacsio de advogados externos e area juridica da Empresa/Banco para de clausulas especificas.

termos legais preparacdo da minuta do contrato.
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Fase 3 - Processo de venda

O processo de venda da carteira pode ser realizado com um anico investidor (podendo haver eventuais
negociacdes entre comprador e vendedor) ou via leilao (com a determinag¢ao do vencedor do processo).
Apbs a conclusdo da venda, ha o fechamento (closing) do processo de cessao.

» Depdsito de garantias por parte dos investidores;

» Negociagédo a ser realizada com um Unico investidor (one-to-one) ou processo

. ~ de leildo;
Realizacéo da

. i i = Garantias a serem constituidas.
venda da carteira Para uma carteira de grande tamanho, orientamos que o processo de venda

seja realizado em leildo, cujo processo é dirigido ao maior numero possivel de
investidores qualificados, de forma a maximizar o preco de venda;

= Apresentacédo das ofertas e determinacdo do vencedor do processo de leil&o.

Fechamento do
processo de
cessao

Liquidacéo financeira da operagéo de cesséo (transferéncia da carteira); = Acerto de aspectos
= Celebracao do contrato de cesséo. operacionais.
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Formas de precificacao

— Viséo critica x Visédo estatistica
—  Carteira Unica x Benchmarking de carteira
— Corporate x Varejo

| [ 1 IV
| | | |
I I I |
JULGAMENTO “TEMPLATE” “SCORESHEET” MODELO
4 Cartdes de crédito
Praticas Crédito ao consumidor
tipicasde <

Pequenos negocios
vendedores g g

Grandes empresas

< T

Tamanho dos empréstimos — média elevada

Tamanho dos empréstimos — média pequena

Complexidade, estrutura de produtos nao padronizados
Baixa frequiéncia da revisao do crédito

Simples, estrutura de produtos homogénea
Andlises estatisticas

Cultura sobre o crédito orientado para o julgamento Cultura acerca do crédito orientado a modelos

© 2013 KPMG Restructuring and Administration Services Ltda., uma sociedade simples brasileira, de responsabilidade

limitada, e firma-membro da rede KPMG de firmas-membroindependentes e afiliadas 8 KPMG International Cooperative Transagﬁes enVOlVendO Crédltos néo performados 14

("KPMG International”), uma entidade suica. Todos os direitos reservados. Impresso no Brasil.



Quais sao os fatores que afetam o valor de uma carteira?

Valor Original Valor teérico @
do Crédito FATORES DE
DESCONTO
100%
.~ * Ajuste/Proviséo relacionado aos riscos de recebimento do crédito (ex.: NPL).
Proviséo
Taxa de
Lucro Desconto
Preco do + Retorno médio que os investidores procuram para esses ativos.
Maximo Comprador Preco
A . Franeic dirai ~ maximo tedérico
Aspectos Frageis direitos do credor, a¢des contra, etc.
Juridicos - Falta de documentos legais, garantias, etc. Qualidade dos direitos
valor de crédito & Questdes
o Due + Acesso limitado / tempo, informagdes faltantes, etc. de Due Diligence
Original - . o .
do Diligence (assimetrias informativas)
. Outros || /
Crédito | t ) Questdes i icoes, i
elementos « Mudanca de servicers, restrigées, impostos, taxas, Questdes de
de etc., ou outro. Transferéncia
Transf.
A 4
Swap / . Questdes de
Preco Custos de * Custo da protecéo. Financiamento
Minimo | \_ Hedge Preco liquido
real
Preco
da
carteira

(M Somente para efeito indicativo; tamanho de barras néo estdo demonstradas em escala; ndo se trata de pais especifico

Objetivo Estratégico: minimizar o valor do intervalo entre Preco Maximo e Pre¢co Minimo para maximizar o resultado no processo de venda.
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Obrigado!

Salvatore Milanese
Sécio lider - KPMG
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