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RESUMO

_Este trabalho apresenta as praticas de politica dé crédito adotada na empresa Via Charmy |
confeéc;ﬁo e comércio de vestuarios. A proposta da pesquisa consiste na verificacdo de como
vem sendo adotada a politica de crédito da empresa em face das dificuldades ehcontradas
quanto aos rccebimento;§> A atuagdo da pesquisa concentrou sobre as praticas adotadas pela
empresa na concessio de crédito para assim poder notar possiveis discrepancias que
determinam as suas dificuldades. Parte dessa premissa, aliada a verificagdo da relagfio entre os
critérios ‘técnicos recomendaveis para a concessdio de crédito e os critérios realmente
aplicados na empresa, apresenta-se uma pesquisa cujos resultados da avaliagdo pretendem
Iflostrar os efeitos que a politica vigente proporciona a empresa em termos de adequaggo para
melhoria dos resultados da empresa. A pesquisa desenvolvida adotou o estudo de caso como
método de investigacdo sobre a atividade financeira da empresa € mediante os instrumentos
de entrevista e pesquisa em documentos internos da empresa, tornou-se possivel concluir a
referida pesquisa. Os resultados possibilitaram compreender que as estratégias neste ramo sio

grandes desafios e a versatilidade e agilidade de marketing e vendas encorajam e estimulam

as vendas a crédito, que por fim aumentam o risco de crédito, e, por conseguinte a

inadimpléncia, com consideraveis perdas para a empresa podendo ser de responsabilidade da
politica crediticia da empresa que possuem vieses € néo seguem o rigor das recomendagdes
necessdrias a comercializagéo.

Palavras-chave: Crédito, Andlise, Inadimpléncia e Politica.
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APRESENTACAO

Este estudo de caso centra-se na investigagﬁo das préticas crediticia realizadas em uma
empresa de oonfecgﬁes e coméreio de vestuarios. O estudo traz um relato de como a empresa
conduz a poHtica de ci'édito, destacando as metodologias empregadas na concessdo do cfedito
aos clientes, bem como buscou verificar a realidade e adequacdo de a]gu:has atividades
inerentes ao credidrio.

A abordagem do estudo abrange a situagc@io problematica da empresa, no que condiz‘ a
dificuldade de recebimentos, onde seguiu os pressupostos de inadequacdo da atual politica

‘adotada, que certamente ndo contribui para a empresa alcancar bons resultados. Consciente da

dificuldade que as empresas possuem para exercer suas atividades diante de prdble‘mas de
falta de recebimentds, a pesquisa atentou-se para a busca de inadequagdes que levaa empresa
a passar por esse problema, pois, reconhece-se que tal situagdo € insustentdvel para qualquer-
empresa s€ manter no mercado livre de prejuizos, desSa forma a pesquisa visa contribuir com
a melhoria da empresa sobre suas pféﬁcas crediticia, ¢ propor ajustamentos naquelas pr‘aiticas‘

que ndo oferecem desempenho para os resultados da empresa.
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1 INTRODUCAO

Atualmente muitas empresas conseguem garantir melhores vendas, utilizando as
condigdes crediticias que permite uma melhor participagdo dos clientes no processo de
compra a crediario. No caso da empresa em estudo a situacdo também € bem parecida € um
dos impulsionadores desse elevado consumo tem se dado pela condigdio de credito que a
empresa dispde para alavancar ainda mais as vendas. |

E sabido que as vendas a credidrio fortalece a carteira das cmpresas ¢ as condic¢des
ofertadas encorajam as pessoas a serem mais consumistas; embora a principio a venda a prazo
seja uma forma vidvel de melhorar as vendas, surge o problema das diﬁculdades das pessoas
em saldar em prazos certos os seus compromissos, como tem ocorrido na empresa em
investigacdo. Nesse contexto, a questdio a ser analisada foi: Serd que as dificuldades de

recebimentos da empresa Via Charmy podem estar ligada as praticas crediticia adotada pela

‘empresa’?

Considerando a questdo a ser anahsada, foram levantados pressupostos de que tal
problema pode ser devido & politica de concesséo de crédito mal definida quantos aos prazos,
limites de crédito, das cobrancas ou a ma administracdo das duplicatas a receber,
procedimentos de consultas e de concessio do credito.

A base para verificar esses presSupdstos como responsaveis pelo problema enfrentado
pela empresa, foi a determinagéo de objétivos a serem seguidos na realizagdio da pesquisa. O
objetivo principal da pesquisa consiste em verificar como vem sendo tratada a politica de
crédito da empresa Via Charmy e identificar possiveis fatores que podem ser responsaveis |
pelas diﬁculdades da empresa. As ages a serem seguidas para fazer esta verificagfio constam-
se dos objetivos especificos de verificar os prazos concedidos pela empresa para seus clientes;
verificar 0 como & estabelecido o limite de crédito concedido aos clientes; verificar as
condigdes de pagamentos; verificar a utilizagio de outras opgdes de financiamento de credito
e também prop()r,um ajustamento em determinadas politicas internas da empresa.

A razdo pela qual foram feitas essas propostas de pesquisa e investigagdio ampara se
sobre o‘requisito de oportunidade, devido ao fato da empresa estar crescendo cada vez mais e
em conseqiiéncia de suas dificuldades financeiras torna-se necessario atentar para a rédug:ﬁo
de incertezas e retardos nos seus compromissos para garantir a solidez do negbcio, pois a

medida que a empresa cresce, maior também € a sua clientela a credidrio, no entanto, para se
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obter resultados satisfatorios de venda e recebimentos passa a ser necessario uma politica de
credito adequada, que venha dar sustentabilidade para a situacfio financeira da empresa.

Outro fator considerado para a oportunidade da pesquisa esta no fato da empresa ainda
ndo dispor de um profissional que atue diretamente nessa érea, sendo dificil de manter se
informado sobre a real situacdio € capacidade financeira que ela possui para suas negociagdes
tanto a curto, médio e longo prazo livres de prejuizos; no, entanto com a pratica de estagio
supervisionado por parte de alunos em conclusdo de curso de administragéio possibilitou-me a
chance de desenvolver este trabalho como parte das exigéncias do curso tanto como pratica
profissional e também social, representando dessa forma uma oportunidade para empresa ¢
académico atuarem para um melhor conhecimento empresarial.

Vale considerar que a decorréncia de fatores impeditivos do desenvolvimento do
potencial da empresa deve ser analisado de forma detalhada a fim de detectar as irrelevancias
existentes e assim buscar maneiras mais adequadas a necessidade da empresa; € importante
neste contexto uma avaliagdo de como se encontra a politica de crédito da empresa; pois €
visto que ha casos que por falta de melhoramento o fim de tal situagéo acaba sendo o fracasso
da empresa. O conhecimento da condigfio da politica da empresa passa a ser importante para
que esta tenha condi¢fio de conduzir melhor suas negociagdes, pois acaba sendo um ponto que
determina o poder da decisdo de compra e venda entre empresa e cliente que merece
acompanhamento; avaliacio da sua efetividade bem cOmo ajustamento € aqequacao as
negocio.

A estrutura da pesquisa encontra-se dividida em capitulos. No capitulo 2 a seguir contém
um apanhado tedrico, para servir de sustentacdo para a pesquisa, compondo de obras de
autores da drea financeira, e também de contribuigdes tedricas de alguns artigos produzidos
por alunos e profissionais da area; em seguida no capitulo 3, consta a metodologia adotada na
pesquisa, seguida do desenvolvimento da pesquisa, onde no capitulo 4, vem a descri¢do do
caso, depois no capitulo 5, vem a andlise do caso e no capitulo 6, tem-se os resultados da
pesquisa e finalmente nos capitulos 7 ¢ 8 seguem a conclusio, proposi¢cdes e o agendamento

para futuros estudos.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 POLITICA DE CREDITO

Conforme Sanvicente (1987), na economia moderna a utilizagdo do crédito tanto como
método de venda e pagamento quanto sob a forma de arma de concorréncia entre empresas €
um dos mecanismos mais corriqueiros. No entanto, é importante compreender porque existe

entre as empresas, ¢ quais sdo as suas formas.
2.2 A POLITICA DE CREDITO COMO ARMA DA CONCORRENCIA

Para Sanvicente (1987) O que entendemos como politica de credito de uma empresa
possui diversos elementos: os prazos concedidos para pagamento, os critérios de aceitagdo de
pedidos de crédito e os critérios para fixa¢do de limites (montantes) de crédito. A concessdo
de crédito atua como elemento do processo de oferecimento de um produto ou servigo nio s
porque afeta diretamente o preco de aquisi¢do, distribuindo os pagamentos no tempo, como
proporciona maior flexibilidade operacional ao comprador, que ganha tempo para gerar
recursos com vistas a efetuar os pagamentos devidos.

Sanvicente (1987, p. 153), diz que ¢ evidente, porém que a concessdo de crédito para
estimular a procura dos produtos e servigos oferecidos pela empresa encontra limites na
capacidade que uma dada firma pode ter para ser liberal nesta drea. Assim tendem a ter
politicas de crédito menos liberais e, conseqiientemente, a usi-las menos satisfatoriamente
como arma de concorréncia as empresas (1) cujo capital proprio ndo permite sustentar grandes
investimentos em contas a receber pela limitagdo de seu endividamento para financia-los, €

(2) que nio possam assumir riscos muito grandes com a concesséo de crédito, por exemplo,

"quando possuem poucos clientes, suas proprias necessidades de capital de giro sdo prementes,

suas vendas sdo pouco numerosas ¢ de elevado custo direto por unidade etc.

2.3 POLITICAS DE CONCESSAO DE CREDITO

Para Sanvicente (1987, p. 156), na politica de crédito, fundamentalmente a primeira
questdo a ser resolvida é quanto a fixacdo do prazo geral de crédito, ou seja, trata-se de
delimitar de quanto tempo dispora o cliente para efetuar os seus pagamentos. Dado um

volume de vendas a prazo, além da relagfio entre custo direto e preco unitdrio de venda, o
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prazo concedido determina nfo s6 a rotacio do investimento em contas a receber, bem como
também o valor aproximado desse invesﬁmento. E evidente que, quanto mais l(ingo for o
prazo concedido; maior tender4 a ser o investimento em contas a receber. |

Conforme Sanvicente (1987), em segundo lugar deve passar a questio de aceitagiio ou
ndo de um cliente em potencial.Trata—se de avaliar o risco que ele produz em face do
incremento de véndas e lucros qué pode proporcionar. 7

Os pardmetros para as decisdes de aceitacdio ou rejei¢éio de clientes assumem a forma de
padrdes rigidos ou liberais. A relativa rigidez ou liberalidade dos padr(”)es-de' concessdo de
credito reflete a atitude da administragdo quanto ao risco que esta disposta a assumir nesta

drea, mas ndo apenas isso; tende também a ser afetada pelo estagio do ciclo econdmico que

‘esta sendo atravessado e pela concorréncia enfrentada. J4 nos casos de recessdo, por exemplo,

os padrdes tendem a ser mais liberais, para compensar vendas em declinio, enquanto numa
fase de expansdo um mercado vendedor aumenta o poder de imposi¢do de crédito menos pela
empresa aos seus clientes. v

E preciso considerar também que uma mudanga desse grau de rigidez ou liberalidade néo
deixa de ter as suas contrapartidas. Por exemplo, quando os padrdes sdo relaxados um pouco a
empresa deve ter em mente que, embora possa conseguir aumentos de vendas e lucros, ela
também estara levando os seus saldos em conta a receber, bem como as perdas decorrentes de
dividas incobraveis e a propria atividade do départamento de credito e cobranca.

O processo que pode ser seguido para a avaliag:ﬁb de‘um pedido de crédito ¢, em linhas
gerais, o seguinte: v ,

e Obter dados sobre o candidato ao crédito; em geral, isso envolve a coleta de
demonstragbes financeiras, para avaliar os aspectos de capacidade de pagamento,
capital e possibilidades de garantias; |

e Consultar agéncias especializadas em informacgdes de crédito;

e Consultar os departamentos de crédito dos bancos com os quais a empresa trabalha,
em busca de dados sobre habitos de pagamento e referéncias.

e Trocar informagdes com outros fornecedores do solicitahte, por exemplo, procurar
saber qual o crédito maximo concedido, qual a rapidez dos pagamenfds, ha quanto
tempo existe contato com o cliente em potencial, e assim por diante.

e Proceder a uma analise dos elementos de decisdo, apoiada em indices de liquidez e
estimativas do risco de ndo-pagamento.

e Decidir pela aceitagfio ou rejei¢do do pedido, mediante uma comparagﬁo dos custos de

aceitacfo e custo de rejeicdo.
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Conforme Sanvicente (1987), deve ser estabelecido o limite de crédito, ou seja, o valor

que a empresa esta disposta a financiar. Esta decisdo deve levar em conta o risco de perda

- assumido pela empresa, em vista da probabilidade de ndo pa'gamento. Trata-se de comparar o

que podemos ganhar com a venda ao valor esperado de um prejuizo (Isto €, custo de produgéo

e venda incorrido, versus, probabilidade de nio pagamento).
2.4 POLITICA DE COBRANCA

Segundo Sanvicente (1987, p. 159), no caso da cobranca de contas a receber, a primeira
idéia que ocorre ¢ a de uma liberalidade menor, com a imagem de algo destinado a assegurar
os pagamentos devidos, ou a impedir que sejam feitos mais tarde do que empresa deseja.

A finalidade da politica de cobranga esta refletida exatamente nessas observagdes: ela
existe para que vendas ji efetuadas efetivamente transformem-se em recebimentos. Em
principio, é evidente que a empresa ndo deve gastar mais com o seu esforgo de cobranca do
que a receber, mas o mais importante do que isso as despesas de cobran¢a devem ter como

pardmetro bésico de comparagfio o que a empresa pode perder sob a forma de acréscimo de

-dividas ndo liquidadas por seus clientes ao promover qualquer redugéo no seu esforco de

cobrancga. Sanvicente lembra em si mesma a atividade de cobranga nfio levara um cliente
incapaz de pagar a saldar suas dividas. Uma atividade minima, entretanto, ¢ indispensavel
mesmo nessé caso, compreendendo mesmo os procedimentbs a litilizar em caso extremo de
cobranga judicial, entretanto, a idéia de que as des_pésas de cobranga devem ser limitadas pelo
que sentem a cobrar ¢ valida apenas para contas isoladas. O que € realmente importante €
considerar se 0s gastos com a cobranca produzem alguma contribuicdo igual ou superior em
termos de perdas com devedores insolventes. Em outras palavras, a agféssiVidade ou a
impertinéncia excessiva da cobranga pode at¢ prejudicar as vendas em geral, pois a cobranca é

vista como parte do conjunto de concessdo de crédito e da politica de vendas da empresa, que

esta também ligada ao marketing da empresa.

2.5 POLITICA DE DESCONTOS

Para Sanvicente (1987, p. 161), o desconto para pagamento antecipado é um elemento da
politica de crédito que costuma ser associado a contas a receber. Neste caso € concedido o

desconto para pagamento dentro de um prazo especificado, geralmente significando um
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recebimento mais rapido para a empresa do que a média do periodo de crédito concedido e
@U11Zado Por MUIoS OULIOS Clientes.

E comum expressar os descontos oferecidos do seguinte modo: 2/10, 30 dias liquidos™,
isso significa que se o pagamento for efetuado ate o 10° dia a contar da data de emissdo da
fatura, o cliente pagara 98% do preco; nfio o fazendo, tera até 30 dias para pagar o valor
faturado.

Conforme Sanvicente (1987), do ponto de vista da empresa que oferece o desconto, ele
pode ser considerado como um estimulo para maiores vendas, mas ¢ fundamental lembrar que
o mais importante do que fazer isso talvez seja a possibilidade de acelerar os recebimentos das
vendas. Economicamente a empresa seré beneficiada pelo desconto se a diferenga entre a taxa
efetiva do desconto € o custo dos recursos de terceiros for inferior 4 margem de contribuico
do produto (excluido o desconto do prego de venda), isto porque, analisado apenas o desconto
em si mesmo, ele precisa obrigatoriamente ser superior ao custo dos recursos que podem ser
obtidos no mercado financeiro, pelos clientes da empresa. Se ndo fosse assim, o desconto nfio
funcionaria como estimulo tanto a maiores vendas quanto a pagamentos mais rapidos. O autor
diz que ainda em certas circunsténcias, a variagdo do periodo de descontb, ou seja, 0 prazo
pelo qual ha possibilidade de pagar um prego inferior pode alterar os prazos médios de
cobranga e 0 investimento em contas a receber, conseqiientemente de dois modos:

a) alguns clientes podem usar o desconto, ao contrario do que faziam antes; isso faz
com que o prazo niédio caia; |

b) outros clientes, porém que ja utilizavam o desconto, simplesmente poderdo atrasar
um pouco mais 0s seus pagamentos, ja que esse procedimento é faciiitado, e isso elevara o
prazo médio de cobranga. Portanto, ao ser manipulada essa variavel com o objetivo de
aumentar a velocidade de recebimentos das contas de clientes (a liquidez da empfesa), 0
resultado dependera da composigdo das vendas em termos desses tipos de clientes; ¢ o
importante é reconhecer que essa politica ndo melhorard automaticamente a liquidez da

empresa.
3 PROCEDIMENTOS PARA ESTABELECER CREDITO AOS CLIENTES

3.1 AVALIACAO DE CLIENTES
De acordo com Sanvicente (1983, p. 145), a politica de crédito de uma empresa fornece
os parametros que determinam se deve ser ou néio concedido crédito a um cliente e, em caso

afirmativo qual o valor do limite de crédito a ser atribuido.
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A analise de crédito envolve o levantamento de informagdes sobre o cliente que pode ser
classificadas através do que se convencionou denominar pelos “ ¢’s do credito”.
Carater:
¢ refere-se & intencéio do devedor em pagar suas dividas; independentemente de haver ou
ndo condigdes de faze-lo. As informacdes cadastrais obtidas junto a bancos,

fornecedores e agéncias especializadas permitem conhecer os habitos de pagamento (“é

-

pbntual”, “costuma pagar com. dias de atraso”, “s6 tem pagos os titulos apontados em
cartorio”, tem titulos protestados” etc.)
Capacidade: |
% relacionada com a competéncia dos administradores e com o potencial de produgdo e
de vendas da empresa.
Condic¢des: ,
% relativas a fatores externos e microecondmicos, envolvendo: sazonalidade do produto,
(3 efeitos da moda sobre a continuidade do negocio, essencialidade do produto, influencia
de outro ramo de atividade, sensibilidade do préprio ramo a problemas de liquidez e
outros, porte da empresa em relagéio a outras do mesmo ramo e de outros ramos.
Capital:
% refere-se 4 situagio econdmico-financeira da empresa.
Colateral:
** compreende as garantias reais ou pessoais oferecidas.
L Conglomerado:
% situagdo das demais empresas do grupo e também dos controladores que podera
jusﬁﬁcar a concessdo de credito a uma empresa em ma situagdo ou arrastar a
insolvéncia uma boa empresa.
Deste modo, a concessdo de credito demandara:
% Analise dos demonstrativos financeiros do cliente, inclusive das demais empresas do
grupo, atentando para a fidedignidade dos dados apresentados.
« & Consulta as fontes de referencia cadastral (fornecedores, bancos, agéncias

especializadas etc.
% Visitas as instalagdes da empr'esa € entrevistas com seus principais executivos para
aferir o nivel de organizacdo, a capacidade gerencial etc.
Nio se pode aplicar muito tempo no levantamento e analise de determinadas
informagdes sob pena do cliente desistir da compra ou do custo das investigagdes tornar-se

muito elevada em face do valor do crédito.
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3.2 FICHA CADASTRAL

3€gunao Blatt (ZUUU), em um mundo dae Negocios €m rapida mutagao, O SuCesso aepenae
de informacdio confidvel e objetiva. E justamente essa a grande utilidade da informagdo
comercial. Essencial para o estudo eficaz ¢ adequado do crédito eficaz ¢ a qualidade do
pedido de crédito. Este deve proporcionar ao departamento de crédito informagdes suficientes
para se iniciar o relacionamento com um novo cliente e estabelecer o limite de crédito. Em
uma solicitagdo de crédito deve-se exigir o maximo possivel de referéncias comerciais e
bancériaé, com seus nomes, numeros de telefone € nomes das pessoas com as quais se pode
estabelecer contato.

Fazer um estudo do crédito leva tempo. Portanto, ¢ melhor evitar a0 maximo estudos que

se realizam com extrema urgéncia, evidentemente ponderando-se o ramo de atividade do

~credor, seu mercado etc. Um estudo do crédito adequadamente realizado pode indicar a

necessidade de se obter informagdes financeiras adicionais, ou alguma forma de garantia.
Portanto, o credor deve se certificar de que o departamento comercial esteja consciente do
prazo que deve transcorrer entre 0 momento em que se recebe a solicitacdo e o envio do
pedido. Uma boa ficha cadastral auxilia sobremaneira o departamento de crédito, provendo
informagdes suficientes para a tomada de decisdes sobre concessdo de crédito e seus
respectivos limites.

Conceito:

Para Blatt (2000), Cadastro, ou ficha cadastral, ¢ um conjunto de informagdes financeiras
e nfo financeiras que subsidiam o processo decisdrio de crédito, auxiliando na avaliagdo da
situag@o ecohémico-ﬁnanceira, idoneidade e capacidade de pagamento do cliente ou devedor
solidario de uma operagdo de crédito. |
Importincia:

Segundo Blatt (2000), a ficha cadastral ¢ um importante instrumento para o credor, pois
a0 mesmo tempo que permite identificar e segmentar os bons e maus pagadores, permite
também avaliar a situacio econdmico-financeira do cliente e dimensionar seu potencial.
Dessa forma, uma ficha cadastral bem elaborada auxilia adequadamente aqueles que decidem
a concessdo do crédito.

Definiciio:

A Ticha cadastral para BIalt (ZUUU), € Um Tesumo da vida 4o Clente, awraves ae

informagdes que permitem ao credor conhecé-lo. E um elemento obrigatério na composicdo

do dossi€ de crédito, ndo sé por interesse do credor, como também nos casos dos bancos por
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imposi¢do do Banco Central, que estabelece: "ndo ¢ permitida a realizagdo de operacdes de

crédito com pessoas fisicas ou juridicas que ndo tenham sido previamente cadastradas".

- A ficha cadastral contém informagdes do préprio cliente, de terceiros e informagdes internas.

Um dos mais eficazes e tradicionais instrumentos de analise de crédito ainda é, e jamais
deixara de ser, a ficha cadastral, que nada mais € do que o resumo da vida do cliente, onde
temos dados que nos permitem quantificar os fatores acima identificados que, quando
analisados com o resultado da pesquisa cadastral junto aos Orglos restritivos € junto a
credores que ja tiveram experiéncia com o cliente (fator carater), nos permite avaliar com
seguranca a liqiiidez do crédito.
Constituicio da fiéha cadastral

De acordo com Blatt (2000), constitui-se de informacdes prestadas pelo proprio cliente,
checado com documentos comprobatorios, informagdes de terceifos, resultante de peéquisas
cadastrais juntb as fontes indicadas pelo cliente. Por isso devem ser sempre vistas com reserva
e, em geral, deve-se aprofundar a pesquisa em fontes ndo indicadas pelo cliente.
De acordo com Blatt (2000), a responsabilidade ¢ de competéncia do analista, que deve
checar os dados informados com os documentos comprobatérios, sendo que o setor de

cadastro deve pesquisar as fontes de informagdes comerciais, bancarias e restritivas. Validade

‘deve ser estabelecida, e devem ser também feitas pesquisas nas fontes restritivas a cada nova

operacdo, sendo que existindo algum fato relevante devera constar num adendo da ficha
cadastral. A renovagiio da ficha cadastral deve ser providenciada com antecedéncia ao seu
vencimento.
Como analisar a ficha cadastral

Conforme ja4 mencionado por Blatt (2000), a ficha cadastral ¢ um resumo da vida do
cliente. Nela, por exemplo, no caso de pessoa fisica, estdo os dados curriculares como nome,
enderego, data e ldcal de nascimento, nacionalidade, estado civil, onde trabalha o devedor,
data de admissdo, cargo; dados de capacidade de pagamento, como renda mensal, outras
rendas, rendas do conjuge; dados das condigdes econdmicas, como caracteristica dos bens
imo6veis, e de outros bens, dos seguros e¢ das participagdes onde iremos consultar sua
experiéncia e seriedade em compromissos assumidos anteriormente. Portanto, uma analise
criteriosa de dados constantes na ficha permite avaliar adequadamente quanta confianga é
possivel se depositar no cliente para que ele atehda as condi¢des determinantes de seguranga e

ligiiidez.

3.3 INFORMACOES DO PROPRIO CLIENTE
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Informagdes sobre idade, tradi¢do, atividade e etc. Por serem informadas pelo préprio

cliente, devem ser tomadas com reserva, analisadas e conferidas.
3.4 INFORMACOES DE TERCEIROS

Informagdes sobre o relacionamento com a praga em geral. O valor destas informagoes €
relativo, ja que muitos dos indicados como fonte mantém relacionamento e interesses com o
cliente. O valor das informagdes dependera da sensibilidade da pessoa do cadastro em
levantar fontes nio fornecidas pelo cliente no maior nimero possivel e a capacidade de
entender o que possa existir por tras das informacdes.
As referéncias comerciais podem ser uma ferramenta de incalculavel valor na hora de
complementar as analises de crédito dos clientes novos € ja existentes. A atualizacéo verbal de
referéncias comerciais pode ser de incalculdvel valor quando os clientes estejam
experimentando problemas de pagamento e financeiros. Quando surgem problemas de
pagamento, o executivo de créditos deve falar com colegas profissionais de outros

fornecedores para tragar um panorama atualizado do cliente.
3.5 INFORMACOES INTERNAS

Dados existentes na propria fonte credora sobre experiéncia anterior em operagdes
diretas e indiretas. Como sabemos, todas as operacdes de crédito estdo fundamentadas no grau
de risco, ou seja, na concessdo do crédito, considerando-se a capacidade de solvéncia do

proponente, as garantias apresentadas e o tipo de financiamento a ser concedido.
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4 AVALIACAO DA POLITICA DE CREDITO

De acordo com Sanvicente (1987, p. 161), ao avaliar uma determinada politica voltada
para a administracio de contas a receber, uma empresa pode cometer dois erros possiveis,
felizmente ndo ao mesmo tempo, a menos que ndo haja coordenacdo entre os diversos
elementos dessa politica:

1. Adotar uma politica de credito muito restritiva, em termos de prazos, limites de
credito, critérios de selecdo de clientes, cobranga, etc, defendendo o investimento em
contas a receber, ele serd pequeno e de elevada qualidade a ponto de provocar perdas
de vendas e aumentar os custos do departamento de credito,

2. Adotar uma politica de credito por demais liberal, enfatizando o objetivo de maximo
volume de vendas e maior rentabilidade em curtissimo prazo, mas sofrendo perdas de
liquidez e finalmente causando redugdes subseqiientes de sua rentabilidade.

Conforme Sanvicente (1987, p. 161), para avaliar uma politica de credito, sugerimos a
aaogao para InS e comparagao no Tempo A€ um INAice relacionando O valor aos peaiaos
rejeitados e o volume de vendas a prazo. E certo que ele pode ser afetado por fatores externos,
como a situacio da economia. Mas de certo modo importante, ele pode mostrar a posigido da
politica de credito da empresa relativamente a padrdes que indicariam excessiva liberalidade

ou demasiado rigor.
4.1 OBJETOS DA ANALISE DE CREDITO

Para Blatt (2000), analisar um crédito significa avaliar os riscos envolvidos em um
negdcio e a capacidade do cliente liquidar a divida nas condi¢des contratadas. Ao se analisar
uma operagdo de crédito devem-se levar em considerac¢do os elementos fundamentais.

% Liquidez
% Rentabilidade

O credor, ao conceder crédito, aceita correr um risco por confiar no cliente. Esse risco &
reduzido na medida em que o cliente merega sua confianga. Para se saber se o cliente a
merece ou ndo, tem que analisar seu carater e capacidade através da ficha cadastral, e sua
capacidade e capital através dos seus demonstrativos contabeis ou em caso de pessoas fisicas
um levanamento e Seus rendaimentos. A garantia adicional a0 Creaio podera aumeniar a

seguranga da operagfio. E a probabilidade do cliente ter condicdes de atender os fatores

determinantes do crédito, carater, capacidade de pagamento, condigfio curricular e econémica,



w

*

20

além do colateral e da qualidade do conglomerado. Isto significa que o credor aceita correr o
risco inérente ao seu negocio desde que o cliente satisfaga a condicéo de seguranga.
Liquidez

Diz respeito a probabilidade do cliente de honrar seu compromisso no dia e com os
eventuais encargos contratuais acordados. Portanto, € a sua capacidade de pagamento. Sendo
assim, aquele cliente que 'depende de crédito em outro credor para liquidar seu contrato
podera nio satisfazer a condigéo de liquidez. Esta certeza € reforcada pela analise da situagfio
financeira ou capacidade de pagamento. O cliente que, para liquidar uma operagéio em um
banco, por exemplo, depende da aprovacio de crédito em  outro,

podera ndo satisfazer a condicdo de liquidez.

Rentabilidade

Além de satisfazer os dois sub itens anteriores, a concessdo de crédito tem que ser
rentdvel para nio comprometer os resultados do credor. Todas as empresas no sistema
capitalista visam a obten¢do de lucros para expansdo das atividades. De nada adianta uma
operagido segura ¢ liquida se nfio é rentdvel. A realizagdo de operagdes ndo rentaveis

compromete a médio prazo a propria situagdo de liquidez do credor.

4.2 IMPACTO DA DECISAO CREDITICIA NA CONDICAO FINANCEIRA DO
CREDOR

A condi¢do do balango patrimonial, liquidez, margens de lucro ¢ fluxo de caixa de
qualquer empresa sido apenas algumas das areas significativamente afetadas pelas decisdes
crediticias. Nenhuma outra fungdo da empresa tem tamanho impacto no seu desempenho
operacional e financeiro como tem o departamento de crédito.

Os niveis de lucro do credor serdo negativamente impactados pelos pagamentos
demorados ou pelo ndo pagamento do devedor. Despesas de juros excessivas serdo efetuadas.
Estes custos podem n3o ser repassados nos precos de venda do credor e além do mais
reduzem as margens de lucro. Os lucros sdo reduzidos pelas despesas de dividas incobraveis.
Custos de cobranca de saldos a receber antigos também impactam os niveis de lucro. O fluxo
de caixa também ¢ afetado pelo pagamento demorado ou pelo ndo pagamento de clientes
devedores.

Concessdo de crédito e praticas de cobranga influenciam grandemente os volumes de

venda e niveis de receita alcangados pelo vendedor. DecisGes crediticias altamente restritivas
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aceitam somente as contas com solvéncia, mas podem perder vendas e receitas € o
acompanhamento agressivo de cobranca pode gerar relaces problematicas com os clientes.

O balango patrimonial do credor serd adversamente afetado pelas contas a receber com
giro vagaroso ou ainda por contas incobraveis. Contas a receber devidas pelos clientes devem
ser financiadas pelo vendedor. Despesas de juros para financiar contas a receber reduzirdo as
margens de lucro do vendedor e impactarfio negativamente em seu fluxo de caixa.

A liquidez do credor € prejudicada por problemas de recebimento. O vendedor pode ficar
incapaz de gerar fluxo de caixa suficiente para saldar suas proprias obrigagdes, suas contas a
pagar, suas linhas de crédito e seus empréstimos. Isto pode criar uma condigio de insolvéncia

para a empresa credora.
4.3 A ESSENCIA DA ANALISE DE CREDITO

Conforme Blatt (2000), em seu conceito mais amplo, analise de crédito é um processo
organizado para analisar dados, levantando as questdes certas, assistindo no desenvolvimento
de alternativas e apoiando solicita¢cdes de julgamento. Este processo cobre uma estrutura mais
ampla do que simplesmente analisar o crédito de um cliente e dados financeiros para tomada '
de decisdo com propdsitos crediticios.

Andlise de crédito também inclui analises internas para identificar a propria situagdo
financeira de uma empresa credora. Este conhecimento aborda nfio somente os objetivos de
fluxo de caixa dos recebimentos € a contencdo de perdas, mas também a utilizagdio da
capacidade e do estoque do credor, e alcangar objetivos de receitas e lucros.

Avallacao ae uma carterra ae Creano de uma empresa Isere-se na nossa Jennigad ue
processo de andlise de crédito. E necessério o foco constante da administragfio crediticia no
mix de um risco crediﬁcio de uma carteira. O controle e conhecimento de uma boa carteira
podem cépacifar o analista de crédito a tomar alguns riscos adicionais. Linhas de crédito
podem entdio ser concedidas para contas com risco um pouco superior, que de outra maneira
poderiam ser perdidas. Vendas adicionais também poderiam ser adicionadas ao volume de
vendas da empresa credora sem incorrer em niveis de perda inaceitaveis.

A andlise de informacg8o crediticia sobre um cliente, obtida de varias fontes externas,
representa uma importante fonte de andlise. Informacéo crediticia externa deve ser analisada
em relagdo a sua confiabilidade e relevancia em relagiio ao montante de crédito solicitado por

um cliente.
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Blatt (2000), afirma que a analise de crédito pode ser utilizada para avaliar os ganhos
esperados (receitas) de vendas a crédito. O processo também precisa projetar os riscos (custos
e perdas) estimados dessas vendas a crédito. O analista de crédito deve se preocupar com o
futuro da empresa com a qual esta para entrar em um relacionamento crediticio e igualmente
conscientizar-se de como tal relacionamento crediticio impactara todas as reas da sua prépria

empresa.
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5. NECESSIDADES DE ALTERACAO NA POLITICA DE CREDITO E O
IMPACTO DAS MUDANCAS

Conforme o BANCO DO BRASIL (2006), os padrdes de crédito da empresa definem os
critérios minimos para a concessdo de crédito a cada cliente. Ao se avaliar a possibilidade de
afrouxar esses padrdes de crédito, deve-se atentar para os seguintes aspectos basicos:
incrementos no volume de vendas, no investimento em duplicatas a receber e nas perdas com
devedores incobraveis.

Os dispéndios com as cobrangas reduzirdo o nivel de inadimplentes até certo ponto, a
partir do qual as perdas deverdo ser atribuidas a politica de crdito e a eficiéncia do
departamento de crédito.

Uma politica de crédito liberal certamente amplia o potencial de vendas da empresa, mas
também acarreta maior porcentagem de perdas por inadimpléncia.

Seja por pressdo da concorréncia, mudangas na situagdo econémica do Pais ou nos
hébitos e necessidades dos seus clientes, uma empresa pode ser forgada a alterar os critérios
utilizados na sua politica de crédito. Nesse contexto, a empresa deve ser capaz de rapidamente
ajustar sua politica de concessdo de crédito as novas condigdes e exigéncias do mercado.
Contudo, antes de alterar os critérios de concessdo de crédito, o empresario deve estudar com
cuidado qual o impacto que essas mudangas podem ter sobre a situa¢fo financeira da einpresa.
Para tanto, concentramos nossa discussdo em trés variaveis chaves:

% Volume de vendas.

A mudanga nos critérios de concessdo de crédito certamente ird influenciar o volume
de vendas da empresa. Em geral, o estabelecimento de regras mais flexiveis de crédito
permite um aumento no volume de vendas, e vice-versa. Em outras palavras, se a empresa
diminui as exigéhcias para vender a prazo, certamente um nimero maior de pessoas ira se
interessar por essa modalidade de pagamento, o que refletira em um aumento das vendas.

% Custo oportunidade.

Ao aceitar ndo receber a vista pela venda de um produto ou prestacio de
servico, a empresa abre mdo dos recursos aos quais teriam direito. Essa decisfo
embute um custo de oportunidade para a empresa, ja que ao nio receber o dinheiro,
ela pode ser forgada a pedir o valor emprestad, ou a sacar parte dos seus
investimentos.

+ Perda com inadimplentes.
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Uma politica de crédito menos rigida acaba levando a empresa a operar com um
numero maior de pessoas, 0 que exige um aumento no nimero de funcionérios dedicados
a analise de risco de crédito. Caso contrario, ¢ bem provavel que essa politica acabe
resultando em um aumento significativo das perdas com clientes inadimplentes. Por sua
vez, 0 aumento da inadimpléncia exige investimentos na area de cobranca da empresa.

Como nem sempre existe espago para se repassar os custos adicionais incorridos com
a adocdo de uma politica de crédito mais flexivel para o preco final do produto, em alguns
casos a empresa é forgada a abrir mio de parte dos seus ganhos para absorver esses custos
adicionais.

Essa € a razdo pela qual, antes de optar por uma mudanga nos critérios de concessdo
de crédito,‘a empresa deve analisar como essa decisdo ira alterar os gastos da empresa e,
conseqiientemente o seu lucro. Serd que nfio € mais vantajoso, ao invés de facilitar as
compras a prazo, oferecer descontos mais agressivos nas vendas a vista? A concessdo de
crédito deve ser favoravel as atividades da empresa, caso contrario, ela deve ser evitada.
Ainda que a oferta de condi¢cdes mais favoraveis de pagamento permita atrair um numero
maior de clientes, e possa contribuir para o aumento do volume de vendas da empresa, é
preciso verificar se os custos adicionais dessa estratégia nfo sdo superiores aos ganhos
com faturamento.

Cabe ao empresério, portanto, verificar se a margem de contribui¢do da nova politica
de crédito supera os custos adicionais associados a ela, visto que a adogdo de uma politica
excessivamente liberal de crédito pode comprometer a gestdo de caixa de uma empresa e

prejudicando a sua viabilidade financeira ao longo prazo.
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6 AS QUATRO GUIAS DE GESTAO DE CREDITO

Segundo a Info-Cred (2006), estudos realizados mostram que:
Apesar da forte inadimpléncia atual muitas empresas ndo tem politica de credito nem de

cobranca definidas ( critérios de avaliagdo, pesquisa de antecedentes). As empresas que

- implementaram critérios claros na concessio de credito baixaram significativamente a

inadimpléncia sofrida (redugdo entre 32% e 74% consoante oS critérios uﬁlizados). Alem da -
existéncia de uma politica de concessdio de credito, o segundo fator que distingue as empresas
de sucesso ¢ a existéncia de um plario definido de ag¢do quando as dividas vencem.

A recomendacfio dos profissionais e as suas \}alidagﬁes no terreno permitem distinguir 4

principais fatores de sucesso na implantagio de uma poHtica de credito. Esses fatores, que

chamamos “regras de ouro”, sfo de implementacdes simples e tem resultados significativos,

tanto na cobranca ou totalidade da divida nas situagdes mais dificeis (faléncias, concordatas,
uquluagbcs,‘., :
REGRA N.1: INFORMACOES PERTINENTES SOBRE OS DEVEDORES

As fontes de informagdes devem ser multiplas e diversiﬁcéd,as. Consulte o seu banco.
Pergﬁnte ao gerente da sua conta se ele conhece elementos contra o cliente.
Se fizer uma analise dos balangos tenha a certeza que os mesmos sdo verdadeiros
(documentos auditados, copia da declaragdo de IR, etc). Ndo € necessario ser um especialista

em analise financeira paraa avaliar a situago financeira de uma empresa. Alguns indices sdo

“suficientes (existéncia de lucro e indices de liquidez favoraveis por exemplo).

Obtenha dados das agé€ncias de informacéo comercial (elas fornecem dados sobre
pessoas juridicas ou fisicas). Os servigos de protecdo ao crédito permitem obter informacdes a

partir da consulta de CPF ou CNPJ. Esses servicos sfio pagos, se hiio quiser gastar faca como

indicado anteriormente, consulte o seu banco ou faca uma pequena avaliagéo ﬁnanceira' da

empresa. Se o volume de negécio o justificar, e consoante a localizacdo do chente visite as

instalagdes dele (nada como seus proprios olhos para avaliar uma situago).

Peca Informaciio ao proprio cliente
Se o cliente for pessoa fisica, exija os documentos de identidade, um comprovante do
endereco da residéncia ¢ do contato telefonico. O preenchimento de um formulario pelo

proprio. chente ¢ uma condi¢dio para a concessdo de crédito, quer o cliente seja pessoa juridica

‘ou fisica. Nessa ﬁcha, ponha um campo onde deve ser indicados os contatos de duas ou mais

pessoas que possam fornecer recomendagdes. As pessoas indicadas devem ser contatadas para
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cOnﬁrmaf que recomendam o cliente. Juntar a ficha, uma copia da identidade do cliente
(CNPJ, CPF). Se o cliente for uma empresa pega o contato dos seus maiores fdmecedores.
Com o contato com as pessoas mais indicadas, ja é possivel eliminar clientes sem reputagdo.
Implicar 0s comerciais

Eles sdo muitas vezes a melhor forma de saber a verdadeira situagdio dos clientes.
Devem estar interessados na aprovagdo € manutengdo do credito acordado aos clientes, para
evitar que se fég:a vendas, apesar da situacfio de inadimpléncia em que se encontra o devedor,
as comissOes dos comerciais devem estar baseadas ndo no faturamento realizado, mas sobre
os valores recebidos.
Estabelecer um teto de credito

No fim do processo de avaliagio do futuro cliente, deve-se estabelecer um teto de
credito. O valor deve corresponder a um volume de compra considerado normal em relagéo ao

faturamento atual do cliente.

REGRA N°2. GARANTIA OU FIADOR

Conseguir um fiador ou uma garantia bancaria ja ¢ um sinal que o devedor convenceu
uma pessoa ou um banco da sua boa fé eda sua capacidade em honrar seus compromissos. O
fiador ou o banco sabe que em caso de incumprimento do devedor, a responsabilidade sera
dele, por isso ele tera o maior cuidado antes de conceder seu aval.

Pelos seus efeitos, os fiadores € as garantias bancérias permitem compensar uma
eventual caréncia nas informacgdes obtidas sobre o devedor. Isto € mais 1itil nos negdcios com
empresas estrangeiras onde a recolha de informagﬁeé ¢ mais dificil. |

Outro aspecto da garantia € que se o fiador ou o banco erraram na sua avaliagfio e se o
devedor for imcumpridor, podémos nos ressarcir da divida com eles. Para que este aspecto
seja efetivo, ¢ necessdrio tomar alguns cuidados que expomos nos pontos seguintes:

Fiador

O valor do fiador, quanto a prevengéo como quanto a execugfo, reside nas conseqiiéncias
que o fiador sofreria em caso de incumprimento do devedor principal.

Conseqiientemente, a garantia do fiador tem valor se ele tiver algo a perder em caso de
inadimpléncia do devedor. Por isso ele deve ter bens susceptiveis de garantir a divida.

Vocé deve apurar a ligagdo entre o fiador € o dévédor, vocé‘cfemcifgir que o fiador seja
propﬁetério- de um imével, preferencialmente nd seu estadd. Esta situacéo facilita a

verificacdio e a execugdo eventual dos bens.
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Vocé deve ter o contacto do fiador. E ao contatar vocé pode podera exercer

indiretamente uma pressdo sobre o devedor.

As certiddes do fiador devem ser pedidas e analisadas. Um fiador sem bens ou com os
bens comprometidos néo serve.
Garantia Bancaria

As garantias bancarias devem ser emitidas por um banco que vocé considera creditivel.

Privilegie as garantias. Este tipo de garantia impede que o devedor bloqueie‘ o pagamento do

banco. Assim, vocé pode acionar a garantia quando quiser € o banco terd que pagar

- independentemente dos argumentos que invoca o devedor.

A garantia deve ser confirmada com o banco € o original do documento deve ser
guardado num local seguro. ’
Ouﬁ'as 'Garan_t,ias
Destacamos o fiador e a garantia bancaria pela forte seguranga que eles oferecem.
Obviamente os outroé ‘tipos de garantia ( hipoteca, aval, penhora), podem deixar niais
seguranga situaco do credor se toma o cuidado de verificar a existéncia, aa situacio legal dos

bens e direito, objetos de garantia.

REGRA N. 3. CONTROLE CONTINUO DOS DEVEDORES

Controle dos tetos e dos atrasos

Ter um controle permanente dos clientes com uma planilha que indica para cada cliente: -

o total da divida, o valor nfio vencido, o valor vencido ( a parte vencida ¢é classificada por

~ periodos de antiguidade, <15 dias e > 15 dias e <30 dias, >30 dias e <60 dias). Esta planilha

deve estar atualizada e analisada semanalmente; convém ter esta planilha emitida diretamente
pelo seu programa financeiro.
Com os clientes que ficam com notas fiscais vencidas, deve-se tomar logo providencias,

deve ter uma peésoa‘ ericarfegada e responsavel deste controle.

- Negociar um plano de liquidacio

U Principio GE DASE € COTHALET O UCVEUoT IICUIIPIGUL as5iiii q'm;v 4 Uividia USiivei Uil
atraso. E perguntado o motivo do atraso e ¢ negociada uma nova déta parao pagémento.

Notar as informagdes fornecidas elo cliente, motivo do atraso, nome e cargo da pessoa
contatada e nova data negociada.

Pedir que o seu devedor lhe envie via fax um pedido escrito de um novo prazo de
pagamento com indicagio do motivo do atraso. Vocé estd fazendo um favor ao sen devedor

a0 dar uma nova data. O minimo que ele deve fazer € fazer 'cumprir esta formalidade. Tente
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obter um cheque pré-datado com o novo vencimento. Se o seu cliente ndo puder pagar de uma
s6 vez o debito, negocia um plano de liquidagio da divida.

Avise o comercial da situagiio e pondera ja a aplicagio de juros. E melhor cortar o
fornecimento ou condiciona-lo ao respeito dos pagamentos previstos.

O objetivo € mostrar logo firmeza para que o devedor entenda que com vocé ele ndo

conseguira fugir ao pagamento da divida.

REGRA N. 4. AGIR RAPIDO
Tenha um plano de agfo

As empresas que conseguem melhor o ressarcimento das quantias devidas sdo aquelas
que ja tém pronto um "manual de cobranga" para agir logo que a inadimpléncia fique patente.

Este plano de acgfio relata as etapas e as medidas a serem tomadas consoante a evolugdo
da situagdo.

Se o plano de liquidacdo (ver regra n.3) que foi negociado com o devedor, nfo estd sendo
cumprido ou se a negociagdo com o devedor, ndo permitiu chegar a um acordo sobre uma
nova data de pagamento, devem ser rapidamente tomadas as mais drasticas medidas previstas

no plano de agdo.
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7 METODOLOGIA

Com base na situago problematica na qual a empresa vem vivenciando e considerando
o0s objetivos a serem alcangados, adotou-se inicialmente a pesquisa do tipo exploratoria, que

segundo Gil (2002, p. 54),

Tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a
torna-la mais explfcito ou a construir hipéteses. Pode-se dizer que estas pesquisas
tém como objetivo principal o aprimoramento de idéias ou a descoberta de intuicSes.
Seu planejamento ¢, portanto, bastante flexivel, de modo que possibilite a

consideragfio dos mais variados aspectos relativos ao fato estudado.

A pesquisa exploratéria por ser bastante flexivel assumiu como método de pesquisa o
estudo de caso, que para Gil (2002, p. 54) “¢ constituido no estudo profundo e exaustivo de
um ou de poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado conhecimento”.O |
estudo de caso adotado possui natureza descritiva, ou seja; ampara se sobre o objetivo de
descrever a situagdo do contexto em que esta sendo feita determinada investigag8o;

O estudo de caso foi desenvolvido como caso unico, tendo como elemento de
investigagdo apenas uma empresa, que neste caso constitui-se como um estudo de caso
intrinseco, que para Gil (2002, p. 138), “¢ aquele em que o caso constitui o proprio objeto da

pesquisa. O pesquisador almeja € conhece-lo em profundidade™,

7.1 COLETA DE DADOS

O procedimento de coleta de dados adotado foi a entrevista livre, nio formuladas
anteriormente e ndo padronizadas, a qualquer membro da organizagfo objeto de estudo. “O
entrevistador tem liberdade para desenvolver cada situagdo em qualquer diregdo que considere
adequada... as perguntas sdo abertas e podem ser respondidas dentro de uma convengio
informal” (LAKATOS; MARCONI, 20001)

Constando de indagagﬁes que buscavam saber como ocorria o processo de credidrio da
empresa ¢ que metodologias eram utilizadas. Além de entrevistas foram requisitados ainda
documentos internos da empresa para complementar o processo de avaliacdo da pratica
crediticia da empresa. Os documentos requeridos eram relativos as atividades financeiras da

empresa que sofreram a devida analise para se apurar algumas medias de determinadas
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atividades operacionais para complementar os dados da pesquisa quanto a validade das
praticas adotadas sobre os resultados obtidos. A entrevista foi aplicada ao responsavel pelo
setor financeiro da empresa entre os dias 01 a 08 de setembro de 2006.

7.2 METODO DE ANALISE DO CASO

Com o termino da etapa de coleta de dados, passou-se para a fase de analise dos dados,
que neste caso para os dados advindos das entrevistas foram descritos; logo procedeu-se da
redugfio de dados que segundo Roesch (1999, p. 260) “¢ uma forma de analise que acentua,

separa, focaliza, descarta e organiza os dados de modo tal que permitira extrair e verificar

- conclusdes™; e logo partiu-se para a extragéio de conclusdes e verificagdes, que para o autor

“¢ a fase que o analista j4 comeca a decidir sobre o Signjﬁcado dos dados, anotando suas
regularidade, padrdes, explicacdes, configuracdes possiveis, fluxos causais e proposi¢des.”
enquanto os dados obtidos das analises de documentos também deverdio ser interpretados,
cujos resultados servirio para expressar a realidade da émpresa em algumas atividades

financeiras.

7.3 METODO DE DIVULGACKO DOS RESULTADOS

Os dados serdo divulgados por meio de descrigdo e éxplicagﬁo para yin apud Roegg;h
(1999, p. 262) “¢ quando o pesquisador coleta a informagéo analisa-a e apresenta-a umtpxto

de acordo com certa logica que atenda aos objetivos do estudo, seguida de explicagdo”. |
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8 DESCRICAO DO CASO

’Quanto ao objetivo de verificar como vem sendo tratada a politica de credito da empresa,
foi possivel obter conhecimento utilizando dados das entrevistas com o presidente da
empresa. Os dados possibilitaram identificar a seguinte situacio: |

A empresa Via Charmy trabalha com vendas a vista e a credidrio e atende clientes do
varejo e atacado. Aceita o uso de cheques e notas promissdrias como forma de pagamento. Os
prazos concedidos das vendas vido de 30, 60, 90 e 120 dias, no entanto, para clientes novos é
feito o processo de consulta de compra em outras empresas e de acordo com o seu histérico de
compra e pagamento faz se o cadastro, onde pode se trabalhar o limite de compra para o
cliente conforme seu desempenho de negociacdo na empresa.

Quando do procedimento de compra a vista a empresa utiliza o desconto e estende para
aqueles pagaméntos antecipados seguindo uma taxa que varia de 10% a 5%, conforme a data
de vencimento;

Em relagdo ao processo de abertura de credidrio compreende a exigéncia de
documentagfio pessoal e entrevista com o cliente acerca de sua atividade para se obter dados
referentes a sua situagdio financeira; além de consultar 6rgdos de protecdio de credito para
efetivar a compra. Quando se trata de clie_ntés novos, pr‘ocede—sé de pedido de referencia
comercial para aqueles de natureza fisica e quando ¢ cliente de juridico pede-se também o
aval de outros clientes como garantia. Quanto ao procedimento de cobranga, a empresa
utiliza-se de cartas de coBranga enviadas para seus clientes e quarido trata-se de casos mais

extensivos de vencimento a empresa utiliza do convenio com 6rgdos de protecdo de credito

‘com abrangéncia nacional para tomar medidas de negativacio do nome e seus respectivos

documentos.
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9 ANALISE DO CASO

Embora sabe-se que a empresa Via Charmy ja possui uma politica de credidrio para
atender seus clientes, ressalta-se também que a mesma ndo possui uma padronizacio
formalizada de utiliza¢do, portanto cabe diante dessa situagfio verificar se a mesma estd de
acordo com a atual realidade da empresa; pois na medida que a empresa cresce € expande sua
comercializac8o, aumenta também suas dificuldades de lidar com um numero elevado de
clientes em caso dessa ndo possuir uma politica com diretrizes bem definidas a serem
seguidas na negociagdo, especificamente quando tem clientes de diferentes poder de
barganha, tornando-se dificil o processo de atender as suas necessidades, contrapondo ao
atendimento adequado dos seus diversos clientes.

Dessa forma segue abaixo uma correlaciio quanto aos procedimentos adotados pela
empresa juntamente com as analises criticas.

No processo de abertura do credidrio da empresa Via Charmy, percebe-se medidas
eficientes conforme cita alguns autores, quanto a aplicagio de entrevista para obter
informagdes importantes para efetuar uma boa venda. Este procedimento € necessério e deve
ser aplicado para clientes tanto fisicos quanto juridicos para levantar informag¢des acerca das
atividades que a pessoa desenvolve para possibilitar o conhecimento mais amplo e detalhado
do cliente. Segundo Blatt (2000), as informac¢des sobre idade, tradicdo, atividade etc, por
serem informadas pelo proprio cliente, devem ser tomadas com reserva, analisadas e
conferidas

A consulta de referencia do cliente em outras empresas, adotado pela empresa Via
Charmy também ¢ uma pratica importante para obter informac¢des fidedignas para que o
cadastro seja realizado, e é uma forma de ter acesso a um banco de informagdes gratuito;
embora Blatt (2000), ressalta que o valor destas informagdes € relativo, j4 que muitos dos
indicados como fonte mantém relacionamento e interesses com o cliente. O valor das
informa¢des dependera da sensibilidade da pessoa do cadastro em levantar fontes nio
fornecidas pelo cliente no maior niimero possivel e a capacidade de entender o que possa
existir por tras das informacgdes.

As referéncias comerciais podem ser uma ferramenta de incalculdvel valor na hora de
complementar as analises de crédito dos clientes novos e ja existentes, no entanto a
atualizacgio verbal de referéncias comerciais pode ser de incalculavel valor quando os clientes

estejam experimentando problemas de pagamento e financeiros. Quando surgem problemas
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de pagamento, o executivo de créditos deve falar com colegas profissionais de outros
fornecedores para tragar um panorama atualizado do cliente.

Outro fator importante observado na politica da empresa € o procedimento de consulta de
nome do cliente junto a o6rgdos de protecdo de credito, acredita-se ser um procedimento
necessario para ter maior garantia sobre a venda. Embora tenha-se notado essa atitude por
parte da empresa em estudo, cabe ressaltar que nfio consta de um procedimento continuo
sobre cada venda, mas apenas quando da abertura do credidrio. No entanto isso &
caracterizado como uma falha da empresa, pois de acordo com Blatt (2000), deve checar os
dados informados com os documentos comprobatorios, sendo que o setor de cadastro deve
pesquisar as fontes de informag¢Ges comerciais, bancérias e restritivas. A validade deve ser
estabelecida, e devem ser também feitas pesquisas nas fontes restritivas a cada nova operagéo,
sendo que existindo algum fato relevante devera constar num adendo da ficha cadastral.

Destaca-se também na Via Charmy o procedimento de verificar o histérico do cliente em
outras empresas, seja para cliente fisico ou juridico, dessa forma pode-se trabalhar e rever o
limite de compra possivel com condi¢des de pagamentos diferenciados para aquele cliente.
Conforme Blatt (2000), isso implica num controle ¢ conhecimento de uma boa carteira que
pode capacitar o analista de crédito a tomar alguns riscos adicionais; vendas adicionais
também poderiam ser incrementadas ao volume de vendas da empresa credora sem incorrer
em niveis de perda inaceitaveis.

O autor lembra ainda que a analise de informag#o crediticia sobre um cliente, obtida de
varias fontes externas, representa uma importante fonte de andlise, portanto a informacio
crediticia externa deve ser analisada em relagfo a sua confiabilidade e relevancia em relagio
ao montante de crédito solicitado por um cliente.

Com base na investigagdo realizada sobre as atividades da empresa Via Charmy, pode-
se observar que quanto a questdo de prazo, a empresa adota modalidades diferentes conforme
o critério de escolha do cliente. Nota-se, no entanto que a empresa ao adotar o credidrio, tem
uma estratégia de encorajar o cliente a fazer suas compras com maior quantidade de itens,
enquanto ter4 um volume de pagamento menor a receber.

Conforme diz Sanvicente (1987), a concessdo de credito atua como elemento do
processo de oferecimento de um produto ou servico ndo sé porque afeta diretamente o prego
de aquisicdo, distribuindo os pagamentos no tempo, como proporciona maior flexibilidade
operacional ao comprador, que ganha tempo para gerar recursos com vistas a efetuar os
pagamentos devidos. J4 conforme o Banco do Brasil (2006), a mudanga nos critérios de

concessdo de crédito certamente ird influenciar o volume de vendas da empresa.
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Em geral, o estabelecimento de regras mais flexiveis de crédito permite um aumento no
volume de vendas, e vice-versa. Em outras palavras, se a empresa diminui as exigéncias para
vender a prazo, certamente um nimero maior de pessoas ira se interessar por essa modalidade
de pagamento, o que refletira em um aumento das vendas; contudo, de acordo com o banco do
Brasil (2004), ao aceitar nio receber a vista pela venda de um produto ou prestacdo de
um servigo, a empresa abre mio de recursos aos quais teria direito.

" Essa decisdo embute um custo de oportunidade para a empresa, ja que, ao ndo receber o
dinheiro, ela pode ser forcada a pedir o valor emprestado, ou a sacar parte dos seus
investimentos, mas, no entanto ¢ uma forma aceitavel de venda que pode ser bem considerada
quando se antecede de uma base de cliente bom. Sanvicente (1987, p. 153), diz que é
evidente, porem que a concessdo de credito para estimular a procura dos produtos e servigos
oferecidos pela empresa encontra limites na capacidade que uma dada firma pode ter para ser
liberal nesta 4rea.

Quanto a aceitacdio de diferentes espécies de pagamentos, a modalidade de notas
promissorias como documento de pagamento tem se mostrado como um método quase extinto
na negociacéo de compra e venda e sua eficicia para garantir o recebimento ¢ bem aquém da
necessidade das empresas em vista da demora, cabe ressaltar que atualmente a modalidade de
cheques pré datados também tem sido complicado para as empresas reaverem seus créditos
junto aos devedores, a possibilidade de cheques sem fundos tem sido continuo em diversas
categorias de clientes e traz um transtorno financeiro a empresa.

No caso da empresa investigada é percebido que ainda ndo se adota outras modalidades

de formas de pagamentos e isso implica numa desvantagem para competitividade da empresa,

seria aconselhavel trabalhar com outras formas como boletos bancérios em acordo com um -

banco de preferéncia da empresa, adotar também o uso de cartdes de credito, tanto para
garantir mais seguranca dos recebimentos, bem como a oportunidade de vender mercadorias a
pessoas de lugares diferentes e que nfo fazem parte do cadastro de clientes, etc. Seria uma
oportunidade de entrar em novos mercados geograficos e de segmentos diferentes, ja que a
empresa trabalha com atacado e varejo, e op¢do de pagamentos diferente permite a adesdo de
compra a prazo.

Conforme Sanvicente (1987), deve ser estabelecido o limite de credito, ou seja, o valor
que a empresa estd disposta a financiar. Esta decisdo deve levar em conta o risco de perda
assumido pela empresa, em vista da probabilidade de nfio pagamento. Trata-se de comparar o
que podemos ganhar com a venda ao valor esperado de um prejuizo (Isto &, custo de producio

e venda incorrido, versus, probabilidade de ndo pagamento).
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A ’despeito da cobranga ‘adotada pela empresa, a utilizagio de cartas de cobranca quando
excede o prazo de vencimento, torna-se uma pratica necessria para reaver os débitos.O
encaminhamento de nomes aos érgdos de protegdo de credito, também sdo importantes para
apressar o devedor a pagar a divida. Visto que sfio medidas necessarias, ainda ndo sdo
suficientes para garantir os recebimentos. '

Quanto aos clientes que ficam com notas fiscais vencidas, deve-se tomar logo
providéncias haver uma pessoa encarregada e responsavel deste controle. Por outro lado,
conforme o Banco do Brasil (2004), uma politica de crédito menos rigida acaba levando a
empresa a operar com um nimero maior de pessoas, 0 que exige um aumento no nimero de

funciondrios dedicados a analise de risco de crédito. Caso contrario, ¢ bem provavel que essa

poli'tica acabe resultando em um aumento significativo das perdas com clientes inadimplentes.

Por sua vez, o aumento da inadimpléncia exige investimentos na area de cobranga da

empresa.
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10 RESULTADOS E DISCUSSOES

A andlise do relato das praticas adotadas pela empresa Via Charmy, possibilitou
compreender que de fato a empresa precisa implementar mélhorias em varios procedimentos
de estabelecimento de credito para que a empresa tenha bons resultados quanto aos |
recebimentos.

Em relacfo as praticas adotadas pela empresa na abertura de crediario aos clientes, nota-
se que os procedimentos ainda ndio possibilitam a empresa a obter um cadastro amplo com um
conhecimento detalhado sbbre o cliente, embora deve-se ressaltar'que os procedimentos de
consultas em orgdos de restrigio ao credito e pedidos de referencias comerciais sdo boas
medidas para efetuar uma venda segura. A falta de disposi¢io de um banco de dados mantido
pela empresa dificulta a empresa a abrir credidrio e ficar informada quanto as condigdes de
seus clientes. Embora seja visto que a empresa esteja abaixo do desejado para obter melhor -
resultado, cabé lembrar que o uso de érgdos de restricdo de credito proporciona vantagens de
conhecer o perfil e situacdo do cliente, além de ser a unica forma de banco de informagio

Ja conforme observado sobre a questfio de prazo adotado, nota-se que € seguido um
padriio coerente para manter um numero significante de vendas, embora ressalta que a venda a
vista nfio deve deixar de ser o alvo para a empresa conseguir bons resultados.

Quanto a condigdo de pagamento disponibilizado pela empresa, percebe-se que os
métodos de notas promissdrias e cheques sdo meios poucos suficientes para as negociagdes,
cabe a empresa implementar novas formas que ddo mais efetividade paia o recebimento.

Verifica-se na analise do caso que sobre a cobranga da empresa, os planos e as agdes
ainda estfio a desejar, no que condiz sobre a falta especializagfio e planos concretos para serem
acompanhados pela empresa, mesmo sabendo que se trata de uma tarefa dificil de ser bem
sucedida, ela tem grande responsabilidade na consecugfio dos resultados.
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11 CONCLUSOES E SUGESTOES

Com base na analise do caso e o resultado obtido, conclui-se que a politica de credito da
empresa Via Charmy realmente precisa passar por uma redefinico e implementagéo de varias
medidas de determina¢io de credito. Pode-se considerar que sendo uma empresa em
crescimento e de abrangéncia em varios estados do pais, cabe de imediato fazer as devidas
modificagdes para que consiga manter se num mercado tfio competitivo.

Em face dos procedimentos que a empresa adota, destaca-se muitas medidas ja utilizadas
que podem continuar, enquanto tem-se que fazer os devidos ajustes nas demais praticas
crediticias.

Para fins de melhor contribuigco acerca dos resultados obtidos na empresa Via Charmy,
consta-se a seguir de um plano com proposi¢des a serem seguidas na politica da einpresa,
especificamente sobre a area de cobranga, que por via demonstra maior defici€ncia:

A seguir indicamos algumas das medidas que podem constar num plano de cobranga,
segundo a Info-cred (2006):

« Etapa 1: Enviar uma carta registrada com Aviso de Recebimento que d4 um prazo de
uma semana para honrar o seu compromisso. Se isso ndo acontecer, ¢ indicado que
serdo tomadas as a¢des judiciais adequadas.

+» Etapa 2: Cortar totalmente o fornecimento. Contatar o fiador e as pessoas que deram
recomendagdes, para comunicar a situagéo de inadimpléncia do devedor.

< Etapa 3: Divulgar a situagio do inadimplente no mercado onde ele atua. Essa medida é
muita eficaz junto dos devedores mais desonestos, a divulgagdo da fama de caloteiro
impossibilita a continuagdo da sua atividade e eles costumam liquidar seus

compromissos para se livrar de tal fama.

K/
e

Etapa 4: Pressionar enviando seus funcionarios na empresa para pedir explicagdes sobre
a situacdo.

¢ Etapa 5: Pedir ao seu advogado para entrar em contato com o cliente para efetuar as
cobrancas. Uma ligacdo feita por um advogado ¢ uma clara demonstragdo da sua

determinagf@o em reaver o que € seu.

X/
L4

Etapa 6: Protestar as dividas no cartdrio ¢ comunicar ao devedor esta providéncia.

7
%

Etapa 7: Executar as garantias ou responsabilizar os fiadores.

o,
L4

Etapa 8: Outras a¢des judiciais apropriadas : pedido de faléncia, execugio, etc.
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A cada etapa é associado um prazo, se nesse prazo, as medidas previstas nfio surtirem
efeitos neste prazo, passa-se a etapa seguinte. Obviamente, o calendario estabelecido ndo €
rigido. Se o comportamento do devedor demonstrou logo m4 fé € uma clara intengio em nio

pagar, podem logo ser tomadas as medidas mais drasticas.

Tentar chegar ao acordo

Para a Info-Cred (2006) "Um bom acordo ¢ melhor do que um bom processo". Se vocé
perceber que a situagdo do devedor ¢ muito complicada, se nfo tiver garantia ou fiador, e se
achar que nunca conseguira reaver a totalidade da divida, ténte um acordo com ele. Uma
cobranga parcial pode ser a melhor estratégia. v

Tente récuperar uma parte das suas mercadorias, tente obter bens em troca ou até abra

mio de uma parte da divida em troca de um pagamento imediato parcial.
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12 AGENDAMENTO PARA FUTUROS ESTUDOS

Visto que a pesquisa realizada na empresa, constou-se apenas da verificacdo das préticas
crediticias da empresa, relativos aos problemas de dificuldade de recebimentos, cabe entio
esclarecer que sua abrangéncia nfo teve o intuito de determinar relagdes de causa, ficando
somente na compreensdo de como ocorre o procedimento da atividade de crédito da empresa.
Dessa forma fica claro que este estudo possibilita que investigagdes mais profundas sejam
feitas, no intuito de colaborar com o desenvolvimento tedrico e busca de aperfeicoamento das

praticas de crédito cabiveis de serem adotadas.
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Raziio Social: Alvino de Paula e Silva Ind.e Comércio ..

Nome Fantasia: VIA CHARMY IND. E COMERCIO DE CONFECCOES LTDA
Endereco: AVENIDA BALSAMO N°482 CENTRO

Cidade: RUBIATABA
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Nome do Responsavel: ALVINO DE PAULA E SILVA

Cargo: PRESIDENTE
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Numero da Matricula: 0406000201
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Supervisor de Area (empresa): ALVINO DE PAULA E SILVA

Supervisor do Estagio (institui¢do): Enoc Barros

Professor Orientador: Msc. Prof. Flavio Manoel Borges Cardoso
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APENDICE B

HISTORICO

No ano de 1994 a partir de uma sociedade entre o Sr. Alvino de Paula e o Sr. Benedito
surgiram uma empresa de confec¢des denominada na época de Charmy Confecgdes.

A empresa logo iniciou suas atividades contando com apenas duas maquinas
semi-industriais, o que gerou muitas dificuldades para a empresa alavancar sua produgéo,
trazendo como conseqii€éncia o fim da sociedade que durou apehas um ano, na qual o Sr.
Benedito desistiu do negdcio, deixando para o seu socio o Sr. Alvino, os equipamentos e as
dividas da empresa.

Logo no inicio do ano seguinte, de 1995 surgiu uma segunda proposta de
sociedade com o Sr. Divino, que logo deram continuidade ao negécio por mais um ano, tendo
novamente a sociedade desfeita a pedido do Sr. Divino que nfo interessava mais pelo
negocio. Nesta ocasido o Sr. Alvino estava casado ¢ juntamente com sua esposa Marlucia
assumiram a administragdo da empresa Charmy Confec¢des no periodo de 1996 a 1999. A
partir do ano de 2000, percebendo a necessidade de mudangas, decidiram redefinir o
posicionamento da empresa € da marca que passou a se chamar Via Charmy; ampliou o
portifélio de produtos e investiu em novos equipamentos industriais e instalacdes fisicas que
proporcionaram melhores desempenhos na producio e potencial de mercado.

Atualmente a empresa conta com 41 funciondrios envolvidos no processo

operacional ¢ demais atividades da empresa. O mix de produtos inclui confecgdes jeans -

(calgas, bermudas e saias); confec¢cdes de malharias e tecidos planos (camisas, camisetas,
camisetes), trabalhados no estilo esporte, esporte fino e social em moda jovem, adulto e
infantil. Hoje a Via Charmy conta com unidade de produgfo, comercializagio e distribuigo,
localizada em Rubiataba — Goias, onde parte das entregas sdo terceirizadas em razfo do

grande numero de clientes lojistas que somam 1500 espalhados em oito Estados do pais.
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APENDICE C
ORGANOGRAMA
Presidente
financas vendas
Técnico Técnico em
corte/costura lavanderia

Principais metas da Empresa:

‘ _ Aumentar em12% a produgéo em relagdo ao ano de 2.004.
_ Mudar as instala¢des da lavanderia e da fabrica.
_Melhorar os resultados das vendas

Missao:
“Atender cada vez melhor os nossos clientes, criando produtos que satisfacam as

necessidades de vestir bem as pessoas em seus diversos estilos.”

Caracterizaciio dos Recursos Humanos da Empresa:
% Numero de empregados: 41 funcionarios
< Categoria dos profissionais que atuam na empresa:
Técnicos em costura e lavanderia e auxiliar de escritorio.
< Divisgo técnica de trabalho:
Corte, costura, lavagem e comercializagio.
+ Qualifica¢do dos funcionarios:
Técnicos em costura ¢ lavagem de tecido. .
% Condicdes de jornada de trabalho:De acordo com a legislagdo trabalhista, de 44 horas

semanais, das 07: as 17:00 horas e com intervalo de 2 horas para as refeigdes.
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