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RESUMO

As politicas de crédito e cobranca e a inadimpléncia ja foram objeto de diversas
pesquisas académicas, porém, cada organizacdo possui caracteristicas distintas das
demais. Diante disso, o0 presente estudo visou identificar o perfil dos clientes
inadimplentes, bem como, a proposicdo de melhorias nas politicas de crédito e
cobranca da empresa Neugebauer Alimentos S/A, a fim de reduzir o indice de
inadimpléncia. A presente pesquisa caracterizou-se como exploratdria e descritiva,
com uma abordagem quanti-qualitativa, sendo amparada por uma pesquisa
bibliogréfica, documental e por meio de entrevistas semiestruturadas com o0s
funcionéarios envolvidos no processo. Os dados coletados foram analisados e os
procedimentos utilizados pela empresa atualmente foram descritos, para que em um
segundo momento, fossem propostas melhorias para a reducdo do indice de
inadimpléncia, de acordo com a literatura estudada. Dentre elas, destacam-se: maior
rigidez na exigéncia da documentacdo dos clientes, atualizacdo semestral dos
cadastros e do limite de crédito, documentacao da politica de crédito, mensuracéo do
custo beneficio das cobrancas judiciais, formalizacao dos procedimentos da cobranca
e célculo do aging mensalmente como medida de controle da inadimpléncia.

Palavras-chave: Inadimpléncia. indice de inadimpléncia. Aging das contas a receber
Politicas de crédito e cobranca. Perfil do cliente inadimplente.
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1 INTRODUCAO

Devido a alta competitividade no ambiente empresarial, as empresas buscam
progressivamente conquistar novos clientes, maximizando seus resultados através da
expansao de suas vendas. Uma das principais ferramentas para a obtencéo de receita
para a empresa é a concessao de crédito. Assaf Neto e Silva (2012), explicam que o
crédito representa a concessao de bens, sendo eles produtos ou servicos, pela

promessa de o cliente realizar o pagamento destes, no futuro.

Ao conceder crédito a empresa estara se expondo a diversos riscos, 0s quais
poderdo causar impactos financeiros negativos no resultado final. Blatt (1999), explica
gue o risco de crédito consiste no risco de que as obriga¢cdes financeiras ndo sejam
pagas pelos tomadores de crédito, sendo que este risco esta relacionado ao cliente,

através de capacidade e vontade de cumprir com os pagamentos.

Diante dos riscos de a empresa nao receber os pagamentos das vendas a
prazo, a estruturacdo de uma politica de crédito e cobranca se faz muito importante.
Sa (2004), explica que o setor de crédito e cobranca possui a funcao de administrar
0s recebiveis da empresa. Segundo ele, nas empresas industriais os recebiveis
constituem o terceiro maior ativo da companhia, demonstrando a importancia desta

atividade.

Para garantir uma maior seguranca nos procedimentos realizados nesta area,

as empresas devem possuir uma politica de crédito e cobranca bem estruturada, a
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qual servirh como base para a reducdo dos indices de inadimpléncia e também

contribuira para o aumento de vendas e diminui¢do dos riscos para as empresas.

As politicas de concessdo de crédito podem ser liberais ou rigorosas,
dependendo da postura que a empresa busca seguir. Em uma postura mais flexivel
nos critérios para concessdo de crédito, a empresa visa aumentar suas vendas
através da captacdo de novos clientes. Ao flexibilizar a concessdo de crédito, a
empresa pode acabar contribuindo com o aparecimento de titulos incobraveis. Em
contrapartida, definindo uma postura mais rigida a empresa podera influenciar
negativamente nos fechamentos de negocios, ocasionando uma diminui¢cao do valor

das vendas da empresa.

Blatt (1999), afirma que em uma situacao ideal, a empresa deve possuir uma
politica de crédito onde perdas podem acontecer, porém, o lucro resultante das
vendas deve ser maior do que 0s prejuizos, em relagdo aos riscos assumidos. Diante
disso, uma politica de crédito e cobranca previamente planejada, auxilia nos
rendimentos finais da empresa, reduzindo o indice de inadimpléncia e possiveis

perdas.

A inadimpléncia, que de acordo com Martin (1997), pode ser considerada como
a falta de cumprimento dos tomadores de crédito diante das obrigacdes adquiridas,
sejam elas em contrato ou em dividas, esta cada vez mais presente no mercado
crediticio do Brasil. Os impactos de um alto indice de inadimpléncia podem ser
devastadores, comprometendo a saude financeira das empresas, por esse motivo, ao
conceder crédito, as empresas precisam estar atentas para garantir que ndo sofram

com os maus pagadores.

Diante desse contexto, este estudo busca analisar qual o perfil dos clientes
inadimplentes na empresa Neugebauer Alimentos S/A e através dessa andlise,
identificar quais as melhorias que podem ser realizadas nas politicas de crédito e
cobranca para a reducdo deste indice. Os clientes da empresa Neugebauer séo
constituidos por pessoas juridicas e sdo atendidas diversas localidades no Brasil.
Praticamente todo o faturamento da empresa é realizado a prazo, atingindo 98% do

total de vendas.
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Na sequéncia, serdo apresentados, o tema da pesquisa, a delimitagdo do tema,
o problema de pesquisa, 0 objetivo geral, os objetivos especificos e a justificativa.

1.1 Tema

O tema deste estudo sera a inadimpléncia, com base na politica de crédito e

cobranca.

1.1.1 Delimitac&o do tema

O tema delimita-se na identificacdo do perfil dos clientes inadimplentes na
empresa Neugebauer Alimentos S/A, situada na cidade de Arroio do Meio/RS.
Também serdo analisadas as politicas de crédito e cobranca e serdo propostas
melhorias para a diminuicdo do indice de inadimpléncia. Este estudo foi realizado no

primeiro semestre de 2018.

1.2 Problema de pesquisa

Uma vez que, praticamente todas as vendas sdo realizadas através de
operacbes de concessdo de crédito, uma politica de crédito e cobranca torna-se
indispensavel na administracdo de uma empresa. As politicas de crédito e cobranca
serao importantes para a minimiza¢ao dos indices de inadimpléncia, bem como, para

0 aumento de vendas com maior segurancga para a empresa.

Analisando o cenario econémico atual, a inadimpléncia € uma das principais
preocupacdes das empresas que praticam esse tipo de operagao. Neste contexto, a
empresa Neugebauer torna-se a unidade de analise deste estudo, pois esta buscando
um grande crescimento econémico e vem apresentando muitos casos de clientes

inadimplentes nos dltimos tempos.
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Diante disso, este estudo busca responder a seguinte questdo: Quais sao as
melhorias que podem ser aplicadas na politica de crédito e cobranga para a diminui¢éo

do indice de inadimpléncia?

1.3 Objetivos

Os objetivos deste estudo estdo divididos em objetivo geral e objetivos

especificos, relacionados na sequéncia.

1.3.1 Objetivo geral

Propor melhorias para a politica de crédito e cobranca a fim de reduzir o indice

de inadimpléncia da empresa Neugebauer Alimentos S/A.

1.3.2 Objetivos especificos

a) ldentificar o indice de inadimpléncia da empresa Neugebauer Alimentos
SIA;

b) Analisar o perfil dos clientes inadimplentes quanto ao tempo de mercado,
sua natureza juridica, sua principal atividade e localidade;

c) Descrever e analisar a politica de crédito e cobranca na empresa;

d) Sugerir melhorias para a reducédo do indice de inadimpléncia na empresa;

1.4 Justificativa

Em consequéncia da atual situacdo econdmica no pais, os indices de
inadimpléncia nas empresas estdo cada vez mais altos. O niumero de empresas
endividadas chega a 5,1 milh6es no Brasil, sendo 43,7% do total do indice

correspondente a empresas do setor do comércio. Mais da metade das empresas
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inadimplentes estdo situadas no Sudeste do pais, seguido do Nordeste que domina
cerca de 17% do total (AGENCIA BRASIL, 2017).

Em torno de 98% do faturamento total da empresa Neugebauer Alimentos S/A
€ realizado em operacgfes a prazo e os clientes atendidos séo pessoas juridicas, em
geral supermercados e distribuidoras. A empresa est4 presente em praticamente
todos os estados brasileiros, e visa um grande crescimento econdmico nos proximos

anos, através do posicionamento de mercado em todo o Brasil.

Diante do exposto, este trabalho justifica-se, pois, pretende conhecer o perfil dos
clientes inadimplentes da empresa. Através deste conhecimento, a empresa podera
identificar com maior facilidade as caracteristicas de possiveis compradores de risco,
facilitando o processo de tomada de decisdo. Além de sugerir melhorias para o

aprimoramento nas politicas de crédito e cobranca.

Para a académica, este estudo possibilitard& colocar em pratica o0s
conhecimentos adquiridos ao longo do curso de Ciéncias Contabeis. A pesquisa de
assuntos como a inadimpléncia e a politica de crédito e cobranca, serd um
aprendizado importante para aprofundamento, pois € o ramo em que a mesma atua e

se identifica, podendo também aperfeicoar a pratica e a experiéncia diaria.

Para a UNIVATES e o meio académico, a relevancia deste estudo estad em
demonstrar que os aprendizados adquiridos ao longo do curso, quando aplicados em
uma empresa, trazem novos dados e informacdes que contribuem para o

desenvolvimento e disseminac¢édo do conhecimento.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo tem como objetivo apresentar a fundamentagcédo tedrica que
embasard o estudo deste trabalho. Os principais assuntos relacionados seréo:
Crédito, Cobranca e Inadimpléncia.

2.1 Conceito de Crédito

Crédito é todo o ato de ceder parte de seu patriménio por algum tempo para
algum terceiro, com a expectativa que esta parte retorne a sua posse integralmente,
apos um periodo previamente definido. Esta parte emprestada pode ser em forma de
dinheiro, mediante empréstimos de valores, ou em forma de bens, por meio de vendas

com pagamentos parcelados e a prazo (SCHRICKEL, 2000).

Assaf Neto e Silva (2012, p. 125) definem que:

Crédito diz respeito a troca de bens presentes por bens futuros. De um lado,
uma empresa que concede crédito troca produtos por uma promessa de
pagamento futuro. JA& uma empresa que obtém crédito recebe produtos e
assume o compromisso de efetuar o0 pagamento no futuro.

O crédito compreende como principios a confianga e o tempo. A confianca esta
presente no compromisso com o pagamento, jA o tempo esta atribuido ao periodo

acordado entre as partes, ap0s a aquisicdo até a liquidagdo da divida (SANTOS,
2011).
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Conforme Blatt (1999), essa relacdo est4d basicamente relacionada com a
confianca. A empresa que concede o crédito confia que o cliente pagara devidamente
seus débitos, enquanto que o cliente confia que os bens estardo em boas condi¢cdes

de uso ou que os servi¢cos prestados serdo adequados para as finalidades desejadas.

De acordo com as definigdes citadas, entende-se que o crédito esté diretamente
ligado ao sentimento de confianga, ou seja, para que uma empresa forneca produtos
OU Servicos a prazo ou em pagamentos parcelados, precisa ter a confianca de que o
comprador ird de fato realizar o pagamento futuro. A confianca sera conquistada por
parte do comprador, através do cumprimento das negociacdes realizadas durante o
seu tempo de mercado. A capacidade de o comprador realizar 0 pagamento sera

consultada através de seu cadastro, do qual as definicdes serdo citadas em seguida.

2.2 Cadastro

Santos (2011), explicita que os dados de identificacdo do cliente estéo presentes
no cadastro ou em sua ficha cadastral. Segundo ele, as informac¢des contidas no
cadastro consistem na situacédo legal e localizacdo das instalacoes da empresa,
idoneidade no mercado de crédito, documentos de identificacdo da empresa e dos
sécios, natureza dos imoveis, carteira de clientes e fornecedores, participacdo de
mercado, relacbes com bancos e telefones para contato. Estes dados sao requisitos
minimos para a determinac¢éo do valor do crédito, prazo para pagamento e vinculacao

de garantias.

Segundo Blatt (1999), o cadastro € um conjunto de informacdes financeiras ou
nao, que resumem a vida de um cliente e auxiliam na decisdo de conceder ou néao
crédito. Essas informacfes permitem que o credor avalie a situacdo econémico-
financeira, a honestidade e a capacidade de pagamento do cliente. O cadastro permite
a segmentacao dos bons e maus pagadores, e quando bem elaborado, serve como

apoio no processo de decisdo do analista de crédito.

A principal funcdo do cadastro é possibilitar a empresa o melhor conhecimento

de seus clientes, a avaliacdo do limite de crédito a ser concedido, analise das
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garantias, a possibilidade de realizacdo do pagamento e identificar a necessidade de
cobertura ou seguro (LANSINI, 2003).

Para realizacdo do cadastro da pessoa juridica, Schrickel (2000), evidencia os

documentos necessarios, que serdo apresentados no Quadro 1.

Quadro 1 — Documentos cadastrais para pessoa juridica.

Documentos da empresa Cépias autenticadas do Contrato Social,
Ata de eleicdo dos membros da diretoria e
conselho administrativo;

Cartédo do Cadastro geral dos contribuintes;
Ultimos trés balancos assinados pelos
gestores;

Ficha cadastral com informacdes da
empresa, devidamente assinada.
Documentos dos s4cios ou acionistas Cépias autenticadas do RG;

Declarag&o do Imposto de Renda;
Procuracoes;

Ficha cadastral com informacdes da pessoa
fisica, preenchida e assinada.

Fonte: Elaborada pela autora, com base em Schrickel (2000).

Os cadastros devem ser atualizados semestralmente e devem ser elaborados
por empresas de confianca, como o Serasa. Eles consistem em importantes
indicativos, que auxiliaram na deciséo de crédito, pois fornecem dados patrimoniais,
fontes de receita, permanéncia na atividade, filiais, participacfes societarias e outros
elementos que podem se modificar ao longo do tempo de mercado (BERNI, 1999).

7

Sendo assim, constata-se que o cadastro € uma das principais fontes de
analise para a concessao do crédito, e através dele os analistas de crédito poderdo
verificar como esté a situacao da empresa e avaliar se o crédito podera ser concedido
ou ndo. Diante disso, o proximo tdpico abordara a definicdo da analise e concesséao

de crédito.

2.3 Analise e Concessao de Crédito

A andlise de crédito consiste em um estudo que analisa o desempenho

econdmico-financeiro de um comprador. Através deste estudo, o analista de crédito



15

podera elaborar um parecer claro e objetivo da situacdo do comprador. Além das
demonstracdes financeiras, serdao consideradas as condi¢des do setor de atuacéo, do

grupo que o cliente faz parte e seus aspectos politicos (BLATT, 1999).

Schrickel (2000, p.27), evidencia a ideia do que uma analise de crédito
representa:

A andlise de crédito envolve a habilidade de fazer uma decisao de crédito,
dentro de um cenario de incertezas e constantes mutacdes e informacgGes
incompletas. Esta habilidade depende da capacidade de analisar logicamente
situac6es, ndo raro, complexas, e chegar a uma concluséo clara, pratica e
factivel de ser implementada.

Assaf Neto e Silva (2012), explicam que a concessao de crédito € uma resposta
da empresa a cada cliente. Se o cliente preencher os requisitos minimos exigidos pela

empresa, tera o aval para realizar as compras a prazo.
Braga (2013) afirma que, para a concessao de crédito serdo necessarios:

e Andlise dos demonstrativos financeiros do cliente e demais empresas do
grupo, assegurada com o parecer de auditores;

e Consulta as fontes de referéncia cadastral;

e Visita as empresas e entrevistas com seus executivos para mensurar a

organizacao e sua capacidade gerencial.

Segundo Blatt (1999), existem trés elementos que devem ser considerados na
analise de uma operacao de crédito, que séo a seguranca, a liquidez e a rentabilidade,

apresentados no Quadro 2.

Quadro 2 — Elementos fundamentais da analise de crédito

Orrisco sujeitado pela empresa torna-se menor se a medida que o cliente
Seguranca satisfaz a condi¢do de seguranca. Esta condicdo sera atendida, através
de seu carater e capacidade de pagamento.

N

Refere-se a probabilidade que o cliente tem de honrar seus

Liquidez .
COMpPromissos.

Para ndo comprometer os resultados do credor, a concessao de crédito

Rentabilidade .
deve ser rentavel.

Fonte: Elaborado pela autora, com base em Blatt (1999).
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Conforme as definicbes explanadas anteriormente, quanto melhor for uma
andlise de crédito, mais chances a empresa tera de se prevenir contra os riscos. Para
isso, existem diversas ferramentas que podem ser aplicadas pelo analista de crédito,
no processo de decisdo. Dentre elas, o credit scoring, as redes neurais, ratings e a

fixacdo do limite de crédito, cujas definicbes serdo apresentadas em seguida.

2.3.1 Credit Scoring

A expressao credit scoring significa pontuacédo de crédito e consiste em uma
técnica de tratamento estatistico que se aplica a todos os processos de tomada de
decisdo, sendo considerada uma excelente ferramenta de gestdo. Essa técnica &
administrada através do levantamento de informacGes passadas e proporciona a

solucéo para decisdes futuras (BLATT, 1999).

Segundo Santos (2011), a pontuacdo de crédito serve como um recurso para a
avaliacdo da probabilidade de algum cliente tornar-se inadimplente no futuro. Ainda
de acordo com o autor, essa técnica pode ser considerada um modelo de avaliacéao
de crédito, desenvolvida com base nas informa¢cbes cadastrais, financeiras,

patrimoniais e também através da credibilidade dos clientes.

Assaf Neto e Silva (2012), explicam que a andlise de crédito por pontuacéo
integra variaveis como localizacao, situacdo patrimonial e garantias. Geralmente, para
a caracterizacao das informacdes utilizadas no sistema de pontuacdo, sdo levadas
em conta a experiéncia de concessao pela prépria empresa ou seu setor de atuacao.
Os pontos somados pelo cliente servem de base para a tomada de decisdo nesta

técnica.

2.3.2 Redes Neurais

Santos (2011), explica que as Redes Neurais sdo sistemas de inteligéncia
artificial que simulam o funcionamento do cérebro de forma simples. Uma rede neural
€ composta por varias unidades de processamento. Seu funcionamento abrange as

informagdes cadastrais, financeiras, patrimoniais e de integridade dos clientes, com
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as quais, algoritmos séo criados e através de um modelo matemético, a decisdo de

aprovar ou reprovar a concessao de crédito sera gerada.

Amaral Junior e Tavora Junior (2010), definem as redes neurais como uma das
técnicas mais avancadas no apoio a decisdo. Elas sdo fundamentadas atraves de
simulaces mateméticas semelhantes ao raciocinio humano. Ainda conforme os
autores, as redes neurais sdo conquistadas através da modelagem de variaveis

relevantes em uma analise determinada.

Um sistema de analise de crédito com base nas redes neurais, tem como
principio a reducdo da possibilidade de ndo pagamento. Através de uma atualizagéo
constante, esse sistema € capaz de reconhecer 0s possiveis clientes que podem
tornar-se inadimplentes, somente a partir das mudancas econémicas e confronto de
informacdes (BLATT, 1999).

2.3.3 Ratings

Ratings sé@o agéncias de classificacéo de crédito especializadas na avaliacao de
risco de empresas. Elas fornecem informacgdes que auxiliam na determinagéo do risco
envolvido em negociacbes com outras empresas. Para realizagdo de uma
classificacdo, essas agéncias analisam as caracteristicas do setor, a posi¢cdo da
empresa no mercado em que esta inserida e fatores como lucratividade e estrutura do
capital das empresas (ASSAF NETO; SILVA, 2012).

Santos (2011, p. 210), define ratings como, “um conjunto de observacodes e
percepcgdes de riscos das agéncias especializadas”. O autor ainda explica que, os
ratings séo opinides sobre a possibilidade futura de um cliente efetuar ou né&o o
pagamento dos valores conforme o acordado, porém ndo devem ser utilizados de
forma Unica como critério para a decisdo de crédito. Esse sistema, esta sujeito a
diversas modificacbes provocadas pela competéncia técnica e experiéncia dos
analistas, assim como a mensuracao de riscos adotados pela empresa e a

confiabilidade das informacdes consultadas.
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Para uma analise de crédito, é fundamental conhecer a situagao financeira dos
clientes e os riscos que podem estar associados a eles. Por esse motivo, 0 sistema
de rating serve como base para consulta e classificacao de riscos, ele contribui para
0 gerenciamento de riscos nos negoécios de forma rapida e precisa. Os ratings,
apresentam a idoneidade e o0s riscos relacionados ao cliente e auxiliam o analista a

definir o limite de crédito e a administrar seu fluxo de caixa (BLATT, 1999).

Diante do exposto pelos autores, os ratings servem como base de informacgdes
para a qualidade das concessfes de crédito e classificacdo dos riscos de clientes. O
analista de crédito, podera utilizar as informacgdes disponiveis nos ratings como
suporte na andlise de crédito. Porém somente a utilizacdo desse sistema ndo sera
suficiente neste processo, junto a ele serdo acrescentados o conhecimento e a técnica

dos analistas.

2.3.4 Limite de Crédito

A primeira etapa em uma operacédo de crédito é a avaliacdo do cliente estar ou
nao estar apto a uma compra a prazo. Ja a segunda etapa é fixar a quantia que sera
concedida para as compras do cliente. A fixacdo desse valor dependera da qualidade
do comprador, e também do valor solicitado face ao total do contas a receber da
empresa (ASSAF NETO; SILVA, 2012).

Sa (2004), define que o estabelecimento dos limites pode gerar problemas. Se
a empresa for muito liberal, sua exposi¢céo aos fracassos do cliente aumenta, e se for
muito restritiva, pode estar limitando as vendas e lucros de forma desnecesséria.
Ainda conforme o autor, o cliente confiavel merece ter um limite de crédito que néo

crie obstaculos nas relacdes comerciais com o fornecedor.

O limite de crédito significa o risco maximo que uma empresa esta disposta a
correr em relacdo a um determinado cliente. A apuracdo deste limite tem como
objetivo limitar a exposicdo maxima das empresas diante dos riscos. Esse calculo ndo
€ exatamente tudo o que o cliente precisa, nem todo o valor que ele pode pagar. Ele
serve como base para o conhecimento dos clientes, identificando as deficiéncias e as

ameacas ligadas a eles, antes de realizar uma concessao total de crédito. O
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estabelecimento deste limite proporcionard uma avaliacao e liberacdo de crédito mais
seguras para a empresa (ARAI, 2015).

Sa (2004), explica que no momento da aprovacéo de um pedido, o analista deve
possuir informacdes relativas a cada cliente, para acompanhamento do exposto. As
informacdes necessarias para a supervisdo do limite de crédito encontram-se

disponiveis no Quadro 3.

Quadro 3 — Informacdes relativas ao limite de crédito

Risco maximo que a empresa pretende

Limite de crédito aprovado ~ : i
correr em relagdo a um determinado cliente.

Soma dos valores que estao em aberto,
Limite de crédito utilizado acrescentando o valor dos pedidos
aprovados e pendentes de um cliente.

E a diferenca entre o limite aprovado menos

Limite de crédito disponivel o limite utilivado.

Fonte: Elaborado pela autora, com base em Sa (2004).

Segundo Schrickel (2000), o limite de crédito € o valor, previamente definido,
gue uma entidade estd disposta a assumir ao realizar transacdes com outras
empresas. Ao estabelecer o limite de crédito de um cliente a empresa busca

compreender qual sera o risco total que estara assumindo.

7

Diante do exposto, entende-se que o limite de crédito é a ferramenta que
determinara qual o risco total que a empresa pretende assumir diante de cada cliente.
Em todas as operacdes de crédito as empresas tém a necessidade de assumir riscos,
0s quais estao relacionados com os objetivos de cada organizacdo. Sendo assim, o
préximo topico definird qual o conceito dos riscos de crédito.

2.4 Riscos de Crédito

Blatt (1999), define o risco de crédito como a possibilidade da empresa que
concedeu o crédito ndo receber o pagamento do valor concedido ao devedor, no prazo

ou nas condi¢Bes acordadas. Ainda conforme o autor, todas as atividades de crédito
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envolvem algum tipo de risco, portanto, as empresas devem desenvolver politicas e

procedimentos para que eles sejam minimizados a niveis razoaveis.

Segundo Braga (2013), ao conceder crédito aos clientes a empresa assume
custos e riscos que nao existem nas vendas a vista. Entre eles, as despesas com a
andlise do crédito dos compradores, as despesas com a cobranca, 0S custos

aplicados nas contas a receber e o risco de perdas com os valores incobraveis.

Assaf Neto (2010, p. 602), explica que o processo de avaliacdo do risco de
credito “é desenvolvido, basicamente, pela tradicdo (experiéncia) que a empresa
tenha com seu cliente e, também, por uma série de informacdes e indicadores basicos

que o administrador devera colher com o consumidor e no mercado”.

Diante do exposto, o risco deve ser considerado na definicdo de uma politica de
crédito. Blatt (1999), explica que para ter o direito a crédito a empresa deve possuir
liquidez, solvéncia e a habilidade de gerar caixa. Estes itens poderdo ser observados

na analise dos “Cs” do crédito, que serao referenciados nos proximos tépicos.

2.5 “Cs” do Crédito

De acordo com Santos (2011), o processo de analise de crédito determina se o
crédito sera concedido ou ndo. Nesta operacdo, a experiéncia do analista, a
guantidade e relevancia das informacdes e a percepcdo do analista quanto ao risco
do negdcio, serao importantes para a decisdo. Ainda conforme o autor, os “Cs” do
Crédito séo as informacdes necessarias para a analise da capacidade financeira do
cliente. Tradicionalmente, os “Cs” do Crédito abrangem o carater, capacidade, capital,

garantias (colateral) e condicdes.

Assaf Neto (2010, p. 602), esclarece que “na analise do risco sao levados em
conta diversos critérios e métodos. Um enfoque tradicional da analise do crédito é

desenvolvido pelo estudo de cinco fatores”, conhecidos como os “Cs” do Crédito.

Blatt (1999, p. 42), explica que “os “Cs” do Crédito fornecem uma visdo de
complexidade que uma avaliacédo de crédito pode assumir’. Segundo ele, os “Cs” do
Crédito servem de roteiro para a investigacao de crédito, garantido que nenhuma
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informacao relevante seja ignorada ou esquecida durante a andlise. Segundo Blatt
(1999), além dos cinco “Cs” tradicionais existe um sexto “C”, conhecido como

Conglomerado.

A seguir serdo apresentados os conceitos referentes aos seis “Cs” do Crédito,

destacados pelos autores.

2.5.1 Carater

Segundo Schrickel (2000), o carater € um dos mais criticos “Cs” no processo
de andlise de crédito, ndo importando o valor da transacéo, pois esta relacionado a
determinacdo de pagar do cliente. Na elabora¢édo da ficha cadastral do tomador, 0
analista devera investigar sobre seus antecedentes, que consiste em analisar o seu

carater.

O carater refere-se a intencdo do tomador pagar suas dividas, independente de
possuir condicdes para realizar seus pagamentos. Serdo necessarias informacodes
cadastrais obtidas junto a bancos, fornecedores e agéncias especializadas, para a
identificacdo do perfil e os habitos de pagamento do cliente. Essa consulta permitira
identificar se os pagamentos do cliente s&o pontuais, se sdo pagos com dias de atraso,
se sao pagos somente titulos apontados em cartério ou se possui titulos protestados
(BRAGA, 2013).

Santos (2011, p. 40), relaciona o carater com “a idoneidade do cliente no
mercado de crédito”. Segundo ele, para analisar este critério os credores devem
possuir informacdes histéricas de seus clientes, internas e externas, evidenciando a
intencdo e pontualidade no pagamento de suas dividas. As informacdes internas
serdo consultadas através de relatorios gerenciais e as informacfes externas serao
adquiridas atraves da consulta de dados fornecidos por empresas especializadas nas

informacgdes de empresas no mercado crediticio.
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2.5.2 Capacidade

“Se o caréater diz respeito a vontade de pagar, a capacidade refere-se a
habilidade de pagar’. (SCHRICKEL, 2000, p.50).

Segundo Santos (2011), a capacidade esta relacionada com a habilidade dos
clientes na administracdo de seus negdécios e na obtencéo de receitas. Diante disso,
Schrickel (2000), explica que, se 0 sujeito apresenta capacidade para administrar sua
empresa, tornando-a prospera e obtendo sucesso, ele ja terd demonstrado, de certa

forma, sua capacidade de realizar os pagamentos.

A capacidade esta relacionada com a competéncia de o tomador de crédito
cumprir com suas futuras dividas. Blatt (1999), define este “C” como um item de
avaliacao relativa, pois refere-se a habilidade e a competéncia administrativa dos
responsaveis pela empresa e também a capacidade produtiva da empresa, assim
como suas instalacdes, o potencial de competicdo e seu grau tecnolégico. Segundo
ele, este € um dos itens de maior dificuldade de avaliacdo, pois a visdo apresentada
pela empresa pode ndo ser real e acabar impressionando o avaliador e somente a

experiéncia podera diminuir estes riscos.

2.5.3 Capital

Blatt (1999), define o Capital como um dos “Cs” mais significativos, o qual
consiste em analisar a situacdo econdmica do cliente, incluindo o exame dos
demonstrativos financeiros. Devem ser avaliados, o volume e a qualidade de
endividamento do cliente e também se sua estrutura econémica e financeira possui

estabilidade e solidez.

Este “C” € basicamente a situacao financeira da empresa tomadora de crédito.
Segundo Santos (2011), as principais fontes para a avaliacdo do capital dos clientes,
sdo os demonstrativos contabeis. O capital ser4d medido levando em consideragéo a
composicado quantitativa e qualitativa dos recursos da empresa, assim como onde

estes recursos séo aplicados e como sao financiados.
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Diante disso, Schrickel (2000), explica que se o capital, ou seja, 0S recursos
proprios forem considerados insuficientes é bastante provavel que a empresa em

guestao, ndo possua muitas chances de obtencao de sucesso.

De acordo com os autores, este “C” € muito importante para a definicao de o

cliente possuir, ou ndo, um patrimonio suficiente para realizagdo do pagamento futuro.

2.5.4 Colateral

O colateral, traduzido do inglés, significa a garantia. Ele deve ser algo tangivel.
Em uma decisdo de crédito, o colateral serve para reduzir eventuais impactos
negativos em funcdo do enfraquecimento de outros “Cs”. O colateral compensa o
aumento dos riscos devido a este enfraquecimento, e garante a capacidade de
pagamento do cliente (SCHRICKEL, 2000).

Santos (2011), refere o colateral a riqueza patrimonial, composta por bens
moveis e iméveis e aplicacdes financeiras. Santos (2011), explica que ele pode ser
considerado uma garantia assessoria, ou seja, uma garantia relacionada ao crédito,
para a protecado dos credores em situacOes de perda da capacidade financeira dos

clientes.

Entende-se que este “C” serve como uma garantia para a empresa que esta
concedendo o crédito. Essa garantia consiste em bens pertencentes ao patrimoénio
dos clientes, sendo eles propriedades ou investimentos financeiros, que em caso de

imprevistos, podem ser dados em troca do pagamento de dividas.

2.5.5 Condicbes

Conforme Braga (2013), as condi¢cdes estdo relacionadas com fatores
externos, dentre eles, aspectos relacionados a necessidade do produto e sobre a
continuidade do negécio, influéncia de outros ramos de atividades e o porte da

empresa em relagéio a outras empresas do mesmo ramo.
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As condi¢cbes sdo associadas a sensibilidade da competéncia de o cliente
realizar o pagamento, devido ao acontecimento de fatores externos adversos ou
sistematicos. Sao considerados os aumentos nas taxas de inflacdo, taxas de juros e
conversdes cambiais, assim como, crises em economias de outros paises que

mantém negdcios ativos com o Brasil (SANTOS, 2011).

Blatt (1999), demonstra que, para a avaliagdo das condi¢cdes, o conhecimento
dos concorrentes, a situacédo econémica e politica do pais e da regido em que o cliente
estd inserido, o ramo de atividade, qualidade dos produtos ou servicos, uma

retrospectiva histérica e perspectiva futura do cliente, devem ser levados em conta.

Diante disso, entende-se que sédo diversos fatores externos que devem ser
considerados na analise das condi¢des. Para a decisdo ser precisa, a economia, 0
pais, o setor de atividade e as expectativas devem ser favoraveis para a empresa no
periodo do crédito. Estes dados serdo analisados para a verificagdo da economia em
que o cliente esta situado e se ela sera favoravel para o cumprimento do pagamento

das dividas adquiridas.

2.5.6 Conglomerado

O conglomerado diz respeito a analise econémico-financeira de controladas,
controladoras e coligadas, para que se possa analisar de forma mais assertiva com
relacdo ao requerente do crédito. Para que a avaliacao seja completa, o grupo em que

a empresa esté inserida, quando for o caso, deve ser examinado (BLATT, 1999).

Braga (2013, p.117), explica que conglomerado € a “situacdo das demais
empresas do grupo e também dos controladores que podera justificar a concessao de

crédito a uma empresa em ma situacao ou arrastar a insolvéncia uma boa empresa.’

Blatt (1999), esclarece que muitas vezes uma empresa nao possui elementos
para a liberacdo do crédito solicitado, mas o grupo a qual pertence sim. Ou, em outros
casos, a situacao negativa de uma das empresas pertencentes ao grupo, pode trazer

insolvéncia para as demais.
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A analise do conglomerado se faz muito importante, pois quando uma empresa
esta inserida em algum grupo, existem muitas variaveis que devem ser consideradas.
N&o basta conhecer apenas a empresa desacompanhada de suas demais parceiras.
E necessario, que todo o grupo seja analisado, para que os riscos assumidos sejam

0S menores possiveis.

Explicadas as definicdes dos “Cs” do crédito, constata-se que eles devem ser
considerados como preceitos basicos para serem seguidos em uma concessao de
crédito. Estes principios devem ser estruturados de acordo com o objetivo das
empresas, e serdo definidos mediante a criagdo de uma politica de crédito. Neste
contexto, o proximo tépico trata-se da definicdo da politica de crédito.

2.6 Politica de crédito

As politicas de crédito sdo definidas através de uma perspectiva estratégica.
Seus procedimentos se modificam de acordo com a proposta de negdécios que a
empresa estd buscando. As principais metas de uma politica de crédito sdo assegurar
que o credor atinja os resultados financeiros e minimizar as possiveis perdas (BLATT,
1999).

Existem trés tipos de politica de crédito que podem ser utilizados na definicdo
dos critérios de concessao, dentre elas, a politica liberal, rigorosa e utilizavel. Em uma
politica de crédito liberal a empresa ampliarAd o potencial de vendas, mas como
consequéncia, havera maiores investimentos em duplicatas a receber, maior prazo
médio de cobranga, devido aos atrasos, e maior probabilidade de perdas por
inadimpléncia (BRAGA, 2013).

Uma decisdo contraria, com maiores restricdes nos padrdes, pode diminuir as
despesas, mas também prejudicaria o volume final de vendas (ASSAF NETO; SILVA,
2012). Braga (2013), explica que se o padréo de crédito for rigoroso, os clientes que
costumam atrasar o pagamento de suas dividas seriam rejeitados e possivelmente
comprariam dos concorrentes. Isso diminuiria 0s custos com as despesas de crédito
e cobranga, assim como, o nivel de duplicatas em atraso e perdas, mas também

afetaria o nUmero de vendas.
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E ainda, a empresa pode optar por uma politica de crédito intermediéria,
conhecida como utilizavel. Ela possui normas e regras, mas as compras sao ajustadas
de acordo com a situacdo econémica do cliente. Nesse tipo de politica de crédito, os
analistas de crédito sédo orientados a facilitar as vendas, através do aumento de prazo
ou exigéncia de uma entrada para diminuicéo dos valores das prestacdes (PEREIRA,
1991).

Lansini (2003), defende que a politica de crédito utilizavel € o tipo mais utilizado
por empresas industriais, onde a honestidade do tomador de crédito e as garantias
patrimoniais sado formalmente documentadas. Ainda conforme o autor a politica
utilizavel devera ter sua concessao de crédito ajustada de acordo com o poder

aquisitivo dos clientes.

Para Assaf Neto (2010), uma politica de crédito abrange a andlise de quatro
elementos a analise dos padrdes de crédito, o prazo de concessao de crédito, 0s
descontos por pagamento antecipado e a politica de cobranca, especificados no
Quadro 4.

Quadro 4 — Elementos de uma politica de crédito

Elementos Descricéo

Refere-se aos requisitos minimos que o0s
clientes devem preencher para receber o
direito a crédito. E estabelecido através do
Andlise dos padrdes de crédito agrupamento de clientes por niveis de risco,
nos quais sdo mensurados 0s provaveis
custos de perdas pelo ndo pagamento das
compras.

Refere-se ao tempo que a empresa
concedera a seus clientes para o pagamento
de suas dividas. Esse tempo é representado
através de numeros de dias, e é influenciado
Prazo de concessdo de crédito pela politica adotada pela concorréncia, das
ameacas do mercado consumidor, da
natureza do produto, do desempenho
econbmico, das metas internas da empresa e
do prazo de pagamento a fornecedores.

(Continua...)
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(Concluséao.)

Consistem em conceder um abatimento no
valor total da compra de um cliente, quando
seu pagamento for antecipado ou seu prazo
Descontos por pagamento antecipado limitado. S&o utilizados como forma de
incremento nas vendas pelas empresas, pois
o valor reduzido pode atrair mais
compradores.

Expressam as regras definidas pela empresa
Politicas de cobranca para a cobranga dos valores a receber em sua
data de vencimento.

Fonte: Elaborado pela autora, com base em Assaf Neto (2010).

Ao estabelecer uma politica de crédito a empresa precisa estar ciente que a
economia e a sociedade se modificam constantemente. Portanto, a politica devera ser

facilmente adaptavel as novas realidades (LANSINI, 2003).

Visto que as concessdes de crédito fazem parte do dia-a-dia das empresas,
definir uma politica de crédito torna-se indispensavel. A politica de crédito servira
como o principio basico para que as operacfes de crédito sejam realizadas, afinal,

devera ser formulada de acordo com os objetivos da organizacéo.

Ainda assim, a empresa néo estara livre dos riscos de ndo receber um titulo,
diante disso, a cobranca deverd ser acionada para que esses valores sejam
recuperados. O proximo tépico aborda a definicdo de cobranga, de acordo com

diversos autores.

2.7 Cobranca

A cobranca tem como principal objetivo proporcionar a volta dos valores
investidos no contas a receber. Esse retorno é fundamental para garantir a saude
financeira da empresa e manter um fluxo de caixa adequado. O desenvolvimento

desta func&o € muito importante em qualquer organizagao (LANSINI, 2003).

No contexto de uma empresa, a cobranga desenvolve um papel fundamental.

Ela encarrega-se de fazer com que o dinheiro retorne para as dependéncias da
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empresa. Este dinheiro garantird a sobrevivéncia e ampliacdo de uma empresa
(PEREIRA, 1991).

Para Braga (2013), a eficiéncia e o volume de trabalho do departamento de

cobranca dependerao:

e Da politica de crédito ser mais liberal ou mais rigorosa;

e Da qualidade das analises realizadas pelo crédito;

e Da velocidade com que as decisfGes forem tomadas contra clientes em
atraso;

e Do poder de pressdo da empresa sobre estes clientes.

Arai (2015), define duas possibilidades de cobranca, a cobranca amigavel e a
cobranca judicial. A cobranca amigavel sera realizada através de renegociacdes, o
que dependera de uma andlise da situacdo do cliente, para que novos prazos, taxas
e multas sejam estabelecidos. Ja a cobranca judicial acontecera por meio de
providéncias juridicas, onde até um pedido de faléncia podera ser solicitado, em casos

de o devedor ndo possuir ativos suficientes para a realizacdo do pagamento.

Diante disso, Pereira (1991), explica que o setor de cobranc¢a deve possuir uma
identidade, constituida através da estruturacdo e planejamento da maneira que o
trabalho sera desenvolvido. Essa identidade sera obtida por meio da criacdo de uma

politica de cobranca, cuja definicdo sera especificada no proximo topico.

2.8 Politica de Cobranca

Lansini (2003, p. 40), define a politica de cobranga como “o plano ou curso de
acao destinado a influenciar ou determinar acdes ou decisbes sobre a cobrancga”.
Ainda conforme o autor, a politica de cobranca abrange critérios e orientagdes que
deverdo ser seguidos pelo setor de cobranca e também determinardo as praticas e

postura dos cobradores.

A politica de cobranca deve facilitar a recuperacdo dos ativos. Dentre as

principais vantagens dessa pratica, estdo a padronizacdo e clareza dos
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procedimentos e regras e os clientes atendidos serdo tratados de forma igual,
seguindo os mesmos critérios (LANSINI, 2003).

A funcao da cobranca é recuperar os créditos que estdo em atraso de forma que
NAo cause prejuizos para a empresa. Diante disso, a politica de cobranca envolvera
as regras que a empresa aplica para o recebimento das duplicatas a receber. Estes
créditos podem ser recebidos através de cartas, telefones, de protestos ou cobrancas

judiciais (SANTOS, 2011). A seguir, serdo apresentados os tipos de cobranca.

2.9 Tipos de Cobranca

As concessdes de crédito sempre estardo submetendo as empresas ao risco de
inadimpléncia, ou seja, o ndo recebimento das dividas obtidas pelos clientes. Diante
desse risco, as empresas precisam adotar procedimentos para conseguir retornar este

valor para o caixa.

Segundo Martin (1997), existem diversos meios de abordagem aos clientes
inadimplentes. A escolha destes meios dependera da facilidade de acesso ao cliente.
Em seguida serdo apresentados os meios de abordagem para contato com o cliente

inadimplente.

2.9.1 Pessoalmente ou através de terceiros

Através deste meio, a empresa podera enviar alguém com habilidade e preparo
para negociar. Esse meio de abordagem deve ter preferéncia em casos de maior
proximidade de endereco ou mais facilidade de acesso. A negociacao pessoal deve
ser feita de forma profissional e com a argumentagédo previamente planejada e os

débitos devem ser resolvidos com o minimo de reunides possiveis (MARTIN, 1997).

Leoni e Leoni (1998), explicam que as cobrancas atrasadas devem fazer parte
do dia a dia dos cobradores, porém quando realizadas de forma pessoal, devem seguir

as mesmas especificacdes, pois trata-se de um cliente inadimplente, mas as
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motivacbes devem ser diferentes, em sua configuragdo nao devem ser utilizadas

ameacas diretas.

Santos (2011), define essa técnica como utilizada comumente para encontrar o
cliente e regularizar as dividas. Ele ainda explica que, na grande maioria das vezes,
esse procedimento acaba nao funcionando, pois, encontrar a localizacéo do cliente

pode ser muito trabalhoso.

2.9.2 Contato Telefonico

O contato telefénico deve ser uma das primeiras agdes do administrador de
cobrancas para a cobranca das dividas. Antes de efetuar a ligacao € importante que
o cobrador esteja com todas as informacdes relevantes para a realizacéo da cobranca.
Serdo necessarios dados cadastrais e historicos de crédito com informacdes de limite
de créditos e perfil de pagamento dos clientes (SANTOS, 2011).

Martin (1997), explica que o contato por telefone € o meio mais pratico de
abordagem por ser acessivel e econdmico. Porém, nessa abordagem cuidados com

o repasse de informacdes devem ser tomados.

Leoni e Leoni (1998, p. 150) definem a atuacéo da cobranca por telefone como
“‘um instrumento poderoso de posicionamento junto a empresa ou cliente, quanto ao
pagamento do titulo”. Ainda conforme os autores, essa abordagem sera realizada
diretamente com as pessoas especificas ou o departamento de contas a pagar, e

ainda auxiliara no esclarecimento de davidas a respeito do atraso.

2.9.3 Cartas

Apos alguns dias do vencimento do titulo a receber, o credor podera enviar uma
carta informando o cliente inadimplente de suas obrigacfes. Se o pagamento desta
divida nao for acertado dentro de um periodo definido, uma segunda carta podera ser

enviada, esta segunda de forma mais intensa e rigorosa (SANTOS, 2011).
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Leoni e Leoni (1998), explicam que na cobranga por cartas, a empresa devera
manter um nivel elevado e enviar cartas mesmo antes do vencimento, como aviso
apontando o dia que o titulo estara vencendo e o valor a ser pago. De acordo com o0s
autores, se o titulo ja estiver vencido, a carta devera ser enviada em tom decisivo,

indicando um possivel protesto caso o pagamento ndo seja realizado.

Silva (2007), explica que no processo de cobranga por cartas, quando a
empresa possuir o cadastro completo de seu cliente, este contato também podera ser
feito via e-mail, que consiste em uma ferramenta rapida e de baixo custo. O e-mail
deverd ter uma redacdo simples e sintética, mas devera seguir 0s mesmos padrdes

basicos das cartas.

2.9.4 Agéncias de cobranca externa

Quando todos os esforcos pelo cobrador estiverem esgotados na negociacao
para quitacdo de uma divida, a empresa devera recorrer a ajudas externas. Um
servico externo adequado podera intensificar as negociacdées com os clientes
devedores (SANTOS, 2011).

Apés a utilizacdo de todos os recursos para cobranca de um titulo, as empresas
devem utilizar os servicos de cobradoras independentes. Os titulos deverdo ser
enviados antes de sessenta dias ap0s 0 vencimento, para garantir a pressao
constante sobre o devedor (LEONI; LEONI, 1998).

Diante disso, Gitman (2012), explica que as empresas podem entregar as
contas que ndo obtiveram um retorno na cobranca, a uma agéncia ou advogado
especializado em servicos de cobranca. Dependendo da agéncia, os honoréarios

destes servigos podem se tornar elevados para a empresa.

2.9.5 Protesto judicial

O protesto judicial, trata-se de um processo litigioso representado através de

protestos ou ac¢des judiciais, o qual é considerado 0 passo mais rigido no processo de
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cobranca, sendo prejudicial aos negocios do cliente, pois sua falta de idoneidade é
divulgada no mercado de créditos (SANTOS, 2011).

E a apresentacdo publica do titulo do devedor para que seu pagamento seja
realizado. O apontamento dos titulos para protesto € uma postura de pressao sobre o
cliente devedor. Na utilizacdo deste meio de abordagem, a empresa deve ter o
cuidado de né&o realizar mais um investimento, em despesas de cobranga, sem obter
o retorno esperado (LANSINI, 2003).

Diante disso, constata-se que apo0s a analise e concessdo de crédito, se a
situacdo de um cliente ndo esta de acordo com o combinado, a empresa deve partir
para a cobranca. E fundamental que a empresa tenha bem definidos os
procedimentos que ira utilizar para reaver os valores que Ihe sédo devidos. Uma politica
de cobranca ndo reduz a inadimpléncia dos clientes da empresa, mas auxilia na
minimizacédo das perdas que podera ter com estes clientes. Sendo assim, 0s proximos

topicos apresentardo o conceito de inadimpléncia e suas formas de monitoramento.

2.10 Inadimpléncia

Inadimpléncia é o termo utilizado para designar a falta de pagamento, sem
considerar suas causas ou motivos. De forma geral, toda e qualquer divida que ja
ultrapassou seu vencimento pode ser chamada de inadimpléncia, pois esta

demonstrando o atraso no recebimento ou a falta de pagamento (MARTIN, 1997).

Segundo Berni (1999), aquele que ndo cumpre suas obrigacdes ou que néo
consegue honrar com seus compromissos definidos em contrato, é considerado
inadimplente. Ainda de acordo com o autor, as principais razées para um cliente
tornar-se inadimplente sdo a ma administracao financeira, dependéncia dos recursos

de terceiros e auséncia de capital de giro proprio.

Lansini (2003, p. 14,) explica que os principais motivos para um cliente se
tornarem inadimplente sdo as “compras sem planejamento, crédito facilitado,

desemprego e perda do poder aquisitivo, compra para terceiros, cadastro incompleto,
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influéncia da area de vendas, incapacidade do analista de crédito e cobranca lenta ou

ineficaz”.

Santos (2011) explica que existem trés categorias de clientes inadimplentes o
mau pagador, 0 mau pagador ocasional e o devedor crénico. Suas definicbes serao

apresentadas no Quadro 5.

Quadro 5 — Categorias dos clientes inadimplentes

Tipo de cliente que se recusa a pagar. Esta
Mau pagador sempre se esquivando do contato com o
cobrador.

Tipo de cliente que deixa de realizar os
pagamentos ocasionalmente, diante de
situacdes adversas e temporarias, porém
possui a inteng&o de pagar.

Tipo de cliente que paga os titulos sempre
Devedor crénico com atraso. A principal razdo para esse
atraso é a ma administracéo de recursos.

Mau pagador ocasional

Fonte: Elaborado pela autora com base em Santos (2011).

Uma maneira de medir a participacdo de créditos com problemas na carteira de
contas a receber € o indice de inadimpléncia. Ele pode ser calculado para qualquer
periodo através da expressao subsequente (ASSAF NETO; SILVA, 2012).

indice de inadimpléncia = Devedores duvidosos
Vendas Totais

O indice de inadimpléncia representa o volume de contas a receber que estao
em atraso. Ainda assim, existem outros procedimentos que podem ser utilizados para

realizar a avaliacdo das contas a receber.

Gitman (2012), explica que a administragdo deve manter um monitoramento de
crédito. Este monitoramento consiste em revisar constantemente a carteira de contas
a receber, identificando se os clientes estdo pagando de acordo com o combinado. O
monitoramento de crédito alertara a empresa para identificagdo dos clientes
inadimplentes. A seguir serdo apresentados alguns métodos para monitoracdo da

inadimpléncia.
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2.10.1 Prazo médio de recebimento

O prazo médio de recebimento consiste na média dos dias que as vendas a
prazo ficam em aberto. Esse indice indicara para a empresa quando, em forma de
média, seus clientes pagam suas contas. O conhecimento desse valor permite que a
empresa determine se existe algum problema com o contas a receber de maneira
geral (GITMAN, 2012).

Sa (2004), explica que este indice € muito importante para a empresa, pois
informa qual é o prazo médio das duplicatas recebiveis. Através dele pode-se ter uma
nocdo da inadimpléncia dos clientes da empresa. Esse indice podera ser obtido

através da seguinte formula, descrita por Gitman (2012, p. 564):

Prazo médio de recebimento = Contas a receber
Vendas médias diarias

2.10.2 Aging de valores a receber

O aging é um estudo cronolégico dos valores a receber mantidos por uma
empresa. Neste exame, as propor¢cdes das contas a receber sdo evidenciadas,
indicando a porcentagem de titulos vencidos e a vencer. Essa classificacéo é feita de
maneira simples, relacionando as datas de vencimento, o volume de duplicatas a
receber e o montante na carteira (ASSAF NETO, 2010).

Gitman (2012), explica que o objetivo dessa tabela é identificar possiveis
problemas no contas a receber. Este calculo deve ser efetuado a cada més,

considerando um retrospecto de 3 ou 4 meses.

Através do estudo deste indice é possivel manter um controle mais assertivo do
contas a receber. Na Tabela 1, estdo disponibilizados os dados para a analise de

dados do aging como exemplo.
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Duplicatas Valor Porcentagem
A vencer em 30 dias 615.000 | 41%

A vencer em 60 dias 750.000 | 50%

Total a vencer 1.365.000 | 91%
Vencidas em 30 dias 105.000 | 7%

Vencidas em 60 dias 30.000 | 2%

Total Vencido 135.000 | 9%

TOTAL GERAL 1.500.000 | 100%

Fonte: Elaborado pela autora com base em Assaf Neto e Silva (2012).

Apresentado o referencial teérico, no préximo capitulo serdo estabelecidos os

procedimentos metodoldgicos que serdo aplicados para realizacao deste estudo.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Barros e Lehfeld (2004, p.2), explicam que a metodologia é considerada como
‘um conjunto de procedimentos a serem utilizados na obtencdo do conhecimento,
aplicacdo do método, através de processos e técnicas, que garante a legitimidade do

saber obtido”.

Markoni e Lakatos (2010), definem o método como o conjunto de atividades que
permitem alcancar os objetivos de um estudo com maior seguranca e pertinéncia,
tracando o caminho, detectando erros e auxiliando nas decisfes do cientista. Ainda
de acordo com as autoras, todas as ciéncias caracterizam-se pela utilizacdo da

metodologia cientifica.

O presente capitulo apresentara a metodologia que foi utilizada para a
realizacdo desta pesquisa, as tipologias, classificacdo, caracterizacdo e amostra da
pesquisa, além dos procedimentos, coleta, tratamento e analise dos dados coletados,

e por fim as limitacdes do método.

3.1 Tipo de pesquisa

Apds a definicdo do problema, é necessaria a realizagdo de uma pesquisa para
a resolucdo deste problema. Marconi e Lakatos (2010), explicam que a pesquisa

consiste em procedimentos formais, com métodos reflexivos, que necessitam de
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tratamento cientifico e servem como base para o conhecimento da realidade ou para

descobrimento de verdades parciais.

Diante desse contexto, a pesquisa foi caracterizada quanto aos seus objetivos,

guanto a natureza de abordagem e quanto aos procedimentos técnicos.

3.1.1 Definicdo da pesquisa quanto aos seus objetivos

De acordo com 0s objetivos, essa pesquisa caracterizou-se como exploratoéria e
descritiva. Malhotra (2012, p. 59) explica que o objetivo da pesquisa exploratéria é
“explorar ou fazer uma busca em um problema ou em uma situacao a fim de oferecer
informacgdes e maior compreensao”. Ainda conforme o autor, a pesquisa exploratéria
pode ser utilizada para formular ou definir um problema com mais precisédo e também

para obter informacdes para desenvolver uma abordagem ao problema.

Beuren (2006, p. 80), acrescenta que no estudo exploratorio, “busca-se
conhecer com maior profundidade o assunto, de modo a torna-lo mais claro ou

construir questdes importantes para a conducdo da pesquisa. ”

Este trabalho justificou-se como uma pesquisa exploratoria pois objetivou o
aprofundamento dos conhecimentos sobre o tema proposto e além disso, visou a
descoberta e explicacdo de um objetivo, em busca de uma resposta, que neste caso
trata-se das melhorias que podem ser aplicadas nas politicas de crédito e cobranca

para a reducao do nivel da inadimpléncia.

Este estudo também se classificou como descritivo. Vergara (2010), esclarece
que a pesquisa descritiva tem como objetivos expor as caracteristicas de determinada
populacado e estabelecer correlacdes entre variaveis. Cervo, Bervian e Silva (2007),
explicam que a pesquisa descritiva se preocupa em observar, registrar, analisar, e
correlacionar dados, sem manipula-los. Ainda conforme o0s autores, a pesquisa
descritiva desenvolve-se abordando dados e problemas, cujos registros precisam ser

coletados e registrados para que seu estudo possa ser realizado.

Diante disso, esta pesquisa fundamentou-se como descritiva, pois descreve

qual a politica de crédito e cobranca adotada pela empresa, assim como se propos a
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caracterizar o perfil dos clientes que estdo inadimplentes, através da coleta, registro e
classificacdo de seus dados. A pesquisa descritiva justificou-se a medida que, com 0s
processos descritos e o perfil dos clientes identificado, estes dados puderam ser
comparados com o aprofundamento dos conhecimentos propostos pela pesquisa

exploratoria, e assim, o objetivo deste estudo pdde ser alcangado.

3.1.2 Definicdo da pesquisa quanto a natureza da abordagem

Quanto a natureza da abordagem, este estudo constituiu uma pesquisa quanti-
qualitativa. Chemin (2015), explica que uma pesquisa pode utilizar procedimentos
guantitativos e qualitativos. A juncdo destes em uma mesma investigacdo pode ser
positiva para a obtencdo de um resultado, pois os dois procedimentos se

complementam.

Malhotra (2012), define a pesquisa qualitativa como uma abordagem que
proporciona uma visdo e uma compreensao do cenario do problema. Beuren (2006),
acrescenta que na pesquisa gualitativa sdo geradas analises mais profundas em
relacdo ao objeto do estudo. Ainda de acordo com o autor, esta abordagem visa
destacar caracteristicas nao observadas por meio de um estudo quantitativo.

Diferente da pesquisa qualitativa, a abordagem quantitativa é caracterizada pelo
emprego de quantificacdo, tanto na coleta quanto no tratamento dos dados. Este
procedimento ndo é tdo aprofundado como o método qualitativo, pois se preocupa

com o comportamento geral dos acontecimentos (BEUREN, 2006).

Esta pesquisa apresenta uma abordagem quanti-qualitativa, pois foi necessaria
a busca por informacfes para a compreensao de um problema. No caso qualitativo,
foram descritas e analisadas as politicas de crédito e cobranca e também houve a
realizagdo de entrevistas com os funcionarios envolvidos no processo, a fim de
entender como as analises séo realizadas na empresa. E no caso quantitativo, os
dados cadastrais dos clientes inadimplentes foram analisados para identificagéo e
caracterizacdo do seu perfil e também foram realizados célculos de indices que

possuem como base a multiplicacdo, divisdo e porcentagem, com o intuito de
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identificar, analisar, e posteriormente, aperfeicoar a politica de crédito e cobranca a

fim de reduzir o indice de inadimpléncia na empresa.

3.1.3 Definicdo da pesquisa quanto aos procedimentos técnicos

Para a realizagdo deste estudo, decidiu-se pela utilizagdo da pesquisa quanti-

qualitativa, por meio dos seguintes procedimentos técnicos:
a) Pesquisa bibliogréafica

De acordo com Vergara (2010), a pesquisa bibliografica consiste no estudo
desenvolvido com base em livros, revistas, jornais e internet. Beuren (2006),
acrescenta que a pesquisa bibliografica explica um determinado problema a partir de

referencial tedrico ja publicado.

Neste estudo, o material utilizado possui fundamentacdo tedrica e foi
desenvolvido através de pesquisas bibliograficas em livros, monografias, artigos e

sites da internet, relacionados aos assuntos pertinentes a este estudo.
b) Pesquisa documental

A pesquisa documental baseia-se em materiais que ainda nao receberam um
tratamento analitico. Ela utiliza-se de materiais que ainda nao tiveram uma analise
aprofundada e que podem ser reelaborados de acordo com o objetivo da pesquisa
(BEUREN, 2006).

O presente estudo enquadrou-se como documental, pois foram utilizados
documentos internos, que dizem respeito a identificacdo do perfil dos clientes
inadimplentes, como as cépias dos cadastros dos clientes e a cépia da matriz de
autoridades utilizada pela empresa, e dados quantitativos referentes as contas a

receber para realizagcéo dos célculos dos indices.
C) Entrevista

A entrevista consiste em um encontro entre duas pessoas, a fim de que uma

delas consiga informacgdes a respeito de um determinado assunto, através de uma
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conversa profissional. A entrevista € um procedimento utilizado na investigacao para
a coleta de dados (MARCONI; LAKATOS, 2010).

Neste sentido, a coleta de dados referentes a politica de crédito e cobranca foi
realizada mediante a aplicacdo de entrevista com o analista de crédito cobranca e
com o assistente de crédito e cobrancga, obtendo assim uma melhor compreenséao dos
procedimentos adotados pela empresa. A forma de conducdo da entrevista sera

detalhada no Apéndice A.

3.2 Unidade de analise

Vergara (2010), explicita que a populacao se trata de um conjunto de elementos,
como empresas, produtos ou pessoas, que possuem caracteristicas que servirdo para
objeto de estudo. Beuren (2006), acrescenta que a populacdo é uma totalidade de
elementos distintos que possuem certa semelhanca nas caracteristicas definidas para

um estudo.

Diante disso, este estudo foi realizado na empresa Neugebauer, cujo ramo é
alimenticio, localizada no Vale do Taquari, na cidade de Arroio do Meio, Rio Grande
do Sul. A empresa estd no mercado desde 1891 e seu principal foco é fornecer
chocolates, candies e doces de leite para as distribuidoras e supermercados de todo

o Brasil.

O critério utilizado para a escolha desta empresa como unidade de anélise da
pesquisa deve-se ao fato de a empresa apresentar muitos casos de clientes
inadimplentes nos ultimos tempos, sendo importante analisar quais as melhorias que
podem ser aplicadas nos processos de crédito e cobranca, para que a inadimpléncia

seja minimizada.

3.3 Coleta de dados

Segundo Barros e Lehfeld (2000, p. 89), a coleta de dados, “significa a fase da

pesquisa em que se indaga e se obtém dados da realidade pela aplicacdo de
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técnicas”. Os autores ainda acrescentam que a escolha do instrumento de pesquisa,
depende do tipo de informacdo que o pesquisador deseja obter ou do tipo de objeto

de estudo.

Marconi e Lakatos (2010), complementam que a coleta de dados consiste na
etapa da pesquisa onde se inicia a aplicacdo dos instrumentos e técnicas
selecionadas, em busca dos dados necessarios. As autoras ainda explicam que
existem diversas técnicas pelas quais os dados podem ser coletados, portanto, 0s
procedimentos devem ser definidos com antecedéncia para se evitar o desperdicio de

tempo.

Mattar (2001), orienta que a coleta de dados deve ser classificada como
primarias e secundarias. Os dados primarios consistem em dados criados com o
objetivo especifico de constituir uma pesquisa e também ainda nao foram coletados.
Enquanto que os dados secundarios sdo aqueles que ja foram coletados e
organizados para outros objetivos, de outras pesquisas.

Neste trabalho, a coleta de dados foi realizada no primeiro semestre de 2018.
Os dados primarios foram obtidos através da pesquisa documental e por meio de
entrevista semiestruturada com os funcionarios da area de crédito e cobranca, e a
coleta dos dados secundarios foi desempenhada através da pesquisa bibliografica,

conforme descrito em seguida.

3.3.1 Coleta dos dados primarios

A coleta dos dados por meio da pesquisa documental ou de fontes primarias é
a que utiliza informacdes que ainda ndo receberam um tratamento aprofundado. As
fontes de coleta sdo bastante diversificadas e os dados sdo agrupados pelo
pesquisador. Podem ser considerados documentos de arquivos privados, contratos
ou fotografias, etc. (BEUREN, 2006).

Fachin (2003), acrescenta que a pesquisa documental consiste na coleta,
classificac@o ou utilizacdo de todas as informacdes disponiveis, para facilitar a busca

e identificacdo da pesquisa.
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Desta forma, foram analisados dados como o cadastro dos clientes
inadimplentes para o conhecimento de seu perfil, registros em arquivos e no software
utilizado pela empresa, assim como o levantamento do historico da empresa e 0s
valores disponiveis no contas a receber. Posteriormente, esses dados foram
comparados com a pesquisa bibliografica, onde puderam ser encontradas sugestdes

para tornar o processo da empresa mais eficaz.

Para a coleta de dados, a entrevista semiestruturada também foi empregada.
Beuren (2006), explica que essa entrevista permite maior interacdo e conhecimento,
entre o entrevistador e o entrevistado. Ela possibilita que o informante use toda a sua
criatividade e espontaneidade, valorizando ainda mais a investigacao.

A entrevista teve como objetivo auxiliar na aquisicdo de informacdes importantes
através da interrogacao dos funcionarios envolvidos no processo. O roteiro de coleta
de dados foi semiestruturado, contendo perguntas elaboradas com base nos
conceitos apresentados no referencial tedrico, conforme demonstrado no Quadro 6.

O roteiro completo para realizacdo das entrevistas é apresentado no Apéndice A.

Quadro 6 — Base tedrica para elaboracdo da entrevista

Tema Questionamento Referéncias
Cadastro Berni (1999)
Crédito Andlise de Crédito Blatt (1999)
Limite de Crédito Sa (2004)
Politica de Crédito Assaf Neto (2010)
Cobranca Acles da Cobranga Martin (1997)
& Politica de Cobranca Lansini (2003)
Inadimpléncia Categoria de Clientes Santos (2011)
P Medidas de controle Gitman (2012)

Fonte: Elaborado pela autora.

Optou-se pela escolha da entrevista semiestruturada, pois esta proporcionou
maior flexibilidade na exploragao das questbes, a0 mesmo tempo em que manteve o
rumo da entrevista com uma base de perguntas previamente definidas. A entrevista
serviu como preceito para o esclarecimento dos procedimentos realizados pelo setor

de crédito e cobranca, e em suas medidas diante de um cliente inadimplente.
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3.3.2 Coleta dos dados secundarios

Beuren (2006), esclarece que as pesquisas bibliograficas ou de fontes
secundarias, utilizam-se basicamente de contribuicbes ja publicadas sobre o tema
estudado. Fachin (2003), complementa que a pesquisa bibliografica tem como
finalidade conduzir o leitor ao objeto da investigagao e proporcionar a utilizacdo das

informacdes coletadas para o desempenho da pesquisa.

Diante do explicado, os dados secundarios foram obtidos através da pesquisa
bibliogréfica, a qual permitira o desenvolvimento de um referencial te6rico com o
intuito de fornecer a base do objeto de investigacao. A pesquisa bibliografica focou-se
na descricdo das principais caracteristicas das operacdes de crédito e cobranca, bem
como da inadimpléncia e suas formas de controle. Estes dados foram necessarios
para a formulacdo de sugestbes de melhorias, a fim de tornar os processos da

empresa mais eficientes.

Ela justificou-se a medida que, em comparagdo com a pesquisa documental e
as entrevistas, contribuiu para a identificacdo de divergéncias entre a elaboracéo e a

pratica das politicas de crédito e cobranca.

3.4 Andlise de dados

Marconi e Lakatos (2010), explicam que na analise de dados, o pesquisador
procura estabelecer as relacfes necessarias entre os dados obtidos e as hipoteses

formuladas, a fim de conseguir respostas as suas perguntas.

Os dados deste estudo foram analisados quanti-qualitativamente por meio da
analise documental. Beuren (2006), explica que a andlise documental configura-se
como uma técnica para abordar dados qualitativos e quantitativos. Ainda
complementa que esta analise utiliza como suporte a construcédo de um diagnostico
para a pesquisa, em especifico, a partir das informacdes coletadas em documentos e
em materiais escritos. No que diz respeito ao método, enfatiza-se que o primeiro passo
sera a caracterizacdo dos documentos que serdo selecionados e 0 segundo passo

sera a analise desses documentos.
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Sendo assim, esta pesquisa foi analisada pelo método documental, através dos
documentos e registros da empresa, bem como pelas entrevistas com o analista de
crédito e o assistente de crédito e cobranca. Os documentos e registros da empresa
foram analisados para identificar o perfil dos clientes inadimplentes, estes dados foram
apresentados com o auxilio do software Microsoft Office Excel 2013 e passaram por
calculos percentuais, sendo apresentados através de gréficos para a melhor

compreensao e analise dos resultados.

Ja as entrevistas foram Uteis para conhecer os processos realizados no setor de
crédito e cobranca. Elas foram gravadas e posteriormente transcritas, separando as
respostas em trés partes, a primeira com as informacdes do crédito, a segunda com
informacdes da cobranca e a terceira com informacdes sobre a inadimpléncia. Ao final,
apos a obtencédo de todos os dados, eles foram analisados e interpretados, a fim de
revisar as politicas de crédito e cobranca da empresa com a finalidade de diminuir a
inadimpléncia, objetivo deste estudo.

3.5 Limitacdo do método

As limitac6es do método fazem parte de praticamente todos os projetos de
pesquisa. Todo o método possui possibilidades e limitagcdes, por esse motivo é
importante esclarecer quais sao as limitacdes que o método escolhido oferece, mas
gue ainda assim, o relevam como o mais adequado aos propdsitos da investigacao
(VERGARA, 2010).

No presente estudo, a principal limitacdo esta no fato de a pesquisa ser realizada
em apenas uma empresa, portanto as sugestdes que foram obtidas, sdo validas
somente para a empresa Neugebauer Alimentos S/A, ndo podendo ser generalizadas.
Assim como, os resultados que foram obtidos e o indice de inadimpléncia calculado,
também possuem validade apenas para o periodo de realizagdo da pesquisa, no
primeiro semestre de 2018.
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4 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A Neugebauer Alimentos S/A, € a mais antiga fabrica de chocolates no Brasil,
fundada pelos irmaos Neugebauer, imigrantes alemaes, em setembro de 1891. Apos
sua fundacgdo, a empresa passou por diversas reestruturacdes, até o ano de 2009,
guando foi integrada ao grupo Vonpar Alimentos, juntamente com as fabricas Mumu

e Wallerius.

No ramo de alimentos, a Vonpar passa a contar com trés fabricas, em Porto
Alegre, Viaméo e Arroio do Meio (RS), e no ano de 2013, € inaugurada uma das
industrias de chocolate mais modernas do mundo, a nova fabrica do grupo Vonpar,
na cidade de Arroio do Meio, com producao de chocolates, candies e doce de leite.
Em 2017, o grupo Vonpar Alimentos S/A passa a chamar-se Neugebauer Alimentos
S/A. Atualmente, a empresa possui sua sede e Unica fabrica na cidade de Arroio do
Meio.



46

Figura 1 — Sede da empresa Neugebauer Alimentos S/A.

Fonte: Da autora (2018).

No ano de 2017, o faturamento liquido da empresa atingiu, aproximadamente,
R$ 220 milhdes e em 2016, cerca de R$ 180 milhGes. A empresa possui uma carteira
formada por volta de 1.500 clientes ativos, sendo eles compostos unicamente por

pessoas juridicas, dispostos por todo o territério brasileiro e também no exterior.

As vendas da empresa sdo realizadas através de representantes, sendo
supervisionadas pelos gerentes comerciais de cada regido. No total, o Brasil esta
desmembrado em quatro grupos, o primeiro composto pelo estado do Rio Grande Do
Sul, o segundo abrangendo os estados de Santa Catarina e Parand, o terceiro pela
regido Centro-Oeste do Brasil e o quarto pela regido Norte e Nordeste do Brasil. Os

prazos sdo definidos por regido ou através de negocia¢cdes comerciais.

O setor pertinente ao estudo é o de Crédito e Cobranca, sendo que 98% das
vendas séo realizadas a prazo, demonstrando assim, a importancia deste setor para
a empresa. A area de crédito e cobranca conta com dois funcionarios e possui
supervisdo imediata do gerente administrativo e financeiro. Além disso, a empresa

utiliza o software SAP para o controle das contas a receber e das demais areas.

Diante do exposto, o capitulo seguinte é destinado a apresentacao e analise dos

resultados obtidos.
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5 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo, sdo apresentados e analisados os resultados obtidos através da
realizacdo desta pesquisa. Com base na coleta de dados, sdo descritos os atuais
processos no setor de Crédito e Cobranca, o indice de inadimpléncia e o perfil dos
clientes devedores. Em um segundo momento, serdo propostas sugestdes de
melhorias para o aperfeicoamento deste setor. Apds, ao final de cada sec¢éo, sdo
disponibilizados fluxogramas resumindo os procedimentos utilizados atualmente pela

empresa, com o intuito de facilitar o seu entendimento.

Inicialmente, foram realizadas entrevistas com funcionarios que participam
diretamente no processo de crédito e cobranca. A entrevista permitiu que a
pesquisadora pudesse analisar o processo e estabelecer conclusdes a partir das
informacdes obtidas. Posteriormente, fez-se uma analise, com o intuito de identificar

as melhorias a serem propostas, para assim atingir o objeto deste estudo.

5.1 Crédito

Foi realizada a investigacao dos procedimentos adotados na area de crédito e
cobranca através de entrevistas, documentos e de dados contidos no software
utilizado pela empresa. A andlise dos resultados obtidos neste estudo foi alcancada
por meio da comparagado entre o embasamento teorico e as praticas utilizadas pela
empresa nesse processo, tendo como objetivo, o0 aperfeicoamento dos procedimentos

adotados.
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O setor de crédito e cobranca da empresa € composto por duas pessoas, um
analista e um assistente. E de sua competéncia o controle das contas a receber, o
cadastro de novos clientes, a liberagcdo de crédito, o contato com os clientes
inadimplentes e as renegociacdes de dividas, entre outros. Em alguns casos, 0
gerente administrativo e financeiro, também participa desses processos, através da
autorizacdo de liberacdo de pedidos e renegociacfes de dividas com valores
consideraveis. Nos proximos topicos, apresentam-se de forma detalhada os
processos adotados na realizacdo do cadastro, na andlise de crédito e a politica de

crédito.

5.1.1 Cadastro

O cadastro de novos clientes é responsabilidade do setor de crédito e cobrancga.
Esse processo inicia-se através da captacao de novos clientes pela area comercial da
empresa. Em um primeiro momento, as principais informac¢des do cliente séo obtidas
pelos representantes, através do preenchimento de uma ficha cadastral,
disponibilizada no Anexo A. Além da ficha preenchida, a area comercial também deve
solicitar ao cliente a documentacédo estabelecida como padrdo para cadastro.
Conforme o Entrevistado 1, a documentacdo necessaria para abertura de cadastro
varia de acordo com o porte da empresa. A documentacdo padrdo solicitada pela

empresa esta disponibilizada no Quadro 7.

Quadro 7 — Documentacao solicitada para abertura de cadastros.

Porte da empresa Documentos necessarios

Empresa individual Cépia do requerimento de empresario;
Coépias do RG e CPF do empresario;
Ficha cadastral com informacdes da empresa.

Empresa limitada Cépia do Contrato Social;
Copias do RG e CPF dos proprietéarios;
Ficha cadastral com informacdes da empresa.

Empresa S/A N&o necessita copia de documentagdo, uma
vez que a matriz da S/A ja esteja cadastrada
na empresa;

Ficha cadastral com informacdes da empresa.

Fonte: Elaborada pela autora (2018).
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Ao analisar a documentacédo exigida pela empresa para abertura de cadastros,
em comparagédo, com os documentos evidenciados por Schrickel (1999), no Quadro
1, percebe-se que a empresa pode melhorar nesse ponto, verificando a possibilidade
de acrescentar as solicitagdes a copia dos ultimos balancos, para comprovacao do
faturamento do cliente, assim como a copia da declaracdo de imposto de renda dos
sécios. Também se salienta a importancia de que a ficha cadastral preenchida com
informacGes da empresa seja assinada pelo responsavel e as cépias do contrato
social e identidade dos soOcios sejam autenticados em cartdrio, comprovando assim,

sua veracidade.

Com a posse da documentacdo necessaria, a area de crédito faz a conferéncia
de todas as informacdes e realiza o cadastro no software. A conferéncia dos dados é
feita mediante consulta aos sites da Receita Federal, do Sistema Integrado de
Informacdes sobre Operacdes Interestaduais com Mercadorias e Servigcos
(SINTEGRA), da Superintendéncia da Zona Franca de Manaus (SUFRAMA) e Serasa.
Apods concluir o cadastro, ele fica disponivel no sistema para consulta de informacdes
do cliente, além de ser possivel verificar o historico de compras e também o historico
de pagamentos, acessando as contas a receber. Observa-se, portanto, que as
informacdes sobre os clientes sdo de facil acesso.

A maioria dos clientes efetua compras mensalmente. Questionado quanto as
atualizacdes cadastrais, o Entrevistado 1 informa que a empresa nédo possui 0 habito
de realizar atualizagcbes em cadastros, a ndo ser que o cliente comunique que
houveram alteracbes em seus dados. Diante disso, de acordo com Blatt (1999),
sugere-se que a empresa busque atualizar seus cadastros semestralmente, pois 0
cadastro consiste em um importante indicativo no processo de decisdo de conceder
ou nao crédito a um cliente. Com esses dados atualizados, a analise de crédito sera
realizada de forma eficaz, evitando possiveis problemas com inadimpléncia. Essa

atualizacao podera ser feita pelo proprio representante no momento do pedido.

Diante do exposto, a Figura 2 apresenta o fluxograma dos processos adotados

pela empresa na realizagéo do cadastro.



50

Figura 2 — Fluxograma dos processos adotados para realizacdo dos cadastros.

Captacdo de Preenchimento Solicitagdo de
novos clientes ficha cadastral documentos

P o empre

Empresa individual Reguerimento de empresario;
RG & CPF do empresario;

Cadastro no Consulta dos Ficha cadastral.
software dados Empresa limitada Contrato social;

RG & CPF dos proprietarios;
Ficha cadastral.

Empresa S/A Ficha cadastral.

Atualizacdo
mediante
contato cliente

Fonte: Elaborada pela autora (2018).

5.1.2 Anéalise de crédito

Apos a finalizacdo do cadastro, parte-se para a analise de crédito. A andlise de
crédito é realizada de forma manual, sem o auxilio de um software no processo de
decisdo. O processo de andlise de crédito € efetuado a partir do pedido digitado.
Conforme o Entrevistado 1, todos os clientes possuem um limite de crédito na
configuracéo atual do sistema e cerca de 85% dos pedidos passam pelo setor de
crédito.

Segundo ele, os limites de crédito “[...] sdo determinados com base em
informacdes de volume de compra, volume de pagamento junto ao mercado e o
histérico junto a empresa. ” Arai (2015), explica que a apuracao deste limite tem como
objetivo limitar a exposicdo maxima das empresas diante dos riscos, portanto, 0
estabelecimento deste limite esta proporcionando uma liberacdo de crédito mais
segura para a empresa. Ao avaliar os cadastros da empresa, percebe-se que em
alguns clientes o limite de crédito esta defasado. De acordo com Sa (2004), o
estabelecimento de limites pode gerar problemas para empresa, pois se for muito

liberal proporciona riscos maiores e se for conservador acaba restringindo os lucros.
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Assim, recomenda-se que esses cadastros sejam revisados e atualizados
semestralmente de acordo com o histérico atual do cliente, em conjunto com a

atualizacao dos dados cadastrais, proposta no capitulo anterior.

Na analise de concesséao de crédito, sédo verificados o valor que o cliente possui
em aberto nas contas a receber e o valor do pedido que esta sendo solicitado.
Também s&o considerados o histérico do cliente junto a empresa, volume de compras
e a pontualidade dos pagamentos. Porém, se as informacfes néo estdo atualizadas,
ou em casos onde exista um risco maior, faz-se a consulta ao Serasa, onde pode se
ter uma visdo macro do cliente, através de informac¢fes de mercado, como o volume
de compras, média de atraso com demais fornecedores e restricdes como protestos,
cheques sem fundo, pendéncias financeiras e bancarias. Todas as consultas

realizadas no Serasa sao salvas no cadastro do cliente.

Cada novo cadastro possui uma maneira individual de ser analisado. Nas
liberacbes de crédito o analista costuma verificar o tempo de existéncia do novo
cliente, porém ndo busca por mais informacfes ou referéncias comerciais junto a
outros fornecedores. Braga (2013), explica que para uma boa analise de crédito sao
necessarias analises dos demonstrativos financeiros, consultas as fontes comerciais
e entrevistas com o0s executivos da empresa, assim, sugere-se que a empresa busque
por mais informacfes na primeira concessdo de crédito, a fim de obter mais

conhecimento sobre o perfil dos novos clientes.

Observou-se que na empresa, a analise de crédito acontece consultando
apenas informacgdes historicas e do Serasa. Entretanto, uma analise mais detalhada
€ importante para evitar problemas futuros com a inadimpléncia. Salienta-se a
importancia de analisar os “Cs” do crédito na concessao de crédito. Blatt (1999),
esclarece que eles servem como um roteiro para a investigacao do cliente, garantindo

gue nenhuma informacéo relevante seja ignorada durante a analise.

A analise sobre os “Cs” do crédito, que representam o capital, a capacidade, as
garantias, condicdbes e o conglomerado, serad feita através do exame dos
demonstrativos financeiros, que serdo solicitados ao realizar o novo cadastro e

também a partir de referéncias comerciais de outros fornecedores, no momento da
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liberacé@o do pedido. Ja o carater do cliente serd comprovado através da consulta ao
Serasa, procedimento adotado como padréo para a empresa.

De acordo com o descrito, a Figura 3 demonstra o fluxograma dos

procedimentos utilizados pela empresa em suas analises e concessdes de crédito.

Figura 3 — Fluxograma dos processos adotados para analise de crédito.

Limite de 85% vendas
Pedido digitado crédito em passam pelo
todos clientes crédito

Analise de crédito:

Considera-se Mo busca-se Valor em aberto;
histarico e por mais valor do pedido;
Serasa informacgdes Historico do cliente;

FPontualidade.

Serasa;
somente em
caso de risco

Fonte: Elaborada pela autora (2018).

Analisados os procedimentos adotados para a elaboragéo do cadastro e para a
analise de crédito, o proximo tépico avalia a politica de crédito da empresa, de acordo

com seus principais objetivos.

5.1.3 Politica de crédito

As vendas na empresa objeto deste estudo séo realizadas de forma externa,
através de representantes, executivos de vendas, supervisores e sdo coordenadas
pelos gerentes comerciais de cada regido. Os vendedores enviam seus pedidos
através de um sistema de vendas integrado ao software utilizado pela empresa e
passam para a area de crédito para a aprovagdo financeira ou para o setor de

logistica, que posteriormente fard a entrega.
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Atualmente, a empresa trabalha com trés prazos regionais, considerados
padrao para todas as vendas, independentemente do valor do pedido. Se o cliente for
da regido Sul, seu prazo padrdo sera em trés vezes, com 28-35-42 dias para
pagamento. Se o cliente estiver situado na regido Sudeste, 0 prazo serd em trés
vezes, com 35-42-49 dias. Caso o cliente seja da regido Centro-oeste, Norte ou
Nordeste seu prazo sera em trés vezes, com 42-49-56 dias. Além disso, existem
prazos especificos de clientes considerados Grandes Redes, onde cada rede possui
um prazo diferenciado, variando de 45 a 60 dias diretos, conforme contrato. O
Entrevistado 1 explica que também existem prazos sazonais, que sdo chamados de
“‘prazdes”, onde sdo estabelecidas duas datas em meses diferentes, e para que o

cliente tenha o direito a esse prazo, deve realizar uma compra maior.

Os Entrevistados também explicam que a empresa nao possui henhum perfil
padrdo de cliente que se enquadra para receber crédito. Para haver liberacdo de
crédito, sdo considerados os procedimentos base utilizados pela empresa na anélise
de crédito, que foram destacados na secdo anterior, entretanto esses processos nao

estao documentados.

Quanto ao regime de alcadas para concessdo de crédito, o Entrevistado 2
explica que a empresa possui uma matriz de autoridades documentada, onde estédo
disponibilizados os valores que cada pessoa envolvida no processo de liberacdo de
crédito tem permisséo para liberar. O regime de alcadas adotado pela empresa é

apresentado no Quadro 8.

Quadro 8 — Regime de algadas da empresa Neugebauer.

Limite de aprovacéo Aprovador

Pedidos até 100 mil reais Analista de crédito;

Pedidos de 100 mil reais até 300 mil reais Gerente administrativo e financeiro;

Pedidos acima de 300 mil reais Diretores da empresa;

Fonte: Elaborada pela autora, com base nas informagdes coletadas (2018).

Analisando os tipos de politicas de créditos, de acordo com Pereira (1991), a
empresa em questdo, se encaixa no tipo utilizavel, onde existem normas e regras,

porém as compras sao ajustadas de acordo com o poder aquisitivo do cliente. Lansini
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(2003), acrescenta que este € o tipo mais usado por empresas industriais. Blatt (1999),
explica que a definicdo de uma politica de crédito € muito importante para assegurar
gue os credores atinjam os melhores resultados financeiros e minimizem as possiveis

perdas que uma operacao de crédito pode causar.

De acordo com os autores pesquisados, entende-se que a politica de crédito da
empresa esté condizente com sua perspectiva estratégica, visto que se adapta diante
do perfil de seus clientes, embora ndo tenha seus principais procedimentos
formalmente documentados. Perante o exposto, sugere-se que a organizacao
documente uma politica de acordo com seus objetivos, a fim de padronizar as
operacdes de crédito e servir como 0 pressuposto basico para todos os envolvidos
nesse processo, garantindo a harmonizacdo das informacgfes e dos propdsitos da

empresa.

Diante disso, a Figura 4 disponibiliza o fluxograma referente a perspectiva

estratégica praticada pela empresa em sua atual politica de crédito.

Figura 4 — Fluxograma dos processos adotados na politica de crédito.

Pedidos Existem trés

Vendas , Grandes redes
externas enviados por prazos e "prazdes”
software regionais
Sul: 258-35-42
Processos MNEo existe Sudeste: 35-42-49
ndo estdo perfil padrio de Centro-Oeste, Norte,
documentados cliente Nordeste: 42-49-55
Politica de
crédito se
adapia diante
dos clientes

Fonte: Elaborada pela autora (2018).

Analisadas e sugeridas as melhorias para a politica de crédito da empresa, no

proximo topico sdo apresentados aspectos sobre a cobranca.
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5.2Cobranca

Nesta secdo, serdo apresentados e analisados os procedimentos adotados na
area de cobranca. Os principais topicos tratardo da politica de cobranca e das acdes

da cobranca diante de um cliente inadimplente.

5.2.1 Acdes da cobranca

O controle de titulos que estdo vencidos e a vencer é realizado com o auxilio do
software de gerenciamento interno. Através dele, € possivel consultar os titulos em
aberto, os titulos que foram pagos e os titulos que estdo para vencer. As cobrancas
realizadas por meio de boletos bancarios, sdo baixadas por meio da importacdo de
um arquivo bancario, diretamente para o sistema utilizado pela empresa. Nesse
arquivo constam todos os titulos que foram pagos no dia anterior e também a relacéo
de titulos enviados a cartério e os titulos que foram protestados por ndo pagamento
do aviso de cartorio. Ja os pagamentos realizados através de depdsito, sdo baixados
de forma manual, também através do sistema interno. Essas baixas séo realizadas
diariamente, permitindo que as contas a receber estejam totalmente atualizadas e

assim seja possivel a liberacdo de crédito para novas vendas.

Os Entrevistados explicam que as acdes da cobranca sao realizadas uma vez
por semana, através da geracdo manual de um relatorio de titulos vencidos regionais
e a partir dai os clientes inadimplentes séo identificados. Qualquer cobrancga que tenha
ultrapassado seu vencimento é considerada inadimpléncia nas normas atuais da

empresa.

Nesse relatério sdo analisados quais sédo os clientes que estdo devendo, a data
de vencimento dos titulos que estdo em aberto e o valor total da cobranca. Quando
se tratar de um boleto com um valor consideravel, que de acordo com o Entrevistado
1 seriam valores acima de 10 mil reais, o cliente é contatado pela cobranca. Se os

boletos forem de valores menores, sao diretamente apontados em cartorio.

Visto isso, sugere-se que todos o0s clientes sejam contatados apO0s o

vencimento, com o intuito de verificar se o boleto foi recebido ou até mesmo se houve
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0 esquecimento do pagamento, salientando ao cliente que caso ndo seja pago, 0
boleto serd apontado em cartorio, agregando mais despesas ao seu pagamento. Este
contato podera ser realizado por telefone, que de acordo com Santos (2011), € uma
das principais acdes do credor diante de um titulo vencido ou através do envio de e-

mails que consistem em uma ferramenta rpida e econémica, conforme Silva (2007).

Em caso de o cliente ndo realizar o pagamento em cartério, em torno de 10 a
15 dias, o titulo € protestado. Apds a confirmacéo do protesto, os titulos sdo enviados
diretamente para uma assessoria de cobranca judicial, sem nenhum contato
novamente por parte da empresa. Leoni e Leoni (1998), explicam que apoés o credor
esgotar todas as suas tentativas de cobranca, este devera encaminhar a cobranca
para uma agéncia externa. Gitman (2012), enfatiza que em certas agéncias, 0s
honorérios dos servigos de cobranca podem ser muito altos. Visto que a empresa nao
contata o cliente apds o protesto, sugere-se que antes de acionar a cobrancga externa,
a empresa procure analisar o valor que o cliente esta devendo e mensure 0 custo

beneficio do envio dessa cobranca para uma agéncia externa.

Dependendo do valor, sugere-se que a empresa continue tentando uma
cobranca diretamente com o cliente, concedendo descontos, isencdes de juros e
multas e até mesmo o parcelamento da divida. Apdés esgotados todos os meios de
cobrar um inadimplente, a cobranca judicial devera ser acionada. Conforme os
entrevistados, a empresa ja trabalha com renegociacdes, onde efetuam uma
atualizacao financeira diante de parcelamentos e até mesmo através da elaboracao
de confissbes de dividas através de contratos, portanto, somente a ordem dos
processos seria alterada, a fim de reduzir os gastos com cobranga na empresa.

Apresentadas as principais acdes da cobranca, a Figura 5 evidencia, de forma

resumida, a sequéncia dos procedimentos utilizados pela cobranca.
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Figura 5 — Fluxograma das ac¢0es da cobranca.
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Fonte: Elaborada pela autora (2018).

5.2.2 Politica de cobranca

Conforme o Entrevistado 2, a empresa ndo possui uma politica de cobranca
devidamente estruturada e documentada. Ainda assim, existe uma sequéncia de
procedimentos padrées da area de cobranca quando um cliente se torna inadimplente.
Lansini (2003), enfatiza que a politica de cobranca consiste em um plano de acao que

determina os critérios que deverao ser seguidos pelo setor de cobranca.

Praticamente em todas as vendas a prazo, os pagamentos sdo realizados
através de boleto registrado em banco. Em caso de ndo pagamento na data do
vencimento, o titulo possui uma instrucdo de cobrar uma multa de 2% e juros de mora
de 0,20% ao dia sobre o valor total do boleto. Esses titulos ndo possuem instrucao de
apontamento em cartorio automatico, porém, conforme descrito na secdo anterior,
caso seja necessario, esse processo € realizado manualmente pelo assistente de
crédito e cobranca. Caso o titulo seja protestado, todas as despesas de cartorio sao
cobradas do cliente, mediante negociacéo pela agéncia de cobranca externa.

A porcentagem de juros e de multa que devem ser aplicados pela area de
cobranca esta documentados na matriz de autoridades da empresa. Diante de uma

negociagao, a porcentagem de juros pode variar de 2% a 6%. Em caso de solicitagéo
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da dispensa de juros ou a isencdo de multa, esta deveré ser autorizada pelo gerente

administrativo e financeiro, de acordo com a matriz.

Os entrevistados explicam que apesar de a matriz de autoridades conter 0s juros
e multas que devem ser utilizados, ndo existe nenhum padrdo de como renegociar
uma divida. As renegociacdes sao feitas mediante a situacdo financeira do cliente, a
quantidade de parcelas que o cliente esta solicitando e também se sera confeccionado

0 contrato de confissao de divida ou nao.

Diante disso, Lansini (2003), elucida que a politica de cobranca serve para
facilitar a recuperacdo de dividas, através da padronizacdo dos critérios a serem
utilizados pela cobranca diante de um cliente inadimplente. Como a empresa néo
possui uma politica de cobranca estruturada, sugere-se que esta formalize e
documente sua politica de cobranca, para que, quando necessario, os funcionarios
tenham o conhecimento de como proceder diante de um cliente inadimplente e como

agir perante a renegociacdo de uma divida.

Perante o exposto, as principais praticas utilizadas pela empresa em sua politica

de cobranca séo apresentadas no fluxograma disposto na Figura 6.

Figura 6 — Fluxograma dos processos adotados na politica de cobranca.
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Politica de

cobranca ndo
esta definida

Fonte: Elaborada pela autora (2018).

Apresentados os principais aspectos da politica de cobranca e sugeridas as
melhorias de acordo com a literatura pesquisada, o proximo tépico apresentara 0s

meios de controle da inadimpléncia e o perfil dos clientes inadimplentes.
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5.3 Inadimpléncia

No que se refere a inadimpléncia, o Entrevistado 1, explica que o cliente se torna
inadimplente quando ndo cumpre com suas obrigacfes, ao ndo realizar o pagamento
da divida adquirida na data do vencimento. Caso o cliente devedor faca novas
compras, seu pedido permanece bloqueado pela &rea de crédito até a efetivacdo do
pagamento das duplicatas vencidas. Martin (1997), define que toda e qualquer divida
que ja ultrapassou seu vencimento pode ser considerada inadimpléncia, pois

evidencia a falta de pagamento, sem considerar seus motivos.

O Entrevistado 2, esclarece que o controle dos titulos vencidos é realizado
através de uma planilha de Excel, e o relatorio de duplicatas em atraso é feito
manualmente uma vez por semana. Ainda de acordo com o Entrevistado 2, esse
processo € bastante complicado, visto que o relatério disponibilizado pelo software
utilizado pela empresa, apresenta todos os titulos, a vencer e vencidos, e sua
separacao deve ser realizada de forma manual. Gitman (2012), explica que a empresa
deve monitorar constantemente a carteira de contas a receber, afim de ter o controle
e conhecimento dos clientes inadimplentes. Diante disso, sugere-se que seja
implantado no software a opcéo de gerar um relatdério somente dos titulos vencidos,

para assim, haver um controle mais eficaz da inadimpléncia.

Quanto ao indice de inadimpléncia, ambos os entrevistados informam que
consideram o percentual de inadimpléncia da empresa como alto. O Entrevistado 1,
explicou que séo realizados célculos mensais para acompanhamento deste indice,
assim como o prazo médio de recebimento é gerado ao final de cada més. Constata-
se que essas medidas estdo de acordo com o sugerido na literatura, portanto, a

empresa deve prosseguir com esses metodos de controle de inadimpléncia.

Conforme Assaf Neto e Silva (2012), o indice de inadimpléncia pode ser
calculado em qualquer periodo, com a finalidade de mensurar os créditos com
problemas nas contas a receber. Diante disso, sugere-se que a empresa também
calcule os indices de inadimpléncia de forma segregada, agrupando os clientes por

regido e por representante, tornando possivel a analise da inadimpléncia de forma
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econOmica, identificando quais as regides e representantes que proporcionam mais

rentabilidade para a empresa.

Outro importante indicador para acompanhar a inadimpléncia consiste no
calculo do aging, Gitman (2012), esclarece que esse calculo deve ser efetuado
mensalmente, e possui como objetivo identificar possiveis problemas nas contas a

receber, evidenciando sua importancia.

Diante disso, na Figura 7 esta disponibilizado o fluxograma com os principais

meios de controle de inadimpléncia utilizados pela empresa.

Figura 7 — Fluxograma dos meios de controle da inadimpléncia.
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Fonte: Elaborada pela autora (2018).

Para o calculo do indice de inadimpléncia e do aging de valores a receber, foram
considerados os titulos vencidos a partir do més de janeiro de 2015 até o més de
fevereiro de 2018, quando os dados foram coletados, por uma sugestdo do
responsavel por essa area. A empresa, apresentou um indice de inadimpléncia de

7,10%, e a cronologia para analise das contas a receber esta disposta na Tabela 2.

Considerando os valores disponibilizados na Tabela 2, percebe-se que a
empresa possui um alto valor de dividas inadimplentes, totalizando cerca de 2 milhdes
e 160 mil reais. De acordo com Lansini (2003), o retorno dos valores investidos nas

contas a receber é fundamental para garantir a saude financeira da empresa, sendo
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assim, propde-se que seja criado um plano de acdo de cobranca, com a finalidade de
recuperar esses valores inadimplentes. Arai (2015) explica que existem duas
maneiras de reaver valores vencidos, sendo possivel realizar a cobranca de forma
amigavel, através de renegociacdes e descontos, ou de forma judicial, por meio de
providéncias juridicas. Portanto, sugere-se que a empresa realize uma analise
individual dos seus clientes inadimplentes, identificando qual o melhor método a ser
utilizado em cada caso, a fim de recuperar esses valores e diminuir seu indice de

inadimpléncia.

Tabela 2 — Aging da empresa Neugebauer.

Duplicatas Valor (R$) Porcentagem
A vencer em 30 dias 11.864.096,72 | 39,02%
A vencer de 31 a 60 dias 15.480.517,33 | 50,92%
A vencer de 61 a 90 dias 611.617,79|2,01%
A vencer de 91 a 179 dias 92.774,19|0,31%
A vencer mais de 180 dias 196.680,77 | 0,65%
Total a vencer 28.245.686,80 | 92,90%
Vencidas em 30 dias 445.333,06 | 1,46%
Vencidas de 31 a 60 dias 100.230,99 | 0,33%
Vencidas de 61 a 90 dias 33.060,36 | 0,11%
Vencidas de 91 a 179 dias 186.377,40 | 0,61%
Vencidas ha mais de 180 dias 1.392.239,38 | 4,58%
Total Vencido 2.157.241,19|7,10%
TOTAL GERAL 30.402.927,99 | 100%

Fonte: Elaborada pela autora (2018).

Através da analise da Tabela 2, constata-se que o periodo com maior volume

de duplicatas a vencer esta entre 31 e 60 dias de prazo, representando 50,92% do
total das contas a receber. Esse valor coincide com o prazo médio de recebimento da
empresa, que representa 52 dias, e isso demonstra que os prazos concedidos pela

empresa sao bastante flexiveis.

Também se observa que a maior representatividade de duplicatas vencidas
ultrapassa os 180 dias de prazo, representando 64,53% do total vencido. Estes
valores estdo provisionados como devedores duvidosos devido ao seu vencimento
exceder seis meses, porém ainda assim, sdo considerados nas contas a receber e

estdo em processo de cobranca judicial.
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Apresentados o indice de inadimpléncia e o aging dos valores a receber, 0

proximo topico trata do perfil dos clientes devedores.

5.3.1 Clientes inadimplentes

Através do célculo do indice de inadimpléncia constatou-se que 7,10% do total
das contas a receber da empresa, ao final do més de fevereiro de 2018, estd em
atraso. Através da analise documental dos cadastros dos clientes inadimplentes, fez-
se uma definicdo de seus perfis, quanto ao tempo de mercado, sua natureza juridica,
sua principal atividade e sua localidade. Foram identificados, no total, 148 clientes

devedores e sua composicao esta disposta através de graficos.

No Gréfico 1, os clientes inadimplentes estdo disponibilizados quanto a sua

natureza juridica em relacao ao total de titulos vencidos.

Gréfico 1 — Distribuicdo quanto a natureza juridica.
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7,50%

u Sociedade Andnima Aberta u Cooperativa
u Sociedade Andnima Fechada Empresario (Individual)

® Empresa Individual de Responsabilidade Limitada B Sociedade Empresaria Limitada

Fonte: Elaborada pela autora, com base nos dados cadastrais coletados em 2018.

Através da consulta de cada um dos clientes ao site da Receita Federal, foram

identificados seis tipos de naturezas juridicas. No total, foram consultados 148
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clientes, dentre eles, 76 clientes configuram-se como Sociedade Empresaria Limitada
totalizando 66,04% do total dos titulos vencidos.

Em segundo lugar, 28 clientes correspondem a Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada, perfazendo 25,16% do total de titulos vencidos. Em
seguida, 7,50% do total dos titulos vencidos corresponde a natureza Empresario
(Individual), ao todo foram identificados 39 cadastros, porém por serem empresas de
pequeno porte, suas compras sédo de valor menor em comparagdo com as haturezas

anteriores.

Dois clientes foram identificados como Sociedade Andnima Fechada e
representam 1,00% do total de contas a receber. E por fim, 2 clientes correspondem
a Cooperativa e 1 cliente corresponde a Sociedade Anbnima Aberta, e juntos

constituem 0,30% do total de vencidos.

Gréfico 2 — Distribuicdo quanto a sua principal atividade.
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Fonte: Elaborada pela autora, com base nos dados cadastrais coletados em 2018.

O Gréfico 2, demonstra a composicao de inadimplentes de acordo com sua
principal atividade econdémica. Percebe-se que 59,99% dos valores inadimplentes
consiste em comércios atacadistas, que em sua maioria correspondem as empresas

distribuidoras, principal foco da empresa, onde foram identificados 47 cadastros.
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Em seguida, 33,89% do total de titulos vencidos corresponde a empresas do
varejo, representadas por 82 cadastros, em sua maioria supermercados. As empresas
gue possuem como principal atividade o transporte rodoviario, constituem 3,72% do
total de titulos vencidos e foram identificados 10 cadastros, em geral, essas empresas

prestavam servicos de entregas para a empresa e tiveram sua parceria cancelada.

Dentre os clientes inadimplentes, 5 cadastros foram identificados com sua
principal atividade extinta por liquidacao voluntaria, ou seja, as empresas faliram, e
somam 1,56% do total vencido, representando, aproximadamente 34 mil reais, em

dividas que ndo serdo mais recuperadas pela empresa.

As empresas que possuem como atividade principal o fornecimento de
alimentos e fabricacdo de produtos, sédo representados por 4 cadastros e em conjunto

perfazem apenas 0,84% do total de vencidos.

No Grafico 3, os clientes inadimplentes estdo disponibilizados de acordo com a

sua regido no pais.

Grafico 3 — Distribuicdo quanto a sua regiao.
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Fonte: Elaborada pela autora, com base nos dados cadastrais coletados em 2018.

Em seguida, a Tabela 3, apresenta a distribuicdo dos clientes inadimplentes
relacionando os valores e porcentagens quanto a sua localidade.
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Tabela 3 — Distribuicdo quanto a sua localidade

Porcentagem

Localidade Valor (R$) Porcentagem acumulada
Acre 2.428,10 0,11% 0,11%
Amazonas 5.776,80 0,27% 0,38%
Tocantins 6.094,50 0,28% 0,66%
Maranh&o 7.236,69 0,34% 1,00%
Goias 9.455,57 0,44% 1,44%
Minas Gerais 9.714,95 0,45% 1,89%
Rondénia 10.014,29 0,46% 2,35%
Mato Grosso do Sul 11.093,99 0,51% 2,87%
Rio de Janeiro 11.353,17 0,53% 3,39%
Mato Grosso 11.676,38 0,54% 3,93%
Distrito Federal 13.014,12 0,60% 4,54%
Para 15.763,97 0,73% 5,27%
Bahia 26.018,54 1,21% 6,47%
Pernambuco 64.169,51 2,97% 9,45%
Paraiba 65.599,27 3,04% 12,49%
Parana 139.110,22 6,45% 18,94%
Espirito Santo 163.147,60 7,56% 26,50%
Santa Catarina 367.259,27 17,02% 43,52%
Sao Paulo 538.276,67 24,95% 68,48%
Rio Grande do Sul 680.037,58 31,52% 100,00%
Total 2.157.241,19 100,00%

Fonte: Elaborada pela autora, com base nos dados cadastrais coletados em 2018.

Analisando o Grafico 3, em conjunto com a Tabela 3, percebe-se que 55,00%
do total de inadimplentes esta situado na regido Sul do pais, onde 31,52%
corresponde ao estado do Rio Grande do Sul, 17,02% ao estado vizinho, Santa
Catarina e 6,45% ao Parana. A proximidade desses estados com a matriz da empresa
faz com que as vendas sejam maiores nessa regido, e em consequéncia disso, 0s

inadimplentes também séo mais representativos.

Logo apods, conforme o Grafico 3, o Sudeste do pais representa 33,49% do total
de titulos vencidos. Sendo que, de acordo com a Tabela 3, Sdo Paulo elenca a
segunda posicdo como estado com maior indice de clientes inadimplentes

representando 24,95% do total de inadimplentes. Ainda considerando a regiao
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Sudeste, o0 estado do Espirito Santo representa 7,56%, sendo seguido pelos estados

do Rio de Janeiro e Minas Gerais que em conjunto totalizam 0,98% do total.

As demais regides e estados do pais somam menos de 15,00% do total de
inadimplentes, visto que sao regides em que a empresa esta prospectando novos
clientes h4 menos tempo, suas vendas ainda nao atingiram o mesmo patamar da
Regido Sul e Sudeste, por esse motivo sua representatividade dentro da carteira de
inadimplentes resulta em menos valores. Ainda assim, nota-se a importancia dessa
analise, visto que o objetivo da empresa é expandir as vendas, buscando novos

clientes nessas regides.

No Gréfico 4, os clientes estéo disponibilizados quanto ao tempo de mercado.
Para a definicdo do tempo de empresa, foram consideradas a data de abertura do
cadastro junto a Receita Federal e a data de concesséao de crédito, identificada pela

emissao da nota fiscal.

Gréfico 4 — Distribuicdo quanto ao tempo de mercado
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Fonte: Elaborada pela autora, com base nos dados cadastrais coletados em 2018.

Através da analise do Gréfico 4, nota-se que aproximadamente 1 milhdo de reais
correspondem a empresas que estdo no mercado a mais de 10 anos, perfazendo

44,48% do total de vencidos. De acordo com Adizes (1998), no geral, empresas mais
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antigas ja atingiram uma posicdo estavel e podem provocar uma sensacao de
seguranca diante do mercado, portanto, acredita-se que, devido ao tempo de mercado
destas empresas, pode ter havido uma facilitacdo na liberacdo de crédito para esses
clientes. Apesar disso, Adizes (1998), ainda destaca que as empresas possuem um
ciclo de vida e em alguns casos, seu amadurecimento pode significar uma diminui¢ao

da capacidade de enfrentar problemas.

Também se identifica um alto indice de inadimpléncia em empresas com pouco
tempo de mercado, onde empresas com menos de 1 ano, totalizam cerca de 193 mil
reais e atingem 8,96% do total de valores inadimplentes. Assim como, empresas com
tempo de mercado entre 1 a 4 anos, onde somam aproximadamente 513 mil reais e
representam 23,79% do total. O pouco tempo de existéncia de uma empresa pode
indicar menos experiéncia dos gestores assim como sua potencialidade de mercado
e historico de crédito ainda sdo pouco conhecidos. Adizes (1998), explica que uma
organizacdo nova no mercado possui poucas diretrizes, poucos procedimentos e
pouco orcamento. O autor também salienta que uma empresa recente ndo possui

passado nem experiéncia, fatores que podem torna-la vulneravel.

A partir das analises dos graficos, este estudo identificou que em sua maioria 0s
clientes inadimplentes da Neugebauer Alimentos S/A, consistem em empresas
constituidas sob a forma de sociedade empreséria limitada e que possuem como
principal atividade o comércio atacadista, em geral distribuidoras de alimentos ou

supermercados.

Quanto a sua localidade, percebe-se que a maioria dos clientes inadimplentes
esta localizada na regido Sul e Sudeste do pais, porém como a empresa estd em
busca de novos clientes nas demais regides, salienta-se a importancia de ter um
cuidado maior nas operacdes de crédito com empresas da regido Nordeste, que

apresenta o maior indice de inadimplentes dentre as demais.

Ja quanto ao tempo de mercado, o maior indice de inadimpléncia corresponde
a empresas com mais de 10 anos de constituicdo, nesse caso, imagina-se que houve
facilitacdo nas liberacbes de crédito, portanto, salienta-se a importancia de analisar
todas as variaveis disponibilizadas pelos “Cs” do crédito, garantindo que as operagdes

de crédito sejam ainda mais precisas.
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Em suma, foi possivel tragar o atual perfil do cliente inadimplente da empresa
Neugebauer Alimentos S/A, que consiste em sociedades empresérias limitadas,
atacadistas, situadas na regido Sul do pais, com mais de 10 anos de mercado. Ainda
assim, salienta-se a importancia de a empresa promover uma analise de crédito ainda
mais rigida, visto que, a maior representatividade de clientes inadimplentes, consiste
em empresas consolidadas ha mais de 10 anos, atentando que as empresas muito
antigas podem estar desatualizadas, burocratizadas ou até mesmo, pouco
informatizadas, lembrando também que todas as empresas possuem um ciclo de vida,

sendo necessario analisar atentamente suas condigdes.

Apds serem expostos e analisados os diversos aspectos do crédito e cobranca
da empresa, apontadas as sugestdes de melhorias e identificado o perfil dos clientes
inadimplentes, o proximo capitulo, € destinado a apresentacdo das consideracdes

finais do estudo.
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6 CONSIDERAGOES FINAIS

O atual cenario de competitividade econdbmica, estimula a busca da
maximizacdo dos resultados e o0 seu sucesso depende de informacdes claras,
confiaveis e objetivas. Baseadas nessa premissa, as politicas de crédito e cobranca
da empresa Neugebauer Alimentos S/A foram analisadas, para atingir o objetivo geral
proposto por este estudo, ao sugerir melhorias para a reducdo do indice de

inadimpléncia da empresa.

Para que os objetivos propostos nesta pesquisa fossem alcancados, foram
realizadas entrevistas semiestruturadas com os dois principais funcionérios
envolvidos no processo de crédito e cobranga. Assim como, realizou-se a coleta de
dados junto ao software utilizado pela empresa e de documentos pertinentes ao setor,
para obtencdo de informacdes relevantes para a definicdo do perfil dos clientes

inadimplentes e para a realizagdo dos calculos de inadimpléncia.

Através do exame dos dados obtidos a partir das contas a receber da empresa,
o primeiro objetivo especifico deste estudo foi concluido. Com base no célculo do
aging dos valores a receber, o indice de inadimpléncia da empresa Neugebauer
Alimentos S/A foi identificado e constatou-se que 7,10% do total das contas a receber

corresponde a dividas inadimplentes.

A patrtir do reconhecimento do indice de inadimpléncia, os clientes que compbde
esse percentual foram analisados e 0 segundo objetivo proposto por este estudo, que

consistia em analisar o perfil dos clientes inadimplentes quanto ao tempo de mercado,
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sua natureza juridica, sua principal atividade e localidade, foi alcancado. Onde
constatou-se que o atual perfil do cliente inadimplente da empresa Neugebauer
Alimentos S/A configurasse como sociedades empresarias limitadas, atacadistas,
situadas na regido Sul do pais, com mais de 10 anos de mercado. Através desta
pesquisa percebe-se a importancia de uma andlise de crédito ainda mais rigida,

avaliando atentamente todos os elementos dispostos pelos “Cs” do crédito.

Com base nas entrevistas realizadas e baseando-se na bibliografia estudada,
comparando o0s processos adotados pela empresa com os apresentados pelos
autores no referencial teorico, foi possivel atingir o terceiro objetivo especifico do
trabalho: descrever e analisar a politica de crédito e cobranga na empresa.

Apoés a conclusdo de todas as analises, o ultimo objetivo especifico de propor
sugestdes de melhorias a fim de reduzir o indice de inadimpléncia péde ser alcancado.
No decorrer da andlise dos processos adotados pela empresa, foram feitas sugestdes
de melhorias de acordo com os diversos autores citados no referencial tedrico, e estao

sintetizadas no Quadro 9.

Quadro 9 — Sugestdes de melhorias com base na literatura

Area Sugestdes Autores
Crédito Maior rigidez na solicitacdo de documentos | Schrickel (1999);
para cadastro;
Atualizacdo semestral dos cadastros; Blatt (1999);

Revisar e atualizar os limites de créditos | Braga (2013);
estabelecidos semestralmente;

crédito a novos clientes;

Buscar mais informagfes para liberagdo de | S& (2004); Arai (2015);

Considerar os “Cs” do crédito nas analises; Blatt (1999);
Documentar uma politica de crédito de acordo | Blatt (1999); Lansini
com os objetivos da empresa; (2003);
Cobranca Contatar todos os clientes ap6s o vencimento | Santos (2011); Silva
do boleto; (2007);
Mensurar o custo beneficio antes de efetuar | Gitman (2012); Leoni e
uma cobranca judicial; Leoni (1998);
Formalizar os procedimentos da cobranca; Lansini (2003);
Inadimpléncia Implantacdo de um relatério de clientes | Gitman (2012);

inadimplentes no software da empresa,;

Calcular o aging mensalmente, como medida | Assaf Neto (2010);

de controle da inadimpléncia; Gitman (2012).
Criar um plano de acdo para cobranca dos | Lansini (2003); Arai
valores inadimplentes. (2015).

Calcular o indice de inadimpléncia segregado; | Assaf Neto; Silva (2012);

Fonte: Elaborada pela autora (2018).
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Observando o Quadro 9, constata-se que existem diversas melhorias que
podem ser aplicadas pela empresa, com o propdésito de aprimorar 0S processos

adotados atualmente no setor de crédito e cobranca.

Dentre as sugestdes, ao se tratar de cadastro de clientes recomendou-se que a
solicitagdo de documentos seja realizada de forma mais rigida, verificando a
possibilidade de incluir nas solicitagdes os comprovantes de faturamento da empresa
e de renda dos soOcios e também que os cadastros de clientes sejam atualizados

semestralmente.

Outra sugestdo proposta € em relacdo ao limite de crédito dos clientes, visto
que, em alguns cadastros ele estd defasado, propds-se que a empresa procure
atualizar esses valores semestralmente, juntamente com a atualizacdo cadastral
proposta anteriormente. Junto as analises de crédito também se sugeriram que a
empresa busque por mais informacdes ao liberar créditos a novos clientes,

considerando todos os “Cs” do crédito como base para as suas analises.

Analisando a politica de crédito da empresa, observou-se que esta condiz com
todos os seus objetivos, ainda que, ndo esteja devidamente documentada. Portanto,
recomendou-se a documentacédo da politica de crédito, para servir como pressuposto
basico nos processos e garantir a harmonizacado das informacBes e objetivos da
empresa, diante de todos os envolvidos.

Com relacdo a cobranca, sugeriu-se gue todos os clientes sejam contatados
apos o vencimento de um titulo por e-mail ou telefone e que a empresa busque utilizar
todos os recursos antes de efetuar uma cobranca judicial, e quando necessario
mensure o custo beneficio desse método, a fim de reduzir as despesas com cobrancga.
Também se recomendou a formalizac&do de uma politica de cobranca com o intuito de
garantir a padronizagdo das renegociacdes de dividas e dos critérios de cobranca

diante de um cliente inadimplente.

No que diz respeito a inadimpléncia, propds-se que a empresa verifique a
possibilidade de implantar em seu software, a op¢ao de gerar um relatério somente
de titulos vencidos, facilitando o controle dos clientes inadimplentes. Assim como,

sugeriu-se a consideracdo do calculo do aging como um indicador mensal, para servir
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como medida de controle da inadimpléncia, possibilitando a identificagdo de possiveis

problemas nas contas a receber.

Assim como, também recomendou-se que o indice de inadimpléncia seja
calculado de forma segregada, por regido e se possivel por representante,
oportunizando a realizacdo de uma analise econbémica das areas que trazem mais
rentabilidade para a empresa. Quanto aos valores inadimplentes, sugeriu-se a criacao
de um plano de acdo de cobranca, com a finalidade de recuperar esses valores e,

consequentemente, diminuir a inadimpléncia total da empresa.

Por fim, considera-se que 0s objetivos propostos por este estudo foram
plenamente alcancados, sendo possivel propor a Neugebauer Alimentos S/A, diversas
sugestbes de melhorias nas politicas de crédito e cobranca, visando o aprimoramento

dos processos e a reducao do indice de inadimpléncia.
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APENDICE A - Roteiro de entrevistas

1.Crédito

1.1 Cadastro

1.1.1 Quais séo os documentos solicitados para a realizacdo de um cadastro?
1.1.2 Existem informacdes obrigatorias? Quais?

1.1.3 Como é realizado o armazenamento dos dados enviados pelo cliente?
1.1.4 Os dados enviados séo verificados em empresas de confianga? Quais?
1.1.5 Existe alguma regra para que o cadastro seja atualizado?

1.1.6 A consulta do cadastro é facil e fornece as informacdes necessarias?

1.2Analise de crédito

1.2.1 Como a analise de crédito é feita? Existe algum software que auxilia no
processo de decisao?

1.2.2 Quais as etapas da andlise do crédito? Sao utilizados os preceitos dispostos
pelos “Cs” do crédito?

1.2.3 Realiza-se consulta em 6rgaos de protecéo ao crédito, como o Serasa?

1.2.4 O historico do cliente junto a empresa é considerado na analise de crédito?

1.2.5 A empresa trabalha com limites de crédito? Como séo determinados?

1.2.6 Os riscos de crédito sdo considerados no processo de andlise de crédito?

1.3Politica de crédito

1.3.1 Como sao realizadas as vendas na empresa?

1.3.2 Qual o critério utilizado para a definicdo dos prazos dos clientes?

1.3.3 Existe um padréo para definir se o cliente se enquadra para receber crédito?
1.3.4 Existe um regime de algcadas para concessao de crédito?

1.3.5 A empresa possui uma politica de crédito definida e documentada?

2. Cobranca

2.1 Acbes da cobranca

2.1.1 Quando as ac¢les da cobranca sao iniciadas?

2.1.2 Existe algum contato quando o titulo ndo é pago no vencimento?
2.1.3 Qual é o procedimento adotado quando um cliente esta devendo?
2.1.4 Qual é o procedimento quando um cliente se recusa a pagar?
2.1.5 Existem renegociacdes? Como séo feitas?

2.2 Politicas de cobranca

2.2.1 Hé& um roteiro documentado dos procedimentos que devem ser adotados?
2.2.2 Os juros e multas que devem ser aplicados estdo documentados?

2.2.3 E guanto as renegociacdes, existe um padrao?

3. Inadimpléncia

3.1 Controle da inadimpléncia

3.1.1 Quando um cliente se torna inadimplente para empresa?

3.1.2 Os clientes inadimplentes possuem algum tipo de restricdo?
3.1.3 Como os valores das contas a receber sao controlados?

3.1.4 Existe algum relatorio que liste os clientes inadimplentes?
3.1.5 A empresatem conhecimento de seu indice de inadimpléncia?
3.1.6 Na sua opiniéo, o indice de inadimpléncia na empresa é alto?
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ANEXO A - Ficha Cadastral

FICHA CADASTRAL DE CLIENTES

GERAL

Oz

Darta go Cadastroc

Tipo de Cadastro

Contato Comencal:

Razio Sodal:

Comtato Fnanceino:

Mome Fantesia:

Unidnde Comercial:

[ripe s Documentn:

| Junisade ge Faturamenta:

| nirarcee:

I Ium Gerencal:

Ins<. Est.:

Icur"\.pc Dats da Fundagio:

Naturezs Juridics:

RESPONSAVEIS

|Prnprim='rin:.-

| |cn|m.fch Propristaria 1:

Dt Nasc_ Propristério 1-

RS Proprietanio 1

Froprietirio 2-

(ONPCPF Propristario 2

|t Masc. Froprietirio 2

|rs Froprintania =

Froprietirio 3:

(CNPL/CPF Propristario 32

Davtm Nasc Proprietario 3:

RS Proprietario 3:

DOUTROS PROPRIETARIOS

|Frocuracior Lawai-

ICNPJ{CPF Procursdor Lesal:

walicade da Proosmgioc

RIS Procurador Legat

Adm. Legal 1: CPFAdm. Legal 1:
I.!dm. Legnl 2 | | | IEPFMm. Lepnl 2 " I
I.MI'n. Lepnl 3: | | | II:PF.MIm. Lepal 3 " I
REFERENCIAS
COMERCIAIS BANCARIAS
[Empresa: 11 | = 1l
[ 1 | [2gins=: |

Il‘:_m:

I INu'n Cha Cliente:

reierone: Il
ENDERECO
[e= I | = | |
[e— 1 | Il ]
Tipo Logradoura: l ] [rame: Il ]
Himero: | | [ooo censar: | |
Tign Complementa: | | [cevsar: Il |
Coemplements: | | | e-msit Finamceirn: Il |
 F— | ] [E-meit comesiai: || |
Cigade: | || | |
Estado: | | [e-mmit moserec Il |
FISCAL
= I == I ]

| setar mdustriar:

| [rsiemera Protacoio =7

IDr.imlmo Fis/Cofins:

| |z=scanta wcras:

FINANCEIRO

|status Financeira:

| Juimite origine:

]
|cnm. Prgamento: | | | Iu'mi't: de Crésitn [RS): " I
|nins e PaEamento: | | | |c6d.c=nmiamr Finsnc=iro: " I
IDncn.. B I I I Ic:&cl Fomecedor " I

Dbseryngies Finanosiras:
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