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RESUMO

Visando aumentar a capacidade financeira, muitas empresas recorrem a concessao de
crédito (venda a prazo) aos seus clientes. Com a intencdo de minimizar o risco existente na
concessdo de crédito, técnicas de analise de crédito, antes aplicada apenas em instituicGes
financeiras, estdo sendo disseminadas nas empresas e possibilitando melhores resultados
financeiros para a carteira de contas a receber. O presente estudo tem como principal objetivo
avaliar as percepcdes dos gestores da Mediterranea Distribuidora de Bebidas quanto a politica
de concessdo de crédito aos seus clientes. Para isso, foi realizada uma pesquisa exploratéria
descritiva com método de procedimento estudo de caso. Na coleta das evidéncias foram
realizadas entrevistas, observacdo e analise documental. Observou-se que 0s elementos de
politica de crédito — padrbes de crédito, periodo de crédito, politica de cobranca e descontos —
sdo utilizados na andlise e concessdo de crédito e que para o procedimento adotado na analise

a experiéncia dos gestores é fator fundamental.

Palavras-chaves: Politica de crédito, analise de crédito, concessdo de crédito.



ABSTRACT

In order to increase the financial capacity, many companies turn to the granting of
credit (credit sales) to their customers. In order to minimize the risk involved in lending,
credit analysis techniques before applied only in financial institutions, are being disseminated
in companies and providing better financial results for the portfolio of accounts receivable.
This study aims to evaluate the perceptions of managers of Mediterranean Beverage
Distributor as credit granting policy to their customers. For this, a descriptive exploratory
research method of case study procedure was performed. In the collection of evidence
interviews were conducted, observation and document analysis. It was observed that the credit
policy elements - credit standards, credit period, collection and discount policy - are used in
the analysis and granting of credit and to the procedure adopted in the analysis of

management experience is a fundamental factor.

Keywords: credit policy, credit analysis, credit granting.
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CAPITULO1- INTRODUCAO

No passado as empresas achavam que seus clientes eram eternos, na maioria das
vezes, eles ndo possuiam escolhas quanto ao fornecedor. Aos poucos essa realidade foi
mudando. Atualmente, o consumidor possui varios fornecedores e produtos disponiveis,
nacionais e importados. Isso tem movido as empresas a mudar sua concepgdo e buscar
alternativas para oferecer beneficios e ganhar a lealdade do cliente (KOTLER, 1999).

A oferta de crédito pode representar uma forma de conquistar novos publicos e de
fidelizacdo. Segundo Angelo (2009, p.339), “o crédito, de forma cada vez mais acentuada,
torna-se um fator de atracdo fundamental na decisdo de compra dos consumidores”.
Sanvicente (2011) afirma que ao vender a prazo, as empresas estdo confiando no cliente.
Entre as vantagens de conceder crédito estd 0 aumento das vendas. Todavia, envolve risco e
gera algumas despesas com analise de crédito, cobranca e recebimentos. Para se resguardarem
dos riscos inerentes, os gestores tracam procedimentos que compdem a politica de crédito da
empresa (LEMES JUNIOR, 2010).

Os pardmetros que norteiam a politica de crédito dependem da realidade de cada
empresa. Sanvicente (2011) destaca dois tipos de politica de crédito: a politica de crédito
liberal e politica de créedito rigida. A primeira ajuda a alavancar as vendas, porém, gera mais
investimentos em contas a receber e requer maior esforco na cobranca. A segunda podera
apresentar um menor volume de vendas, em contrapartida, implica em menores investimentos
em contas a receber e problemas de recebimentos. Seja uma politica mais restritiva ou pouco
mais liberal é importante que haja equilibrio entre a necessidade de vendas e uma carteira de
valores a receber de qualidade. Os parametros desenvolvidos na politica de crédito servem
para apoiar 0s gestores na deciséo de conceder ou nao o crédito.

Hoji (2012) afirma que a decisdo sobre concessao de crédito depende da analise de
crédito. Ela é realizada com o intuito de avaliar os riscos que o cliente em potencial acarreta
em resultado do incremento nas vendas, e o lucro que ele pode proporcionar. A analise de
crédito pode seguir diretrizes qualitativas e quantitativas. De acordo com Lemes Junior (2010)
a literatura especifica de administragdo financeira trata da andlise de crédito segundo as
diretrizes tradicionais e subjetivas, conhecidas como os cinco “Cs”. Assaf Neto (2009) diz que
0s modelos quantitativos sdo aplicados atraves de medidas estatisticas. Esse método é mais

indicado para empresas que possuem grandes volumes de solicitacfes de crédito.
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O presente estudo foi realizado no departamento de crédito de uma empresa
atacadista do ramo de bebidas. De acordo com Kotler (1999, p. 308) mercado atacadista
“inclui todas as atividades ligadas a venda de bens ou servi¢cos para aqueles que compram
para revenda ou uso organizacional”. Os clientes da empresa pesquisada fazem parte do setor
do Comércio (comércio de bebidas) e Servicos (bares, restaurantes, etc.), em geral, sdo
Pequenas e Médias Empresas (PME’s). Segundo estudo da Serasa Experian (2015), a
demanda por crédito de PME’s cresceu em 2014, do mesmo modo, houve um aumento
expressivo da inadimpléncia. Por isso, esse estudo tem como objetivo principal avaliar as
percepcdes dos gestores da Mediterrénea Distribuidora de Bebidas quanto a politica de

concessao de crédito aos seus clientes.

1.1 Justificativa

Este trabalho se justifica pelo fato de que o estudo de contas a receber permite as
empresas melhorar financeiramente sua posi¢do no mercado e tornarem-se cada vez mais
solida nas suas operacdes de crédito. Segundo Gitman (2001) contas a receber juntamente
com o estoque compdem os principais valores do ativo circulante da empresa, e isso significa
gue quanto maior for o volume de vendas a crédito (ou a prazo), e o prazo médio de
recebimento, maior serd o volume de contas a receber, logo, também sera maior o
investimento nesse ativo. Realizar uma boa gestdo desse ativo circulante possibilita melhorar
o fluxo do ciclo operacional da empresa, que compreende o periodo de tempo que vai desde a
aquisicdo da matéria-prima no estoque até a venda dos produtos elaborados e seu respectivo
recebimento (LEMES JUNIOR, 2010).

As contas a receber existem na empresa pelo fato de acontecer a venda a crédito.
Para 0 empresario, 0 mais interessante seria a venda a vista, pois o valor do produto e/ou
servico estaria disponivel tdo logo a sua entrega, ndo haveria investimentos com anélise de
crédito, tampouco haveria inadimpléncias, consequentemente, cobrancas. Seria, portanto, a
situacdo ideal. No entanto, em tempos de alta concorréncia, 0 empresario nao pode
simplesmente ter apenas uma condi¢cdo de pagamento na sua empresa, pois resultaria em
perdas de vendas, diminuicdo de clientes, dificuldade de conquistar novos mercados, em
outras palavras, lucro reduzido. Nesse sentido, as vendas a prazo podem representar melhores

resultados para a empresa. Segundo Hoji (2012, p. 126) “as vendas a prazo sao condigdes
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necessarias para aumentar o nivel de operagdes e o giro de estoques e, assim, ganhar a escala
e maximizar a rentabilidade”.

Silva (2006) destaca que o crédito cumpre importante papel no ambito econémico e
social, pois permite as empresas aumentarem o seu nivel de atividade; estimula o consumo,
influenciando na demanda; possibilita as pessoas obterem bens e servigcos entre outros. E
evidente a importancia do crédito para a nossa sociedade e economia, caso 0S recursos
financeiros ndo fossem limitados, se ndo houvesse agentes deficitarios e superavitarios, e
vivéssemos em uma situacdo financeira igualitaria, o crédito ndo seria necessario, ou até
mesmo nado existiria. Devido a sua importancia financeira, e 0 que representa nos ativos da
empresa, a concessao de credito deve ser realizada considerando os riscos envolvidos na
operacdo, sobretudo o risco de ndo recebimento.

Pesquisas do Serasa Experian apontam que o numero de empresas inadimplentes
vem aumentando a cada ano. O indicador Serasa Experian de Inadimpléncia das Empresas
fechou 2014 com crescimento de 5,8%. O quarto ano consecutivo de crescimento desde 2010

guando fechou com queda de 3,7%.

Tabela 1.1- Indicador Serasa Experian de Inadimpléncia das Empresas - Variagdo acumulada anual
2010 2011 2012 2013 2014
-3,7% 19,0% 10,4% 2,5% 5,8%
FONTE: Site Serasa Experian (2015)

Em 2014 o numero de empresas inadimplentes bateu recorde. De acordo com a
pesquisa de Inadimpléncia das Empresas o setor mais atingido é o Comércio (comércio de
bebidas, vestuario, veiculos e pecas, eletronicos, entre outros). Em seguida o setor de Servicos
(bar, restaurante, saldo de beleza, turismo, entre outros). A pesquisa analisou sete milhdes de
companhias em todo Brasil, sendo que 91% dessas companhias sdo Pequenas e Médias
Empresas (PMESs).
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Tabela 1.2: Inadimpléncia das empresas por setor

SETOR PERCENTUAL
Comércio 47,2%
Servicos 42,6%
IndUstria 9,1%
Primario 0,7%
Financeiro 0,1%
Terceiro 0,2%

FONTE: Site Serasa Experian (2014)
Nota: Setor Primario: a agricultura, pecuaria, pesca etc. O Terceiro Setor: entidades sem fins lucrativos,

associacdes e outros.

Analisando os resultados da pesquisa, 0 setor do comércio apresenta 47,2% do total
das empresas inadimplentes, logo em seguida o setor de servicos com 42,6%, o setor da
industria, o primario, financeiro e o terceiro o percentual atingido ndo foi tdo expressivo,
somando 10,1% os quatro setores. Destacam-se dois pontos importantes:

e O primeiro refere-se ao desequilibrio das contas. As empresas entram na
inadimpléncia por possuir um volume maior de contas a pagar do que contas
a receber, este resultado pode ter sido provocado pela ma administracéo
dessas duas contas.

e O segundo ponto trata do risco de crédito. As empresas pertencentes ao setor
do comércio e servigos possuem um risco de crédito maior que o setor da
inddstria, que apresenta 9,1% da inadimpléncia, e esse risco aumenta se for

Pequena ou Média Empresa.

A medida que a inadimpléncia das empresas cresce a procura por crédito também
acompanha esse crescimento. O Indicador Serasa Experian de demandas das empresas por
crédito destaca que houve um crescimento de 5% na procura por crédito em 2014 em

comparagdo com o ano anterior. Foi o melhor resultado desde 2010.

Tabela 1.3: Indicador Serasa Experian de Demandas das Empresas por Crédito

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
3,0% -4,4% 7,6% 2,3% -5,2% 0,0% 5,0
FONTE: Site Serasa Experian (2015)

Apesar dos resultados da inadimpléncia, a oferta de crédito é necessaria se 0 objetivo

da ofertante for aumentar as vendas a fim de gerar maiores lucros. Diante desse paradoxo
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entre o risco e a necessidade de conceder crédito, encontra-se como alternativa existente para
uma possivel solucdo do problema, a administracdo de contas a receber, pois possibilita ao
gestor conceder crédito aos seus clientes, minimizando os riscos do ndo recebimento e, em
casos de inadimpléncias, dispor de politicas de cobranca eficazes que garantam o retorno do
investimento. E, se ainda assim existir perdas financeiras, 0 montante serd consideravelmente
menor se ndo houvesse a administracdo de contas a receber da empresa.

A motivacao pela escolha do tema fundamenta-se pela a importancia que representa
para as empresas, pela possibilidade da empresa algar melhores resultados com a
administracdo de contas a receber, pelo fato do cliente adquirir o produto e dispor de certo
tempo para o seu pagamento e pelo desenvolvimento econémico e social que o crédito
proporciona. Portanto, o estudo de Contas a receber é fundamental para proporcionar a

empresa condigdes de melhorar sua liquidez e rentabilidade financeira.
1.2 Pergunta de pesquisa

Considerando-se a problemética apresentada e tendo como campo de pesquisa 0
departamento de crédito, a pergunta central de pesquisa que guiou o desenvolvimento deste

trabalho foi:

Como os gestores da Mediterranea Distribuidora de Bebidas avaliam a politica

de concessao de crédito aos seus clientes?

1.3 Objetivo geral e especificos

Considerando a pergunta de pesquisa, 0 objetivo geral é:

Avaliar as percepg¢des dos gestores da Mediterranea Distribuidora de Bebidas

guanto a politica de concessao de crédito aos seus clientes.

Os objetivos especificos séo:
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1. Descrever as atividades de crédito e cobranca realizadas na Mediterranea
Distribuidora de Bebidas LTDA - Filial Caruaru-PE;

2. Analisar as técnicas e as ferramentas utilizadas no processo de analise e
concessdo de crédito aos seus clientes;

3. Verificar o nivel de formalizacéo e a profissionalizagdo das pessoas envolvidas
no processo de analise e concessao de crédito;

4. ldentificar os fatores gque influenciam na analise e concessdo de crédito aos

clientes da Distribuidora;

1.4 Organizacdo do TCC

O conteldo desse estudo encontra-se organizado em seis capitulos:

O primeiro capitulo apresenta a introducdo, incluindo justificativa para escolha do
tema, pergunta de pesquisa e os objetivos geral e especifico. O segundo capitulo apresenta a
revisdo da literatura que aborda o crédito, contas a receber e sua administracdo, politica de
crédito, analise e concessao de crédito, metodos de analise de crédito, risco e suas divisdes em
financas, inadimpléncia e medidas de controle interno. O terceiro capitulo traz a metodologia
de pesquisa utilizada, o objeto de estudo, selecdo dos sujeitos, coleta de dados e anélise e
interpretacdo dos dados. O quarto capitulo aborda a apresentacdo da empresa pesquisada e seu
departamento de crédito. O quinto capitulo traz a analise e interpretacdo dos dados coletados
na pesquisa. O sexto e Ultimo capitulo traz a conclusdo da pesquisa e as recomendages. E por

fim, as referéncias bibliograficas e o apéndice.
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CAPITULO 2- REFERENCIAL TEORICO

A esséncia do credito esta na palavra confianca, na fé de que algo é verdadeiro.
Confiar no outro. Segundo o Novo Dicionario Aurélio crédito é a

1. Seguranca de que alguma coisa é verdadeira; confianca: Suas afirmagdes merecem
crédito. 2. Boa reputacdo; boa fama; consideragdo: cometeu um deslize profissional e
perdeu o crédito. 3. Autoridade, influéncia, valia, importancia: Tem crédito no meio
politico. 4. Fé na solvabilidade. 5. Facilidade de obter dinheiro por empréstimos ou abrir
contas em casas comerciais [...] 10. Direito de receber o que emprestou [...] 13. Troca de
bens presentes por bens futuros.

Silva (2006, p.39) diz que “num sentido restrito e especifico, crédito consiste na
entrega de um valor presente mediante uma promessa de pagamento”. Angelo (2009, p. 271)
aborda que no varejo, “o crédito pode ser entendido como a transferéncia de recursos de uma
empresa para o cliente, mediante promessa de pagamento futuro, de modo que 0 mesmo possa
adquirir produtos (ou servigos)”. Conceder crédito segundo Lemes Junior (2010) é ceder
temporariamente parte de seu patrimonio ou prestar servigos a terceiros, com a expectativa de
receber o valor cedido ou receber pagamento, depois de decorrido o periodo de tempo
estipulado, na sua integralidade ou em valor correspondente. A concessdo de crédito exige
grandes volumes de investimento em capital de giro, o que torna sua administracdo complexa,
exigindo de gestores e executivos atencdo e uso de técnicas adequadas. Por se tratar de
aplicacdo de recursos em ativos circulantes, sua concessdo deve ser suportada pela existéncia
ou obtencdo de recursos para financié-la, pois interfere no equilibrio econémico financeiro da
empresa (LEMES JUNIOR, 2010).

O ativo circulante é tudo aquilo que pode ser transformado em dinheiro em curto
prazo, o que esta disponivel e o que a empresa possui de crédito, sdo os valores e os direitos.
Em linhas gerais, o ativo circulante é composto por caixa e equivalentes de caixa, estoque e
contas a receber (GITMAN, 2001). Ja as obrigacOes, as dividas que deverdo ser pagas em no
maximo um exercicio social sdo chamadas de passivo circulante. Gitman (2004) aborda que
a gestdo do ativo circulante e do passivo circulante é chamada de administracao financeira
de curto prazo, e tem como objetivo gerir cada ativo circulante e cada passivo circulante de
maneira a alcancar o equilibrio entre rentabilidade e risco, de forma a contribuir nos

resultados da empresa.
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Segundo Gitman (2001) ativo circulante, comumente chamado de capital de giro ou
capital circulante, representa a porcdo de investimentos que circula de uma forma para outra,
na condicdo normal dos negdcios. Brigham (2008) refere-se ao Capital de giro como
simplesmente o ativo circulante utilizado em operac¢des. Lemes Janior (2010, p. 371) define
capital de giro como “o valor dos recursos aplicados pela empresa para movimentar seu Ciclo
operacional, que compreende o espaco de tempo que vai desde a entrada da matéria-prima no
estoque até a venda dos produtos elaborados e respectivo recebimento”. O conceito de
Capital de giro apresenta diferentes interpretagdes, mas qualquer que seja a definicdo adotada
refere-se aos recursos que giram (circulam) varias vezes em determinado periodo (ASSAF
NETO, 2009). Isso quer dizer que um capital investido inicialmente em estoque, pode
transforma-se em vendas, posteriormente em contas a receber, para entdo transformar-se
novamente em dinheiro retornando ao caixa.

Lemes Janior (2010) aborda que a manutencdo de recursos aplicados no capital de
giro refere-se apenas a sustentacdo da atividade operacional da empresa, ndo sendo
interessante manter grandes volumes de investimentos, pois, além de ndo trazer rentabilidade,
pode provocar perdas. O interessante € manter valores minimos ou apenas 0 necessario para
desenvolver suas atividades operacionais. A administracdo do capital de giro objetiva definir
0 quanto de recurso serd investido no total do capital circulante, como serd a distribuicao
desses investimentos em caixa, estoques e contas a receber, e de que forma sera financiado
esses investimentos. Definindo essas politicas, o administrador financeiro terd melhores
condicgdes de decidir o quanto manter em caixa, quanto comprar de matéria-prima, e qual o
limite maximo de concessdo de crédito entre outras decisbes que afeta financeiramente a
empresa.

Por se tratar de uma area muito dinamica, em que as alteracbes que acontecem no
ambiente externo e interno afetam diretamente essas politicas, Assaf Neto (2011), argumenta
que seu acompanhamento deve ser constante. A administracdo do ativo circulante seria mais
facil se a empresa ndo trabalhasse com estoques e tampouco com contas a receber, mas no
cenario competitivo em que se apresenta é inconcebivel adotar essa pratica, pois ndo dispor de
um estoque minimo e ndo conceder crédito aos seus clientes implicaria no volume de vendas
da empresa. Financiar a compra de produtos dos seus clientes através do crédito pode
aumentar as vendas da empresa e o lucro, mas para que o lucro se efetive sua concessdo de

crédito deve atender a critérios que considerem os riscos envolvidos na operacdo. Quando
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uma empresa concede crédito aos seus clientes um item no ativo circulante € gerado que pode
receber véarias denominagcfes como: recebiveis, valores a receber, duplicatas a receber ou
ainda contas a receber (LEMES JUNIOR, 2011).

2.1 Contas a receber

Sdo os valores que a empresa tem direito de receber que advém das vendas efetuadas a
prazo (crédito) aos seus clientes. Hoji (2012) afirma que cada venda a prazo efetuada gera
para a empresa um direito a receber no futuro, em uma data acertada entre as partes. Quando
uma empresa decide ofertar crédito a seus clientes surge a conta a receber no ativo circulante
que assinala um direito de recebimento a empresa. Para Assaf Neto (2011) é evidente que as
empresas preferem vender a vista, no entanto, devido as pressbes do mercado elas sdo
forcadas a oferecer crédito. O volume de investimento aplicado em contas a receber
dependerd do comportamento das vendas e da politica de crédito desenvolvida pela empresa,
Lemes Junior (2010, p. 395) diz que “conceder crédito significa investir em ativos circulantes,
e o prazo de crédito concedido representa o tempo pelo qual o investimento € realizado”.

Sanvicente (2011) destaca que o volume de recursos destinado a contas a receber esta
condicionado as variaveis: volume de venda a prazo, a proporcao de custo e valor de venda do
produto ou servico, sazonalidade das vendas, regras do ramo de atividade quanto ao limite de
crédito, politicas do prazo de crédito, politicas de cobranca e politicas de descontos da
empresa. Essas variaveis estdo interligadas entre si e algumas delas estdo sob influéncia da
empresa, permitindo ao administrador financeiro avaliar os beneficios e custos do
investimento observando o comportamento dessas variaveis e suas implicagcdes nos resultados

da empresa.

2.2 Administracdo de contas a receber

A existéncia de contas a receber no ativo circulante da empresa depende da deciséo de
ofertar crédito ou ndo. Caso a decisdo seja de ndo ofertar crédito, a empresa nao tera essa
conta “a receber” no seu ativo circulante, a venda serd a vista, o produto sera entregue ao
cliente, seu estoque reduzido e o volume de caixa elevado. O fluxo operacional, neste tipo de

venda, torna-se mais rapido, podendo a empresa fazer novos investimentos sem ter que
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esperar o recebimento do produto vendido. Outro fator importante € o custo da operagéo, com
a venda a vista ndo existe custo de manutencdo de uma administracdo de contas a receber,
bem como devedores duvidosos e/ou inadimpléncia. Contudo, vender apenas a vista pode
representar um volume menor de vendas.

Decidindo a empresa por ofertar crédito surge a contas a receber em seu ativo
circulante, a necessidade de investimentos, e sua administracdo. Ross (2009, p. 638) destaca
que “o investimento em contas a receber, em qualquer empresa, depende tanto do volume de
vendas a prazo quanto do prazo médio de recebimento”. Segundo Gitman (2004, p. 520) “o
objetivo da administracdo de contas a receber consiste em dispor de contas com a maior
rapidez possivel, sem perder vendas com adocdo de técnicas de cobrancas muito agressivas”.
Para atingir esse objetivo Gitman (2004) destaca trés elementos essenciais: (1) selecdo e
padrbes de crédito, (2) condicbes de crédito, e (3) monitoramento de créditos. Contribuindo
com Gitman, Sanvicente (2011, p.156) diz que a administracdo de contas a receber deve ter

como elementos principais 0s seguintes termos:

a) fixacdo de prazos para pagamento pelos clientes (prazo de crédito);

b) fixacdo de critérios para a aceitacdo (selegdo) de clientes;

c) estabelecimento de limites para a concessdo de crédito, ou seja, 0s valores maximos
financiaveis pela empresa a cada cliente;

d) formulacdo da politica de cobranca, incluindo métodos de cobranca (instrumentos,
agressividade relativa etc.); e

e) estabelecimento de descontos por pagamentos antecipado, visando acelerar o
recebimento de valores devidos pelos clientes da empresa.

Dos elementos citados o prazo de crédito, a selecdo de clientes e o limite de crédito
sdo os elementos principais que compde a politica de crédito. A formulagdo da politica de
cobranca trata dos procedimentos que a empresa realiza para tornar a vendas efetuadas a
prazo em recebimentos. Os descontos funcionam como incentivo aos clientes para efetuar o
pagamento antecipado, com isso, obter vantagem diminuindo o preco do produto. Para a
empresa o desconto tambem € vantajoso, pois acelera o recebimento e estimula mais vendas.

A administracdo de contas a receber tem como funcéo principal estabelecer a politica
de credito, definir os padrbes de crédito, a politica de cobranga, os descontos e através de
medidas de controle gerenciar o volume de recursos investidos neste ativo circulante (LEMES
JUNIOR, 2010).
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2.2.1 Politica de crédito

Como definicdo de politica em administracdo de empresas Silva (2006, p. 77) elucida
como sendo “instrumentos que determinam padrdes de decisdo para resolugdes de problemas
semelhantes”. Significa dizer que em face de fatos repetitivos, ¢ recomendado adogao de uma
politica de resolucdo. As politicas orientam como agir diante de situacBes que ocorrem com
certa frequéncia.

A politica de crédito de uma empresa é de fundamental importancia, pois trata de
operacdes que envolvem crédito. Normalmente é definida pela alta administracdo. Em sua
politica de crédito, os diretores da empresa determinam os riscos que estdo dispostos a
assumir com a concessdo de crédito, transforma essas informacgdes em normativo para que
oriente o gestor de crédito na decisdo de concessdo de crédito. Lemes Janior (2010, p. 394)
destaca que “as politicas de crédito definem formas de concessdo de crédito com base nas
condigdes presentes e expectativas futuras da situacdo econdémico-financeira da empresa, das
condi¢des da economia ¢ do mercado que a empresa atua”. Sendo assim, uma politica de
crédito ndo é algo estético, ao contrério, € muito dindmica e deve ser revista sempre que
houver alteracfes importantes nesses fatores. Assaf Neto (2011, p. 682) define politica de
crédito como “um conjunto de procedimentos estabelecidos com relacdo as condicdes de
concessdo de crédito, como prazo de pagamento, garantias, montante, etc., e as préaticas de
cobrangas dos valores a receber”.

H4 discussOes entre a &rea de marketing e finangas sobre quem deve definir a politica
de crédito da empresa, de um lado gestores de crédito, cautelosos, preocupados em reduzir
riscos, de outro lado administradores de vendas agressivos querendo aumentar as vendas.
Segundo Lemes Janior (2010) ha que haver equilibrio de influéncia das areas de marketing e
financeira. Forte influéncia da é&rea financeira pode levar a condigbes de crédito
excessivamente severas que impedirdo vendas. Em contrapartida, condi¢bes com exigéncias
bastante brandas podem facilitar as vendas, mas tornar dificil seu recebimento.

A empresa pode adotar padrdes mais rigidos ou padrdes mais liberais em sua politica
de crédito. Sanvicente (2011) destaca que em uma politica de crédito liberal as concessdes de
crédito serdo em maior volume, a analise de crédito serd favordvel ao cliente, com menos
restrices. Devido a liberalidade de crédito os investimentos em contas a receber seréo

maiores. Essa politica € mais utilizada quando se pretende elevar o volume de vendas,
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aumentar o giro do estoque, facilitar a venda ao cliente, etc. As empresas que adotam essa
politica sdo aquelas que possuem uma situacdo financeira razoavelmente boa. Ja em uma
politica de crédito rigida os padrdes de crédito sdo mais rigorosos, o risco de nao recebimento
é minimo. Essa politica é mais utilizada quando a empresa ndo possui capital disponivel ou
ndo tem interesse de realizar altos investimentos em contas a receber. Devido aos padroes
restritivos da concessao de credito, o esfor¢o de cobranca é menor do que em uma politica de
crédito liberal, e supbe-se que a inadimpléncia também seja menor. As vendas nesse tipo de
politica tenderdo a ser menores, e o0 lucro também serd menor.

Os gestores envolvidos na definicdo da politica de crédito devem analisar a posicéo
atual da empresa, suas limitacbes e disponibilidades, e tracar politicas que melhor se
enguadrem em seus objetivos. Gitman (2001) destaca que além das politicas de crédito liberal
e a politica de crédito rigida ha mais uma politica, a chamada politica de crédito compativel.
Essa politica caracteriza-se pelo alto nivel de controle. As empresas que adotam essa politica
sdo aquelas que possuem uma linha de flexibilidade de acdo, que considera as condicdes de
mercado e de seus clientes.

Basicamente, a politica de crédito compreende no estudo de quatro elementos: 0s
padrGes de crédito, o prazo, os descontos concedidos e a politica de cobranca.

2211 Periodo de crédito

O periodo de crédito diz respeito ao prazo concedido. Este prazo € o periodo de
tempo que a empresa oferece ao cliente para efetuar o pagamento do compromisso assumido.
Os fatores que influenciam na definicdo dos prazos de uma politica de crédito de acordo com
Lemes Janior (2010) séo varios, como usos e costumes, mercado comprador ou recessivo,
acdo da concorréncia, compra por encomenda, condi¢des negociais, nivel de atividade
econbmica, capacidade da empresa sustentar o capital de giro adicional. Gitman (2004, p.
525) trata que os prazos de crédito regulares de uma empresa devem assemelhar-se aos do
setor, caso eles sejam mais restritivos que seus concorrentes a empresa tendera a perder
vendas e sendo prazos menos restritivos tendera a atrair clientes de baixa qualidade.

Assaf Neto (2009, p. 557)) acrescenta que

A definicdo do prazo de concessdo de crédito aos clientes depende, principalmente, da
politica adotada pela concorréncia, das caracteristicas e do risco inerentes ao mercado
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consumidor, da natureza do produto vendido, do desempenho da conjuntura econdmica, do
atendimento de determinadas metas gerenciais internas da empresa (giro de ativos, politicas
de estoques, compras etc.) e de mercadologia, do prazo de pagamentos a fornecedores etc.

Ross (2009, p. 639) destaca trés fatores que as empresas devem considerar ao fixar
um prazo de crédito:

e A probabilidade que o cliente ndo pague. Uma empresa cujos clientes operam em setores de alto
risco pode acabar oferecendo condi¢des de crédito bastante restritivas;

e O valor da conta. Se a conta for pequena, o prazo de crédito sera mais curto. O custo de gestdo de
contas menores é mais elevado, e os clientes pequenos sdo menos importantes;

e A perecibilidade do produto. Se o valor dos produtos for baixo e ndo puder ser mantido por
periodos longos, menos crédito sera concedido.

Existem muitas praticas de definicdo de prazos, sabendo que quanto maior o prazo
maior a taxa de juros embutida para o consumidor e, maior também o risco de recebimento
para a concedente de crédito. Contudo, ha casos em que a taxa de juros é tdo alta que o
concedente de crédito passa a interessar-se por essa modalidade de negociagdo. Além de
influenciar no valor da venda, o prazo concedido, segundo Sanvicente (2011), determina a

rotacdo do investimento em contas a receber, bem como o volume de investimento.

2.2.1.2 Padrdes de crédito

Os padrdes de crédito referem-se aos requisitos minimos que o pretendente deve
possuir para receber crédito da empresa, ou seja, sua forca financeira. Segundo Lemes Janior
(2010, p. 394) os padrdes de crédito relacionam-se com o risco de ndo recebimento de todo ou

parte do valor da venda e influenciam as seguintes variaveis:

1. Vendas
Condigdes minimas muito exigentes restringem o universo de pretendentes a crédito e,
consequentemente, de compradores. Isso dificulta a realizagéo de vendas. J& padrdes menos
exigentes ampliam esse universo, abrindo as portas para realizacdo de maiores vendas.

2. Valores a Receber
Padres de crédito que facilitam a realizagdo de vendas sdo indicativos de aumento de
necessidade de mais recursos para financiamento de Valores a Receber

3. Osriscos de ndo recebimento de Valores a Receber aumentam com a definicdo dos padrdes
de crédito menos exigentes. Aumenta o risco de perda pelo ndo recebimento.

Assaf Neto (2011, p. 682) diz que “os padrdes de crédito definem essencialmente os
instrumentos de crédito e as exigéncias minimas de garantias para a concessdo de crédito a um
cliente”. E nos padrdes de crédito que a empresa define quais as técnicas que devem ser

utilizadas na analise de crédito de seus clientes.
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2.2.1.3  Cobranca

A Politica de cobranca existe para garantir que as vendas a prazo efetuadas sejam
recebidas. A cobranca é vista como parte integrante das politicas de crédito e da politica de
vendas da empresa. Silva (2006) destaca que a politica de cobranca deve esta focada em dois
vetores principais: a maximizacdo da cobranca visando melhorar o fluxo de caixa da empresa
e a minimizagao das perdas de negécios futuros. Na medida em que uma conta atrasa cada vez
mais, o esforgo tende a ser mais pessoal e intenso. Sanvicente (2011) discute que a empresa
ndo deve gastar mais com seu esforco de cobranca do que tem a receber. Argumenta que a
atividade de cobranca ndo levard um cliente incapaz de pagar a saldar as suas dividas,
entretanto, um esfor¢co minimo é indispensavel mesmo nesses casos. Gitman (2004) apresenta
uma lista de técnicas comuns de cobranca — caras, telefonemas, visitas pessoais, agéncia de
cobranca e acdo judicial — e descricdo de cada uma delas, na ordem em gue costumam serem

aplicadas no processo de cobranca:

Tabela 2.1: Técnicas comuns de cobranga

Técnicas comuns de cobranca

Técnica Descricao

Cartas Ap0ds certo numero de dias, a empresa envia uma carta educada,
com um lembrete ao cliente de que sua conta estd vencida. Se
ela ndo for paga dentro de certo periodo apds o envio da carta,
uma segunda carta mais direta sera enviada.

Telefonemas Se as cartas ndo forem eficazes, podera ser dado um telefonema
ao cliente, solicitando pagamento imediato. Se ele apresentar
uma desculpa razoavel, podera se montado um esquema para
prorrogar o prazo de pagamento.

Visitas Pessoais Essa técnica € muito mais comum no setor de crédito ao
consumidor, mas também pode ser eficazmente empregada por
fornecedores industriais. Uma visita de um vendedor local ou
um funcionario da area de cobranga pode ser muito eficaz.

Agéncias de cobrangas Uma empresa pode entregar suas contas vencidas a uma
agéncia de cobranca ou a um advogado. As comissdes cobradas
por esse servigo costumam ser muito elevadas; a empresa pode
receber menos de 50% por esse mecanismo.

Acéo Judicial A acdo judicial é a medida mais extrema, uma alternativa ao
uso de uma agéncia de cobranca.

FONTE: Adaptado de Gitmam (2004, p. 528).
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Dependendo do ramo de negocio, do perfil da empresa ou até mesmo do perfil de
seus clientes, algumas etapas ndo sdo utilizadas. Barbara (1975) adverte que a cobranca deve
ser executada sob orientacdo e controle do setor de vendas, mas ndo é aconselhavel que a
equipe de vendas a fagca. Quando um vendedor tem que cumprir, simultaneamente, a tarefa de
vender e cobrar pode surgir situacdes indesejaveis no processo, como por exemplo; a relagédo
ficar afetada entre vendedor e comprador, um protelamento de pagamento devido ao
relacionamento estreito e ate mesmo perda de vendas. Cabe aos gestores de vendas e
administrativo analisar o panorama geral de sua empresa e aplicar as técnicas que serdo mais

eficazes para o seu negdcio.

2.2.14 Descontos

Oferecer descontos aos seus clientes € uma medida muito comum entre as empresas.
De acordo com Sanvicente (2011, p.161) é comum expressar 0s descontos financeiros do da
seguinte forma: “2/10, 30 dias liquido; isso significa que se o pagamento for efetuado até o
10° dia a contar da data de emissdo da fatura, o cliente pagara 98% do preco; nao o fazendo,
tera 30 dias para pagar o valor faturado”. Weston e Brigham (2000) adverte que acelerar os
recebimentos é uma via de mdo dupla para as empresas, pois na medida em que aumenta o
fluxo de caixa, diminui o lucro por unidade vendida, e elevar o preco do produto para oferecer
descontos na fatura, pode ndo ser interessante, visto que o cliente ao comparar 0 pre¢co com 0s
dos concorrentes poderd optar por outra empresa. Embora o desconto por pagamento
antecipado diminua o lucro, diminuird também o investimento em contas a receber. Cabem as
empresas analisar o custo-beneficio que este tipo de desconto acarreta nas financas da

empresa e decidir a alternativa mais apropriada.

2.3 Analise e concessao de crédito

A analise de crédito constitui em analisar as informacGes do cliente pretendente a
crédito utilizando-se instrumentos financeiros e técnicas definidos na politica de crédito e
tomar a decisdo de conceder ou ndo o credito. Ao decidir, com base nos resultados, em

conceder credito, deve ser estabelecido o limite monetario, ou seja, 0 valor que a empresa esta
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disposta a financiar. Segundo Sanvicente (2011, p. 159) “esta decisdo deve levar em conta o
risco de perda assumido pela empresa, em vista da probabilidade de ndo-pagamento”. A
aceitacdo do cliente esta relacionada em avaliar o risco que ele produz em face do incremento
das vendas que ele possibilita. A decisdo de aceitagdo ou rejeicdo do cliente pode assumir
padrdes rigidos ou liberais, conforme destaca Sanvicente (2011, p. 157) “a relativa rigidez ou
liberalidade dos padrdes e concessdo de crédito reflete a atitude da administracdo quanto ao
risco que esta disposta a assumir nesta area, mas nao apenas isso. Tende também a ser afetada
pelo estagio do ciclo econdmico que esteja sendo atravessado e pela concorréncia enfrentada”.

Segundo Assaf Neto (2001, p 680) “A analise de crédito tem por objetivo selecionar
os clientes a prazo, sua capacidade de pagamento, assim como os limites monetarios de
crédito que podem ser concedidos”. Na pratica, a solicitacdo de crédito de um cliente antigo é
mais rapida, sendo atendida quase que prontamente, sua analise de crédito é mais branda. Hoji
(2012, p. 127) alerta que “a situagdo do cliente, mesmo daqueles antigos e tradicionais, deve
ser constantemente monitorada e atualizada, quanto aos aspectos de pontualidade capacidade
de pagamento e situagdo financeira”, se 0 seu pedido exceder os limites convencionais ou se a
experiéncia com o cliente ndo tenha sido boa no passado, ele sera tratado como um cliente
novo e sua avaliacdo sera como se fosse seu primeiro pedido.

A base de uma andlise confidvel € a informacdo. Contar com informacdes rapidas e
seguras ajuda no processo de tomada de decisdo, que normalmente é complexo e moroso.
Silva (2006, p.121) destaca que “a obtencdo de informacgdes confiaveis e o competente
tratamento das mesmas constituem uma base sélida para uma decisido de crédito segura”. As
informacdes quando analisadas corretamente permite identificar o perfil do solicitante de
crédito e diante do resultado decidir em conceder crédito ou nao.

A empresa deve tracar procedimentos para coleta de informagbes, criar um
normativo onde constem 0s requisitos exigidos para os candidatos a crédito. Essas
informagdes diferem um pouco quando se é Pessoa Fisica (PF) ou Pessoa Juridica (PJ).
Segundo Lemes Janior (2010) as informacgfes geralmente fornecidas pelos clientes Pessoa

Juridica sdo:

e Estatuto ou contrato social,
e Demonstracéo financeira dos Gltimos trés meses;

e Ficha cadastral indicando principais clientes e fornecedores, acionistas,
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proprietérios e dirigentes etc.

Para pessoa fisica, os documentos normalmente solicitados sao:

e Ficha cadastral;

o CPF;

e RG;

e Comprovante de residéncia;

e Comprovante de rendimentos, podendo ser exigido também o comprovante de
renda de outra pessoa da familia (renda familiar) e

e Comprovante de propriedade.

Basicamente, sdo essas as informacBes, mas a depender da empresa e do volume
monetério solicitado podera ter variacGes. As informacdes obtidas com o cliente podem ser
confirmadas através de empresas especializadas em assessoria as decisdes de crédito. No
Brasil, as mais conhecidas sdo a Centralizadora dos Servigcos dos Bancos S/A — SERASA, o
Servico Central de Protecdo ao Crédito — SCPC e as Associagdes Comerciais e Industriais.

Sanvicente (2011, p. 159) destaca que “a investigagdo do candidato ao crédito deve
ser rapida, pois o atendimento ndo pode a ela ficar subordinado, especialmente se for
demorada ou o cliente em potencial tiver urgéncia em obter o produto ou servico”. A
agilidade do processo de anélise de crédito dependerd também do volume das informages a
serem analisadas. Lemes Junior (2010, p. 398) diz que “o nivel de profundidade das
informagdes a serem utilizadas esta relacionado ao valor do limite do crédito pretendido,
entendendo-se que a medida que os valores de crédito pretendido forem maiores, maior sera o
nivel de profundidade das informagdes”.

De posse das informagdes, o profissional do crédito inicia o processo de analise. Este
pode contar com técnicas e métodos muito eficazes de modelos quantitativos, atraves de
medidas estatisticas, andlise discriminante, arvore de decisdo etc., ou ainda modelos mais
tradicionais, como a avaliagdo dos 5 C’s. A decisdo da escolha de qual método a ser aplicado
depende do tipo da empresa e, principalmente, do volume de solicitagdes de crédito. Em uma
empresa que o volume de solicitacbes de crédito € grande, o modelo estatistico € mais

aconselhavel, pois além de ser rapido e de baixo custo, pode ser descentralizado para escales
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inferiores da empresa, como por exemplo, empresa de cartdo de crédito. Mas, se a empresa
ndo possui muitas solicitacdes de crédito o modelo tradicional sera mais apropriado, 0
problema desse método € que ele exige alguma experiéncia do analista de credito. Para 0s
dois tipos de métodos existem programas de computadores que auxilia o profissional de
crédito e acelera o resultado das informages (LEMES JUNIOR, 2010)

Em muitas empresas ha um conflito entre as areas comercial e administrativa quando
0 assunto é concessao de crédito. De acordo com Sanvicente (2011) a area comercial
objetivando vender mais, tende a querer facilitar o crédito, j& o administrativo preocupa-se
com o risco envolvido na operacdo, apresentando uma postura mais rigorosa. Nessas
condicBes, Hoji (2012, p. 131) destaca que “se a responsabilidade pela concessdo de crédito
tiver participacdo da area de vendas, 0 pagamento da comissdo de venda deve ser vinculado
ao efetivo recebimento das vendas. Dessa forma, a prdpria area de vendas contribuiria para
melhor selecionar os clientes”.

Apds a analise das informac6es do candidato a crédito o mesmo seré classificado em
um dos grupos: o de provavel adimplente ou no de provavel inadimplente. Segundo Barth
(2004, p.8)

O candidato a crédito serd considerado “provavel adimplente” se suas caracteristicas forem
mais parecidas com as de tomadores de crédito conhecidos que se mostraram adimplentes.
Por outro lado, sera considerado “provavel inadimplente” se suas caracteristicas forem mais
parecidas com as de tomadores de crédito conhecidos que mostraram inadimplente.

2.3.1 Meétodos de analise de risco de crédito

Existem varias formas de determinar a probabilidade de o cliente vir a honrar os
compromissos assumidos, uma consulta a seu historico de pagamento € uma delas, através do
seu historico de pagamentos com a empresa 0 analista podera decidir se o cliente merece
crédito ou ndo. Mas, sendo um cliente novo uma alternativa é consultar o servico de protecao
de credito e obter as informacdes necessarias para sua analise de risco. E a partir dai, verificar
se o cliente representa um risco aceitavel (LEMES JUNIOR, 2011). Os métodos de analise de
risco sdo utilizados para determinar a probabilidade de inadimpléncia do candidato a crédito.
Servem para distinguir o “bom pagador” do “mau pagador” com base em caracteristicas
semelhantes de tomadores de crédito conhecidos pela empresa (BARTH, 2004).

Na avaliacdo do risco sdo considerados diversos critérios e metodos, podendo ser de
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natureza qualitativa ou quantitativa. Um enfoque tradicional da andlise de crédito é
desenvolvido pelo estudo dos 5 C’s do crédito. Essa analise ¢ mais utilizada quando o volume
de pedidos de crédito € menor e o valor monetario elevado. Os modelos quantitativos sdo
mais utilizados em empresas em que o volume de pedidos a crédito é elevado, e oferecem

precisdo, rapidez e baixo custo (HOJI, 2012).

2.3.1.1 Os C’s do crédito

Os cinco C’s do crédito, assim chamado devido as letras inicias de cada fator;
carater, capacidade, capital, colateral e condi¢des, € um método tradicional e subjetivo, vale-
se de grande parte da experiéncia do analista de crédito. Esses itens devem ser analisados
sempre em conjunto Segundo as defini¢des de Weston e Brigham, (2000):

e O carater é a probabilidade de que os clientes honraro suas obrigagdes. E um
fator de consideravel importancia porque cada transacdo crediticia implica
uma promessa de pagamento. Esta avaliacdo estd baseada em certas
caracteristicas morais do devedor. O carater do candidato a crédito pode ser
avaliado verificando a pontualidade na quitacdo de suas dividas, atraves de
consultas aos érgdos de protecdo ao crédito etc. Caso o carater ndo seja aceito
0s outros itens ficardao prejudicados.

e A Capacidade € um julgamento subjetivo das possibilidades de pagamento por
parte do cliente. Ela é avaliada em partes pelos registros passados dos clientes
e métodos empresariais, podendo ser complementada pela observacao real de
suas fabricas ou lojas.

e O Capital diz respeito a condicdo financeira do individuo ou da empresa.

e O colateral sdo as garantias que o candidato a crédito pode oferecer a fim de
obter o crédito.

e As condi¢cOes sdo as tendéncias econdmicas que poderdo afetar a capacidade

dos clientes a atender as suas obrigacgdes.

Com as informagdes obtidas o analista de crédito fard sua andlise utilizando de sua
experiéncia e sendo complementada por um sistema desenvolvido para captar as informacdes

e emitir relatérios de analises. Amparado na sua experiéncia e fundamentado nos relatérios o



33

profissional de credito toma a decisdo de conceder crédito ou ndo.

2.3.1.2 Escores de crédito

Escores de credito ou Credit Score é uma técnica de andlise discriminante, que
consiste em classificar o candidato a crédito em duas ou mais categorias de acordo com suas
caracteristicas apresentadas. Segundo Gitman (2004 p. 521) “escores de crédito baseia-se em
pesos obtidos estatisticamente para caracteristicas financeiras e crediticias importantes,
visando prever se um cliente pagard o crédito solicitado em dia”. Este método indica através
de célculos estatisticos a probabilidade de inadimpléncia do candidato. Mesmo sendo um
modelo matematico, o credit score pode vir a recusar um bom pagador, pois o sistema nao
consegue capturar todas as informac@es relevantes que exprima com exatidao a classificacao
de um candidato a crédito, indicando apenas, a probabilidade do risco de crédito de cada
candidato (SOUSA E CHAIA, 2000).

Existem diversos métodos de analise de risco de crédito, a empresa devera encontrar
aquele ou aqueles que facilitem a tomada de decisdo na concessao de crédito e que estejam de
acordo com os objetivos financeiros da empresa. Cada método aplicado funciona como um
parametro a ser seguido para ajudar a minimizar o risco da operacdo. Havendo mudanca no
ambiente interno ou externo da organizagdo que venha afetar direta ou indiretamente a
politica de concessdo de crédito, o gestor de crédito através de medidas de controle fara as

alteracOes necessarias visando garantir a saude financeira da empresa.

2.4 Risco

O risco esta presente em tudo que se possa imaginar, seja em uma atividade mais
simples, como atravessar uma rua, ou da mais complexa, como um alto investimento em um
mercado novo. Estar vivo é correr riscos, S0 0 que ja passou € que esta livre de riscos. Hoji
(2012, p. 531) destaca que “geralmente, o risco estd associado a algum fator negativo que
possa impedir ou dificultar a realizagdo do que foi planejado”. Muitas vezes 0 risco €
confundido com incerteza. Angelo (2009) explica que a incerteza estd presente quando néo é
possivel prever os resultados de determinado evento, apenas sabe que o resultado pode variar
em fungédo de fatores sobre os quais ndo temos controle. Em situacGes de risco apesar do
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resultado de determinado evento ser incerto, existem formas de mensurar a probabilidade dos
possiveis resultados. Na decisdo de conceder crédito essas duas varidveis estdo presentes,
contudo poderdo ser minimizadas com a gestao de riscos. Segundo Hoji (2012) “a gestdao de
riscos € um processo por meio do qual sdo tomadas decisGes de aceitar um perigo em
potencial conhecido ou de minimiza-lo, com a utilizagdo de instrumentos apropriados”. De
acordo com Jorion (2003), os riscos financeiros possuem muitas facetas, normalmente sdo

classificados em cinco tipos, que séo:

e Risco de crédito é a possibilidade de perda financeira. Surge quando as
contrapartes ndo desejam ou ndo sdo capazes de cumprir suas obrigagdes
contratuais.

e Risco de mercado esta associado a potenciais perdas advindas das variacoes
dos precos de mercado.

e Risco de liquidez assume duas formas: o risco de liquidez de mercado e o risco
de liquidez de fluxo de caixa. O risco de liquidez de mercado refere-se a
possibilidade de perda decorrente da incapacidade de realizar uma transacédo
em tempo razodvel e sem perda significativa de valor. Por sua vez, o risco de
liquidez de caixa, esta associado a possibilidade de falta de recursos para
honrar os compromissos assumidos em funcdo do descasamento entre 0s
ativos e passivos.

e Risco operacional ¢é inerente as atividades de operacdes. Pode ser definido
como aquele oriundo de erros humanos, tecnoldgicos ou de acidentes. 1sso
inclui fraudes (situaces que operadores falsificam informacdes de maneira
intencional), falhas de geréncia e controles e procedimentos inadequados.

¢ Risco legal esta presente quando uma transacao ndo pode ser amparada por lei.

2.5 Inadimpléncia

Inadimpléncia é caracterizada pelo ndo cumprimento de uma obrigacdo no prazo
combinado. Segundo o Novo Dicionéario Aurélio, inadimpléncia é a “falta de cumprimento de
um contrato ou de qualquer de suas condigdes”. Uma empresa ao conceder crédito emite um

documento com informagdes quanto ao valor do pagamento, vencimento, descontos etc., este
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documento, normalmente chamado de fatura, é a representacdo de um contrato na venda a
prazo. O ndo cumprimento do cliente das condicdes descritas neste contrato € tornar-se
inadimplente. Clientes com atrasos de um dia sdo considerados inadimplentes. Na pratica, as
empresas consideram inadimplentes aqueles que ultrapassam certo nimero de dias apds o
vencimento da fatura.

Para se prevenirem da inadimpléncia de seus clientes as empresas realizam estudos
para determinar a probabilidade de nédo receber determinado volume no futuro, a partir dos
resultados elas definem o risco méaximo que estdo dispostas a arcar. Segundo Barth (2004) a
probabilidade de inadimpléncia influencia na determinacdo dos juros a serem incorporados na

operacdo de crédito quanto maior for a probabilidade de inadimpléncia maior sera 0s juros.

2.6 Medidas de controle interno

A administracdo de contas a receber apds definir a politica de crédito da empresa
deve se preocupar em manter um controle eficiente do desempenho da carteira de valores a
receber. Por isso, o controle é de fundamental importancia na administracdo dos valores a
receber. Para Almeida (1996), o controle interno representa, dentro de uma organizacdo, o
conjunto de métodos, procedimentos e rotinas que visam proteger os ativos e produzir dados
confidveis para auxiliar a administracdo na conducdo ordenada dos negécios da empresa.
Assaf Neto (2011) aborda que no processo de definicdo de uma politica de crédito a empresa
deve se preocupar com determinadas medidas de controle interno, principalmente as relativas
a custos e despesas inerentes ao crédito e investimentos em valores a receber.

E preciso controlar tudo o que foi planejado na politica de crédito da empresa. N&o
basta apenas implantar um sistema eficiente de politica de crédito, o controle é tdo importante
guanto a politica de crédito desenvolvida. E este deve assumir caradter permanente na
administracdo de contas a receber. Assaf Neto (2009) aborda que o controle procura, entre
outras informacoes, apurar o nivel de atraso com que os clientes estdo pagando, identificar a
pontualidade com que saldam seus compromissos e as razdes de determinadas variagdes na
carteira de valores a receber. Existem diversas maneiras de controle financeiro, as mais
conhecidas e utilizadas é a idade cronoldgica das contas a receber, o prazo médio de
recebimento, o giro de valores a receber e o0 volume de investimentos em contas a receber.

O Aging ou idade cronoldgica das contas a receber € um instrumento bastante util de
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controle. De acordo com Assaf Neto (2009) ele classifica as contas a receber em funcéo de
suas idades, informando o percentual de contas vencidas e a vencer. Na utilizacdo dessa
medida de controle é preciso ter conhecimento do montante investido em contas a receber,
através de uma tabulagdo que indica as contas vencidas e a vencer com seus respectivos dias,
o valor e o percentual que corresponde cada conta do volume total dos valores a receber.

Alguns valores ja se encontram vencidos e outros a vencer.

Tabela 2.2: Idade cronol6gica ou aging de contas a receber

Contas vencidas Valor ($) Porcentagem (%o)
0 — 15 dias $ 180.000 18%

16 — 30 dias $ 70.000 7%

31 - 60 dias $ 40.000 4%
Acima de 60 dias $ 10.000 1%
Subtotal $300.00 30%
Contas a vencer Valor ($) Porcentagem (%o)
0 — 30 dias $200.00 20 %

31 - 60 dias $ 350.000 35%

61 — 90 dias $ 100.000 10%
Acima de 90 dias $50.000 5%
Subtotal $ 700.000 70%
Total $1.000.000 100%

FONTE: Adaptado de Assaf Neto (2011, p.184)

Segundo Assaf Neto (2009), ao tratar de técnicas de andlise financeira, 0s seus
resultados assumem maior representatividade quando comparados por meio de séries
temporais ou com empresas do mesmo setor. Para uma analise mais segura, informacdes de
outros periodos devem ser acrescentadas.

O prazo medio de recebimento (PMR), também chamado de dias de vendas a
receber (DVR), trata-se do nimero de dias pelos quais as vendas a prazo permanecem a
receber pela empresa. Segundo Assaf Neto (2009) “O DVR ¢ uma medida de controle que
permite, pela relacdo entre os valores a receber e as vendas diarias, apurar o nimero médio de
dias necessario para realizar financeiramente as vendas a prazo”. O prazo médio de
recebimento é igual aos valores a receber do final do periodo dividido pelo volume diario
médio de vendas. Por sua vez, as vendas médias diarias segundo Assaf Neto (2009) é igual as
vendas anuais divididas por 360. Para Ross (2009) o célculo das vendas médias diarias &

obtido através do volume de vendas anuais divididas por 365. O numero de dias que divide o
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volume de vendas anuais fica a critério da empresa, mas a ideia € que seja uma média
aritmética e quanto mais proxima for da realidade melhor a qualidade do indice fornecido.

O ideal é que o0 prazo médio de recebimentos esteja aproximadamente igual ao prazo
de crédito da empresa. Havendo disparidade significativa a empresa precisa rever suas
operagOes de concessao de crédito ou ajustar o seu prazo de crédito. Gitman (2004) argumenta
gue se uma empresa com prazo de crédito de 30 dias liquidos tiver um prazo médio de
recebimento significativamente maior a esses 30 dias, a empresa terd motivos para rever suas
operacOes de concessdo de crédito. Se o prazo estiver crescendo com o passar do tempo, ela
tera motivos de se preocupar com a gestdo de contas a receber.

O giro de valores a receber (GVR) revela quantas vezes aconteceu recebimento
para o periodo considerado. Para calcular o GVR utilizamos o volume de vendas do periodo
dividido pelo volume de recebimento do mesmo periodo. O resultado revela quantas vezes as
vendas a prazo giraram, ou seja, foram recebidas no periodo. A tendéncia de crescimento
desse indice revela uma reducdo no prazo do crédito concedido, ja uma retracdo indica
aumento do prazo de crédito (ASSAF NETO, 2009).

O investimento médio em contas a receber revela o quanto de recursos financeiros
estd empregado em contas a receber. Segundo Assaf Neto (2009) para calcular o
investimento médio em contas a receber considera-se 0 montante de recursos gastos na
fabricacdo ou aquisicdo dos produtos vendidos e o prazo médio de recebimento, em que o
prazo médio de recebimento é obtido através das vendas e valores a receber.

Para todas as medidas de controle financeiro apresentadas existem programas
computadorizados que emitem relatérios (diarios, semanais, mensais etc.) com rapidez e
confianga, contendo todas as informagdes referentes & administragdo de contas a receber.
Assaf Neto (2009) ressalta que na utilizagcdo de medidas de controle dos valores a receber é
importante utilizar diferentes indices desenvolvidos conjuntamente. E acrescenta que uma
medida analisada isoladamente pode muitas vezes nédo referenciar todo o problema existente,
necessitando, em consequéncia, ser o estudo complementado com outras informagdes

gerenciais.
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CAPITULO3- METODOLOGIA

A metodologia de uma pesquisa € compreendida como o caminho escolhido para
investigar determinada problematica. Segundo Andrade (2006, p. 129) “metodologia ¢ o
conjunto de métodos ou caminhos que sdo percorridos na busca do conhecimento”. Para
Lakatos (2010, p.65) “método é o conjunto de atividades sistematicas e racionais que, com
maior seguranca € economia, permite alcancar o objetivo”. A partir dos conceitos
apresentados pode-se dizer que definir a metodologia de uma pesquisa € escolher o caminho a
ser seguido com o objetivo de responder as questdes que ddo origem a pesquisa.

Para a definicdo da pesquisa, toma-se como base a classificagdo proposta por
Vergara (1998), que a qualifica sob dois critérios basicos: quanto aos fins e quanto aos meios.

a) Quanto aos fins — classifica-se como pesquisa exploratdria e
descritiva.
b) Quanto aos meios de investigacdo — trata-se de uma pesquisa

com método de Estudo de Caso.

Classifica-se como pesquisa exploratéria, pois busca conhecer os diferentes aspectos
do fendbmeno estudado. Trivifios (1987) afirma que os estudos exploratérios permitem ao
pesquisador aumentar seu conhecimento acerca de determinado fenbmeno. Martins e Lintz
(2000) destacam que em uma pesquisa onde se pretende aprender e compreender os maltiplos
aspectos de uma situacdo, a fase exploratoria é fundamental para definicdo do objeto de
estudo.

A pesquisa é também descritiva, porque visa identificar e descrever as percepcoes
dos gerentes da distribuidora de bebidas, acerca da politica de concessdo de crédito aos seus
clientes. Vergara (1998) diz que a pesquisa descritiva expOe caracteristicas de determinada
populacdo ou de determinado fenémeno, mas ndo tem o compromisso de explicar 0s
fendmenos que descreve, embora sirva de base para tal explicacao.

Quanto ao meio de investigacdo, é Estudo de Caso porque tem como objeto de
estudo o setor de crédito de uma distribuidora de bebidas. Lima (2004, p.31) destaca que 0
“método de estudo de caso corresponde a uma das formas de realizar uma pesquisa empirica

de carater qualitativo sobre um fendmeno em curso € em seu contexto real”. Contribuindo



39

com a definicdo, Lakatos (2004, p. 275) diz que o “estudo de caso refere-se ao levantamento
com mais profundidade de determinado caso que estuda, ou seja, um Gnico caso, ndo podendo
ser generalizado”. De maneira sucinta, Trivifios (1987, p. 133) diz que Estudo de Caso “¢

uma categoria de pesquisa cujo objeto € uma unidade que se analisa profundamente”.

3.1  Objeto de estudo

A unidade de analise pesquisada € o setor de crédito da empresa Mediterranea
Distribuidora de Bebidas. As atividades principais realizadas neste setor sdo relativas a
cadastro, andlise e concessdo de crédito aos clientes da Distribuidora.

A Mediterrdnea Distribuidora de Bebidas é uma empresa do setor de varejo.
Distribuidora autorizada dos produtos da Brasil Kirin e D’ouro. Atua no comércio de bebidas
em Caruaru-PE e regido ha mais de dez anos. Seus clientes sdo pertencentes ao setor Varejo

(comércio de bebidas) e setor de Servicos (bares, restaurantes, etc.).

3.2 Selecéo dos sujeitos

Os sujeitos da pesquisa selecionados foram os funcionarios do setor de crédito da
empresa Mediterranea. Este setor é composto pelo tesoureiro, gerente de vendas e gerente
administrativo. Vergara (1998) afirma que a selecdo de sujeitos, “as vezes, confunde-se com
“universo e amostra”, quando estes estao relacionados com pessoas”. Considerando que todos
os funcionarios foram selecionados, pode-se dizer que todo o universo do objeto de estudo foi

analisado.

3.3 Coleta de dados

Para a coleta de evidéncias foram realizadas entrevistas com 0s sujeitos selecionados,
analise documental e observacao.

As entrevistas realizadas foram em profundidade com roteiro de entrevista semi-
estruturado. Para Vergara (1998) a entrevista por pauta é a que apresenta maior nivel de
profundidade. Nesse tipo de entrevista, 0 entrevistador agenda varios pontos para serem
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explorados com o entrevistado. A entrevista podera ser gravada, se o entrevistado permitir, ou
fazer anotacoes.

Embora as entrevistas constituam fontes de evidéncias essenciais para 0s estudos de
caso, Yin (2001, p. 114) adverte que “devem ser sempre consideradas como relatos verbais.
Como tais, estdo sujeitas a velhos problemas, como preconceito, memoria fraca e articulacdo
pobre ou imprecisa”. Com isso, € importante utilizar fontes de coleta dados adicionais para
que as informacGes obtidas nas diferentes fontes de evidéncias possibilitem melhor
entendimento dos fatos.

Para contribuir com os relatos das entrevistas, a observacdo foi empregada para
coletar evidéncias adicionais. Lakatos (2010, p. 173) afirma que a observagdo “nio consiste
apenas ver e ouvir, mas também em examinar fatos ou fenomenos que se desejar estudar”.
Yin (2001) aborda que “as provas observacionais sdo, em geral, uteis para fornecer
informagdes adicionais sobre o topico que esta sendo estudado”. H4 varias modalidades de
observacao, a indicada para este estudo é a observacdo assistematica ou ndo estruturada.
Lakatos (2010, p.175) diz que a observagdo assistematica “consiste em recolher e registrar
fatos da realidade sem que o pesquisador utilize meios técnicos especiais ou precise fazer
perguntas diretas”.

Os documentos consultados e analisados na coleta de informacdes para este estudo
foram os relatorios financeiros, documentos administrativos e institucionais da Distribuidora
de bebidas e os curriculos dos funcionérios do setor de crédito. Yin (2001) afirma que
documentos sdo importantes para corroborar e valorizar as evidéncias oriundas de outras
fontes. Mas, devem ser cuidadosamente utilizados, e ndo devem ser considerados como
descobertas definitivas. E preciso ter cautela ao analisa-los, pois, nem sempre 0 que estd

escrito expressa a realidade.

3.4  Analise e interpretacdo dos dados

Os dados foram coletados por meio de entrevistas em profundidade com os trés
funcionarios (tesoureiro, gerente de vendas e gerente administrativo) responsaveis pelo setor
de crédito da Distribuidora, por observacao assistematica e pesquisa documental.

As entrevistas seguiram um roteiro semi-estruturado contendo 20 topicos que serviram

de base para realizacdo das perguntas. As observacdes realizadas consistiram em acompanhar
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a rotina de trabalho interna do setor de crédito. A atividade executada no ambiente externo,
pelo gerente de vendas, ndo pdde ser observada devido ao carater imprevisivel com que ela
acontece, mas foi descrita detalhadamente de modo que ndo houve dividas quanto a sua
execucdo. A andlise documental teve como fonte de dados os relatérios financeiros
(faturamento e inadimpléncia), documentos administrativos e institucionais (formulario de
cadastro, manual de procedimento, revista de circulacdo interna, etc.) e os curriculos dos
profissionais responsaveis pelo setor de crédito.

Para analisar os dados obtidos, a técnica escolhida foi a de andlise de contetdo.
Vergara (2005, p.15) aborda que esta técnica “visa identificar o que estd sendo dito a respeito
de determinado tema”. Bardin (1977, p.38) define a anélise de conteildo como “um conjunto
de técnicas de analise das comunicagdes, que utiliza de procedimentos sistematicos e
objetivos de descri¢do de contetido das mensagens”.

Para utilizacdo da técnica de andlise de contetdo, Vergara (2005) afirma que é
preciso definir as categorias para 0 grupo de elementos que apresentam caracteristicas
comuns. De acordo com Bardin (1977, p. 118) “classificar elementos em categorias, impde a
investigacdo do que cada um deles tem em comum com outros. O que vai permitir seu
agrupamento € parte comum existente entre eles”. Para Bardin (1977) a categorizagdo é um

processo estruturalista e comporta duas etapas

a) O inventario: que consiste em isolar os elementos e

b) A classificagdo: procura impor certa organizagdo nas mensagens.

Trés grades podem ser escolhidas para definicdo das categorias: aberta, fechada e
mista. Laville e Dione (1999) apud Vergara (2005) afirma que na grade aberta as categorias
sdo definidas no decorrer da pesquisa. Na grade fechada, o pesquisador recorre a literatura
para estabelecer as categorias. Este tipo de grade é mais utilizado quando se deseja verificar a
presenca ou auséncia de determinados elementos. A grande mista apresenta caracteristicas das
duas grades anteriores. Neste estudo, a grade empregada foi a grade mista. Pois, para a
definicdo das categorias recorreu-se a teoria e no decorrer da pesquisa outras categorias foram

implantadas.
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CAPITULO 4- ESTUDO DE CASO

A empresa pesquisada é a Mediterrénea Distribuidora de Bebidas LTDA. Atua na
cidade de Caruaru desde o ano de 2004, estando localizada no Distrito Industrial 11, préximo a
entrada do Alto do Moura. Esta faz parte do Grupo LGH, fundado no dia 10 de maio de
1989, que tem o nome de sua sécio fundadora Luciana Gomes Hazin, possui um quadro
funcional com mais de 1.500 colaboradores, pertencentes a 6 (seis) distribuidoras, localizadas
nos estados do Ceard, Pernambuco e Paraiba, nas cidades de Fortaleza (CE), Jodo Pessoa
(PB), Campina Grande (PB), Palmares (PE), Olinda (PE) e Caruaru (PE), além do escritorio
central localizado em Recife (PE). Deste total de trabalhadores, fazem parte do quadro
funcional da Mediterranea Distribuidora de Bebidas 102 colaboradores. E considerada uma
empresa de grande porte, atuando no comércio de bebidas, sendo representante autorizado dos
produtos da industria da Brasil Kirin e produtos D’ouro Bebidas. Em seu portfélio de
produtos dispGem de cerveja, refrigerantes, sucos, aguas, bebidas quentes e energéticos.

Sua é&rea de atuacdo é composta por 15 municipios da regido: Agrestina, Altinho,
Bezerros, Bonito, Brejo da Madre de Deus, Caruaru, Chd Grande, Encruzilhada de S&o Jodo,
Gravata, Jatauba, Pombos, Riacho das Almas, Sdo Domingos, Sdo Joaquim do Monte e
Vitoria de Santo Antdo. A Mediterrdnea ndo atende ao consumidor final, seus clientes sdo
supermercados, mercadinhos, padarias, lanchonetes, bares, restaurantes, casa de shows,
adegas, depositos e eventos. Atualmente existe mais de dois mil clientes ativos, que realizam
ao menos um pedido de compra por més.

A missdo da Distribuidora € contribuir de forma criativa e competitiva, em seus
segmentos de negocios, antecipando as necessidades e aspiracfes de seus parceiros, apoiada
em valores éticos. Sua visdo é ser uma organizacdo modelo no Brasil, na busca da exceléncia
em seus segmentos de negdcios, contribuindo para o desenvolvimento econémico e social das
regibes geograficas onde atua. Os principios e valores que norteiam o Grupo LGH estdo
pautados na religiosidade, familia, humildade, honestidade, lealdade e proatividade.

A Mediterrénea Distribuidora de Bebidas LTDA possui dois fornecedores, a Brasil
Kirin e a D’ouro Bebidas. A Brasil Kirin é o seu maior fornecedor, grande parte de sua receita
é gerada através das vendas dos produtos desta marca. A Brasil Kirin tem seus produtos
comercializados por uma ampla rede de distribuidores em todo territério nacional. Na regido

do agreste pernambucano a Mediterranea € sua representante. A unidade fabril que atende a
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Mediterranea Distribuidora esté localizada em Recife-PE. A D’ouro Bebidas complementa o
portfolio de produtos da Mediterranea com bebidas quentes e destilados. Seus produtos sdo
coquetéis, padronizacdo de sidra, bebidas compostas e destiladas. Esta localizada no
municipio de lgarassu-PE e atende a regido do nordeste brasileiro.

A Distribuidora divide-se nas areas comercial e administrativa. A area comercial é
responsavel pelas vendas, possui o departamento de vendas e de marketing. Fazem parte
desses departamentos os colaboradores: Gerente de Vendas (GV), supervisores de vendas,
supervisor de marketing, analista de vendas, vendedores externos, promotores de vendas e
auxiliar de marketing. A area administrativa é responsavel pela administracdo e possui 0
maior nimero de colaboradores. E composta pelos setores financeiro, recursos humanos,
logistica, contas a pagar, faturamento e geréncia administrativa. O organograma da

companhia esta ilustrado a seguir para melhor visualiza¢do da sua estrutura organizacional.
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Figura 1.1: Organograma da Mediterréanea Distribuidora de Bebidas LTDA
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4.1 Departamento de crédito

O departamento de crédito ndo existe fisicamente. O gerente de vendas juntamente
com o Gerente Administrativo (GA) e o tesoureiro é que desempenham as funcdes
relacionadas ao crédito na empresa. Os gerentes de vendas e administrativo sdo responsaveis
pelas analises de crédito, e por atividades que requer maior nivel de responsabilidade. O
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tesoureiro exerce funcdo operacional, sendo responsavel pela realizacdo do cadastro, e
acompanhamento de algumas atividades de inadimpléncia e cobranca.

Para comprar algum produto na distribuidora € preciso estar devidamente cadastrado.
O cadastro preliminar é realizado pelo vendedor no ponto de venda do comerciante
interessado. Esse cadastro € um formulario que consta todas as informacgdes consideradas
relevantes para identificar o perfil do interessado. Para efetuar o cadastro de Pessoa Fisica a
documentacao exigida €:

e Registro Geral — RG;

e Cadastro de Pessoa Fisica — CPF;

e Comprovante de Regularidade do CPF e
e Comprovante de residéncia.

Para o cadastro de Pessoa Juridica os documentos exigidos sdo para identificacdo da

empresa e dos sécios, que sdo:

e Cadastro Nacional de Pessoa Juridica— CNPJ

e Contrato social

e Inscricdo estadual

e Comprovante de endereco comercial

e Documentos pessoais dos socios (RG, CPF e comprovante de residéncia).

Com o formulario preenchido e a copia das documentacées, 0 vendedor assina e coleta

a assinatura do interessado no formulario de cadastro. Ao retornar a empresa, a documentacao
é entregue ao analista de vendas, que a organiza em um dossié e coleta as assinaturas do
gerente e supervisor de vendas. ApOs as assinaturas coletadas o dossié é protocolado e
entregue ao tesoureiro. Os novos clientes ndo serdo analisados financeiramente, a analise
realizada € apenas quanto a documentacdo e conferéncia de assinatura, pois a venda
autorizada para estes clientes é apenas a vista (em espécie), sendo andlise financeira
dispensada.

O tesoureiro é responsavel por analisar a documentacdo e realizar o cadastro no
sistema da empresa. O sistema de informacgfes utilizado pela empresa é o Protheus da
TOTVS. E um sistema completo, moderno e consegue atender as necessidades da empresa.
Ao receber o dossié de cadastro do analista de vendas, o tesoureiro verifica se consta toda
documentacdo exigida e se as copias dos documentos estdo legiveis, para somente depois

assinar o protocolo de recebimento. Caso nédo esteja, 0 recebimento ndo ocorre, o analista de
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vendas entra em contato com o interessado do cadastro e informa a divergéncia, em seguida
devolve ao vendedor para que seja regularizado. Com o dossié completo inicia-se 0 processo
de conferéncia e analise das informacdes.

A primeira etapa do processo é verificar o preenchimento do formulario de cadastro,
se este ndo possui rasuras e se esta escrito com letra legivel. Em seguida, confere todos os
documentos e verifica se constam todas as assinaturas exigidas — vendedor, supervisor,
gerente de vendas e interessado — no formulario de cadastro, analisando em especial a do
interessado, se esta é semelhante com a dos documentos pessoais (RG, contrato social, etc.).
A segunda etapa diz respeito a checagem das informacGes. Essa etapa € para saber se 0 que
foi escrito no formulario de cadastro representa a realidade. Para confirmar essas informacdes
0 tesoureiro liga para o telefone do interessado, informado no formulério, e faz algumas
perguntas. Apds as respostas o cadastro € realizado gerando um codigo para este cliente.
Automaticamente aparecem os dados do cliente para o vendedor em seu palm-top, liberando
vendas para ele. Por fim, o gerente administrativo assina o cadastro e o tesoureiro o arquiva.

Na realizacdo do cadastro de solicitante a crédito uma terceira etapa é incluida, a de
consulta do CPF ou CNPJ. Caso seja pessoa juridica, a consulta é realizada no CPF do sécio
(ou dos socios) e no CNPJ da empresa. A consulta é realizada na Receita Federal, Sintegra e
nos servicos de protecdo de crédito. Nao existindo nenhuma restricdo no CPF e/ou CNPJ o
cadastro € realizado, informando a condicdo de pagamento e o prazo que o gerente de vendas
estipulou anteriormente. Mas, essa etapa sO seré realizada se o gerente de venda solicitar que
o cliente (ou potencial cliente) seja analisado financeiramente. A solicitacdo do GV equivale a
decisdo de conceder crédito ao cliente, o Gnico impedimento para que o crédito ndo seja
concedido € se 0 CPF e/ou CNPJ tenha restricdo cadastral.

O gerente de vendas é responsavel por selecionar os candidatos a crédito, estipular o
limite de crédito inicial, a forma de pagamento e o prazo para os solicitantes de crédito.
Somente ele estd autorizado a definir essas atividades. A selecdo dos candidatos a crédito é
realizada através das visitas de rotina aos pontos de vendas (PDV). Essa sele¢do pode existir
clientes e nédo clientes. Diariamente o GV traca sua rota de visitas e inclui alguns clientes
novos e antigos que possuem uma boa movimentagdo de compra com a empresa. Essas visitas
ajudam a perceber a realidade do cliente e seu negocio possibilitando oferecer produtos e
condigdes adequadas para o seu perfil.

Cada visita dura em média 40 (quarenta) minutos a 1 (uma) hora. Durante a visita o
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cliente expde as condi¢bes do seu negdcio, sua percep¢do sobre o consumo dos produtos das
marcas que a Mediterranea comercializa, entre outros assuntos, sem perceber que esta sendo
analisado, e mesmo que perceba néo fica claro o objetivo da analise. Caso o gerente de vendas
tenha uma boa impresséo do cliente e perceba que é confiavel conceder crédito, ele realiza
uma negociacdo. Oferece a compra de produtos a prazo e, em contrapartida o cliente se
compromete a manter o relacionamento com a empresa. O limite de crédito inicial dependera
da negociacéo realizada e do valor médio de seus pedidos de compra anteriores. A forma de
pagamento e o prazo de crédito dependerdo da situacdo financeira da empresa avaliada. A
principio, a forma de pagamento oferecida é o cheque, depois de algumas compras e de
acordo com o historico do cliente é autorizada a compra no boleto. Estando o cliente de
acordo com a proposta, o gerente de vendas solicita que ele prepare a documentacdo para que
0 vendedor passe em seu estabelecimento para efetuar o preenchimento do formulério para
alterar a forma de pagamento em seu cadastro. E informa, de maneira peculiar, que havendo
restricdo cadastral, a alteracdo da forma de pagamento ndo podera ser realizada.

A visita para aqueles que ainda ndo séo clientes ndo possui uma rota programada,
pois ndo € conhecida a localizacdo de todos eles. Acontece de forma esporadica.
Normalmente, esses PDV’s sdo identificados quando o gerente de vendas realiza a rota de
visita aos clientes, ou por indicacdo dos supervisores de vendas e vendedores. O gerente de
vendas acompanhado do supervisor de vendas realiza a visita a fim de conhecer a realidade do
PDV. Convida para ser cliente da empresa e oferece precos atraentes para compra de seus
produtos a vista. Durante a visita 0 GV conversa com o proprietario do estabelecimento
buscando informagdes relevantes para fazer julgamentos quanto ao seu perfil. Se o gerente de
vendas percebe que é um bom negdcio té-lo como cliente, oferece crédito logo na primeira
compra. Procedendo como se o PDV analisado ja fosse cliente da Mediterranea. Realiza
negociacdo com proprietario e este, estando de acordo com a proposta, solicita que prepare a
documentacdo para efetuar seu cadastro e informa que a empresa ndo deve ter restricdo
cadastral, para que o crédito seja concedido. O limite de compra e o prazo de pagamento
dependerdo do porte da empresa, sendo o limite minimo oferecido de R$ 500,00 reais € 0
prazo de 7 (sete) dias.

O papel do gerente administrativo na concessao de crédito para a primeira compra €
minimo, ficando apenas para legitimar as informagfes assinando o dossié de cadastro do

cliente. Mas ja no segundo pedido de compra a prazo, a decisdao de conceder crédito ou néo €
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do gerente administrativo. Para autorizar o pedido de compra do cliente, 0 GA analisa se 0
cliente ainda tem limite para compra a prazo e, sobretudo se a Ultima compra efetuada foi
quitada. Essa analise torna-se rapida, pois o proprio sistema identifica os clientes que
realizaram pedido de compra no dia, mas que estdo com faturas em aberto, ou com limite de
compra excedido, ou com mais de uma conta a vencer, e blogueia o pedido desses clientes,
cabendo somente ao GA liberar ou rejeitar. Os pedidos sdo realizados pelos vendedores
externos durante o dia e ao final da tarde entregues para o faturamento, para no dia seguinte
ser entregues. Ao final do faturamento, o sistema emite um relatério que informa, entre
outros dados, a quantidade de pedidos do dia, quais foram rejeitados, quais foram liberados, o
volume de vendas por produto e o valor financeiro do faturamento. Esse relatorio € repassado
para equipe comercial pela manhd, que verifica os pedidos rejeitados e seus motivos. Informa
ao cliente que sua mercadoria ndo sera entregue e relata o motivo. Regularizando a situagéo, o
cliente realiza novo pedido e ¢ liberado para faturamento.

O gerente administrativo além de autorizar ou rejeitar os pedidos de compra, é
responsavel pela administracdo e controle do crédito concedido. Acompanha o volume de
vendas a prazo, o vencimento das contas, a inadimpléncia, a cobranga e seu recebimento. O
controle da inadimpléncia e da cobranca é acompanhado em conjunto com o tesoureiro. Este é
responsavel por identificar quem séo os clientes inadimplentes, realizar a rota de cobranca do
cobrador e, em alguns casos, entra em contato por telefone com o cliente inadimplente e
agenda o pagamento. Quando ndo é possivel contatar o cliente via telefone, ou se percebe que
a visita do cobrador é mais eficaz, o cliente inadimplente € incluido na rota de cobranca.

Diariamente o tesoureiro prepara a rota de cobranca para que o cobrador visite 0S
clientes inadimplentes. Geralmente, a primeira visita € mais informativa, o cobrador informa
ao cliente sobre o valor vencido, dos juros incorridos e acorda uma nova data para pagamento.
O cobrador é orientado que o valor vencido seja cobrado com juros, mas se o0 cliente
guestionar ou Sse negar a pagar 0s juros o cobrador esta autorizado a receber apenas o valor da
fatura (ou cheque) sem juros. A empresa dispde de apenas um cobrador que realiza rotas de
cobranca nas quinze cidades atendidas pela Mediterranea.

As vendas a prazo podem ser no boleto ou no cheque. Financeiramente, a
Mediterranea considera 0 pagamento com o cheque a vista, uma modalidade a prazo, pois
dependendo do valor do cheque ele pode levar até trés dias, a contar do seu recebimento, para

o valor ficar disponivel na conta da empresa, existindo ainda a possibilidade que néo seja
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compensado. Os clientes que possui cadastro para compra a prazo podem comprar a vista,
mas o inverso ndo acontece. Os gestores estimam que existam cerca de 2.000 (dois mil)
clientes ativos cadastrados na empresa, desse total, em média 300 (trezentos) clientes
possuem cadastro para compras a prazo.

Formalmente ndo existe documentado a politica de crédito da empresa. As a¢des dos
gerentes sdo fundamentadas pela experiéncia e pelas orientacGes que recebem em reunides
com seus diretores. Alguns aspectos que tratam de uma politica de crédito podem ser
encontrados no normativo geral da empresa. Este tece as regras para cada setor, aborda os
procedimentos a serem realizados, bem como as obrigagdes, atribuicdes e competéncia de
cada funcéo existente na empresa. Como ndo existe um departamento de crédito ou a funcéo
de analista de crédito na empresa, as orientacGes constantes no normativo sdo superficiais,
tratando apenas sobre os documentos necessarios para realizagdo do cadastro e dos
formulérios a serem utilizados na cobranca.

Apesar de ndo existir um documento que oriente sobre a concessdo de crédito, a
pratica do dia-a-dia estabelece critérios que sdo incorporados e transformados na politica de
crédito que rege os procedimentos realizados pelos gerentes, como € o caso do limite e prazo
de crédito. Estes dois elementos sdo decididos pelo gerente de vendas. Os prazos mais
utilizados sdo: 7; 14 e 21 dias no boleto, nos cheques pode ser na forma a vista, ou 15 e 20
dias liquidos. Em casos de acdo de venda para algum produto especifico, o prazo de crédito
pode ser de 60 dias no cheque.

Os descontos concedidos sdo no ato da compra. O vendedor possui uma tabela que
apresenta 0 preco minimo e 0 maximo de cada produto. O pre¢o do produto estd diretamente
proporcional ao volume de compra do cliente, quanto maior o volume de compra menor sera
0 prego do produto. Na compra a vista o cliente recebe o desconto de 7% (sete por cento),
independente do valor da compra.
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CAPITULO5- ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Em Dbusca de atender aos objetivos propostos nesta pesquisa foram realizadas
entrevistas com o0s sujeitos envolvidos no processo de analise e concessdao de crédito da
empresa, analise documental e observacdo direta. A analise desses dados é apresentada a

sequir.
5.1 Sistema de informacao

O cadastro é o meio mais tradicional e confiavel para se obter informacbes do
cliente. Para o processo de cadastramento de novos clientes, a Mediterranea dispde de um
sistema de informacao (SI) bem estruturado que armazena todas as informacdes referentes ao
cliente gerando um banco de dados. As informagdes coletadas no formulario de cadastro é
alimentada no sistema gerando um arquivo digital com codigo de identificacdo para cada
cliente. Essas informacdes poderdo ser acessadas pelo vendedor da area, através do seu palm
top, e pelo setor de crédito. O cadastro em sua forma fisica é arquivado e pode ser consultado
a qualquer tempo. As informacdes constantes na ficha cadastral sdo apenas para identificar o
cliente, ndo sendo utilizadas para analise financeira, visto que a andlise crédito s é permitida
para clientes com mais de seis meses de relacionamento com a empresa, salvo, em casos
especiais com a autorizacdo do gerente de vendas. Existem dois tipos de cadastro de cliente: o
cadastro para compras a vista e o cadastro para compras a prazo. O primeiro é destinado para
os clientes em geral, o segundo apenas para os candidatos selecionados para analise de

crédito.
5.2 Vendas

De acordo com os relatérios financeiros da Mediterranea, em 2014 o montante
destinado a concessdo de crédito chegou aos 39% (trinta e nove por cento) do faturamento
anual. Os gestores estimam que existam aproximadamente 2 mil clientes ativos e deste total
300 compram a prazo. Considerando essa afirmagdo, o volume investido em concessdo de

crédito para estes clientes pode representar um risco na carteira de crédito, visto que, ha uma
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concentracédo de investimentos para um grupo relativamente pequeno.

Gréfico 5.1: Volume de vendas a vista x vendas a prazo
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FONTE: Relatdrio Financeiro da Mediterranea Distribuidora de Bebidas LTDA. (2014)

O gréfico 5.1 apresenta o volume de vendas realizadas a vista (dinheiro) em
comparagdo com o volume de vendas a prazo (cheques e boleto) realizadas em 2014. Do total
de vendas a prazo, o cheque pré-datado possui 0 maior volume com 20% das vendas. Esse
resultado pode ser devido a quantidade de clientes que possui autorizagdo para comprar no
cheque serem significativamente maiores em relacéo os clientes autorizados para pagamentos
no boleto. O gréfico 5.2 aborda o percentual de vendas para cada tipo de pagamento —
dinheiro, cheque a vista, cheque pré-datado e boleto.
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Gréfico 5.2: Volume de Vendas por tipo de pagamento
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FONTE: Relatério Financeiro da Mediterranea Distribuidora de Bebidas LTDA. (2014)

Dos 39% de vendas a prazo realizadas em 2014 3% nao foram recebidos. O indice de
inadimpléncia da empresa € de 1,07%, significa que a cada R$ 100 reais vendidos R$ 1,07
(um real e sete centavos) ndo foram recebidos. O grafico 5.3 apresenta o volume total de
vendas a prazo realizado no periodo de janeiro a dezembro de 2014 e o resultado da
inadimpléncia no fechamento do periodo.

Gréfico 5.3: Vendas a prazo x Inadimpléncia
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Do volume total da inadimpléncia 80% é dos clientes que compram no boleto. Apesar
do volume de credito concedido aos clientes que compram no boleto ser 8 pontos percentuais
a menos dos que compram no cheque, a sua inadimpléncia para 2014 foi quatro vezes maior
em relacdo a inadimpléncia no cheque. Uma das causas para esse resultado pode ser a politica
de cobranca da empresa. Como néo existe negativacao do cliente, nem um meio de protesto
ou inclusdo nos 6rgdos de protecdo de crédito, o cliente inadimplente no boleto ndo recebe
nenhuma “puni¢do”, ou seja, ndo ¢ realizado nenhum registro da divida em seu nome, a divida
existe apenas no sistema da empresa. No caso do cheque, ao ser devolvido pelo banco,
automaticamente o cliente é incluido no Serasa e seu nome passa a existir restrigdo impedindo

que ele possa realizar negociacdes futuras.

5.3 Analise de crédito

O processo de analise de crédito adotado pela empresa é realizado de duas formas:
andlise de crédito externa e analise de crédito interna. A analise de crédito externa pode ser
entendida como uma selecdo de candidatos que merece crédito, a responsabilidade pela
analise ¢ o comercial. A analise de crédito interna compreende em analisar o pedido de
compra do cliente autorizado a comprar a prazo, a responsabilidade pela analise é o
administrativo.

Na rotina de vendas os vendedores e supervisores se deparam com clientes
declarando seu interesse de comprar a prazo junto a empresa. Essas demandas sdo repassadas
para o gerente de vendas que analisa a movimentacdo de compra e seleciona os que acredita
merecer credito para visitar. Chegando ao estabelecimento do cliente o GV inicia 0 processo
de analise de crédito com uma conversa espontanea, ndo informando o objetivo da visita.
Dependendo do rumo da conversa ele pode solicitar algum documento que reforce as
informagdes fornecidas pelo cliente, mas ndo é comum acontecer.

A técnica utilizada para essa analise ¢ a dos C’s do crédito, que analisa o carater,
capacidade, capital, colateral e condi¢cdes. A experiéncia do GV permite perceber cada
elemento desses realizando uma anélise de crédito mais profunda. Geralmente, a analise de
crédito externa é seguida de uma negociagdo ou até mesmo € a propria negociacdo. Durante a
visita 0 GV traca o perfil do cliente e ao final decide se ele merece crédito ou ndo. Como o

cliente ndo sabe que a visita trata-se de uma analise de crédito se a avaliacdo resultar em néo
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merece crédito o cliente ndo recebera essa negativa, mas sendo o contrario o GV informa e
solicita que prepare a documentacéo para alterar o cadastro na forma de pagamento.

Na verdade, o resultado de “merece crédito” ¢ uma autoriza¢do para comprar a prazo
junto a empresa. Esses candidatos a crédito que o GV seleciona e autoriza a comprar a prazo
sd80 0s Unicos que podem realizar pedidos de compra a prazo na empresa. A autorizacdo
permite incluir no cadastro do cliente a forma de pagamento (cheque ou boleto), o prazo e o
limite de crédito. Mas, ainda que o cliente possua a autorizacdo do GV para comprar a prazo
na empresa, se ao checar as informacdes e consultar os 6rgdos de protecdo de crédito o
resultado ndo for satisfatorio (o cliente apresentar alguma restricdo cadastral) o crédito ndo
sera concedido.

A analise de crédito externa é realizada tanto para cliente quanto para aqueles que
ainda ndo sdo clientes da empresa. Como ndo é conhecido o histérico daqueles que ndo sao
clientes o rigor da anélise de crédito € maior e 0 seu resultado dificilmente ¢ “merece crédito”.
O parecer positivo acontece mais em casos especiais, como em negociacdo de exclusividade
da marca (cliente que negocia para comprar apenas produtos da Brasil Kirin) no
estabelecimento do candidato selecionado. O sistema de informacao para analise de crédito de
novos clientes ndo é utilizado, funciona apenas para realizagdo do cadastro. Ja para analise de
crédito dos clientes o Sl é utilizado para consultar seu histdrico e realizar alteracdo cadastral.
Grande parte do processo da andlise de crédito externa fundamenta-se na experiéncia do GV.

A vantagem da andlise externa é que ela se torna mais profunda, pois o analista (GV)
verifica de perto cada elemento dos C’s do crédito, tornando uma andlise mais acurada e
devido a proximidade no processo a relacdo empresa-cliente tende a ser mais estreita. O
cliente pode até distorcer ou omitir informagdes, mas 0 GV tem a “oportunidade” de solicitar
informacdes adicionais estando no comércio do cliente. A desvantagem é que a checagem das
informacdes em oOrgaos de protecdo de crédito ndo é de imediato, acontece na empresa dias
depois (apds preparar a documentacdo) da visita realizada ao cliente. Pois, se ao checar as
informagdes o cliente apresentar algum impedimento, repassar a noticia que o crédito ndo sera
concedido pode ser constrangedor tanto para o GV quanto para o cliente, uma vez que, ao
finalizar a visita o cliente confirma que as informacfes prestadas sdo verdadeiras, ndo
existindo impedimentos financeiros, e 0 GV confirma a liberacdo do crédito.

Para que o processo de analise de crédito interna se inicie é preciso que um pedido de

compra a prazo seja realizado. O sistema utilizado na empresa armazena todas as informacdes
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das transacOes realizadas pelo cliente — suas compras, pagamentos, atrasos, pontualidade,
limite de compra, prazo, etc. O gerente administrativo responsavel pela analise de credito
interna utiliza-se dessas informac@es para decidir se vai liberar ou ndo o crédito para o pedido
de compra realizado. Ao contrério da analise de crédito externa esse processo é muito réapido,
pois o0 Sl realiza a selecdo desses solicitantes de crédito. Quando o cliente realiza um pedido
de compra a prazo, o sistema automaticamente bloqueia se houver qualquer irregularidade —
contas em aberto, limite de compra incompativel, CPF/CNPJ irregular, etc. Mas se ndo houver
nenhuma irregularidade ou impedimento, o crédito é liberado automaticamente sem necessitar
a apreciagcdo do GA. Os pedidos blogueados aparecem no sistema com a legenda
“aguardando liberacdo” ao clicar no pedido de compra o sistema informa o motivo do
blogueio. Para cada motivo relatado o GA assume uma postura. O quadro abaixo apresenta 0s

motivos mais comuns de blogueio de pedido, a decisdo tomada pelo GA e sua argumentacao.

Quadro 5.1: Motivos de bloqueio de pedido de compra

Motivo do Resultado Argumentacao do GA
bloqueio

“Se o cliente esta com uma conta em
aberto e faz outro pedido de compra eu
Conta em aberto Rejeita rejeito, pois ele sabe que nédo pode

vencida comprar e o vendedor também ver o
impedimento no seu palm top na hora
de realizar o pedido, eles tentam a

sorte”.
“A conta ainda “ta” para vencer [...]
Conta em aberto a Libera pode ser que o cliente pague no
vencer vencimento”.

“Depende do historico do cliente, se
Analisa o ele costuma pagar em atraso é
Limite de crédito histérico do | provavel que eu ndo libere crédito

estourado cliente para ele, mas se € um bom cliente e 0
pedido de compra néo é tdo alto pode
ser que eu libere”.

FONTE: GA

Existem ainda outros motivos, como cadastro irregular, CPF ou CNPJ bloqueado na
receita federal, etc. O GA analisa cada um deles e decide se libera ou rejeita 0 pedido de
compra. A decisdo de conceder crédito dependera muito do historico do cliente, se for um

cliente que frequentemente apresenta problemas de pagamento, o crédito podera ser negado e
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dependendo do nivel de problema, podera perder a condi¢do de pagamento a prazo.

O cancelamento do prazo do cliente € um consenso entre o comercial e o
administrativo, cada um apresenta seus argumentos e o GV se compromete a visitar o PDV ou
enviar o supervisor de vendas para conversar com o cliente e orientar sobre a importancia da
pontualidade dos pagamentos. Persistindo os problemas o crédito é cortado.

O quadro 5.2 a seguir apresenta as caracteristicas de cada analise de crédito realizada

pela empresa e suas diferencas.

Quadro 5.2: Analise de crédito externa x analise de crédito interna

Anélise de crédito Anélise de crédito
Externa Interna
Comercial Administrativo
Responsavel Gerente de Vendas Gerente Administrativo
Local de realizagéo Estabelecimento do cliente Empresa
Utilizacao de Sl Minima Maéaxima
Os C’s do crédito. Avalia o
Técnica utilizada carater; capacidade; capital; | Andlise do historico do cliente

colateral e as condicdes.

O cliente ndo sabe ou ndo | O cliente solicita o crédito.
Conhecimento do | percebe que esta sendo | Realiza o pedido de compra a

Cliente analisado. E se percebe ndo é prazo
confirmado pelo analista.
Clientes que compram a vista Clientes autorizados a
Realizacdo/Aplicacéo e novos clientes. comprar a prazo.

FONTE: GAe GV

Diante dos dados analisados e das informagdes obtidas na coleta de dados, o
comercial apresenta relativa rigidez no processo de oferecimento de crédito. Essa informacéo
pode ser confirmada analisando a quantidade de clientes que possui condicdo de pagamento a
prazo em seu cadastro. O que emerge a indagacao: Se o objetivo do comercial € aumentar as
vendas e somente o comercial (GV) tem autoridade para autorizar cadastro com condigdo de
pagamento a prazo, entdo por que esse processo assume carater rigido? A possivel resposta
para essa pergunta pode ser auséncia da politica de crédito. Na medida em que ndo existem
parametros norteadores que indiquem o grau de risco que a administracdo esta disposta a
assumir os gestores sentem-se responsaveis pela escolha do cliente e por resultados.

Lemes Janior (2010) recomenda que a criacdo da politica de crédito da empresa seja

realizada pela alta administracdo e seu desenvolvimento pelo administrativo em parceria com
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o comercial. A politica de crédito ira definir os padrfes de crédito, a politica de cobranca, 0s
prazos de crédito e os descontos estabelecendo os critérios para aceitar ou ndo o candidato a
crédito e os gestores serdo orientados por esses critérios na decisdo de conceder crédito. A
responsabilidade do gestor de crédito ndo deve estar no crédito mal concedido — que se tornou
uma divida incobrdvel, mas sim se o crédito concedido ndo obedeceu aos critérios
estabelecidos na politica de crédito da empresa.

O quadro 5.3 a seguir apresenta os fatores identificados que influenciam na anélise

de crédito da empresa.

Quadro 5.3: Fatores que influenciam a analise de crédito externa

CLIENTES NAO CLIENTE
e Movimentacdo de compra; e Negociacdo;
e Indicacdo; o Categoria;
e Tempo de relacionamento com e Indicacéo e
empresa e e Concorréncia.
e Concorréncia.

FONTE: GAe GV

Na anélise de crédito externa, identificam-se alguns fatores que influenciam na sua
analise de crédito. Os fatores destacados referem-se ndo apenas ao processo de analise de
crédito (aplicacdo de técnicas de andlise e elaboracdo de resultado), mas também a aceitacéo
ou permissdo de realizar a analise financeira do candidato a crédito. Para os que sdo clientes,
0 primeiro elemento a ser considerado é a sua movimentacdo de compra, em seguida a
indicacdo do vendedor, seu tempo de relacionamento com a empresa e em menor grau a
concorréncia. Para 0s que ainda ndo sdo clientes o tipo de cliente e a negociacgéo realizada sao
os principais fatores que influenciam na analise de crédito. O resultado da analise de créedito
externa ndo é a decisdo de conceder crédito é a autorizacdo de comprar a prazo condicionada
a checagem das informacGes nos 6rgédos de protecdo de credito.

Na anélise de crédito interna serdo analisados apenas 0s clientes que possuem
autorizacdo para comprar a prazo. Neste caso, o fator que influencia e até mesmo determina a
sua analise de crédito € o histérico de pagamento. A pontualidade com que salda suas dividas
ou os atrasos ocorridos ou se é um cliente que frequentemente fica inadimplente influencia

diretamente na decisdo de liberar ou rejeitar seu pedido de compra a prazo.
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5.4 Perfil dos profissionais do crédito

Os analistas de crédito (gerente de vendas e gerente administrativo) possuem grande
experiéncia no mercado de bebidas, sdo funcionarios ha mais de oito anos do Grupo-LGH. O
GV foi vendedor na unidade de Campina Grande — PB, posteriormente promovido para
supervisor de vendas até surgir a oportunidade de ser gerente de vendas da unidade de
Caruaru-PE, na qual esta até hoje. E formado em administracio de empresas e pretende
realizar um curso de pos-graduacdo. O gerente administrativo iniciou na Mediterranea
Caruaru como faturista, em seguida foi para o setor de estoque, contas a pagar, caixa,
tesoureiro, chegando a ser supervisor administrativo. Durante o tempo que exercia a fungéo de
supervisor administrativo tirou férias dos gerentes administrativos de Campina Grande, Jodo
Pessoa e Palmares retornando a empresa com a promocdo de gerente administrativo da
revenda Caruaru. E estudante do curso de Administracdo e sua previsdo para o término do
curso é para o inicio de 2016.

O tesoureiro esta no Grupo-LGH ha mais de trés anos, foi contrato para tirar as férias
do faturista, seguindo com a do auxiliar administrativo de contas a pagar e estoque e devido a
sua dedicacdo e comprometimento tornou-se funcionario permanente no setor de estoque.
Apbs dois anos de tempo de empresa, foi promovido para tesoureiro a funcdo que exerce até o
momento. Possui o curso superior incompleto, cursando o segundo periodo de economia.

Como os dois analistas possuem cargo de geréncia, eles participam de reunides com
a diretoria do grupo que acontecem em Recife-PE na sede da Administragéo Central (AC). As
reunides, entre outras finalidades, tém objetivo informar e orientar os gestores para uma
gestdo mais comprometida e eficiente. As orientacOes que recebem nas reunides referentes a
crédito e cobranga sdo repassadas para o tesoureiro para que ele também tome conhecimento e

possa contribuir para melhorar o processo.
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CAPITULO6- CONSIDERACOES FINAIS

A Mediterranea Distribuidora de Bebidas — LTDA é uma empresa experiente no
mercado de bebidas. Atua em Caruaru-PE e regido ha mais de 10 (dez) anos sendo
representante autorizada dos produtos da Brasil Kirin ¢ D’ouro Bebidas. Seus clientes sao
bares, restaurantes, supermercados, lanchonetes, padarias, adegas, depdsitos, etc. A venda de
seus produtos pode ser a vista ou a prazo (boleto e cheque). Em 2014 as vendas a prazo
somaram 39% do seu faturamento e deste total 3% ndo foram recebidos. O percentual de
inadimpléncia, se comparado ao faturamento diario da empresa, aproxima-se a trés
faturamentos diarios normais.

O setor de crédito da empresa conta com gestores experientes e um sistema de
informacdo computadorizado considerado um dos melhores sistemas empresariais que pode
auxiliar no processo de analise e concessdo de crédito, contudo ndo ha uma politica de crédito
definida na empresa que oriente os gestores na analise e concessdo de crédito. E evidente que
existindo a venda a prazo uma politica de crédito irar existir mesmo que de forma deficiente,
pois no minimo as condicBes de venda estardo presentes para orientar na definicdo dos prazos
e os descontos oferecidos. Mas neste caso, a auséncia diz respeito a implantacdo de uma
politica que estabeleca parametros norteadores que diante de uma solicitacdo de crédito o
gestor andlise o pedido utilizando as técnicas estabelecidas e verifique se o perfil do candidato
atende aos critérios colocados nesta politica, caso atenda seja analisado o risco que ele produz
em face do lucro que ele pode proporcionar, do contrario, o crédito seja negado devido o
candidato a crédito ndo se enquadram nos requisitos minimos exigidos.

A auséncia da politica de crédito pode provocar desequilibrios financeiros para a
empresa, Visto que a maneira como o crédito é concedido reflete diretamente nos valores a
receber e este faz parte do ativo circulante da empresa. Os procedimentos adotados pelos
gestores da Mediterrdnea no processo de analise e concessdo de crédito surgem da pratica
cotidiana ndo obedecendo a nenhum padrdo pré-definido. E possivel identificar nestes
procedimentos elementos de uma politica de crédito, contudo, devido ao seu carater de
utilizacdo, como é empregado esses elementos e até mesmo as variagdes do resultado da
analise para cada cliente, ndo pode ser considerado como uma Politica de crédito, pois nao
segue um padréo definido, mas sim o entendimento do gestor para a situacdo analisada.

A técnica utilizada na analise de crédito externa da empresa ¢ dos cinco C’s do crédito
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que permite analisar a capacidade de pagamento do candidato a crédito, o seu carater, 0
capital financeiro, as condi¢des econdmicas e seu patrimonio que atende ao “C” colateral. A
analise de crédito externa é realizada pelo GV no estabelecimento do cliente possibilitando
informagdes mais profundas acerca do seu perfil, nesta anélise a experiéncia do gestor é fator
fundamental na identificacdo do perfil do cliente e desenvolvimento de uma andlise mais
confiavel. Na analise de crédito interna além da experiéncia do gestor o Sl auxilia no processo
de concessdo de crédito permitindo uma analise de crédito rapida e confiavel.

Os padrdes de crédito da empresa recebem caracteres rigidos, visto que nem todos 0s
clientes séo analisados financeiramente, apenas os selecionados pelo GV. As condicOes de
venda que diz respeito ao prazo de crédito e os descontos sdo utilizados de maneira estatica,
uma vez recebido o prazo de crédito em seu cadastro o cliente s6 ird comprar dentro daquele
prazo, para cada cliente um prazo diferente. Os prazos de crédito mais utilizados séo o de 7,
15 e 20 dias liquidos. Os descontos sdo utilizados apenas nas negociacfes de vendas ndo
sendo aplicados na fatura, que poderia acelerar o recebimento. A cobranca é mais operacional,
¢ acompanhada diariamente pelo tesoureiro identificando as inadimpléncias e tracando rotas
de cobranca para o cobrador. A empresa néo realiza inclusdo dos clientes inadimplentes nos
Orgdos de protecdo de crédito. O cliente que entra na inadimpléncia recebe telefonemas,
visitas, mas ndo é negativado, o que pode ser um risco para carteira de valores a receber. Essa
atitude é mais pelo desinteresse da pratica de negativar o cliente e por receios que a
negativacdo possa gerar processos judiciais.

A definicdo de uma politica de crédito para a empresa pode proporcionar decisoes
mais acertadas, crescimento nas vendas, cobranca e recebimentos realizaveis, entre outros
beneficios. Ndo considerar o setor de crédito como sendo algo estratégico pode acarretar em
perdas de vendas para a concorréncia, o que de fato vem acontecendo desde o inicio de 2014
com a entrada de uma distribuidora de bebidas na regido que utiliza a concessdo de crédito
como incentivo para suas vendas. Realizar uma boa gestdo dos valores a receber pode ajudar a
Mediterranea a tornar seu ciclo operacional mais eficiente, que s6 é completado com o
recebimento do produto vendido.

Este trabalho ndo encerra a discussdo sobre o assunto. Por esta razdo, algumas

sugestdes e recomendacdes de novos estudos estdo elencadas a seguir.
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6.1 Sugestdes e recomendacdes para novos estudos

Diante da importancia da empresa dispor de uma politica de crédito e das
implicacdes que sua auséncia pode provocar é mais do que oportuno recomendar um estudo
para criacdo e implantacdo de uma politica de crédito para empresas como a Mediterranea
Distribuidora de Bebidas. Agregando medidas de controle que permitam acompanhar 0s
resultados da carteira de valores a receber. Recomenda-se também, avaliar a necessidade da
criacdo de uma politica de cobranga com os procedimentos adequados para negativar o cliente
em casos de inadimpléncia. Visto que, a deficiéncia em um processo de cobranca é tdo
prejudicial quanto a sua propria auséncia para as finangas da empresa.

As aplicacbes de estudos de caso empresariais sdo muito enriquecedoras, pois
retratam situacdes que poderiam ser replicadas em outras empresas. Dessa forma, empresas
com perfis semelhantes a da retratada neste trabalho podem utilizar esta experiéncia como

aprendizado.
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APENDICE

ROTEIRO DE ENTREVISTA

Prezado senhor (a),

Este roteiro de entrevista tem como principal objetivo coletar informac0es referente a
concesséo de crédito aos clientes da Mediterranea Distribuidora de Bebidas LTDA. Os dados
fornecidos terdo tratamento sigiloso e enfoque estritamente académico. O resultado da
pesquisa estara a sua disposicdo com a conclusdo do trabalho. Esperamos contribuir de forma

significativa com a ciéncia e 0 meio empresarial desta comunidade.

1. Empresa
e Funcionamento da empresa;
e Area de atuacgo;
e Departamentos;
e Manual de procedimentos e
e Colaboradores.

2. Fornecedores
e Quemsaoe
e Forma de pagamento.

3. Clientes
e Quem séo;
e Quantidade e

4. Cadastro
e Etapas do cadastro e
e Documentos exigidos.

5. Vendas
e Tipo de vendas;
¢ Volume de vendas por tipo de pagamento

6. Forma de pagamento
e Formas de pagamentos utilizadas



7. Crédito
e Setor de crédito;
e Envolvidos

8. Prazo de Crédito
e Prazos de crédito utilizado

9. Limite de crédito
e Definicdo do limite

10. Sistema de Informacéo
e EXisténcia
e Ultilizacdo do Sl no setor de crédito

11. Atividades desempenhadas

e Detalhar suas atribui¢des no setor de crédito.

12. Politica de crédito
e Documento;
A definicéo da politica de credito;
Alteracdes e
Modalidade de politica de crédito.

13. Anélise de crédito
e Etapas da realizacdo da anélise;
e Responsavel;

Novos clientes e

Antigos clientes.

14. Concessao de crédito
e Processo de concessao de crédito e
e Responsavel
e Perfil do cliente

15. Controle do crédito concedido
e Controle realizado e
e Responsavel.

16. Inadimpléncia
¢ Nivel de inadimpléncia;
o Perfil dos inadimplentes e
e Volume.
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17. Controle da Inadimpléncia
e Acompanhamento e
e Responsavel

18. Cobranca
e Mecanismos utilizados;
e Responsavel e
e Procedimentos

19. Profissional
¢ Nivel de profissionalizacéo;
e Treinamentos e
e Orientagoes.

20. Avaliacéo
e Em relacdo a politica de crédito da empresa, mais especificamente sobre
andlise e concessdo de crédito.



