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APRESENTAGAO

Administrar um negécio, seja um modesto empreendimento ou uma
grande sociedade andnima, envolve muitas funcdes diferentes. Mas é o
departamento financeiro que faz com que tudo isso acontega, € o que dirige todo o
resto. Sem capital que atenda as necessidades da empresa, seja para financiar seu
crescimento ou para atender as operacgdes do dia-a-dia, néo podemos desenvolver
e testar nossos produtos e servicos, criar campanhas de marketing, comprar
alimentos, manter uma loja ou construirmos uma filial. O papel do administrador
financeiro é assegurar que esse capital esteja disponivel nos montantes adequados,
no momento certo e ao menor custo. Se isso ndo ocorrer a empresa ndo

sobrevivera.

A administrag&o das duplicatas a receber € um dos maiores problemas
financeiros com que se depara a pequena empresa. Em geral, essas empresas nao
tém o capital e nem o pessoal para tomar decisbes de crédito com base em
informacdes seguras. Além disso, elas estdo sempre ansiosas por elevar o volume
de vendas através de concessdo de crédito, ainda que os custos sejam de
devedores duvidosos. Freqlentemente, seus clientes s&o amigos pessoais, 0 que
torna particularmente dificil negar-lhes créditos. Obviamente é preferencial deixar
de atender um cliente potencial do que acumular duplicatas vencidas que possam

levar a empresa a faléncia.

Para que fosse possivel a elaboragdo desta pesquisa, foi necessario
conhecer uma empresa, a qual pudesse servir como uma amostra da realidade das
nossas pequenas empresas que se encontram em dificuldade de harmonizar contas
a pagar com duplicatas a receber; as do ramo de confecgdes, como a Ponto Alto

Boutique, empresa a qual conheceremos no decorrer do projeto.
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INTRODUCAO

As duplicatas a receber sdo o resultado da concess&o de crédito de
uma empresa a seus clientes. A concessdo de crédito a clientes por parte dos
fornecedores faz parte do custo de se fazer negocio, pois ao submeterem seus
recursos comprometidos em duplicatas a receber, as empresas perdem poder
aquisitivo, além de correr riscos de ser competitivos, atraindo e mantendo clientes, e

com isso melhoram e mantém as vendas e lucros.

A administracdo das duplicatas a receber € um dos maiores problemas
financeiros com que se depara a pequena empresa. Em geral, essas empresas ndo
tém o pessoal nem os meios necessarios para tomar decisdes de crédito com base
em informacdes seguras. Além disso, elas estdo sempre ansiosas por elevar o
volume de vendas através de concessdo de crédito, ainda que as custas de

devedores duvidosos.

FreqUuentemente seus clientes sd0 amigos pessoais, 0 que torna
particularmente dificil negar-lhes crédito. Obviamente é preferencial deixar de
atender um cliente potencial do que acumular duplicatas vencidas que possam levar
a empresa a faléncia. Com base nessas informagdes, apresentaremos um plano
estratégico, o qual influenciard o comprador a realizar o pagamento da compra, de
uma forma mais segura para a empresa, minimizando os riscos obtidos com as
concessbes de crédito, objetivando a diminuicdo acentuada do crediario préprio,

fator de risco culminante, enfrentados por pequenos empresarios.

O trabalho proposto surgiu da dificuldade observada, acompanhada
nestes anos de micro-empresa, no recebimento de notas promissoria, as quais séo
responsaveis pelo ndo pagamento de titulos a fornecedores, por motivo do ndo

repasse financeiro citado.

O que acarretou nestes anos, na empresa pesquisada, uma certa
deficiéncia de harmonizar os recebiveis com os compromissos de repasse

financeiro aos fornecedores.
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A empresa pesquisada como estudo de caso, apresenta um excelente
fluxo de vendas, trabatha com uma margem de lucro satisfatdéria, mas tem

problemas no recebimento de faturas.

A idéia de optar por estudar o ramo financeiroc da administracéo, surgiu
pela necessidade natural da empresa a qual foi efetuada a pesquisa de observar,

analisar e reestruturar a politica e os padrdes de crédito das vendas.

Veremos nesta pesquisa o caso da Ponto Alto Boutique, uma pequena

empresa que opera no ramo varejista modal, ha mais de 20 anos, na cidade de

Ceres.
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SITUAGAO PROBLEMATICA

Quando uma empresa vende bens e servicos, ela pode receber
pagamento a vista ou esperar certo prazo para receber pagamento, ou seja, ela da
credito aos seus clientes. Conceder crédito equivale a investir num cliente. Porém,
quando nao ocorre a quitacdo deste débito proVeniente da venda de produtos ou
prestagbes de servicos, a empresa torna-se descapitalizada, ou seja, acumula seu
capital financeiro nas mé&os de clientes. Sendo assim, as empresas encontram
dificuldades na capitalizacdo do seu caixa para o pagamento de débitos

provenientes das despesas e investimentos da empresa.

Essa politica cultural das duplicatas a receber, tem feito varios

empresarios a fecharem as portas.

O acumulo de capital financeiro nas méos de terceiros, ou melhor,
clientes, fazem com que na quitagdo de débitos provenientes da empresa, a
disponibilidade do caixa capitalizada naquele momento seja insuficiente, pois por
uma série de motivos os clientes da pequena empresa, ndo podem quitar sua divida

mas como o empresdrio € "amigo da clientela”, podera reconsiderar o atraso e

esperar por mais um tempo.

Este problema é o maior motivo dessa pesquisa, pois é justamente
nesta situacdo que a empresa pesquisada encontrava-se no comeco da pesquisa:
descapitalizada e correndo risco de obter empréstimos bancérios com juros
absurdos.

Com o recebimento atrasado das duplicatas e na pior das ocorréncias,
0 n&do recebimento delas, o negécio se torna invidvel para sobrevivéncia da

empresa.
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OBJETIVO GERAL

Apresentar um projeto que visa viabilizar as pequenas empresas que

estdo em seu quadro administrativo financeiro, dificuldade no recebimento de titulos
que procedem a deficiéncia na quitacéo das duplicatas para os fornecedores, por
~ motivo do n&o repasse financeiro citado.
.
L)
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~ OBJETIVOS ESPECIFICOS

Propor alternativas para a probleméatica do quadro financeiro da empresa

pesquisada;

Estudar formas de redugéo de riscos financeiros causados pelo crediario

proprio;

-

Planejar e programar a abordagem feita aos clientes sobre a nova forma de

negociacao,

Analisar o impacto causado na adogdo do projeto na empresa.
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JUSTIFICATIVA

Nem é preciso dizer a importancia da Administracdo Financeira em

qualquer organizagao.

A conquista do conhecimento tedrico e preciso, juntamente com a
pratica obtida com o estagio, fez deste trabalho uma forma eficaz de gerenciar o

problema observado e constatado na empresa.

A empresa escolhida como referencial de estudo, apresentou
excelente fluxo de vendas, trabalha com uma margem de lucro satisfatéria,mas tem

problemas no recebimento de duplicatas.

Analisando a empresa, observa-se que se trata de um excelente ramo
para a regido, e um grande quadro de clientes, mas o suporte financeiro precisava
de reestruturacdo administrativa. De forma que ndo prejudicasse as vendas e
melhorasse a capitalizagdo da empresa e 0 ndo endividamento com fornecedores e

bancos.

O projeto obteve um alcance extenso de beneficios, pois ao mesmo
tempo em que pretendia resolver o problema constatado na empresa, a satisfacéo
de compra do cliente foi rapidamente notada, pelo fato de pagar o preco a vista em

parcelas iguais.

Também fui muito beneficiado quando apresentei os resultados
conclusivos a proprietaria da empresa, pois este foi o primeiro passo para o

sucesso de muitos que virdo.
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ANALISE DE DADOS

Para conseguir conhecer melhor a empresa, utilizei como referencial
de estudo a colegdo Primavera/Verdo 2004,que compreende o periodo do més de
setembro/2003 até fevereiro/2004.

Retirei como amostra 200 vendas, sendo que 100 delas, antes da

aplicacdo do projeto e a outra parte, depois da aplicacao.

Com essas vendas, consegui identificar quem era o cliente da loja,
pois todas as vendas sdo cadastradas juntamente com os dados do cliente que as

efetuaram.

Nestes cadastros, possuem idade, sexo, estado civil, profissao,
enderego, data de aniversario e uma espécie de estrelas colocadas pelo software
utilizado pela empresa, onde é possivel identificar a rotatividade e fidelidade deste

cliente na empresa.

As 100 vendas pesquisadas posteriormente a aplicagdo do projeto,
foram Uteis para identificar como estava sendo a escolha de forma de pagamento do

cliente, ou seja, como estava sendo a reag&o do cliente com a adogéo do projeto.

Este projeto, como ja dito, forneceria um certo desconto ao cliente, se

ele optasse por efetuar seu pagamento utilizando cheque ou cartdo.

Nao encontrei dificuldade para realizar a pesquisa, pois 0s anos
profissionais na empresa me possibilitaram obter informagdes mais particulares da
empresa, tais como: margem de lucro, acesso direto as vendas, anotacdes do caixa,

etc.
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REFERENCIAL TEORICO

O gestor financeiro é o principal responsavel pela criagdo de valor
para acionista ou proprietério da empresa, sendo assim, as decisdes de fornecer
crédito ou nao, cabera a esse profissional estudar a viabilidade das formas de

negociacao da sua empresa.

Segundo Lemes Jr., Rigo e Cherobim (2002) todo investimento se
espera obter retorno, porém os retornos esperados podem variar em funcdo de

inimeros fatores, tais como:

2 Gerenciamento do Projeto — capacidade de exercer com eficiéncia
as decisbes e acdes do projeto, tanto como, acompanhamento e
feedback.

3 Disponibilidade de matéria-prima e mao-de-obra adequada.

4 Comportamento do mercado consumidor — pesquisa de

mercado,inadimpléncia, aceitacio.
5 Variagdo na legislagdo do setor e politicas econémicas.

Os fatores acima apresentados, poderdo causar 0 maior ou menor

impacto no sucesso do projeto, o qual determinara o risco do investimento.
S&o as seguintes definicées sobre o assunto:

Risco — possibilidade de prejuizo financeiro ou, mais formalmente, a

viabilidade de retorno associado a determinado ativo.

Incerteza — € a situacdo de duvida ou inseguranca de se obter um
resultado, sem forma de quantificar as possibilidades de ocorréncia das situacoes

positivas ou negativas.

Retorno — € o total de ganhos ou de perdas de um proprietario ou

aplicador sobre investimentos anteriormente realizados.
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Refere-se a variagbes no valor dos ativos e das distribuicbes de
lucros. (LEMES JR.; RIGO; CHEROBIM, 2002).

As solicitagbes de aportes de recursos no periodo considerado

constituem retornos negativos.
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O CREDITO

0 Crédito é fator facilitador das vendas. Através do crédito as
empresas podem vender muito mais do que venderiam se n&o utilizassem esse tipo
de facilidade. Ao mesmo tempo, crédito é fator de risco para as empresas, 0 que
torna a sua administracdo complexa, exigindo de gestores e executivos atencéo e

uso de técnicas para evitar perdas com devedores relapsos.

Se voltarmos na origem, € possivel observar as sociedades antigas,
voltadas exclusivamente para as atividades rurais e agricolas. Essa entrega

antecipada fez com que surgissem as primeiras formas de crédito.

Segundo Homer e Sylla (2000 apud LEMES JR.; RIGO; CHEROBIM,
2002) existem evidéncias de que o Cédigo de Hamurabi, 1800 a.C. trazia secbes

referentes a regulamentacéo do Crédito na Babildnia.

Mais tarde, na Grécia antiga, apds o surgimento do dinheiro, as
atividades comerciais deram origem as primeiras instituicdes bancarias, que
passaram a realizar operacdes de crédito sob diversas formas, embora muito longe

das formas praticadas atualmente.

Numa vis&o contemporanea do assunto, segundo Ross (2002):

O credito é a disposicéo de alguém ceder temporariamente parte de
seu patriménio ou prestar servicos a terceiros, com a expectativa de
receber de volta o valor cedido ou receber pagamento, depois de
decorrido o periodo estipulado, na sua integridade ou em valor
correspondente. E a troca de bens presentes por bens futuros.

Esta concessao de crédito aos clientes resulta num montante que s&o

- conhecidos e denominados de varias formas por diferentes autores, como Valores a

Receber, Duplicatas a Receber ou ainda Contas a Receber.
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Quando a empresa resolve conceder crédito, automaticamente, ela
estard aberta a riscos. O risco, neste caso, representa a possibilidade de nao

recebimento do todo ou de parte da venda a crédito realizada.

Como o n&o recebimento significa perda financeira e
consequlientemente a reducdo do lucro, as politicas de crédito definem condigbes
para a concessao de crédito, tais que permitam o estabelecimento de previsdes de
perdas. Resumindo, havendo concessdo de crédito, ha risco inerente de perdas

com devedores duvidosos.

E neste momento de decisées sobre concesséo de crédito ou ndo, que
entra em acdo a “Gestdo do Caixa”, ou financeiramente falando “Gestdo do
Disponivel”, que é a atividade da administracdo financeira que objetiva a otimizacao
dos recursos financeiros, integrada as demais atividades da empresa. Segundo
Weston; Brigham, 2000, € a atividade de tesouraria da empresa, que acompanha 0s
reflexos das politicas de investimentos, vendas, crédito, compras e de estoques. O
gestor do caixa participa das definicbes dessas politicas orientando-os para que

néo oferecam problemas de liquidez para a empresa.

Sendo assim, haverd necessidade de coordenacdo permanente do
gestor de caixa, na observacdo das acdes desses agentes causadores de entradas
e de saidas de caixa, pois podera haver momentos em que ocorre a escassez de
recursos e serao necessarias negociacdes de maiores prazos de pagamentos com

e, ao mesmo tempo, reducao nos prazos das vendas a crédito. <

A pesquisa nasce da necessidade de acompanhamento especial do
agente financeiro nas politicas, nos padrées e no prazo de créditos que é
estabelecido pela empresa na negociacdo com os clientes e nos estabelecidos
pelos fornecedores na negociagdo com a empresa, no sentido de priorizar a saude

do capital circulante, o qual representa o valor dos recursos aplicados pela empresa

‘para movimentar seu ciclo operacional, que compreende o espaco de tempo entre a

entrada da matéria-prima no estoque da empresa, até a venda dos produtos

eiaborados e respectivo recebimento.
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ADMINISTRAGAO DO CAIXA

A disponibilidade de recursos financeiros no quadro da pequena
empresa € quase sempre limitantemente pequena. A capacidade de administrar
esses recursos financeiros de curto prazo que determinara o andamento da
empresa, pois por serem de curto prazb, necessitam de grande agilidade em sua -

gest&o.

Segundo Lemes Jr.; Rigo e Cherobim (2002), acostumados a viverem
em regime de grandes variagdes inflacionarias, em que as chances de perdas na
gestéo destes ativos eram grandes e, da mesma forma as fontes de recursos de
curto prazo poderiam ter custos excessivamente elevados de encargos financeiros,
incluidgs OuU nao nos pregcos das vendas a prazo, as empresas € 0s executivos
financeiros brasileiros adquiriam grande habilidade no tratamento dessa matéria. O
poder de negociagdo com fornecedores em termos de precos e prazos de
pagamentos e, também, a determinacdo das politicas de precos e prazos de

vendas, exerce influencias importantes na gestéo do capital circulante.

Uma outra questdo a ser comentada, é que um bom trabalho realizado
no sentido de diminuir os ciclos operacionais e de caixa também contribuira para

reduzir os investimentos de curto prazo.
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O CAPITAL CIRCULANTE

Para que possamos entender melhor a estrutura dos ativos das
empresas, tanto como seus passivos, dividimos em trés grandes grupos de valores
que representam a aplicagbes de recursos financeiros ou o0s investimentos

realizados: o Ativo Circulante, o Realizavel a Longo Prazo e o Ativo Permanente.

Lemes Jr.; Rigo e Cherobim (2002) apresentam o seguinte quadro:

ATIVO PASSIVO
(aplicagdes/direitos) (origenslobrigagées)
1. ATIVO CIRCULANTE
2 CAIXA CAPITAL DE
3 VALORES A PASSIVO CIRCULANTE
RECEBER | TERCEIROS
4 ESTOQUES
2. REALIZAVEL A 2. EXIGIVEL A LONGO
LONGO PRAZO PRAZO
3. ATIVO PERMANENTE |3. PATRIMONIO
5 INVESTIMENTOS LiQuipo
6 IMOBILIZADO 2 CAPITAL CAPITAL
3 RESERVAS
4 LUCROS PROPRIO
(PREJUIZOS) |
ACUMULADOS

e explicam que:
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no ativo encontram-se as aplicagdes de recursos e as suas fontes
estdo registradas no passivo. No ativo circulante estdo as
aplicagées de curto prazo, compreendendo os valores em
disponibilidade chamados caixa ou disponivel, os valores aplicados
em créditos concedidos a clientes, denominados valores a receber,
ou duplicatas a receber ou ainda, contas a receber e, finaimente,
os valores dos estoques, que incluem desde as matérias-primas,
0s ‘componentes, 0s insumos, os produtos em processo € 0s
produtos acabados.

Os direitos (Ativos) e as obrigagdes ( Passivos), sdo identificados
como circulantes, na condicdo de que 0S prazos esperados das respectivas
realizacbes situem-se no curso do periodo ndo superior a um ano, contado a partir

da data do Balango Patrimonial.

O capital circulante, que tem também outras denominacdes, como
Circulantes, na condicdo de que 0s prazos esperados das respectivas realizagbes

situem-se no curso do periodo).

Capital de giro e Ativo circulante, representam o valor dos recursos
aplicados pela empresa para movimentar seu ciclo operacional, que compreende o
espaco de tempo entre a entrada da matéria-prima no estoque da empresa até a

venda dos produtos elaborados e respectivo recebimento.

O Ciclo operacional compreende o percurso constante, quer em
dinheiro, quer em bens, de valores do caixa para os estoques e dos estoques
retornando para o caixa, passando muitas vezes por duplicatas a receber e, quando
ndo, através de vendas a vista. Esse percurso acontece na estrutura do capital

circulante da empresa.

Entéo, o Ciclo operacional, compreende o periodo entre o momento
em que a empresa recebe os produtos ou matérias-primas dos fornecedores e o

momento em que recebe o dinheiro pela venda do produto acabado resultante.
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ADMINISTRAGAO DOS RECEBIVEIS

Para a reducdo do Ciclo operacional, seria de melhor resultado

se as empresas, em geral, vendessem seus produtos e servicos a vista do que a

e credito, mas as pressdes competitivas forcam a maioria delas a oferecer crédito.
Assim, mercadorias sdo embargadas, estoques s&o reduzidos e uma conta a
receber é criada. Um dia, o cliente pagara a conta, ocasido em que a empresa
recebera um dinheirc e seus recebiveis declinardo. Porem o primeiro passo na
tomada de decisdo na administragdo dos recebiveis &€ a decisdo de conceder
‘crédito ou ndo.

Ross e Jeffe (2002) destacam em sua obra os componentes da

politica de crédito:

1. Condi¢des de venda — Uma empresa precisa estabelecer certas
condicbes ao vender seus bens e servigos a prazo. Por exemplo:
As condicdes de venda podem especificar o prazo de crédito, o
desconto por pagamento & vista e o tipo de instrumento de crédito
utilizado.
2. Anadlise de crédito — Ao conceder crédito uma empresa procura
distinguir entre clientes que pagardo suas contas e clientes que

. ndo o fardo. As empresas usam varios mecanismos e

procedimentos para determinar a probabilidade de que os clientes
paguem.

3. Politica de cobranga — As empresas que concedem crédito
devem adotar uma politica de cobranga de pagamentos quando
chegarem ao seu vencimento.
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CONDICOES DE VENDA

As condi¢des de venda referem-se ao prazo de concessdo de crédito,

ao desconto por pagamento a vista e ao tipo de instrumento de crédito empregado.

Os prazos variam sempre de um setor para outro. Ross e Jeffe (2002) dizem que,

uma empresa deve levar trés fatores em conta ao fixar um prazo de crédito.

1. A probabilidade de que o cliente ndo pague — uma empresa
cujos clientes operam setores de alto risco pode acabar
oferecendo condigdes de crédito bastante restritivos.

2. O valor da conta — se a conta for pequena, o prazo de crédito
sera mais curto. O custo de gestdo de contas menores € mais
elevado, e os clientes pequenos s&0 menos importantes.

3. A-perecibilidade dos produtos — se o valor dos produtos-como
garantia, for baixo e ndo puder ser mantido por periodos longos,
menos crédito sera concedido.

Outros clientes, preferem efetuar suas compras por pagamentos a
vista, e quando isso acontece, a empresa concede desconto. Um dos motivos pelos
quais s&o oferecidos € o desejo de acelerar os pagamentos pelos clientes, porém a

empresa precisa avaliar este beneficio em relacdo ao custo do desconto.
Segundo Lemes Jr.; Rigo e Cherobim (2002)

E comum, no lugar de multa por atrazo, a empresa oferecer
desconto para pagamento no vencimento; ap6s o vencimento,
o desconto deixa de existir e é equivalente & multa, s6 que
com nome diferente e melhor aceitagdo por parte do devedor.

Descontos atraentes influenciam o comportamento dos clientes e
reduzem os Periodos Médios de Cobranga. No entanto, podem reduzir os lucros da

empresa se forem maiores que os custos de empréstimos.



24

RISCO DO CREDITO

Cada passo do Ciclo operacional & importante, porém o Ciclo
operacional s6 existe e s6 é completo quando a ultima etapa, ou seja, o recebimento
é concluido. As empresas precisam dar importdncia as politicas de crédito
estabelecidas, pois & justamente essas politicas que dardo o suporte financeiro
necessario para a confiabilidade de se fornecer crédito, pois s&o elas que definiréo
0 grau de risco relacionado as vendas a crédito. O risco, neste caso, representa a
possibilidade do ndo recebimento do todo ou de parte da venda a crédito realizada.

Se a empresa néo recebe, significa que ela obteve perdas financeiras

e redugdes do lucro.

Por mais seguro que seja 0 negocio, nenhum administrador tem “bola-

de-cristal” para previsées seguras, pois a grande dificuldade esté em
estabelecer o grau de risco com preciséo.

O que muitos administradores ndo sabem é que a legislacdo brasileira
permite as empresas reconhecer perdas com devedores incobraveis que ndo
honraram seus compromissos. S8o denominados “devedores duvidosos”. O valor
deduzido do lucro, reduzindo-se os valores do impacto do Imposto de Renda e da

contribuigdo sobre o lucro a serem recothidos pela empresa.

Porém Ross e Jeffe (2002, p. 97) dizem que:

E dtil, considerar a deciséo de conceder crédito em termos de
custos de carregamento e custos de oportunidade.

Custo de carregamento s&o os custos associados & concessédo de
crédito e a realizagdo de investimentos em contas a receber.

Os custos de carregamento incluem a demora  do recebimento de
pagamentos, as perdas com clientes e os custos de administragéo
de crédito.
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Custos de oportunidade s&o representados pelas vendas perdidas
por causa do ndo oferecimento de crédito. Esses custos caem
quando se oferece crédito.
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ANALISE DE CREDITO

Quando uma empresa decide conceder crédito, certamente ela
procura identificar entre os clientes os que tenderdo a pagar suas contas, e 0s
clientes que nado as pagarado. Para isso existem varias fontes de informacao para

determinar a qualidade de um cliente.

Ross e Jeffe (2002, p. 645) descrevem as informacdes tipicamente

mais utilizadas para avaliar a qualidade de um cliente:

* Demonstragdes financeiras - uma empresa pode solicitar a um
cliente que forneca demonstracdes financeiras. Com base nelas,
indices financeiros podem ser calculados e avaliados.

* Relatorios de crédito baseado nos antecedentes do cliente com
outras -empresas. Muitas organizacbes vendem informagdes a
respeito da qualidade de empresas.

* Bancos - os bancos geralmente dardo alguma assisténcia a seus
clientes no sentido da aquisicéo de informacdo sobre a qualidade
de outras empresas.

* Antecedentes do cliente com a propria empresa - a maneira mais
6bvia de obter uma estimativa da probabilidade de inadimpléncia
de um cliente é verificar se ja deixou de pagar alguma conta
anteriormente.

Porém podemos concluir com os 5 "C" do Crédito encontrados na
obra de Lemes Jr.; Rigo e Cherobim (2002, p. 450):

Caréter - Refere-se ao comportamento dos antecedentes do
cliente e no cumprimento de suas obrigacGes assumidas. A
constatacdo de descumprimento de compromissos deve trazer
reflexos na avaliacdo de carater do cliente. A existéncia de titulos
protestados pode ser evidéncia de que o cliente passou ou passa
por dificuldade financeira; fato que deve influenciar a decisédo
sobre a concessao ou ndo do crédito pretendido.

Capacidade - Considera se o0s ganhos ou o desempenho
operacional -e financeiro do cliente permitirdo a geragdo de
recursos para efetuar o pagamento do compromisso pretendido.
No caso de pessoas juridicas os demonstrativos financeiros séo
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uteis para o calculo de indices de liquidez e de endividamento.
Comprovagtes de rendimentos e compromissos assumidos sdo
também importantes para a analise de crédito de pessoas fisicas.

Capital - Preocupa-se com o comprometimento do patriménio
liquido com valores exigiveis da empresa e respectivos indices de
lucratividade. Para as pessoas fisicas a existéncia de
comprometimento de seus ganhos, como prestacdes mensais,
aluguéis, consoércios, etc.., pode mostrar insuficiéncia de recursos
para pagamento do crédito pretendido.

Colateral - Leva em conta o que o cliente pode oferecer como
garantia, real ou ndo, do crédito, se possui bens e outros recursos
disponiveis para cobrir o valor exigido pela transacao.

Condigbes - Avalia o grau de exposigéo aos possiveis efeitos de
ocorréncias -exdégenas sobre a capacidade do cliente para pagar
suas dividas, como por exemplo: inflluéncias de variagdo no nivel
da atividade econdmica, agressividade da concorréncia, etc. No
caso de pessoa fisica é importante considerar como os ganhos
estdo condicionados as variagbes da atividade econdmica, nivel de
emprego, estabilidade no emprego, etc.

Sabemos que, se a politica de crédito de uma empresa é abrandada
por medidas como a extensédo do periodo do crédito, o relaxamento dos padres de
crédito, a adocéo de uma politica de cobrangca menos dura ou pelo oferecimento de
descontos a vista, entdo as vendas deverdo aumentar, pois o abrandamento e o ndo

acompanhamento sério das politicas de crédito estimula as vendas.

Weston e Brighan (2000, p. 445) dizem que é ilegal, que uma

empresa aplique precos em que haja discriminagcao entre os clientes, a menos

que essas diferencas de pregos tenham justificativa de custo. O mesmo se aplica ao
crédito: ¢ ilegal oferecer termos de crédito mais favoraveis a um cliente ou classe de
clientes do que o outro, a menos que as diferencas possam ser justificadas pelo
custo.
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POLITICA DE COBRANGA

Cobranca é a concretizacéo e a finalizagdo de uma venda; cobrar é
tdo importante quanto vender, pois € a Ultima etapa do ciclo operacional, sendo que

ele s6 é completo quando o valor da venda é recebido.

Portanto, é de suma importancia que as empresas definam politicas de

cobranca e utilizem mecanismos mais eficazes de cobrancga.

A politica de cobranca tem o objetivo de que os recebimentos de
faturas ocorram na data do seu vencimento, ou seja, na data a qual foi combinada e

negociada entre a empresa e o cliente no ato da compra.

Porém, as politicas de cobranca devem ser do conhecimento dos
clientes no momento da negociagdo, para qué n&o ocorra reclamacgdes futuras, tal

como juros de atraso.

As politicas de cobranga devem definir, as taxas de desconto por
pagamento antecipado ou no vencimento da obrigacdo. Como a aplicacdo de multa
€ considerada agressiva pelos clientes, e até mesmo, discutivel do ponto de vista
legal, o mecanismo encontrado para incentivar o pagamento pontual é o uso de
forma mais branda através do oferecimento de desconto para pagamento no

vencimento.
Segundo Lemes Jr.; Rigo e Cherobim (2002, p. 457)

Os clientes sdo pessoas distintas que podem passar por
dificuldades momentéaneas para pagar seus compromissos em dia.
A empresa deve manter o cadastro atualizado do comportamento de
seus clientes e, de acordo com o histérico do cliente, estabelecer o
nivel adequado de pressdo de cobranca.

Clientes circunstanciais, efémeros, que ndo tem potencial de
-parcerias duradouras,devem ter tratamento diferenciado daqueles
parceiros permanentes, em termos de presséo de cobranga.

As consequiéncias das politicas de cobranca traduzem resultados
diretos nos valores aplicados em valores a receber, diminuindo-os
ou aumentando-os de acordo com maior ou menor pressdo de
cobranca.
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Politicas de cobranca eficazes tendem a reduzir perdas com
devedores incobraveis, pois se sabe que os maus pagadores estao
mais expostos a cobradores mais exigentes.

Os custos de cobranca devem ser analisados em termos de custo-
beneficio. Algumas empresas vao até o final de uma acgdo para
cobrar divida de valor irrisério, com © objetivo de mostrar aos
clientes,seu nivel de pressdo de cobranca.
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METODOLOGIA

A pesquisa foi realizada através do estudo de caso participativo ,a
empresa pesquisa localiza-se na cidade de Ceres - GO, opera no ramo de comércio
de roupas, calgcados e acessérios ha mais de 20 anos, no seu quadro de cliente,
70% sao mulheres, apenas 30% s&o homens. Essas mulheres s&o a maioria de

classe média, casadas e de faixa etaria média de 35 anos.

Porém a empresa encontra-se descapitalizada com um acumulo de

duplicatas a receber e com titulos a pagar vencidos.

Foi preciso estudar uma forma atrativa e que de imediato mudasse o
quadro da empresa e motivasse o cliente a efetuar suas compras com cheque ou
cartdo, uma vez que a seguranca de recebimento do prazo combinado é de maior
confianga quando efetuado nesta forma de pagamento. Estudando anteriormente a
empresa, constatei que, de 100 vendas realizadas em notas promissorias, apenas
23 foram recebidas no prazo combinado, e que 31 delas sé foram pagas num prazo

medio de 60 dias apds o vencimento das mesmas.

Sabemos que uma das coisas que motiva os clientes é o desconto..
Entdo s restava pensar em alguma forma de atrair e manter nossos clientes, sem

prejudicar as vendas e minimizar os riscos obtidos com as concessdes ou créditos.

A pesquisa iniciou-se logo na abordagem ao cliente no ato da compra,
onde foi apresentada a nova opgdo de pagamento. Poderia ser efetuado o
pagamento com cheque ou cartdo, concedendo descontos; ou no credidrio com
preco normal, ou seja, no produto foi fixado dois precos; sendo que o primeiro

indicava-se o prego a vista e o segundo 0 precgo a prazo.

A margem de lucro que a empresa trabalha é menor que a margem
proposta pelo fornecedor, porque os mesmos produtos sdo comercializados em
shoppings, sendo que os gastos e investimentos de quem comercializa estes
produtos em shopping, s&o maiores do que os que comercializam fora do shopping,

€ 0 prego tabelado emitido pelo fornecedor so os praticados em
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shopping, tornando o nosso prego mais competitivo sem que seja necessario afetar

nosso tucro.

Seguindo essa linha, o produto fixado com o preco & vista sera
referente & margem de lucro ja trabalhada anteriormente pela empresa, logo o outro
preco fixado no produto denominado preco a prazo, tera incluido juros de 8%, sendo
que esta é uma margem de lucro ainda menor que a sugerida pelo fornecedor. Se o
cliente opta em pagar a vista, no ato da compra, sera concedido desconto de 7% em
cima do preco chamado de precgo a vista. O esquema é mais bem compreendido no

seguinte exemplo:

Uma calcga jeans custava R$ 100,00 antes do projeto. Se o cliente
optasse por pagar em promissoérias ou cheque, ele pagaria 0 mesmo valor;e se o
cliente optasse em pagar no ato, ele ganharia 10% de desconto, e a calca sairia por
R$ 90,00. Com a implantacdo do projeto a mesma calca custaria R$ 100,00 no
preco a vista e R$ 108,00 no prego a prazo, se o cliente optasse em pagar a calca
no ato, ele pagaria R$ 93,00. A vantagem suposta é que o cliente estara comprando
dividindo em quatro vezes no preco a vista, e se optar por pagar no ato, ele estara

ganhando ainda mais descontos.

O desconto no prego a vista no ato da compra, foi reduzido pelo fato
de a loja ter acostumado ao longo dos anos, alguns clientes a ganharem 15%, esse
desconto n&o viavel & empresa; oferecendo 7%, o maximo que o cliente podera

ganhar é 10%, isso se houver muita pressdo por parte do cliente.

O estudo teve inicio na Colecéo Primavera - Verdo/2003, este periodo
compreende os meses de setembro/2003 até fevereiro/2004. Sendo que esta

colec&o serviu de referencial de anélise comparativa como a coleg&o anterior.

Poderemos ver mais detalhes no capitulo que se refere aos resultados

citados nas paginas posteriores.

Foi feito o acompanhamento comercial no momento em que o cliente

efetuava suas compras,e observado a maneira como os vendedores
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estavam repassando aos clientes a nova forma de pagamento, € como os clientes

estariam reagindo sobre o assunto.

Realizei uma reunido com proprietarios e funcionarios, apresentei o
projeto e os orientei no sentido de repassar aos clientes, ndo uma nova forma de
pagamento, mas sim um atrativo de descontos, onde os clientes estariam pagando o

preco a vista e pagariam com prazo.



&

33

RESULTADOS

As organizagbes tém buscado todos os dias alcangar resultados
positivos para minimizar a inadimpléncia, pequenas empresas fecham as portas
diariamente por ndo terem concluido seu ciclo operacional de vendas, ou seja, no
principal momento, que & sem duavida o recebimento, foram iludidas por mal-

pagadores.

Na realizacdo do projeto, me deparei com uma pequena empresa que
passa por esse problema, grande parte do seu Ativo nas mé&os de clientes. As
pequenas empresas sofrem com esse mal, porque quase sempre nao possuem em
seu quadro de colaboradores, funcionarios capacitados para acompanharem o ciclo
operacional de vendas, tanto como tomarem providéncias cabiveis para os

problemas sequenciais do ciclo.

Ao apresentar o0 projeto a proprietaria, obtive aceitacdo imediata, pois
ndo mudaria a margem de lucro da empresa e poderia resolver o problema de

tamanha inadimpléncia vivida naquele momento.

Porém, com os clientes foi diferente. Alguns ficaram apreensivos, mas
esses os que ficaram apreensivos,eram justamente o0s que atrasavam
constantemente o pagamento de duplicatas. E esses clientes passaram a utilizar

cheque ou cartdo, mas no entanto diminuiram o consumo.

Os clientes considerados bons, mudaram da promisséria para o
cheque ou cartdo e muitos deles passaram a comprar mais, pois acreditam estar

pagando o prego & vista em 4 pagamentos iguais.

O projeto ja tem 6 meses de vida, e eu confirmo com total precisdo que
foi um excelente projeto para a empresa; e que consegui alcangar todos os objetivos
pretendidos.' Um fato interessante e que eu nao esperava, foi o aumento de 37%
das vendas & vista comparado com a colegdo passada. Das 89 vendas obtidas em
um determinado més, 41 foram pagas com cheque ou cartdo, 22 foram pagas a

vista, e apenas 16 foram feitas notas promissorias.
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Se considerarmos que Weston e Brigham estavam corretos quando
estimularam que a probabilidade de inadimpléncia é de 10% das vendas e que 0
meu risco maior, € sem dulvida das vendas que foram efetuadas em notas
promissoérias, a loja terda 1,6% de inadimplentes, ou seja nem 2% completos.
Automaticamente nosso custo com esses inadimplentes diminuiram, quando
cobramos desses 16 clientes que efetuaram suas compras utilizando notas

promissdrias 8% de juros por terem optado por essa forma de pagamento.

E importante ressaltar que, quando me refiro a nota promisséria ndo
quer dizer que o cliente n&o encontrara nenhuma restricdo ou burocracia quando
preferir por pagar em nota promisséria, pois foi repassado junto a gerente da
empresa a importancia e os passos da politica de cobranca citado no decorrer do

projeto.

Porém, acredito que o projeto tera mais probabilidade de dar certo em
outra empresa, se a empresa trabalhar com a marcacdo de pre¢o menor do que o
solicitado pelo fornecedor, ou menor que a concorréncia, porque € importante que a

empresa nao perca a competitividade de preco.

A deficiéncia que a empresa sofre, é de absolver a seriedade e o
compromisso com o acompanhamento de vencimento das notas promissorias, isso
porque junto com o projeto foi apresentado a empresa formas de cobranca que
objetivavam a diminuicdo da inadimpléncia, como cartas e e-mails .Foi citado
também o exemplo da C&A; uma loja francesa de departamento com franquias
espalhadas por todo o mundo, que serve de exemplo no quesito de organizag&o no
departamento de cobranca. E extremamente importante que a empresa que esteja
vivenciando problemas com o recebimento de notas promissérias,se organize para

que sobreviva.
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