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RESUMO

FRANCA, Cristian. Andlise de Crédito: Formacio de Metodologia de Avaliacdo da
Capacidade de Pagamento a Partir das Demonstracdes Contabeis. Passo Fundo, 2018.

Trabalho de conclusao de curso (Curso de Administragdo de Empresas). UPF, 2018.

Considerando como objeto de estudo uma industria metal mecanica, fabricante de implementos
agricolas da cidade de Passo Fundo/RS, o intuito deste trabalho foi direcionado a avaliar e
compreender o modelo atual de andlise de crédito adotado pela empresa em questdo no que se
refere a concessao de crédito as empresas revendedoras de seus produtos e propor uma nova
metodologia de analise que permita a empresa tracar € imprimir o perfil de seus clientes, a partir
de suas demonstragdes contabeis, com o objetivo de formar um modelo capaz de aglutinar e
relacionar indices e indicadores e selecionar uma combinagdo que imprima de maneira mais
adequada a realidade do publico alvo, permitindo uma analise de crédito mais justa e eficiente,
de modo que ndo se restrinja clientes com grande potencial e que também nao se conceda

grandes créditos a um cliente com potencial de risco.

Palavras-chaves: Analise. Crédito. Inadimpléncia. Capacidade. Limite.



ABSTRACT

FRANCA, Cristian. Credit Analysis: Formation of Methodology for the Evaluation of the
Payment Capacity from the Financial Statements. Passo Fundo, 2018. Completion of course

work (Business Administration Course). UPF, 2018.

Considering as object of study a metalworking industry, manufacturer of agricultural
implements of the city of Passo Fundo / RS, the purpose of this work was directed to evaluate
and understand the current model of credit analysis adopted by this company. Focusing on the
issue of the concession of credit to the resellers of their products, and to propose a new
methodology of analysis that allows the company to draw and print the profile of its clients,
from its financial statements, with the objective of forming a model capable of agglutinating
and relating indexes and indicators and select a combination that best fits the reality of the target
audience, allowing a fairer and more efficient credit analysis, so that it does not restrict clients

with great potential and also does not grant big credits to a client with potential risk.

Keywords: Analysis. Credit. Defaults. Capacity. Limit.
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1. INTRODUCAO

Vivemos em um pais que tem como um de seus principais pilares econdmicos a
agricultura. O Brasil estd entre os maiores exportadores do mundo de soja, milho, leite, carne
bovina, carne suina, frango, entre outras variedades. Para que o pais possa estar entre os de
maior destaque no mundo em termos de produgdo, seus produtos, além de ter volume capaz de
atender as demandas de consumo, também devem possuir qualidade compativel com o destaque
que se tem.

Atender aos requisitos do mercado internacional exige elevados investimentos em
tecnologia de pesquisa e de producdo. Além de gerar diretamente uma enorme quantidade de
empregos e renda, esta necessidade movimenta indiretamente um enorme mercado producao
de bens e prestacdo de servigos que contribuem e sdo essenciais a obtengao dos volumes e
qualidades de produtos necessarios para atender a latente demanda por alimentos no mundo
todo.

Ao mesmo tempo em que o mundo possui necessidade crescente de alimentos em
volume e qualidade, consequentemente, os produtores demandam de recursos que os permita
produzirem igualmente em volume e qualidade suficiente para que sejam competitivos. Esta
condi¢do de demanda latente transmite a necessidade aos fornecedores e prestadores de servicos
dos produtores, que encontram um ambiente altamente competitivo, onde todos buscam
entregar o melhor produto ou servigo, com a maior margem de lucro possivel, brigando em pé
de igualdade em termos de qualidade, preco, prazo e condi¢des de pagamento.

Este cenario leva muitas empresas a tomarem decisOes precipitadas e, arriscadas na
tentativa de conquistar uma fatia maior de mercado, que por muitas vezes custam a existéncia
da propria empresa. Dentre as decisdes mais importantes que uma empresa enfrenta
diariamente, estd a decisdo de concessao de crédito aos seus clientes. Sdo varios os aspectos
necessarios para que uma negociacao se descreva como uma “boa venda”, mas sem duvida
alguma, entre os principais esta o de garantir que o devedor efetue o pagamento por esta venda.

Garantir esta etapa da venda nao ¢ simples nem facil, mas existem formas de atenuar
e praticamente eliminar os riscos de que esta etapa da venda ndo seja cumprida com sucesso,
através de um processo analise de crédito coerente e eficiente.

O acesso ao crédito € uma constante necessidade, e consequentemente, de avaliar-se a
capacidade de pagamento daquele que deseja tomar crédito, seja este uma pessoa ou uma
organizac¢do. Esta necessidade tem uma razao simples, aquele que concede o crédito preocupa-

se em receber de volta aquilo que por meio do crédito, concedeu. De modo geral, servindo como
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uma maneira de observar o contexto geral de um negdcio ou organizagdo, a avaliagdo da
capacidade de pagamento, através de uma combinagdo de indicadores ¢ capaz de extrair
informagdes cruciais referentes ao desempenho e potencial de crescimento do individuo ou
organiza¢do tomadora do crédito. Para qualquer organiza¢do ou negdcio a analise financeira
das demonstracdes contabeis constitui um requisito essencial a avaliagdo do desempenho como
um todo e permite desta forma a atribui¢do de maior seguranca a um procedimento de analise

de crédito.

1.1.  Identificacgao e justificativa do problema

Qualquer tipo de empresa de atividade que exija a concessao de prazo de pagamento
aos seus clientes esta exposto aos riscos desta concessao de crédito ao seu cliente. Os riscos da
concessao de crédito sao muitos e podem ser divididos basicamente em 4 grupos:

1. Risco do cliente ou risco intrinseco - € o risco de que o devedor ndo pague o
que deve.

2. Risco da operagdo - devem ser levados em consideracao os fatores de operacao,
produto, montante, prazo, forma de pagamento, garantia e valor. Cada um
destes fatores apresenta riscos, por isso devem ser analisados ao ceder crédito.

3. Risco de concentragdo - o crédito concentrado a poucos clientes com as
mesmas caracteristicas (em uma mesma regido, por exemplo) aumenta o risco.

4. Risco de administragao

De que maneira ¢ possivel aprimorar a avaliagdo da capacidade de pagamento das
empresas revendedoras de implementos agricolas parceiras da empresa Fantasia S/A?

Devido as diversas dificuldades para avaliar a capacidade de pagamento das
revendedoras parceiras através do modelo atual de andlise das demonstragdes contabeis destas,
essa pesquisa se justifica pela andlise da metodologia atual e subsequente da formagdo e
sugestdo de uma nova e aprimorada metodologia de avaliagdo que leve em consideracao
aspectos cruciais de avaliacao de desempenho e que contribua mais eficientemente no processo

de analise de crédito.

1.2.  Objetivos
Com o intuito de elaborar uma metodologia que seja capaz de avaliar a capacidade de
pagamento das revendedoras parceiras, foram estabelecidos nesse trabalho os objetivos gerais

e especificos apresentados a seguir.
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1.2.1. Objetivo geral
O presente trabalho tem como objetivo geral elencar e avaliar os atuais critérios
utilizados na analise das demonstragdes contabeis das revendedoras parceiras, compara-los com
outros critérios apurados junto as literaturas da area e a partir destas comparacdes selecionar
uma combinagdo de critérios que se adeque melhor aos interesses e necessidades da empresa

objeto de estudo.

1.2.2. Objetivos especificos

Os objetivos especificos do presente trabalho sdo os seguintes:

° Pesquisar quais as técnicas que melhor se adequam a avaliagao da capacidade de

pagamento de empresas;

° Descrever a estrutura operacional e o funcionamento da politica de analise de

crédito da empresa.

) Analisar critérios de avaliacdo da capacidade de pagamento atualmente

utilizados pela empresa;

° Formar e propor nova metodologia de avaliacao da capacidade de pagamento;



13

2. REVISAO DA LITERATURA
Neste capitulo temos a apresentacdo dos dados e informagdes literarias que
fundamentam e embasam este trabalho, permitindo a formacao da tese que se tem o intuito de

apresentar.

2.1. CREDITO

De acordo com a atividade de uma empresa, a mesma pode estar inerente aos riscos,
necessidades e consequéncias da concessao de crédito. Para tanto, se faz necessario conhecer e
entender o conceito de crédito e seu sentido etimologico.

Segundo Securato (2012 p. 23), o termo crédito ¢ definido como: “confianca ou
seguranca na verdade de alguma coisa, crenga/reputacdo, boa fama”. No latim, a palavra
creditum significa acredito ou confio. Esta confiangca ndo representa qualquer atividade
unilateral, por parte do vendedor que acredita na capacidade do comprador de cumprir com suas
obrigacdes de pagamento ou do comprador que confia na qualidade do produto ou servigo
adquirido.

O crédito diz respeito a algo presente no cotidiano das pessoas, que vem facilitar
transagdes de compra e venda de produtos e servigos. Pode ainda ser atribuida a este vocabulo
a definicdo de instrumento de politica de negécios, o qual pode servir de ferramenta a uma
organizagdo que deseje conceder prazo em suas negociagoes.

Conforme Shrickel (1998 p. 25) o conceito de crédito se define como: “Crédito € todo
ato de vontade ou disposicao de alguém de destacar ou ceder, temporariamente, parte do seu
patrimdnio a um terceiro, com a expectativa de que esta parcela volte a sua posse integralmente,
apo6s decorrido o tempo estipulado™.

O ato de concessdo de crédito pode se dar de diversas formas, seja através do
empréstimo temporario de um bem ou de dinheiro, seja pela troca de um bem ou servigo pelo
compromisso de pagamento futuro. No caso deste trabalho, a concessao de crédito que ocorre
¢ no sentido de trocar um bem pelo compromisso de pagamento futuro, sendo uma venda a

prazo.

Para Assaf Neto e Silva (2012 p.125)

Crédito diz respeito a troca de bens presentes por bens futuros. De um lado, uma
empresa que concede crédito troca produtos por uma promessa de pagamento futuro.
Ja uma empresa que obtém crédito recebe produtos e assume o compromisso de
efetuar o pagamento no futuro. O resultado de uma operag@o de crédito refere-se ao
compromisso assumido pelo comprador em quitar sua divida. Este compromisso pode
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estar expresso num instrumento como a duplicata a receber, a nota promissoria, o
cheque pré-datado, o comprovante de venda de cartdo de crédito etc.

Para Silva (2014 p. 26) Através do crédito, as empresas sao capazes de elevar seu
capital de giro, bem como niveis de atividade, causando estimulo ao consumo e gerando
demanda.

O processo de concessdo de crédito ¢ crucial na obtengdo de lucro das empresas, pois
desta maneira, € possivel atrair clientes e superar suas expectativas e experiéncias de compra.
O crédito permite a maximizacdo das vendas, gerando compromisso de pagamento futuro de
seus clientes e consequentemente de relacionamento também.

Em virtude disso, ¢ fundamental a sociedade a tomada de crédito para suprir suas
necessidades e como consequéncia, para as organizagdes a cessdo de crédito torna-se
praticamente inevitdvel. Em razio desta necessidade, o crédito assume um papel de grande
importancia e deve ter sua concessao ponderada de maneira correta pelas organizagdes, com a

finalidade de minimizar os riscos de inadimpléncia.

2.1.1. Politica de crédito

A concessdo de crédito ¢ uma realidade inevitavel para a maior parte das empresas,
pois estd diretamente ligada a maximizagdo das vendas, aumento de lucratividade e as
caracteristicas de alguns segmentos de mercado. Por isso, ¢ necessaria uma politica de crédito
muito bem estruturada, sélida e eficaz. A decisao da concessao de crédito tem partes de carater
social de grande importancia no sistema econdmico. Este procedimento ¢ um facilitador das
relacdes de trocas e induz as poupangas.

Em uma empresa, a politica de crédito deve ser como um guia de orientacao para o
analista durante o processo de concessao, de forma que este possua um padrdo a seguir, como
uma metodologia, um passo-a-passo para a analise de crédito dos clientes.

De acordo com ASSAF NETO e SILVA (2012 p. 127), os elementos que compdem a

politica de crédito podem ser resumidos em: padrao, desconto e cobranca.

Os padrdes de crédito referem-se aos requisitos minimos para que seja concedido
crédito a um cliente. Uma empresa que deseje incentivar vendas a prazo fixara padroes
faceis de serem atingidos. Caso contrario, os padroes serdo mais restritos, diminuindo
as vendas a prazo, assim como a probabilidade de devedores duvidosos.

A politica de cobranga abrange toda estratégia da empresa para o recebimento de
crédito. Este recebimento pode ser feito por carta, por telefone, judicialmente, entre
outras. Uma politica de cobranca rigida pode inibir as vendas de uma empresa. O
desconto financeiro corresponde a redug@o no preco de venda quando o pagamento ¢
efetuado a vista ou num prazo menor. (ASSAF NETO e SILVA 2012 p. 127).
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Para muitas empresas de médio e grande porte, bem como cooperativas e bancos, a
politica de crédito, € constituida a partir de um “Comité de Crédito”, que responde pela decisao
de conceder ou ndo o crédito. Para Silva (2014, p. 80), a politica de crédito ¢ imprescindivel as
empresas, € por isso, seu desenvolvimento deveria ser reservado aos mais altos escaldes
hierarquicos.

Para Silva, (2014, p.80),

Para os bancos, normalmente, ha um “Comité de Crédito”, que ¢ uma espécie de 6rgao
colegiado, que responde pelas decisdes de crédito. A Politica de Crédito pode ser
definida pelo Comité maximo composto pela alta dire¢do ou mesmo por um Conselho
de hierarquia superior ao proprio Comité. Entre as fun¢des da Diretoria de Crédito de
um banco, esta a de propor as instancias superiores as Politicas de Crédito a serem
adotadas.

Silva (2014, p. 81) acrescenta que,

Ao se estabelecer uma politica de crédito, diversos fatores deverdo ser analisados.
Numa empresa comercial ou industrial, por exemplo, uma politica de crédito mais
liberal podera aumentar o volume de vendas, porém, ao mesmo tempo, exigird maior
investimento em “duplicatas a receber” e em “estoques”. A maior ou menor
flexibilidade da politica de crédito, entretanto, devera estar associada as caracteristicas
da empresa e de seus produtos, de forma que uma empresa que venda um produto com
uma margem bruta relativamente alta (40 ou 50%, por exemplo), tera condi¢des de
adotar uma politica de crédito mais liberal e assumir um nivel de risco maior. Uma
empresa que trabalhe com margem bruta de lucro muito baixa, ainda que seu giro de
estoques seja rapido, tendera a ser mais rigorosa na selecao de seus clientes.

Segundo Shrickel (1998 p. 67), “Todo e qualquer ato de crédito ndo deve, idealmente,
perder de vista trés focos essenciais: a liquidez, a seguranca e a rentabilidade das operacdes”.

Desta afirmacao de Schrickel, a liquidez nos representa a disponibilidade financeira
do tomador em honrar com seus compromissos, a seguranca de que ele deseja fazé-lo e a
rentabilidade de suas operagdes mercadologicas que permitirao que ele faca o pagamento.

Diante disso, a defini¢do de uma politica de crédito em uma empresa deve ser
considerada como algo fundamental para os lucros, devido a ligacdo direta as vendas e a
rentabilidade da empresa. Pensando nisso, € necessaria a formagao de uma equipe cautelosa,
treinada e qualificada, em conjunto com uma estrutura solida e inteligente de politica de crédito,
pensada de acordo com o segmento de atuagcdo da empresa e suas caracteristicas, que sejam

focadas ndo apenas no objetivo de vender mais e sim de vender mais e melhor.
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2.1.2 Risco de crédito

A defini¢ao de risco de crédito pode ser explicada como o grau de inseguranga e
incerteza que envolve uma operagdo de crédito. Nesta otica, ele ¢ colocado como um meio de
mensuracdo que auxilia o analista a decidir se concede ou ndo o crédito, além de permitir o
calculo de custo agregado com relagdo a incerteza do recebimento do crédito concedido.

Diariamente as empresas concedem crédito a seus clientes em forma de produtos ou
servigos, e como afirma Silva (2014 p.29), todas as vezes que ha concessdo de crédito, se
assume o risco de ndo receber, em virtude de que o cliente pode ndo cumprir a promessa de

pagamento.

O risco sempre estard presente em qualquer empréstimo. Nao ha empréstimo sem
risco. Porém, o risco deve ser razoavel e compativel ao negdcio do banco e a sua
margem minima almejada (receita). Como razoavel, entendemos todo risco que nao
seja, a principio, verdadeira extrapola¢do ao bom-senso. (SCHRICKEL, 1998, p. 45).

Apesar de o objeto deste trabalho ndo ser sobre o ambiente bancario, esta afirmagao
se aplica também as empresas, pois a concessao de crédito na venda de um produto ou servigo
nao deixa de ser um empréstimo de um produto ou servigo a ser devolvido, retribuido ou pago
em dinheiro.

Os motivos que levam um cliente a deixar de realizar o pagamento, ou ndo cumprir
com a obrigacao do pagamento, podem ser os mais diversos. Silva (2014, p. 29) observa que,
“As razdes que levam o cliente ao ndo cumprimento da promessa podem estar relacionadas ao
seu carater, a sua capacidade de gerir os negdcios, aos fatores externos adversos ou a sua

incapacidade de gerar caixa. ”

O carater refere-se a intengdo do devedor (ou mesmo do garantidor) de cumprir a
promessa de pagamento. Cabe enfatizar, entretanto, que um individuo ou uma
empresa pode atrasar um pagamento, ou mesmo deixar de pagar, em razio de ndo
dispor de recursos, o que ndo ¢ decorréncia necessariamente de seu carater.
Adicionalmente, o fator tempo pode nos mostrar que alguém ¢ honesto até o dia em
que deixa de ser. De qualquer forma, os dados relativos ao passado de uma pessoa
podem ser instrumentos uteis para a decisao de crédito. Dai a razdo de as areas de
crédito manterem registros relativos ao comportamento de crédito de seus clientes.
(SILVA, 2014, p.60)

De acordo com Schrickel (1998, p. 45), o maior risco para o credor ao conceder crédito

concentra-se no eventual colapso das financas do devedor.
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Por mais que sejam adotados os melhores métodos de avaliagdo do crédito, sO ¢
possivel obter o resultado da operagao quando ocorrer o vencimento do prazo ou quando nao
se recebe o pagamento pactuado no processo de concessao de crédito.

Securato (2012 p. 59) entende que “O risco de crédito €, portanto, a possibilidade da
operacdo nao se encerrar da forma esperada”.

Todos os modelos utilizados na avaliagdo do crédito, procuram caracteristicas que
indiquem possibilidades de insucesso na concessao de crédito. A busca de um padrdo pretende
estabelecer e tragar um perfil de risco as empresas que solicitam crédito.

As empresas que trabalham com concessao de crédito sempre estardo expostas ao risco
de inadimpléncia. Porém, uma metodologia de analise de crédito criteriosa, que leve em
consideragao parametros cruciais de desempenho e de relacionamento com o ambiente em que
o solicitante de crédito esta inserido, além de profissionais capacitados, diminuem
sensivelmente o risco de inadimpléncia. Assim, torna-se mais seguro o processo de concessao

de crédito de uma empresa.

2.1.3 Analise de crédito

O processo de analise de crédito ¢ um dos passos mais importantes em uma venda
efetuada na condig@o a prazo para o cliente. Muito mais do que se pode imaginar, conforme
afirma Schrickel (1998, p.11), o conceito de crédito estd presente no cotidiano de pessoas e
empresas. E este procedimento que ira permitir a identificagdo de riscos da concessdo, entre

outros aspectos, como bem observa Schrickel (1998, p.25),

O principal objetivo da andlise de crédito numa instituicdo financeira (como para
qualquer emprestador) ¢ o de identificar os riscos nas situacdes de empréstimo,
evidenciar conclusdes quanto a capacidade de repagamento do tomador e fazer
recomendagdes relativas a melhor estruturacdo e tipo de empréstimo a conceder, a luz
das necessidades financeiras de solicitante, dos riscos identificados e mantendo,
adicionalmente, sob perspectiva, a maximizagao dos resultados da institui¢ao.

O aumento da demanda mundial por alimentos vem pressionando cada vez mais o
mercado agricola em busca da equaliza¢dao da produtividade em relagdo a crescente demanda
de consumo. Ao encontro disso, Santos (2015, p. 89) destaca que, “para manter esse ritmo de
crescimento, os produtores necessitam cada vez mais de financiamentos para a compra de
insumos (defensivos, fertilizantes etc.) e de ativos fixos (veiculos agricolas, maquinas,

equipamentos etc.)”
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Segundo Schrickel (1998, p.131), o processo de analise de crédito trata-se de um
exercicio pratico que objetiva estudar riscos antevendo potenciais problemas que poderao
dificultar o repagamento do empréstimo e atingir o tomador do mesmo. O autor também
observa que se pode constatar que ndo ha andlise de crédito certa, mas que ha andlise de crédito
errada. O autor ainda afirma que nao existe crédito maldado, existe crédito mal julgado. Isso de
ocorre devido a inexatiddo presente no processo de andlise de crédito, haja visto que seus
estudos necessitam de constante aprendizado e aprimoramento. Fato ¢ que nunca tudo sobre
crédito sera sabido.

Um fator de grande importancia na analise crédito das empresas ¢ a interferéncia direta
no faturamento das empresas. Entretanto, se por um lado uma analise de crédito malfeita incorre
no risco de inadimpléncia, por outro, um processo mal definido e inflexivel pode impedir a
empresa de vender a clientes bons, ou conceder aos clientes um limite inferior ao seu poder de
pagamento, limitando assim as vendas.

Observando as afirmagdes de SCHRICKEL (1998, p.26), o mesmo aponta que em
praticamente toda situacdo de concessao de crédito ha basicamente trés etapas distintas que
devem ser percorridas:

e Andlise retrospectiva: Diz respeito a avaliacdo historica de desempenho do
tomador, identificando os principais fatores de risco de sua atividade e como
foram contornados no passado. Esta analise objetiva principalmente identificar
fatores na condi¢do atual do tomador que demonstrem possiveis dificuldades de
cumprimento das obrigacdes financeiras;

e Analise de tendéncias: Diz respeito a projecao da condicao financeira futura do
tomador de crédito associada a ponderagdo de sua capacidade de endividamento,
incluindo o crédito que esta sendo solicitado;

e (apacidade crediticia: Resultado das etapas anteriores, apos a avaliagdo do atual
grau de risco que o tomador apresenta, bem como o grau de risco futuro, deve-
se chegar a uma conclusdo relativa a sua capacidade crediticia e, por
consequéncia, a elaboracdo de uma proposta de crédito, em que o limite
solicitado possa ser amortizado em consonancia com o fluxo de caixa futuro,

preservando o credor de eventuais perdas.

De acordo com Silva (2014, p. 96),
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A decisao de crédito pode ser restrita a analise de uma proposta especifica para atender
a uma necessidade de um cliente, ou pode ser mais abrangente, fixando-se um limite
para atendimento ao cliente em diversos produtos e por um prazo determinado. A
sistematica de trabalhar com limites requer uma analise mais completa e possibilita
maior agilidade nas decisdes. Na analise caso a caso, cada vez que o cliente precisa
de um empréstimo ou de um financiamento, o banco analisa cada proposta e toma a
decisdo na algcada competente. No critério de limite de crédito, uma vez fixado o
chamado limite rotativo, as operagdes poderdo ser feitas com maior rapidez e sem
depender de nova analise, desde que estejam enquadradas nas condigdes predefinidas.

Segundo Schrickel (1998, p.27),

A analise de crédito envolve a habilidade de fazer uma decisdo de crédito, dentro de
um cendrio de incertezas e constantes mutagdes e informagodes incompletas. Esta
habilidade depende da capacidade de analisar logicamente situa¢des, ndo raro,
complexas, e chegar a uma conclusao clara, pratica e factivel de ser implementada.

A finalidade da andlise de crédito €, por meio de informacdes obtidas dos clientes,
avaliar os riscos da concessdo de crédito. Schrickel (1998, p. 26) observa, “A anélise sera tao
mais consistente, quanto mais presentes e valiosas forem a quantificagdo dos riscos
identificados e a viabilidade e praticidade das conclusdes e recomendagdes”.

E fundamental também, conhecer da melhor maneira possivel a quem estamos
entregando recursos em confianca, que devem ser compensados em certo momento futuro.

Por isso, ¢ necessario esclarecer que o objetivo de analisar o crédito de um cliente ¢
avaliar a decisdo da concessdo ou ndo do crédito.

Diante de todas as consideragdes ¢ perceptivel que o estabelecimento de um
procedimento de andlise de crédito criterioso e inteligente ¢ de suma importancia para o
desenvolvimento de qualquer empresa que trabalhe com concessao de crédito, com o intuito de
conhecer melhor sua clientela, de modo que seja possivel ter o conhecimento mais
profundamente possivel sobre suas reais condi¢des de pagamento e de relacionamento com o
mercado para assim poder realizar vendas mais seguras, com menor risco de inadimpléncia e

ao mesmo tempo fomentando seu cliente de maneira saudavel.

2.1.3.1 Técnicas de Andlise: Subjetiva e Objetiva

No processo de tomada de decisdo sobre a concessao ou nao do crédito, o cedente
devera munir-se do maximo de informagdes possiveis a respeito do solicitante de crédito para
que se possa fazer o melhor julgamento do risco da operagdo, baseando-se em duas técnicas

eficientes de andlise: Subjetiva e Objetiva.
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A técnica de analise subjetiva ¢ baseia-se no julgamento humano. O analista devera
procurar saber e analisar a partir dos documentos solicitados, como estd a reputacao do
solicitante de crédito no mercado. A maior parte do julgamento desta técnica parte da
experiéncia adquirida do analista e da quantidade de informagdes disponiveis que o mesmo
possul.

Azevedo (2011, p.5) observa que na utilizagdo desta técnica o credor obterd decisoes
individuais sobre a concessdo ou recusa do crédito. O autor ainda defende que os pontos de
avaliacdo para a andlise subjetiva sdo:

a)  Analise documental;

b)  Analise de idoneidade;

c)  Analise do negocio;

d)  Analise contabil e financeira;

e)  Analise cadastral.

Por meio destas analises especificas, o analista consegue obter informac¢des mais
precisas € minuciosas sobre o tomador do crédito, tornando-se possivel a identificagdo da
melhor maneira de dar sequéncia na negociagao com o cliente.

A técnica objetiva tem base em processos estatisticos, fazendo a comparacdo de dados
e informagdes referente a um longo periodo de tempo da empresa. Utilizando-se de
procedimentos matematicos e probabilidades torna-se possivel determinar se o cliente dispoe
de capacidade financeira para assumir a obriga¢do da divida, ou se 0 mesmo esta susceptivel a
tornar-se inadimplente.

Azevedo (2011, p.4-5) declara que das técnicas objetivas, o modelo mais eficiente e
mais utilizado € o credit scoring, sendo este um definidor de probabilidades, que tem por fungdo
auxiliar nos processos decisorios devido a se adaptar mais facilmente as necessidades das
organizagoes.

Schrickel (1998, p. 176), por sua vez, destaca que ha diversas ferramentas inerentes ao
processo de andlise de crédito e que todas objetivam alcangar a melhor decisdao possivel, mas
que isto ndo significa que sempre devem ser utilizadas todas elas. Mais importante € que estejam
claramente expostos e descritos no parecer final da concessdo ou recusa do crédito, todos os
elementos fundamentais para cada caso e que efetivamente contribuem para a formulacao da

proposta de crédito.
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2.1.4 Os C’s do crédito

O processo de andlise de crédito, tem sua qualidade diretamente ligada a uma série de
variaveis referentes ao tomador do crédito. Estas varidveis podem ser agrupadas através dos
“Cs” do crédito, que tem por sua natureza servirem como uma espécie de roteiro de analise com
a finalidade de assegurar que nenhum aspecto importante da anélise de crédito seja deixado de
lado.

Securato (2012, p.82) diz que a andlise dos Cs do crédito busca identificar aspectos
unicos de cada empresa, percebendo-se a partir dai, que ao coletar e analisar os dados em fungao
dos Cs do crédito esta avaliando o risco proprio da empresa.

Tendo como um de seus principais pilares a confianga, a concessao de crédito também
se baseia em dois elementos fundamentais, que sao o interesse do devedor em honrar com suas
obrigacdes conforme pactuado junto ao credor e a habilidade do devedor de fazer isso.

Conforme SCHRICKEL (1998 p.47), a habilidade pode ser presumida e detectada,
desde que seja eficazmente qualificada pela analise de crédito. A habilidade de pagar ¢ crucial,
pois ¢ através dela que se rastreiam elementos objetivos e quantificados de convencimento que
ajudam a construir a decisao de conceder crédito. Infelizmente, isso ndo ¢ tudo, € necessario ir
mais fundo na questdo de conceder ou no do crédito. E preciso apelar também ao subjetivismo,
uma espécie de “tato” do analista, necessario a avaliacdo da honesta intencdo do devedor em
pagar.

Visando tornar o processo de concessdo de crédito mais seguro, ¢ preciso analisar
varias informagdes do cliente, na intengdo de garantir o cumprimento da obrigagdo por parte
deste. Tais informacdes servem como base da analise de crédito ¢ sdo conhecidas como os C’s
do crédito.

Segundo Schrickel (1998, p. 48),

Utilizando uma terminologia mais apropriada, dizemos que as bases primarias de
crédito sdo os 4 “C”, que sao divididos em dois grupos: a) Aspectos pessoais - Carater
e Capacidade. b) Aspectos financeiros — Capital e Condigdes. Um quinto “C” pode
vir a tona quando os “C” financeiros ndo dao sustentagao de si para o crédito almejado,
ou a Capacidade plena ¢ questionavel: Colateral.

Santos (2015, p. 38) observa que, o processo de analise envolve decisdes individuais
quanto a concessdo ou recusa de crédito e que neste processo, a decisdo baseia-se nas
experiéncias, informagdes disponiveis ¢ na sensibilidade de quem analisa, quanto ao risco do
negocio”. O autor esclarece também, que dentre os 5 “C’s” do crédito, o Carater esta para

idoneidade do individuo no mercado de crédito, Capacidade esta para habilidade em converter
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investimento em receita, Capital esta para situacao financeira, Colateral esta para situacao

patrimonial e Condigdes estd para impacto de fatores externos sobre a fonte geradora de receita.

2.1.4.1 Cardter

Este C, visa identificar a capacidade de pagamento do tomador e a forma como cumpre
suas obrigacdes em outros meios financeiros. O emprestador deve fazer uma seleta pesquisa ou
uma investigacao sobre os seus antecedentes.

Blatt (1999 apud CARVALHO et al., 2010, p. 5) coloca que, o questionamento
principal deste aspecto ¢é: “‘A pessoa ou empresa tem reputacdo de honestidade de fazer
qualquer esforco para pagar suas obrigacdes? *”

Para Schrickel (1998, p. 48), o carater ¢ o “C” mais importante, pois diz respeito a

intencao do tomador de crédito de cumprir o acordo de pagamento.

Em suma, conhecer o carater de um potencial tomador de empréstimos ¢ realmente
conhecer este tomador na exata e ndo menor medida em que deva ser conhecido pelo
emprestador. Isto porque ¢ mais importante saber quem ele ¢ do que ele faz. Falhas e
negligéncias quanto a avaliagdo de carater do tomador de empréstimos conduz,
inevitavelmente, a surpresas, muitas vezes inabsorviveis pelo emprestador. O carater
¢ o “C” insubstituivel e nunca negligenciavel. Se o carater for inaceitavel, por certo
todos os demais “C” também estardo potencialmente comprometidos, eis que sua
credibilidade sera, também e por certo, questionavel. (SCHRICKEL, 1998, p. 48).

Para Santos (2015, p. 38),

Esta associado a idoneidade do cliente no mercado de crédito. Para a analise desse
critério, ¢ indispensavel que os credores disponham de informagdes histdricas de seus
clientes (internas e externas) que evidenciem intencionalidade e pontualidade na
amortizacao de dividas. As informagdes historicas internas sao extraidas de relatérios
gerenciais do credor, onde constam registros de pontualidade, atrasos, renegociagdes
e perdas financeiras resultantes da inadimpléncia do cliente. Ja as informagdes
historicas externas sdo extraidas de arquivos de dados de empresas especializadas em
coleta, armazenamento e comercializa¢do de informagdes relacionadas a idoneidade
do cliente no mercado de crédito.

Por isso, o tomador do crédito pode ndo estar na inten¢do de realizar o pagamento,

fazendo se necessaria também a analise dos outros C’s do crédito.

2.1.4.2 Capacidade
Este C diz respeito a capacidade da empresa em termos financeiros, sobre seu caixa e
como sdo geradas suas rendas e receitas financeiras. Esta capacidade deve ser analisada através

de seus indicadores financeiros e sua demonstracao contabil.
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Segundo Blatt (1999 apud CARVALHO etal., 2010, p. 5), o ponto chave deste aspecto

¢€: ““A pessoa ou empresa sabe gerir suas economias e finangas? *”

\

Quanto a capacidade, Schrickel (1998, p. 50) descreve, “Se o carater diz respeito

o

(oo

vontade de pagar, a capacidade refere-se a habilidade de pagar”. A capacidade diz respeito
habilidade do cliente em gerar receita suficiente para o cumprimento de suas obrigagdes.

Para Santos (2015, p. 40),

Refere-se ao julgamento subjetivo do analista quanto a habilidade dos clientes no
gerenciamento e conversdo de seus negocios em receita. Usualmente, os credores
atribuem a renda de pessoas fisicas ou a receita de empresas a denominagao de “fonte
primaria de pagamento” e principal referencial para verificar se o cliente tem
capacidade de honrar a divida.

Levando em consideracao as caracteristicas do mercado em que o cliente esta inserido,
ligado ao “C” Condigdes, a analise da Capacidade pode ser aferida a partir de indicadores de
desempenho, obtidos através da analise das demonstragdes contdbeis de uma empresa cliente,
por exemplo.

Schrickel (1998, p. 52) complementa,

Outro angulo a se considerar para a defini¢do da capacidade do tomador relaciona-se
a analise de seu curriculo profissional. Certamente, havera mais evidéncias de
capacidade num individuo que tenha demonstrado ao longo de sua carreira
profissional: estabilidade de empregos, ascensdo de cargos de mais alto nivel e
contetdo (e responsabilidade), e atingimento de resultados relevantes, do que em
outro, em sentido inverso: instabilidade, flutuagcdes de cargos ¢ de resultados
alcangados.

Apesar do autor considerar em sua afirmacdo a analise do curriculo profissional,
claramente tratando-se de uma pessoa fisica, podemos aplicar 0 mesmo conceito para pessoas
juridicas, levando em consideracdo a estabilidade de mercado no que diz respeito ao
relacionamento com fornecedores e clientes, a ascensao ¢ evolu¢ao dos niveis de faturamento

e carteira de clientes.

2.1.4.3 Capital

No que diz respeito ao capital, a empresa tomadora deve ter o mesmo mensurado por
sua situagdo financeira, através da comparagio entre suas dividas e capital proprio. E necessario
avaliar suas fontes econOmicas, financeiras e contabeis. Conforme Blatt (1999 apud
CARVALHO et al., 2010, p. 5), o questionamento sobre o capital é: “‘A estrutura econdmica e

financeira da empresa ou pessoa ¢ solida e estavel? *”
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Para Santos (2015, p. 40) “O capital ¢ medido pela situa¢do financeira do cliente,
levando-se em consideragdo a composi¢ao (quantitativa e qualitativa) dos recursos, onde sao
aplicados e como sdo financiados”.

O Capital visa a avaliagdo da situagdo econdmica e financeira do tomador de crédito,
compreendendo as disponibilidades que o mesmo possui para cumprir com as obrigacdes
firmadas com o credor.

Para Silva (2014, p. 76),

No estudo dos Cs do crédito, o Capital refere-se a situagcdo econdmico-financeira da
empresa, no que diz respeito a seus bens e recursos possuidos para saldar seus débitos.
Portanto, o C de Capital ¢ medido mediante analise dos indices financeiros, tendo,
evidentemente, um significado muito mais amplo do que aquele que ¢ dado a conta
de capital na contabilidade.

Em resumo, o C de Capital abrange a situagao econdmica, financeira e patrimonial do
cliente. Santos (2015, p. 40) complementa, “As fontes usuais para avaliacdo do capital de
empresas e pessoas fisicas sao os Demonstrativos Contébeis e a Declaracdo do Imposto de
Renda, respectivamente”.

Tratando-se do objetivo desta pesquisa, que sdo empresas revendedoras de
implementos agricolas, a base da andlise do Capital toma como base os Demonstrativos

Contéabeis.

2.1.4.4 Condicoes

O C de Condigdes diz respeito aos fatores econdomicos do cliente, que podem vir a
comprometer a possibilidade do cumprimento das obriga¢des quanto ao pagamento. Este
aspecto busca fazer a analise do ambiente externo no qual a empresa tomadora esté inserida,
seu posicionamento perante ao mercado conforme seu ramo de atividade, bem como oscilagdes
e flutuagdes do ambiente macroecondOmico que nao estdo sob controle de seus gestores.
Segundo Blatt (1999 apud CARVALHO et al., 2010, p. 6), a questdo deste aspecto ¢: “‘A
economia, o pais, o ramo de atividade e a empresa tem perspectivas favoraveis para o periodo
do crédito? >

Segundo Santos (2015, p.40),

Condigdes. Esse C esta relacionado a sensibilidade da capacidade de pagamento dos
clientes a ocorréncia de fatores externos adversos ou sistematicos, tais como 0s
decorrentes de aumento nas taxas de inflagdo, taxa de juros e paridade cambial, ¢ de
crises em economias de paises desenvolvidos e emergentes que mantém
relacionamento com o Brasil. A atencdo nessa informagdo ¢ de extrema importancia
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para a determinagdo do risco total de crédito, uma vez que, dependendo da
importancia do fator sistematico, exemplo tipico de situagdo recessiva com aumento
da taxa de desemprego e redugdo do nivel de atividade econdmica —, o credor podera
enfrentar sérias dificuldades para receber o crédito.

Schrickel (1998, p. 54) observa, “Esta analise tem o condao de avaliar o momento atual
em que o empréstimo € estudado e estd para ser eventualmente desembolsado”. Por isso, o
tomador estd susceptivel a ser afetado por fatores externos e levando esta questio em
consideragdo, a andlise de crédito deve basear-se em documentos atuais, considerando sempre

fatores externos que possam impactar de forma negativa o solicitante de crédito.

2.1.4.5 Colateral

O Colateral refere-se as garantias que suportam a falta de suprimento do capital e da
sua capacidade, que podem ocasionar o nao pagamento do crédito. As garantias devem ter
qualidade, mas ndo pode ocorrer a concessdo de créditos duvidosos com base apenas em
garantias. O ponto chave deste aspecto, para Blatt (1999 apud CARVALHO et al., 2010, p. 6)
¢: ““Ha uma boa segunda fonte de pagamento para o caso de a primeira falhar? °”

Apesar da observancia de que o quinto “C”, Colateral, pode vir a tona quando os “C’s”
financeiros nao dao sustentagdo ou a Capacidade plena for questionavel, alguns segmentos de
mercado possuem uma ligacdo mais forte e direta com este critério, como o mercado agricola,
por exemplo. Além da extrema exposi¢ado de dificil interferéncia humana aos fatores climaticos,
este mercado esté atrelado as sazonalidades de produtividade das culturas.

Para o setor agricola, a exposicdo a sazonalidade faz com que o Colateral seja
praticamente uma constante de mercado, pois a variagdo da demanda deste mercado muda
muito de acordo com o posicionamento entre fornecedor, intermediarios produtor e consumidor
final. Por um lado, quem fornece suprimentos e implementos ao mercado agricola esta exposto
auma demanda fortemente sazonal, de acordo com os ciclos de plantio, tratamento, manutengao
e colheita das culturas. No outro extremo, ha uma demanda constante e crescente por alimentos
e produtos agricolas e no meio estdo os intermediarios e produtores propriamente ditos, que
fazem a mediagdo entre uma demanda de insumos e implementos sazonal € uma demanda por
entrega de producao e produtos constante e crescente.

Schrickel (1998, p.54) diz que,

O Colateral, tradugao livre do termo inglés de idéntica grafia, significa a garantia. O
Colateral deve ser, necessariamente, algo tangivel. A capacidade de repagamento ndo
pode ser tida como Colateral, eis que ndo ¢ tangivel, nem executavel (em Juizo), e
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apenas resume uma expectativa sobre um evento potencial futuro, consoante certas
premissas assumidas pelo banqueiro no passado.

No processo de decisao de crédito, o Colateral deve servir para equilibrar e atenuar
algum eventual impacto negativo por conta da fragilidade de um dos elementos: Capacidade,
Capital e Condigoes. Fragilidades nestes elementos confere em maior risco a operagdo € o
Colateral servira para compensar este aumento de risco.

Deve ser evitada sua utilizagdo e preferencialmente nunca deve ser utilizado o
Colateral para compensar pontos de fragilidade identificados no elemento Carater, pois este
estd diretamente ligado a honestidade. Se falta honestidade, a probabilidade de que a garantia
seja volatil e incoerente ¢ grande, correndo-se o risco de que esta ndo sera o suficiente para
cobrir adequadamente o principal mais juros em eventual ndo realiza¢do do pagamento.

Para Santos (2015, p.40) quanto ao “C” colateral,

Colateral refere-se a riqueza patrimonial dos clientes composta por bens (méveis e
iméveis) e aplicagdes financeiras. No mercado de crédito, esse C recebe a
denominacdo de “garantia acessoria”, ou seja, garantia secundaria vinculada aos
contratos de crédito para proteger os credores de situacdes adversas decorrentes da
perda de capacidade financeira dos clientes (parcial ou total). Para a realizagao de
adequada analise de riqueza patrimonial, ¢ fundamental que o analista consiga a
abertura da composi¢do do patrimonio do cliente, além de identificar a situagdo dos
ativos em termos de liquidez, existéncia de dnus e valor de mercado.

Para Schrickel (1998, p.55), “O colateral, numa decisdo de crédito, serve para
contrabalancar e atenuar (apenas atenuar, enfatiza-se) eventuais impactos negativos decorrentes
de enfraquecimento de um dos trés elementos: Capacidade, Capital e Condigdes”. Tal
indicador, refere-se a situacdo patrimonial do tomador, e deve ser considerado como uma
garantia a mais de cumprimento da obrigagdo do pagamento, o que atribui maior seguranga a

concessdo de crédito.

2.2. GARANTIAS DE CREDITOS
Santos (2015 p.28), determina como finalidade da garantia, evitar que eventos
imprevisiveis interfiram negativamente na liquidacdo do crédito. Eventos negativos e positivos
podem ser de natureza sistematica ou externa a atividade do tomador. Podem ser resultado de
decisdes do governo, adventos climaticos ou at¢ mesmo infortinios como a morte do cliente ou
do principal gestor da empresa.
No caso de operacgdes de instituicdes financeiras, o autor ainda complementa que o

Banco Central estabelece que nas operagdes de crédito, as institui¢des devem exigir garantias
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condizentes e que deem sustentacao suficiente para assegurar o retorno do crédito concedido.
Determina ainda que o objeto da garantia seja adequado ao tipo, montante e prazo do crédito.
Esta determinagdo do Banco Central também instrui que os analistas de crédito devem
considerar que ndo ocorra concessdo de nenhum financiamento baseando-se somente na
garantia, por melhor que esta seja. Todo profissional deve ter em mente que o financiamento
teve sua concessao baseada na capacidade de pagamento do cliente.

Apesar desta afirmacdo do autor tratar de determinagdes do Banco Central para os
bancos, referente a concessao de financiamentos, na ocasiao da liberacdo de crédito a clientes
em uma operagdo comercial, esta premissa ainda ¢ muito valida, afinal, o objetivo do credor
devera ser sempre receber o pagamento da divida e ndo correr o risco de desviar-se de sua
atividade para gerir bens provenientes de garantias tomadas de operagdes de crédito

malsucedidas.

2.2.1. Pessoais

De acordo com Silva (2014, p.320), garantias pessoais sao utilizadas somente quando
¢ exigido do devedor uma promessa de pagamento, tendo o credor a garantia comum de que o
devedor lhe possa dar seu patrimdnio presente e futuro. Porém, ¢ importante considerar que,
enquanto na oferta de garantia real se tem um ou mais bens que sdo identificados e atrelados a
uma divida, as garantias pessoais ndo figuram este tipo de correspondéncia devedora, estando
todo o patrimonio do devedor exposto a cobertura da divida. Aparentemente, ha a percepgao de
que a garantia pessoal ¢ muito melhor que a real, pois esta ¢ mais abrangente ¢ engloba todo o
patrimoénio do devedor. Infelizmente ndo € tdo interessante quanto parece, pois, a garantia
pessoal ndo confere preferéncia sobre o patrimdnio do devedor.

Isso se explica pela condi¢do de que se o devedor vier a ficar inadimplente em outras
operagdes de crédito que também possuam garantias pessoais, os credores passam a concorrer
judicialmente pela divisdo do patrimdnio do devedor entre os credores.

Schrickel (1998, p.164), diz que garantias pessoais possuem como caracteristica
principal a pressuposicdo de existéncia de forte relacdo de confianga entre quem concede e
quem toma o crédito. Tal confianga origina-se da boa-fé. Aquele que recebe a garantia acredita

que quem a oferece assim o faz com honra e honestidade.

2.2.2. Aval
Silva (2014, p.320) descreve o aval como uma garantia pessoal na qual o avalista

assume o mesmo papel que o tomador, passando a ser solidario na liquidagdo ou cumprimento
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da divida. O aval trata-se de uma obrigacao adicional, que vem complementar a obrigagdo
principal. Operagdes de crédito podem ter varios avalistas e se por ventura o devedor principal
ndo cumpra com a obrigagdo, o credor pode estender a cobranga da divida aos avalistas, sem
precisar necessariamente cobrar o devedor principal.

Para Schrickel (1998, p.165), o conceito de aval ¢ de que esta ¢ uma garantia
fidejussoria que € oferecida por um terceiro, o qual por este ato torna-se devedor solidario do
devedor principal. A relacdo estabelecida entre avalista e avalizado ¢ direta, pessoal e
intransferivel.

Santos (2015, p.30) diz que a concretizagdo do aval ocorre através da simples
assinatura do avalista ou de um procurador, em sua representacdo, com os poderes especificos
necessarios. Perante a lei, ndo ¢ exigida a assinatura conjunta de conjuges para que o aval seja
valido. Porém, ¢ recomendavel que ambos deem seu aval, pois em caso de execucao judicial da
divida, aquele conjuge que ndo tenha prestado aval estard apto a solicitar que seja excluida a
parte que lhe cabe nos bens comuns do casal, acabando por impedir que os bens sejam

penhorados em sua totalidade.

2.2.3. Fianca

Silva (2014, p.30) descreve a fianga como sendo um tipo de garantia pessoal, na qual
o fiador compromete-se a cumprir com a obrigacdo de um terceiro no intuito de conferir maior
seguranga ao credor. Diferente do que propde o aval, a prestagdo de fianga por uma pessoa
fisica so ¢ valida se houver a participacao e assinatura do conjuge. Se a fiadora for uma empresa,
¢ imprescindivel certificar-se de que as pessoas que assinem em sua representacao realmente
possuam os poderes adequados para tal ato, auferiveis pelos estatutos desta empresa.

Segundo Schrickel (1998, p.167), a fianca ¢ uma garantia abrangente e pode
contemplar a vasta gama de obrigagdes que podem ser atribuidas ao afiancado, ou restringir-se
a determinadas limitagdes.

Para Santos (2015, p.31), no caso da fianga, a execugdo das operagdes € mais lenta que
no aval. O fiador que for atribuido para o pagamento da divida, possui o direito de exigir
inclusive a contestacdo do processo, para que primeiramente ocorra a penhora dos bens do
devedor principal. Porém, o fiador perde este direito se tiver concordado expressamente em
renunciar o beneficio de ordem, obrigando-se na qualidade de devedor solidario nos casos em

que o devedor principal tornar-se comprovadamente insolvente ou falido.
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2.2.4. Reais
Garantias reais tratam-se daquelas nas quais o proprio devedor ou um terceiro, destina
uma parte ou todo o seu patrimonio como garantia adicional a sua promessa de pagamento com
a finalidade de assegurar o cumprimento da obrigacdo assumida.
De acordo com Santos (2015, p.32), quando ¢ constituida uma garantia sobre
determinado bem, o referido bem estard comprometido legalmente com contrato de crédito, ao
qual este ¢ vinculado. Se o cliente vier a ndo apresentar condi¢des financeiras de amortizar o

valor total do crédito, o bem oferecido em garantia estard a disposi¢ao do credor, que através

de processo podera buscar a recuperagdo do financiamento por meio da venda judicial.

2.2.5. Penhor

Silva (2014, p.321) define o penhor como uma espécie de garantia real sobre bens
moveis corporeos ou incorpdreos, cuja posse deverd ser transferida ao credor. Este podera
efetuar a venda judicial do referido bem de modo a liquidar a divida na qual o penhor ¢
acessorio. O penhor podera ser mercantil, civil ou cedular, e abrange as coisas moveis; 0s
imoveis por acesso; os direitos; e os titulos de crédito.

O autor (p.322) complementa que o penhor como garantia de divida, pode ser
oferecido pelo devedor ou por terceiros, de maneira que o credor pignoraticio mantenha a posse

do bem com a finalidade de garantia, mas, sem que seja permitido seu uso.

2.3. ANALISE DAS DEMONSTRACOES CONTABEIS
As demonstracoes financeiras ou contabeis, fornecem ao analista varios dados sobre a
empresa, conforme as regras da contabilidade. A boa analise destas demonstragdes, permite
visualizar a empresa em um espectro do todo, mas também permite focar em suas
particularidades e revelar aspectos positivos e negativos de suma importancia na condugao dos

negodcios da empresa e com a empresa analisada.

2.3.1. Objetivos da Analise
Matarazzo (2010, p. 3) observa que, a Anélise de das Demonstracdes transforma os
dados obtidos da empresa em informagdes e esta analise sera mais eficiente conforme melhores
informacdes produzir.
Contudo, ¢ muito importante saber diferenciar dados de informagoes.
Conforme Matarazzo (2010, p. 3) descreve, os dados sdo nimeros ou descrigdes de

objetos ou eventos que, quando isolados, ndo provocam reagdes ao leitor.



30

As informagdes representam, a quem as recebe, a possibilidade de reagdo ou decisao,
que com frequéncia ¢ acompanhada por um efeito-surpresa.

Matarazzo (2010, p. 4) diz que: “As demonstrac¢des financeiras mostram, por exemplo,
que a empresa tem $ Y milhares de divida. Isto ¢ um dado. A conclusdo de que a divida é
excessiva ou ¢ normal, de que a empresa pode ou nao paga-la ¢ informacgao. ”

Com base nas afirmagdes do autor, fica claro que o objetivo da Andlise das
Demonstracdes ¢ a producao de informagao.

Levando em consideragdo que as demonstragdes financeiras publicadas pelas
empresas podem apresentar centenas de numeros, ou seja, dados, podemos verificar a

importancia de converter estes dados em informagdes, através da figura abaixo:

Figura 1: Conversao de dados em informagdes.

Fatos ou eventos = Técnicas de Informacdes
econdmico- st Pemensisdes Analises de ﬂnanceirasgpara a
3 g Contéabil financeiras = dados 2
financeiros Balangos tomada de decisdes

Fonte: Adaptado de Matarazzo (2010, p. 4)

Segundo Wernke (2008, p. 224), “Com base nos dados oriundos das demonstragdes
contabeis sdo obtidas informagdes sobre a situacdo atual, passada, futura (ou projetada) da
empresa, de concorrentes e de clientes. ”

A partir desta afirmag¢do do autor, ¢ possivel perceber o qudo importante ¢ o
procedimento de analise das demonstragdes contabeis de um cliente, pois € com base nas
demonstragdes contabeis que pode ser feita uma leitura, quase que como um “Raio-X” do
cliente, observando seus dados passados, presentes e percebendo probabilidades futuras.

Observando as afirmagdes dos autores Wernke (2008, p. 224) e Matarazzo (2010, p.
6), que convergem muito entre si, podemos citar como principais informacdes produzidas e

passiveis de serem obtidas a partir da analise das demonstragdes contabeis, as seguintes:

. Potencial de geracdo de lucros

. Retorno propiciado pelo capital investido

. Produtividade dos ativos empregados

. Capacidade financeira para honrar dividas

. Tendéncia do desempenho nos ultimos meses ou anos

. Identificacdo de pontos fortes e fracos

. Benchmarking com concorrentes ou empresas admiradas

. Desempenho;
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. Tendéncias e perspectivas;

. Quadro evolutivo;

. Adequacao das fontes as aplicacdes de recursos;

. Causas das alteracoes na situacao financeira;

. Causas das alteragdes na rentabilidade;

. Avaliagdo de alternativas econdmico-financeiras futuras.

Além dos gestores da propria empresa, Wernke (2008, p. 225) relata que, os usuarios
que mais costumam fazer uso da andlise de demonstragdes contdbeis sdo fornecedores,
instituicdes bancdrias, acionistas e os potenciais investidores, os concorrentes e o fisco estadual
ou federal. Como sao muito distintos interessados, cada um desses usuarios pode se interessar
em conhecer diferentes aspectos da empresa em observada, de acordo com as informagdes que
cada um precise.

No caso do objeto deste trabalho, que ¢ a avaliagdo da capacidade de pagamento dos
clientes, Wernke (2008, p. 225) destaca a funcionalidade como “identificar a capacidade deles
de pagar as dividas pelo crédito concedido ou pleiteado.

Geralmente, a relagdo de consumo com um cliente € ao menos pretendida como uma
relagdo duradoura e que transcenda o passar dos meses e anos. Pensando nisso, temos de pensar
que além da percepcdo do hoje sobre um cliente, ¢ de grande valia acompanhar o desempenho
do mesmo ao longo do tempo de relacionamento e nesse sentido, Wernke (2008, p. 226) diz
que os resultados dos indicadores de andlise devem ser comparados a periodos passados,
permitindo assim tomar conhecimento sobre a evolugao destes indices nos ultimos periodos,

sejam eles meses ou anos, ¢ identificar a tendéncia futura dos mesmos.

Wernke (2008, p. 226) cita que a andlise das demonstragdes contabeis costuma ser
dividida em duas categorias, sendo analise financeira e andlise economica. O autor ainda
explica que, quando a analise salientar o aspecto econdmico, o foco dos analistas sera de buscar
informagdes a respeito do retorno do que fora investido no empreendimento, principalmente no
sentido da capacidade de geracdo de lucros que remuneram o capital aplicado pelos acionistas.
No caso de a analise salientar o aspecto financeiro, o autor destaca que as atencdes dos analistas
sao direcionadas as condigcdes atuais e futuras de liquidez que a empresa possui diante de seus

débitos ja contratados ou que estejam pleiteando.
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2.3.2. Metodologia de Analise
Tal qual na maioria das ciéncias, o processo de tomada de decisdes obedece um fluxo

semelhante ao ilustrado na figura abaixo:

Figura 2: Fluxo de tomada de decisoes.

Etapas: 1

Escolha de Comparagao com Diagnostico ou Decisdes
indicadores padroes conclusdes

ANALISE

Fonte: Adaptado de Matarazzo (2010, p. 7)

Complementando e reafirmando o que traz a ilustragao acima, Matarazzo (2010, p. 7),

diz que o processo de tomada de decisdes a partir da Analise de Balangos segue o seguinte

fluxo:
1)  Extraem-se indices das demonstrac¢des financeiras;
2)  Comparam-se os indices com os padroes;
3) Ponderam-se as diferentes informagdes e chega-se a um diagnostico ou
conclusoes;

4)  Tomam-se decisoes.

Como pré-requisito para que seja efetuada uma avaliagdo adequada do desempenho de
uma empresa num determinado periodo, ¢ imprescindivel que sejam definidas as técnicas de
analise a serem utilizadas, os indicadores a serem avaliados e/ou monitorados, analisar e
interpretar as informagdes propiciadas pelos indicadores escolhidos.

Para Wernke (2008, p. 239), “Tendo em maos as demonstragdes contabeis
padronizadas para serem analisadas, em seguida cabe ao administrador financeiro (ou analista)
determinar quais técnicas serdo utilizadas”.

No que tange a escolha das técnicas e dos indicadores que servirdo como balizadores
nos processos de andlise devem ser priorizados os mais relevantes e que tragam uma maior
fluidez e eficiéncia ao processo de analise.

De acordo com Wernke (2008, p. 240), “nem sempre uma quantidade grande de
indicadores € necessaria se a avaliagdo pretendida pode ser executada com um ou poucos
parametros”.

Variando de acordo com os indicadores selecionados, a aplicagdo das técnicas de

andlise possibilita a extracdo de diversas informagdes sobre rentabilidade do investimento,
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produtividade dos ativos, lucratividade das operagdes, giro dos estoques, participagao do capital
de terceiros na empresa, capacidade de pagamento de dividas, etc.
As informacdes obtidas basicamente podem ser utilizadas para comparar o
desempenho com os indicadores setoriais ou com padrdes genéricos da literatura, por exemplo.
Apds a conclusdo da etapa do confronto e andlise dos indicadores selecionados, o

analista deve efetuar um diagnostico e tirar suas conclusoes.

2.3.3. Técnicas de analise
A Analise de Balangos ¢ tdo abrangente ¢ profunda que permite a extracdo de uma
diversificada gama de dados que geram informagdes a respeito de uma empresa. No entanto,
entre tantos dados e informacgdes que podem ser gerados, ha maneiras muito mais assertivas de
tratar e utilizar, principalmente as informacgdes, que podem auxiliar muito eficientemente o
analista, a partir do cruzamento de poucos dados e informagdes. Para que isso seja possivel, €
necessario escolher as técnicas mais adequadas ao proposito da andlise que se esta fazendo.
Dentre as tantas existentes, boa parte dos autores da area, convergem no sentido de

que as principais técnicas a serem utilizadas sao:

2.3.3.1.  Andlise Através de Indices ou Quocientes

A Anadlise de Balangos surgiu basicamente em detrimento de motivos praticos e
mostrou-se desde sua concepgao, um instrumento muito util.

Alguns dos indices que surgiram inicialmente continuam sendo utilizados até os dias
de hoje. Mas ao longo do tempo, as técnicas de analise passaram por refinamento,
aprimoramento e tornaram-se objeto de estudo, do qual fazem parte atualmente, conhecimentos
avangados de estatistica ¢ matematica.

Como bem observa Matarazzo (2010, p. 10) “Merecem especial atengdo os estudos
sobre o uso de Analise de Balancos na previsao de insolvéncia. ”

O autor complementa que através estes estudos, tem sido possivel alcangar resultados
objetivos a respeito do grau de eficiéncia de alguns indices de balanco na previsdo de
insolvéncia. A partir disso, também estd sendo possivel atribuir diferentes pesos ou notas em
representacao a importancia relativa de cada indice.

Desta maneira, o conhecimento empirico de extracao de indices dos balangos obteve
o devido embasamento cientifico e sua utilidade foi comprovada. Atualmente, sabe-se

consideravelmente mais sobre o que representa cada indice e quais deles sao mais importantes.
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Matarazzo (2010, p. 11), diz que a conjugacao do uso de indices-padrdo e de pesos
permite obter uma avaliagdao global da empresa que estiver sendo analisada. Isto ¢ de grande
utilidade nos processos de decisdes de crédito, ainda mais quando ¢ levado em consideragao
que em geral, ndo sdo técnicos em andlise de balancos que tomam as decisdes.

Pode-se tomar como sendo a principal fun¢cdo dos indices de balango, fornece
avaliacdes genéricas de variados aspectos da empresa que estd sendo analisada, sem que seja
necessario um aprofundamento maior. Se necessario for, tal aprofundamento ¢ facilmente
alcancavel por meio de outras técnicas de analise.

Segundo Wernke (2008, p. 240), a Analise por Quocientes (AQ) busca relacionar
fatores das demonstragdes contdbeis com a finalidade de obter parametros que denunciem
tendéncias acerca da tomada de crédito.

Wernke (2008, p. 243), diz ainda que a Analise por Cocientes (AQ), ¢ efetuada com
base na divisdo de um grupo de contas especifico por outro do BP ou da Demonstragdo de
Resultados. O quociente que resulta dessa divisao ¢ utilizado como um indicador da tendéncia
da situacdo econdmica ou financeira da empresa. Os quocientes mais comuns de serem
analisados sdo endividamento, solvéncia, imobilizacdo, prazo médio, lucratividade e

rentabilidade.

2.3.3.2.  Anadlise Vertical e Horizontal

De acordo com Matarazzo (2010, p. 11) as Analises Vertical e Horizontal servem
fundamentalmente para realizar o estudo de tendéncias.

Para Wernke (2008, p. 240), a Analise Vertical (AV) tem como objetivo revelar a
estrutura financeira e econdomica da empresa mostrando as participagdes em percentual de cada
elemento constante. J4 a Andalise Horizontal (AH), tem como objetivo mostrar a evolugdo das
contas que integram as demonstracdes contabeis.

Wernke (2008, p. 243), Andlise Vertical (AV), sendo que esta técnica propicia
informacdes a respeito da estrutura das demonstragdes contabeis examinadas. Tem por objetivo
mostrar a participagao percentual de cada conta (ou grupo de contas) do BP ou DRE em relagao
ao total que integra. Andlise Horizontal (AH), baseia-se no comparativo entre o valor de uma
conta ou grupo de contas, num determinado periodo em relacao ao valor desse mesmo elemento

no demais periodos destacados.
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2.3.3.3.  Andlise do Capital de Giro
De acordo com Matarazzo (2010, p. 11), € através do calculo dos indices de rotagao
ou prazos médios de recebimento, pagamento e estocagem, que € possivel elaborar um modelo
de andlise dos investimentos e financiamento do capital de giro, com muito boa utilidade

gerencial e de avaliacdao da capacidade de administragdo do capital de giro.

2.3.3.4.  Anadlise de Rentabilidade
a) Andlise do ROI (Retorno Operacional dos Investimentos)

Matarazzo (2010, p. 11) também explica que este tipo de analise, apesar de ter sido
desenvolvido ha muitos anos, ainda é um instrumento de grande utilidade na andlise interna ou
externa de uma empresa. Esta forma de analise, permite uma ampla decomposi¢ao dos
elementos relacionados a determinacao da taxa de rentabilidade da empresa e ajuda a explicar
quais os principais fatores que levaram ao aumento ou a queda de rentabilidade. Permite
também identificar as possibilidades de incremento da rentabilidade, quando esta estiver em
estudo.

b) Analise da Alavancagem Financeira

Matarazzo (2010, p. 12) observa que, a andlise da alavancagem financeira em
condi¢des de inflagdo, até pouco tempo atrds, era uma tarefa a qual os estudiosos ndo se
arriscavam, devido a complexidade de conhecimentos de contabilidade, efeitos inflacionarios
sobre as demonstracdes financeiras e de finangas que envolve este tipo de andlise.

Devido a comparar o custo das diversas alternativas de capitais de terceiros com o
custo do capital proprio, esta analise ¢ imprescindivel nas decisdes de subscricao de acdes e

altamente recomendavel em decisdes de financiamentos de longo prazo.

2.3.3.5.  Anadlise da Demonstracdo do Fluxo de Caixa
Em geral, os analistas de balango ndo conhecem muito do potencial informativo dessa
demonstragao e praticamente ndo as utilizam para emissao de seus pareceres.
Matarazzo (2010, p. 12) determina que, utilizando os dados da Demonstracao do Fluxo
Liquido de Caixa, ¢ possivel elaborar uma analise profunda, que ¢ a melhor avalia¢do sobre a

situagdo financeira da empresa e sobre sua gestao de caixa.

2.3.3.6.  Andlise Prospectiva
A Analise de Balangos tradicional costuma deter-se apenas ao passado da empresa, em

virtude de serem os dados do passado os Unicos presentes nas demonstragdes financeiras.
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De acordo com Matarazzo (2010, p. 13), a maioria pensa que fazendo uma analise do
passado, sera possivel prever ou determinar como sera o futuro, supondo que o comportamento
da empresa no futuro seja semelhante ao passado.

Este raciocinio, inclusive, ¢ no qual a propria sociedade ocidental tem se baseado
amplamente.

Matarazzo (2010, p. 13) descreve também que como as técnicas previsionais incluem
novas variaveis, acredita-se que a utilizacdo destas técnicas supera sensivelmente os resultados
que se obtém analisando o passado.

Claramente, o grau de erro de uma analise previsional ¢ maior do que em uma analise
do passado. Porém, este detalhe ndo lhe tira a qualidade de mais eficiente, pois a analise do
passado, mesmo que completamente correta, dependendo da circunstancia, pode nao ser tutil

para a tomada de decisdes e isso nunca ocorrerd com a analise previsional.
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3. METODOLOGIA
3.1. Delineamento de pesquisa

O tipo de pesquisa realizada ¢ descritiva, configurando-se como uma avaliacdo
formativa, tomando como base essencialmente os manuais de procedimentos da empresa objeto
de estudo, principalmente no que tange as politicas de concessao de crédito e metodologia de
analise de crédito, que executam a avaliacdo da capacidade de pagamento de revendedoras de
implementos agricolas com base em suas demonstracdes contabeis. A abordagem ¢ qualitativa
e o procedimento ¢ documental.

De acordo com Diehl e Tatim (2004, p. 56) em um projeto considerado como
Avaliacdo Formativa, o propésito ¢ aprimorar ou otimizar sistemas ou processos. A avaliacio
formativa costuma ser um diagnostico de um sistema atual e faz sugestdes de reformulagcdao. Em
virtude disso, esta pratica requer alguma familiaridade com o sistema ¢ o ideal € que se tenha a
possibilidade de implementar as mudangas que sdo sugeridas e observar seus efeitos. Este ¢ um
dos tipos mais comumente escolhidos por quem trabalham em determinada area e identifica

algum problema ou oportunidade de melhorar seu local de trabalho.

3.2.  Universo de Pesquisa
O estudo atual foi realizado em uma industria metal mecanica, fabricante de
implementos agricolas de Passo Fundo/RS. Esta empresa preferiu ndo expor seu nome e por
esta razao sera mencionada como Fantasia S/A.
O tema proposto envolve somente o setor financeiro da empresa, na por¢ao apenas dos
analistas de crédito.
O estudo foi documental ¢ devido a tratar-se de uma avaliagao formativa, nao havera

amostra, haja visto que a pesquisa ¢ de base bibliografica e documental.

3.3. Coleta de dados
A coleta dos dados se deu a partir de dados secundarios, sendo estes documentos da
empresa objeto de estudo, no intuito de colher informacdes a respeito das técnicas de analise de
indices e indicadores das demonstragdes contabeis e também do método atual de analise da
empresa.
Diehl e Tatim (2004, p. 59) caracterizam a pesquisa documental como aquela
desenvolvida a partir de material que ainda nao tenha recebido tratamento analitico, ou que

ainda pode ser reelaborado de acordo com o intuito do trabalho.
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3.4. Analise de dados
A partir da analise bibliografica de documentos e também dos métodos atuais de
analise de crédito da empresa, serdo identificados aspectos da analise que ndo condizem com
as metodologias popularmente utilizadas e que devem ser otimizados. A partir dai, sera

realizada uma proposi¢cao de método a empresa objeto de estudo.

3.5. Variaveis
Defini¢dao Constitutiva:
Entender as formas e ferramentas de analise de crédito da empresa Fantasia S/A,
identificar aspectos que possam ser considerados ineficientes e que nao tenham cunho cientifico
e propor uma nova metodologia amparada e baseada em métodos cientificos que produza

resultados mais confiaveis e eficiente a empresa.

Defini¢ao Operacional:
A avaliagdo dos métodos utilizados atualmente, bem como a proposicao de nova
metodologia, sera realizada a partir da pesquisa em fontes bibliograficas cientificas que

sustentem a ideia que se defende, colocando o leitor ao par do objetivo deste estudo.
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4. RESULTADOS
4.1. Historico da empresa

A pesquisa tem o objetivo de analisar o processo de andlise de crédito, mais
especificamente da avalia¢do da capacidade de pagamento (limite de crédito) dos revendedores
parceiros, em uma empresa multinacional, integrante de um grande grupo empresarial de
origem francesa, instalada na cidade de Passo Fundo/RS. O foco desta empresa ¢ a producao
de maquinas e implementos agricolas, e possui um faturamento médio anual de R$ 180 milhdes,
conta com cerca de 500 colaboradores que atuam em 43 departamentos.

Criada no ano de 1828, a empresa tinha como sua especialidade a fabrica¢do de
balangas e aparelhos de pesagem. A principal mudanca para a empresa ocorre no ano de 1864,
quando aproveitando os beneficios da linha férrea Paris-Estrasburgo e do periodo de
prosperidade pelo qual a Franca passava nesta época, a empresa muda-se para uma cidade mais
bem localizada e junto desta mudanga a empresa passa a fabricar maquinas e implementos
agricolas.

No inicio do século XX, dezenas de maquinas eram produzidas todas as semanas em
oficinas que possuiam inclusive, suas proprias forjas. Em 1871 a empresa tornou-se alema e em
1918 passou a ser francesa novamente. Nesta época, a empresa configura-se como uma empresa
regional, trabalhando essencialmente para agricultura da regido francesa da alsacia. Ap6s uma
década de crescimento, ocorreu a Segunda Guerra Mundial que interrompeu fortemente o
desenvolvimento da empresa, assim como o de outras industrias no mundo todo.

No ano de 1945, financeiramente enfraquecida e tendo passado por sensivel perda de
clientes, a empresa passou a buscar um parceiro que lhe ajudasse a prosseguir com as atividades,
e em 1946 associa-se com uma empresa da Suiga.

A partir desta unido, a empresa que agora passava a Ser um grupo, recupera
progressivamente seu crescimento € no ano de 1949, apds converter-se a tragdo mecanica, a
empresa destacou-se entre os fabricantes franceses de maquinas agricolas.

Passando por um formidavel periodo de desenvolvimento, torna-se lider no mercado
de maquinas e implementos agricolas francés e inicia sua expansdo para outros paises. A partir
dos anos 1970 a empresa ja exportava suas maquinas para toda a Europa, Australia e para os
Estados Unidos.

Nos anos 1980, desenvolvendo suas capacidades internas e aproveitando uma época
de exploragdes agricolas incessantes, a empresa toma como objetivo tornar-se lider mundial em

seus mercados de atuag@o. Tal objetivo implica na entrada em novas especialidades e uma
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politica de aquisi¢des ativa com o desenvolvimento de uma estratégia de marca de escala
mundial.

No ano de 2005, em seu projeto de expansdo de mercado, buscando instalar-se em
paises onde a agricultura fosse parte principal da economia, apés analises e pesquisas feitas
pelo grupo, a empresa adquiriu uma nova propriedade na cidade de Passo Fundo, no norte do
Rio Grande do Sul. Originalmente, a empresa se instalou com foco produtivo em plantio direto,
incrementando ainda mais sua linha de produtos.

Em 2008 seguindo com seus projetos de crescimento e expansio para outros paises,
focada em ser uma das lideres mundiais de implementos agricolas, a empresa instalou-se em
varios outros paises, como a Holanda, Italia, Australia, Espanha e Argentina, e também instalou
mais duas unidades na Franga. No ano de 2014 mais uma unidade no Brasil foi adquirida, na
area de pulverizagao.

O grupo possui em seu portfoélio uma gama de oito familias de produtos, distribuidas
entre aragdo, preparacdo do solo, alimentacdo animal, fenagdo, plantio, pulverizacao,
manuten¢ao de areas e distribui¢do de fertilizantes. Estes sdo produzidos conforme a demanda
do pais de origem, sendo que sdo importadas e exportadas maquinas e pe¢as entre unidades do
grupo. Nas féabricas brasileiras, sdo produzidos especificamente produtos para a preparagdo do
solo, plantio e pulveriza¢do sendo com uma gama de cerca de dez modelos de maquinas.

O relacionamento da empresa com o mercado consumidor se da indiretamente, sendo
que esta fabrica e produz as maquinas, implementos e equipamentos agricolas, os vende as

revendas parceiras e estas vendem aos clientes finais.

Figura 3: Relacionamento com o mercado.

Fabrica I - tevendedora I - ICIiente Final

s (
*Fabrica e produz *Compra da
as maquinas e fabrica e revende
implementos | aos clientes finais

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.2. Politica de Crédito Vigente
A garantia de qualidade nos créditos concedidos ¢ a garantia de que os recursos
administrados tenham liquidez. E de suma importancia que sejam utilizados procedimentos de

analise de crédito que confiram a maior precisdo e exatidao possivel a fim de se obter o maior
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nivel de acerto em suas concessoes ou recusas de crédito. Na area de atuagdo da empresa objeto
do estudo, qualquer deslize junto a um bom cliente pode representar sua perda.

O mercado de maquinas e implementos agricolas possui uma tendéncia muito forte de
fidelizacdo por marca, além de produto. Isso torna ainda mais importante o trabalho de
manuten¢do da carteira de clientes, haja visto que hd uma grande probabilidade de que se o
cliente se sentir satisfeito com a aquisicao de uma plantadeira, por exemplo, 0 mesmo venha a
adquirir outros produtos, como pulverizador, distribuidor de fertilizantes e assim por diante.

Tendo isto em mente, cabe complementar que além dos riscos de prejuizo proveniente
da concessao de crédito a um cliente com potencial de risco, ha também um grande risco de
prejuizo por uma analise de crédito engessada e injusta que restrinja a concessdo de crédito a
um cliente com 6timo potencial.

Levando em consideragdo a Revisdo da Literatura ja apresentada, na sequéncia serao
apresentadas as particularidades e aspectos da Politica de Crédito em vigéncia na empresa,
especificamente no que tange ao processo de concessdo de crédito as pessoas juridicas, que
neste caso, representam em sua maioria, revendedores de maquinas e implementos agricolas

parceiros da empresa objeto de estudo, ou seja, business to business.

4.2.1. Fluxo das informacoes

Atualmente, a empresa possui basicamente trés possibilidades de necessidade de

avaliagdo do crédito dos revendedores parceiros, sendo elas:
e Abertura de Cadastro:

Quando uma revenda decide por iniciar uma parceria comercial com a empresa
Fantasia S/A, sem que a mesma tenha tido qualquer relacionamento anterior. Neste caso, €
executado o procedimento de analise de crédito e por precaugdo, o limite de crédito inicial,
quando através do calculo do limite de crédito, supera o valor do primeiro pedido solicitado
pelo comercial, ¢ concedida uma pequena margem a mais deste valor solicitado para o caso de
necessidade de compras de pegas de reposi¢do, mesmo que eventualmente o limite calculado

seja exponencialmente maior do que o solicitado pela area comercial.

e Atualizagdo Periodica de Cadastro e Solicitagdo de Aumento de Limite:
Ambos os casos sdo tratados como procedimento de atualiza¢do do cadastro e do limite
de crédito da revenda parceira. A principal diferenga ¢ que como diz o nome, a atualizagdo

periodica do cadastro e do limite de crédito acontece uma vez ao ano, enquanto a solicitacdo de
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aumento de limite de crédito pode ser solicitada a qualquer tempo pelo departamento comercial

ou pelo revendedor parceiro.

Abaixo temos o demonstrativo do fluxo de informagdes atual da empresa:

Figura 4: Fluxo atual de informacdes.

Departamento\
Comercial

- / Cadastro

Documentagio Requerida:

- Ficha cadastral assinada:

- Ultimos 3 Balangos & DRE's;

- Cépia RG e CPF/CNH dos sécios;

- Comprovante de endereco atualizado;
- Copia Sintegra;

Pessoa Juridica

Primeira
Compra?

Consta
Restricao?

Consulta
Serasa

Quando
foi a ditima
compra?

Documentacéo Requerida:
- Ficha cadastral assinada;

- Ultimo Balanco e DRE;

- Comprovante de enderego atualizado;
- Cépia Sintegra;

- Balancete (caso necessaric)

1 anc ou mais

- Comprovante de enderego atualizado;
- Copia Sintegra;

fé meses &1 ano

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
]
1
1
L}
1
1
]
1
1
]
1
1
]
]
1
4

m————

Cadastro devolvido ao
1Dpto Comercial para
verificar regularizacao

com o cliente.

Aceita

pagar a
vista?

Qual algada?

NAO
A
Crédito
Célculo do
Aprovado i
Financeiro? Lo, ce
Crédito

Y Y

Y v

Dpto Financeiro
Pode auxilio comité
Pode direcdo

Dpte Financeiro
+ 1 participante Comit&
Pode diregdo

RS il- R .
Dpto Financeiro
+ 2 participantes Comité
Pode direcdo

rais de R i
Dpto Financeiro
+ 2 participantes Comité

L Diator Direg30 Estratégica

Interesses Comerciais

SIM |
—PI Pagamento por depdsito [

y

Cépia Contrato Reserva de
Dommio + Codigo de
Rastreamento dos Correios

Y

—

L Faturamento

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa

4.2.2. Documentacgio exigida

diferente para cada avaliacdo do limite de crédito. Basicamente, a documentagdo difere em

funcdo do tempo de relacionamento da revenda parceira que esta solicitando crédito, conforme

Assim como demonstrado no Fluxo das Informagdes, a documentacido exigida ¢

abaixo:
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e Primeira Compra:
No caso de ser a primeira compra, os documentos que se exige do revendedor sdo a
Ficha cadastral assinada pelos representantes legais da empresa solicitante, ultimos 3 Balangos
Patrimoniais e Demonstrativos do Resultado do Exercicio, copia dos documentos pessoais dos
socios (RG e CPF/CNH), comprovante de endereco atualizado da revenda e copia do

comprovante de cadastro no Sintegra (Inscricdo Estadual).

e Ultima compra ocorreu a menos de 6 meses:
Caso a ultima compra tenha ocorrido a menos de 6 meses e o cadastro da revenda ja
tenha passado pela atualizagdo periddica daquele ano, nao € solicitada nenhuma documentacao

referente ao cadastro.

e Ultima compra ocorreu entre 6 meses € 1 ano:
Se a ultima compra tiver ocorrido entre 6 meses e 1 ano atras, a documentagio
solicitada sd3o apenas um comprovante de endereco atualizado e copia do comprovante de

cadastro no Sintegra (Inscricao Estadual).

e Ultima compra ocorreu a mais de 1 ano:

Esta ocasido abrange principalmente revendedores pouco ativos e que muito
eventualmente fazem compras. Esta solicitagdo também compreende as atualizag¢des periddicas
de cadastro. Os documentos solicitados nestes casos sao a ficha cadastral assinada pelos
representantes legais da empresa solicitante, o ultimo Balanc¢o Patrimonial e Demonstrativo do
Resultado do Exercicio, comprovante de endereco atualizado da revenda e copia do

comprovante de cadastro no Sintegra (Inscrigao Estadual).

4.2.3. Verificacio da situacdo cadastral
Este procedimento ¢ um dos mais simples de ser executado, mas um dos mais
importantes no processo de concessao de crédito. Trata-se da consulta aos 6rgaos de protecao
ao crédito, no caso aqui descrito, o Serasa Experian, bem como da conferéncia das informagdes
prestadas no cadastro com a base de dados das Receitas Estadual e Federal, através do Sintegra
e Sefaz.
Conforme ilustrado na Figura 3, caso o cliente possua alguma restri¢do, a area

comercial ¢ informada e sugere-se a possibilidade de venda com pagamento a vista antecipado.



44

Caso o cliente ja esteja ao par daquela restrigdo e ja esteja resolvendo, oportuniza-se ao cliente
uma nova consulta de modo a certificar-se de que a restricdo foi realmente excluida de seu

cadastro.

4.2.4. Mensuracao do limite de crédito

No intuito de aferir e mensurar a capacidade de pagamento dos revendedores parceiros,
a empresa objeto do estudo, Fantasia S/A, levando em consideracdo os conhecimentos
empiricos dos analistas de crédito, elaboraram um modelo de planilha que faz um calculo de
aproximagdo da defini¢do do limite de crédito. Esta planilha baseia-se basicamente em
informagdes das Demonstragdes Contdbeis € no tempo de mercado da empresa. Apos a
aplicagdo da planilha, o resultado do limite de crédito ¢ ajustado para mais ou para menos, de
acordo com os interesses comerciais da empresa cedente, através dos membros do comité de
crédito e dire¢do da empresa.

Na pratica entdo, atualmente, a analise da capacidade de pagamento ¢ feita através da

planilha abaixo demonstrada pela Figura 4:
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Figura 5: Planilha de Analise de Crédito Atual

ANALISE DE CREDITO
EMPRESA
CNPJ:
Codigo no Prodesys:
Representante:
E-mail da revenda/cliente:
DATA DO BALANCO 2015 2016 2017 2015 2016 2017
ANO DA FUNDAGAO: I O 2011
fNDICE A 8 10 12 4 5 ]
PATRIMONIO LiQUIDO: 1,000,000 1,200,000 1,440,000 0 0 1]
ATIVO CIRCULANTE: 2,000,000 2,400,000 2,880,000
FASSIVO CIRCULANTE: 1,500,000 1,800,000 2,160,000
fNDICE B 100,000 120,000 144,000| Se for negative tirar 20%
INDICE C | a8,000] 132,000] 180,080]
J‘NFDRAM(;L'?ES DE MERCADO 26,400 39,600 57,024
HISTORICO DA EMPRESA 26,400 39,600 57,024
LC TOTAL [ 'I-Iﬂ,hﬂﬂ—l 21 1,210ﬂ—| 304,128 ]
10% PATRIMONIO LIQUIDO | 100,000 | 120,000 | 144,000 |
CAPITAL SOCIAL | 1,000,000 | 1,000,000 | 1,000,000 |
10% CAPITAL SOCIAL | 100,000 | 100,000 | 100,000 |
FATURAMENTO ANUAL | 5,000,000 | 5,500,000 | 6,050,000 |
10% S/FATURAMENTO [ 500,000] 550,000 ] 605,000 |
COMPRAS ANUAIS | 3,500,000 | 4,725,000 | 6,615,000 |
10% S/COMPRAS | 350,000 | 472,500 | 661,500 |
Lmire pre sucero NG| RsEeEE)
OBS.:
O limite de crédito aprovado nesta planilha tem base nas demonstracbes contabeis da empresa
relacionada, tomando-se por referéncia os (trés) oltimos exercicios financeiros/contabeis.
Apds estudo realizado, conclui-se gue a empresa possui um limite médio aprovado de: R$ 297,275.2
Compras acima deste limite, deve ter apmovacio do Depto Financeiro.
_ o Dala da aprovagao
Dapto Financeiro Comité de Crédito 2111/2018

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa

Esta planilha de analise leva em consideragdao dados constantes nos Balang¢os Patrimoniais
e Demonstrativos do Resultado do Exercicio dos ultimos 3 anos de exercicio. As
informacdes exigidas para o correto calculo sdo:

e Ano de Fundagao da Empresa;

e Patrimonio Liquido;
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e Ativo Circulante;

e Passivo Circulante;
e (apital Social;

e Faturamento Anual;

e Compras Anuais;

Ap0s a alimentacdo da planilha com tais informagdes, a mesma gera uma série de indices a
partir dos quais é gerado um “Limite Pré Sugerido” para cada exercicio e que através da média
dos ultimos 3 exercicios gera um limite de crédito bruto para o cliente. Este limite ainda devera
ser ponderado pelo Departamento Financeiro, Comité de Crédito e Dire¢do da empresa,

podendo ser alterado para mais ou para menos durante a concessao.

4.2.5. Apresentacido dos indices gerados
A planilha demonstrada na Figura 1, a partir dos dados fornecidos pelo analista, gera dez
indicadores que irdo formar o “Limite Pré Sugerido” para cada exercicio. Nesta se¢do serao

demonstrados cada um destes indicadores.

INDICE A:
Conforme abaixo na Figura 5, avaliando a planilha de cima para baixo, o primeiro indicador
calculado pela planilha tem relagdo com o tempo de mercado da empresa e ¢ gerado pela

diferenga entre o ano do exercicio e o ano de fundacao da empresa, multiplicado por dois.

(Data do Balango — Ano da Fundagio) x 2 = Indice A

Figura 6: Calculo do indice A
'DATA DO BALANGO | 2015 | 2016 2017

/ANO DA FUNDACAO: 2011 2011
INDICE A _ =((D16-D18)"2) 10 12

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa

Adiante, este indicador serd utilizado, associado a outros valores, para gerar um novo indicador.

INDICE B:
Conforme abaixo na Figura 6, o proximo indicador gerado € um quociente de 20% do Capital
Circulante Liquido e ¢ gerado pela extragdo de 20% da diferenca entre Ativo Circulante e

Passivo Circulante.

(Ativo Circulante — Passivo Circulante) x 20% = indice B
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Figura 7: Calculo do indice B

ATIVO CIRCULANTE: 2.000.000 2.400.000 2.880.000
PASSIVO CIRCULANTE: 1.500.000 1.800.000 2.160.000
INDICE B =(D21-D22)"20% 144.000

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa

Dentre as regras definidas na elaboragao da planilha, ficou estipulado que se este quociente for
um nimero negativo, ou seja, se houver Passivo Descoberto, o mesmo deve ser deduzido em
20%. Tal qual o primeiro indicador, este indicador também sera utilizado para gerar novos

indicadores, demonstrados na sequéncia.

INDICE C:

Este indice é uma sintetizacdo entre o Patrimonio Liquido (PL), o Indice B e o Indice A.
Representa a soma do PL ao quociente de 20% do Capital Circulante Liquido, multiplicado
pelo tempo de mercado da empresa até aquele exercicio. Este indice servird de base para a

geracdo de mais alguns indices, indicadores e quocientes, adiante.

(PL + Indice B) x Indice A = Indice C

Figura 8: Calculo do indice C.

INDICE A ] 10 12
'PATRIMONIO LIQUIDO: 1.000.000 1.200.000 1.440.000
|ATIVO CIRCULANTE: 2.000.000 2.400.000 2.880.000
'PASSIVO CIRCULANTE: 1.500.000 1.800.000 2.160.000
INDICE B 100.000 120.000 144.000
INDICE C [=(D20+D23)"5D$18% | 190.080

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa

INFORMACOES DE MERCADO e HISTORICO DA EMPRESA:
Estes indicadores t€ém o intuito de mensurar e valorizar o tempo de mercado e histérico da
empresa, porém tratam-se apenas de quocientes idénticos de 30% do Indice C, que por sua vez

representa um quociente de 20% do Capital Circulante Liquido.

(CCL X 30%) = Informagdes de Mercado
(CCL % 30%) = Histdrico da Empresa

Figura 9: Informagdes de Mercado e Historico da Empresa.

INDICE C I BB.ODD_| 132.000] 190.080|
INFORMACOES DE MERCADO =D25*30% 39.600 57.024
'HISTORICO DA EMPRESA 26.400 39.600 57.024

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa
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LC TOTAL:
Este indicador representa a sintetiza¢ao dos ultimos trés indicadores ou quocientes gerados e

sera relacionado com os demais quocientes gerados na sequéncia.

(Indice C + Informagdes de Mercado + Histérico da Empresa) = LC TOTAL

Figura 10: Calculo do LC TOTAL.

INDICE C | 88.000] 132.000] 190.080]
INFORMACOES DE MERCADO 26.400 39.600 57.024
HISTORICO DA EMPRESA 26.400 39.600 57.024
LC TOTAL [=D25+D27+D28 | 211.200 | 304,128 |

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa

Até aqui tivemos a extracdo de indices ou indicadores, por mais que alguns tenham apenas
relacdo de quociente, porém os demais apresentados a seguir sao apenas quocientes de numeros
inseridos na planilha:

e 10% Patrimdnio Liquido;

e 10% Capital Social;

e 10% S/Faturamento;

e 10% S/Compras;

Um dos ultimos Indices que temos ¢ o “LIMITE PRE SUGERIDO” que representa a média

dos ultimos cinco indices e quocientes.

(LC TOTAL + 10% Patriménio Liquido + 10% Capital Social + 10% S/Faturamento + 10% S/Compras) + 5 = Limite Pré Sugerido

Figura 11: Calculo do Limite Pré Sugerido.

LC TOTAL | 740.800 | 211.200 | 304.128
10% PATRIMONIO LiQUIDO | 100.000 ] 120.000 | 144.000
CAPITAL SOCIAL | 1.000.000 | 1.000.000 | 1.000.000
10% CAPITAL SOCIAL | 700.000 | 100.000 | 100.000
[FATURAMENTO ANUAL 1 5000000]  5500000]  6.050.000
10% S/FATURAMENTO I 500.000 | 550,000 | 605.000
'COMPRAS ANUAIS [ 3500000] 4725000]  6.615.000
10% S/COMPRAS | 350.000 | 472.500 | 661.500
' LIMITE PRE SUGERIDO 36+044+D32+D30)/5 62.926

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa
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Finalmente, tendo o “Limite Pré Sugerido” (LPS) de cada exercicio, a planilha calcula o “Limite

Médio de Crédito” (LMC), que ¢ a média dos trés Limites Pré Sugeridos.

(LPSx1 + LPSx2 + LPSx3) + 3 = LMC

Figura 12: Calculo do Limite Médio de Crédito.
' LIMITE PRE SUGERIDO

0BS.:

O limite de crédito aprovado nesta planilha tem base nas demonstragdes contabeis da empresa

relacionada, tomando-se por referéncia os (trés) Ultimos exercicios financeiros/contabeis.
Apds estudo realizado, conclui-se que a empresa possui um limite médio aprovado de: =(SOMA(D46:F46)/3)

Compras acima deste limite, deve ter aprovag&o do Depto Financeiro. |

Fonte: Recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa

4.2.6. Alcadas de Crédito

No intuito de garantir maior transparéncia e atribuir seguranca ao processo de
concessao de crédito, a empresa determinou a liberagao de limites por al¢adas, orientadas por
faixa de valor, onde em ordem crescente, a aprovagdo do limite de crédito depende apenas da
andlise do departamento financeiro até determinados valores onde ¢ necessaria a aprovacao nao
apenas do departamento financeiro, mas também de pelo menos dois membros do comité de
crédito e um dos diretores da empresa. De modo mais detalhado, as al¢adas de crédito sao
figuradas da seguinte maneira:

o Limites de até R$ 50.000.00:

Para a concessdo de limites de até R$ 50.000,00 reais, a aprovacao pode ocorrer apenas
através da avaliacdo de trés colaboradores do departamento financeiro, sendo estes o proprio
analista, o gerente financeiro e um dos demais colegas que compde o comité de crédito.

. Limites entre R$ 50.000,01 e RS 200.000,00:

A concessao de limites entre R$ 50.000,01 ¢ R$ 200.000,00 precisa obrigatoriamente,

além da anélise e aprovacdo dos membros do departamento financeiro, da participacdo de ao
menos mais um membro do comité de crédito externo ao departamento.

. Limites entre R$ 200.000,01 ¢ RS 300.000,00:

Para que ocorra a concessdo de limites entre R$ 200.000,01 ¢ R$ 300.000,00, é

necessdria, além da andlise e aprovacdo dos membros do departamento financeiro, da
participagdo de ao menos mais dois membros do comité de crédito que ndo sejam do
departamento.

o Limites acima de R$ 300.000.00:
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Limites que excedam o valor de R$ 300.000,00 devem obter além da analise e
aprovacao dos demais envolvidos citados nas algadas anteriores, a analise e aprovagao de ao
menos um dos diretores da empresa.

o Interesse Comercial e Estratégico:

A qualquer momento, independentemente da faixa de valor ou al¢ada de crédito atingida, o
analista pode solicitar a analise aprovagao de um ou mais diretores se assim julgar necessario.
Além disso, algumas ocasides irdo realmente requerer esta aprovacao devido a discordancia do
analista na concessdo de crédito, mas que eventualmente a direcdo possua algum interesse

comercial ou estratégico naquele determinado cliente ou situagdo.

4.3. Criticas ao método atual de Analise de Crédito
De acordo com os levantamentos bibliograficos feitos até aqui, observando os aspectos
do modelo atual de avaliacdo da capacidade de pagamento, ¢ perceptivel que a metodologia
adotada pela empresa Fantasia S/A leva em consideragdo muitos dos critérios elencados pelos
autores e que esta possui uma estruturada metodologia de analise. Detalhando e refor¢ando os
aspectos considerados adequados e positivos, temos:

a) Fluxo das informacdes: A empresa possui um direcionamento do fluxo de

informagdes eficiente, fazendo com que o proprio processo de venda e faturamento siga por
um circuito de retroalimentagdo sistematica, que mantém ativo um ciclo de atualizag¢do das
informagdes cadastrais dos clientes levando em consideragdo o tempo decorrido desde a
ultima compra, atrelado ao seu limite de crédito e situagao cadastral.

b)  Documentacdo exigida: A documentagdo que atualmente a empresa exige, pode

ser considerada adequada, pois a partir dela ¢ possivel obter os dados necessarios a
verificagdo da situacdo cadastral junto aos 6rgdos fiscais estaduais e federais, como também
junto as instituicdes de prote¢do ao crédito. Tal documentagdo também serve para embasar
e alimentar o modelo atual de céalculo do limite de crédito, bem como para o correto
preenchimento do cadastro do cliente no sistema da empresa, de modo a facilitar a
comunicagdo futura com este cliente. Devido ao ciclo de atualizacdo do cadastro estar
atrelado a atividade do cliente junto a empresa, pode-se considerar que este quesito possui
uma excelente frequéncia de atualizagdo. Porém, diante das afirmagdes observadas dos
autores que utilizamos no embasamento teorico, um documento contabil que poderia vir a
agregar consideravelmente na analise do limite de crédito seria a demonstracao do fluxo de

caixa, atualmente ndo exigida pela empresa.
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c¢)  Verificacdo da Situacao Cadastral: Este ¢ um ponto muito importante e que
merece atencdo. No ciclo atual de atualizacdao cadastral, por praxe, a situacao do cliente
perante aos orgaos fiscais e de protecao ao crédito somente ¢ verificada nas ocasides de
atualizacdo do cadastro, ou quando pelo senso critico e empirico do analista, este julga
necessaria tal verificagdo. Um exemplo disso seria, quando um cliente pontual acaba
atrasando pagamentos ou entdo quando o valor de uma determinada compra foge ao que
comumente este cliente compra. Esta verificagdo, apesar de invultar em maior custo e
dispéndio de tempo do analista quando executada, ao ndo ser feita deixa margem para que
o analista demore a tomar conhecimento de uma situagdo critica de um cliente e corra o
risco de autorizar vendas para um cliente que esteja com restricdes junto ao Serasa por
exemplo.

d) Mensuracdo do limite de crédito: Este ponto, se ndo € o mais importante quesito

da andlise de crédito do cliente, sem davida alguma, é um dos mais importantes. A
concessao de um limite de crédito possui basicamente dois extremos negativos, que sao o
excesso de limite concedido e uma concessao muito restritiva deste limite. Se ndo for bem
avaliado, um cliente com pouco potencial pode obter um limite exagerado que colocard a
empresa sob o risco de o cliente ndo ser capaz de cumprir com suas obrigagdes devido ao
alto endividamento. Ao mesmo tempo, um cliente com muito potencial, pode ter sua
capacidade mal avaliada e obter um limite muito restrito, que ndo o permita girar e crescer
o quanto poderia. O método utilizado para esta avaliagdo é como uma linha ténue entre o
sucesso € a catastrofe.

Apesar de apresentarmos o modelo atual de mensuragao descrevendo alguns itens
que compoe o calculo como sendo indices e coeficientes, tal atribuicao ¢ inadequada.

O que temos como método de célculo atual, ¢ uma formula dificil de ser explicada,
mas que ndo segue nenhum padrao de calculo encontrado na literatura durante esta pesquisa.
Explicando de maneira bastante simplista, a planilha cria indices que relacionam, para cada
exercicio, o Capital Circulante Liquido, Patrimonio Liquido, tempo de mercado do cliente
e apos, calcula uma média destes indices e 10% dos valores de Capital Social, Faturamento
e Compras e novamente do Patrimonio Liquido daquele exercicio. Além de ndo estar
adequado ou ter relagdo com nenhuma metodologia encontrada na literatura, por
experiéncia, ja foram observados varios casos em que o limite de crédito sugerido pela
planilha ndo condizia com a situacdo da empresa analisada, concedendo em alguns casos,
um limite muito baixo a um cliente com bom potencial ¢ limites de muito altos a clientes

em situagao delicada.
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e)  Alcadas de crédito: Neste quesito, a forma atual pode ser considerada adequada,

eficiente e segura, haja visto que as al¢gadas possuem um bom escalonamento e nao atribuem
altas responsabilidades somente ao analista, sendo necessario o consenso de varias pessoas

para a aprovagao do limite a um cliente.

4.4. Proposta de novo método de Analise de Crédito
Levando em consideracdo toda a literatura estudada, citada e comentada nesta
pesquisa, pela absorcdo de conteido inerente a este processo, pelo conhecimento empirico
adquirido na experiéncia de analista, esta etapa do trabalho tem o intuito de propor uma
renovacao do modelo atual de Analise de Crédito da empresa Fantasia S/A, estabelecendo assim
um novo método avaliagdo mais eficiente e seguro para a empresa € justo com o cliente.
De modo a facilitar a compreensdo, a proposta se dara na mesma sequéncia de itens

que a apresentagao e critica do modelo atual.

4.4.1. Fluxo das informacoes

Conforme comentado na critica ao modelo atual de andlise, sdo poucos os quesitos que
foram considerados negativos, mas praticamente todos podem ser aprimorados. No fluxo das
informagdes, sugere-se sua atualizagdo principalmente no quesito do ciclo de atualiza¢do dos
cadastros, reduzindo a periodicidade de atualizagdo a cada 1 ano para a cada 6 meses. Como as
demonstragdes contabeis e financeiras costumam ser emitidas apenas uma vez ao ano, por
obrigatoriedade, a atualizagdo semestral devera contar também com uma atualizagdo da
documentagao exigida para tal. A sugestao de critérios atualizados seria:

e Abertura de Cadastro:

Quando uma revenda buscar iniciar uma parceria comercial com a empresa Fantasia
S/A, sem que a mesma tenha feito qualquer compra anteriormente, a proposta ¢ que seja
executado o processo de andlise de crédito e que por precaugdo, mesmo que a analise aponte
para um valor superior, que o limite de crédito inicial seja fixado com uma margem de apenas
10% a mais do que o valor do primeiro pedido, para uma eventual necessidade de aquisi¢do de
pecas de reposi¢do. Apds a realizacdo do primeiro ou dos primeiros pagamentos desta venda
inicial, conforme for o comportamento do cliente e houver demanda por uma tomada maior de
limite, ap6s o procedimento de verificacao da situacdo cadastral, o analista devera estudar junto

ao comité de crédito a concessdo do limite solicitado.
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e Atualizagdo Periodica de Cadastro e Solicitagdo de Aumento de Limite:

Atualmente, em ambos o0s casos, o procedimento ¢ tratado como atualizacdo do

cadastro e do limite de crédito da revenda parceira. A principal sugestdo de mudanca € no

sentido da frequéncia da atualizagdo periddica, que atualmente ¢ feita uma vez ao ano e que se

sugere tornar esta atualizagdo um procedimento semestral. A atualiza¢do do limite no intuito de

aumenta-lo continua podendo ser solicitada a qualquer momento pelo departamento comercial

ou pelo revendedor parceiro.

Figura 13: Sugestdo para novo fluxo de informagoes.

Na Figura 12 temos a demonstrag¢ao do novo fluxo sugerido:

Departamento

Cadastro

Comercial

Documentacao Requerida:

- Cipia Sintegra;

- Ficha cadastralassinada,

- Ultimos 3 Balancos & DRE’s;

- Ultimos 3 Demonstrativos de Fluxo de Caixa;
- Copia RG e CPF/CNH dos socios;

- Comprovante de enderego atualizado;

Consta
restrigan?

SN

Consulta
Serasa

Pessoa Juridica

Primeira
Compra?

Documentacio Requerida:

- Ficha cadastral assinada;

- Ultima Balango & DRE;

- Comprovante de enderego atualizado,
- Copia Sintegra;

- Balancete (caso necessario);

L ano ou mais

Quando
foi a altima
compra?

Documentacao Requerida:

- Comprovante de enderego atualizado;
- Copia Sintegra;

- Balancete Ultimas 6 meses,;

+ﬁ meses a 1 ano

‘FN;&C

___|Dpto

(Cadastro  dewvolvido ao
Comercial para
fverificar regularizacan
lcom o cliente

Aceita

pagar a
vista?

Qual algada?

MAD wr
Crédito Célculo
Aprovado do Limite
Financeiro? de Crédito

v

¥

v

v v

Até RS 50 mil
Dpto Financeiro
Pode Auxiio Comité

Pode Direc8o

RS 50 mil ~ RS 200 mil

RS 200 mil ~ RS 300 mil

Dpto Financeiro
+ 1 participantes Comité
Pode Direc8o

Dpto Financeiro
+ 2 participantes Comité
Pode Direcéo

Mais de RS 300 mil
Dpto Financeiro
+ 2 participantes Comité
+ 1 Diretor

Interesses Comerciais

Direcao Estratégica

>

Pagamento por Depdsito

. 4

Cdpia Contrato Reserva de
Dominio + Cédigo de
Rastreamento dos Correios

Faturamento

Fonte: Adaptado pelo autor de recorte do manual de procedimentos internos do departamento financeiro da empresa
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4.4.2. Documentac¢io exigida

De acordo com as criticas feitas ao modelo atual, a documentagao exigida ¢ adequada,
mas pode ser complementada de modo a obter uma quantidade maior de dados para fazer a
mensuracao do limite de crédito do cliente.

e Primeira Compra:

Considerada adequada na critica, sugere-se que a documentagao exigida ao revendedor
nesta situacdo sejam as ja solicitadas Ficha cadastral assinada pelos representantes legais da
empresa solicitante, Gltimos 3 Balancos Patrimoniais e Demonstrativos do Resultado do
Exercicio, copia dos documentos pessoais dos socios (RG e CPF/CNH), comprovante de
endereco atualizado da revenda, copia do comprovante de cadastro no Sintegra (Inscrigao

Estadual) e que sejam acrescentados os ultimos 3 Demonstrativos de Fluxo de Caixa.

e Ultima compra ocorreu a menos de 6 meses:
Nesta situagdo, ndo ha sugestdo de alterag¢do, pois considera-se adequado que seja
mantido o procedimento atual. Entdo, caso a ultima compra tenha ocorrido a menos de 6 meses
e o cadastro da revenda ja tenha passado pela atualizacao periddica daquele ano, ndo ¢ solicitada

nenhuma documentagao referente ao cadastro.

e Ultima compra ocorreu entre 6 meses e 1 ano:
Para esta situacdo, se a ultima compra tiver ocorrido entre 6 meses ¢ 1 ano atras,
sugere-se que além da atual documentacdo solicitada, que sdo apenas um comprovante de
enderecgo atualizado e copia do comprovante de cadastro no Sintegra (Inscri¢ao Estadual), seja

solicitado também um balancete referente aos ultimos 6 meses.

e Ultima compra ocorreu a mais de 1 ano:

Como esta ocasido abrange principalmente revendedores pouco ativos e que muito
eventualmente fazem compras e também compreende as atualiza¢des periddicas de cadastro,
sugere-se a adi¢cao do ultimo Demonstrativo de Fluxo de Caixa aos documentos solicitados, que
neste caso sao a ficha cadastral assinada pelos representantes legais da empresa solicitante, o
ultimo Balango Patrimonial, ultimo Demonstrativo do Resultado do Exercicio, comprovante de
endereco atualizado da revenda e copia do comprovante de cadastro no Sintegra (Inscrigcao

Estadual).
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4.4.3. Verificacao da situacido cadastral

Conforme ja descrito na apresentacdo do modelo atual de andlise, este ¢ um dos
procedimentos mais simples de ser executado e ¢ um dos mais importantes passos no processo
de concessdo de crédito. A Unica sugestdo de mudanga neste quesito ¢ de que a frequéncia de
consulta seja maior e que preferencialmente, no caso de clientes que compram mais
esporadicamente, em toda venda a prazo, por mais que o cliente possua limite vigente, que este
cliente seja consultado junto aos 6rgdos de protecdo ao crédito. Conforme a teoria dos C’s do
crédito, a verificagdo da situacdo cadastral diz respeito principalmente ao Carater, e neste
sentido, ndo hd maneira mais rapida e eficiente de verificar o Carater de um cliente do que a

consulta de seu CNPJ junto ao Serasa.

4.4.4. Mensuracao do limite de crédito

Esta parte da analise € o foco principal desta pesquisa e além das determinancias que
a verificacdo da situagdo cadastral possui sobre prosseguir ou ndo com a venda a um cliente, ¢
a mensuragao do limite de crédito que vai determinar se este cliente tem condigdes de pagar e
o quanto ele ¢ capaz de pagar.

Matarazzo (2010, p. 15) observa que, “O fornecedor de mercadoria precisa conhecer
a capacidade de pagamento de seus clientes, ou seja, a sua liquidez. ”

De modo geral, os fornecedores observam além da liquidez, pois considerando que os
balangos sdo divulgados apenas uma vez ao ano, a analise deve proporcionar a estes
fornecedores, seguranga crediticia até a analise do proximo balango. Por conta disso, ndo se
observam apenas os indices de liquidez, mas também de rentabilidade e endividamento.

Conforme ja observado na revisdo da literatura, uma analise pode ser superficial ou
muito profunda, mas ndo necessariamente quanto mais profunda for, mais eficiente serd. A
profundidade e eficiéncia da analise dependem muito mais de quando cada cliente recebera de
crédito. Assim como em outras areas da gestdo das empresas, o uso da Curva ABC de clientes
¢ muito Util e importante também na determinacdo de quais clientes precisam passar por uma
analise mais ou menos profunda. Conforme Matarazzo (2010, p. 16), para os clientes de nivel
A analise deveria ser mais profunda, para os que compde o nivel B, a analise seria superficial e
para os clientes de nivel C, talvez nem seria necessaria a analise.

Hé uma razao bastante ldgica para esta afirma¢do do autor. Por valor de faturamento,
os clientes de nivel A representam um volume muito grande e consequentemente, qualquer

prejuizo por concessdo de crédito a este nivel de cliente, pode ser catastréfico.
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A procedimento de Analise de Balangos possibilita 6timos resultados na previsao de
insolvéncia. Muitas empresas e bancos sofreram enormes prejuizos com clientes que faliram ou
entraram em concordata, basicamente porque ndo acompanharam, mesmo que de uma maneira
simples, a situacdo financeira destes clientes.

Para que seja possivel estabelecer uma nova metodologia mensuragdo do limite de
crédito dos clientes, ¢ preciso ter em mente que serd necessario basear-se em técnicas
fundamentadas e criadas para este fim.

Nesta pesquisa, no intuito de possibilitar a analise de todos os niveis de clientes, sera
apresentada uma metodologia de avaliagdo aprofundada. Para a concessao de limites de crédito
mais baixos, alguns indices nem serdo necessarios para avaliacdo, porém para a concessao de
limites mais elevados, a analise devera ser completa.

4.4.4.1.  Andlise através de indices

Um indice tem como seu papel demonstrar a relagdo entre contas ou um grupo de
contas das Demonstracdes Financeiras, e busca evidenciar um determinado aspecto da situagao
econOmica ou financeira em que uma empresa se encontra. Os principais aspectos revelados
pelos indices financeiros sdo, quanto a situacdo financeira, sua estrutura e liquidez e quanto a
situagdo econdmica, a rentabilidade.

Baseando-se principalmente nas observagdes e afirmagdes do autor Matarazzo (2010),
demonstra-se abaixo, um quadro-resumo dos indices mais importantes e eficientes no processo

de analise, detalhando sua sigla, formula, o que indica e como interpreta-los:

Tabela 1: Quadro-resumo de indices.

Sigla indice Férmula Indica Interpretacio
Estrutura de Capital
Participacao de Capitais Quanto a empresa tomou de
X Capitais de Terceiros L . Quanto
1.CT/PL | de Terceiros _— 00 capitais de terceiros para cada $ 100
Patrimonio Liquido menor, melhor
(Endividamento) de capital proprio.
o Qual o percentual e obrigacdes a
Composigdo do Passivo Circulante N . Quanto
2.PC/CT . _— 00 curto prazo em relagdo as
Endividamento Capitais de Terceiros . . menor, melhor
obrigagdes totais.
L Quantos $ a empresa aplicou no
Imobilizagio do Ativo Nio Circulante . 5 . Quanto
3.AP/PL ) ) ) ——————— X% 100 Ativo Nao Circulante para cada
Patriménio Liquido Patriménio Liquido menor, melhor
$ 100 de Patrimonio Liquido
Que percentual do Recursos ndo
4.AP/PL | Imobilizagdo dos AUYO Nﬁf) Clrcglante %100 Correntes (Patrimonio Liquido e Quanto
Patrimonio Liquido + . )
+ ELP Recursos nao correntes Exigivel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo) foi|menor, melhor
destinado ao Ativo Nao Circulante.




57

Liquidez
Ativo Circulante + Realizavel a Longo Prazo Quanto a empresa possui de Ativo Quanto maior
5.LG Liquidez Geral Passivo Circulante + Exigivel a Longo Prazo | Circulante + Realizével a Longo h ’
o : melhor
Capitais de Terceiros Prazo para cada $ 1 de divida total.
Quanto a empresa possui de Ativo 0 )
Ativo Circulant uanto maior,
6.LC Liquidez Corrente M Circulante para cada $ 1 de Passivo
Passivo Circulante melhor
Circulante.
Di . ) Quanto a empresa possui de Ativo
isponivel + Titulos a Receber + Outros Quanto maior
7.LS Liquidez Seca Ativos de Rapida Conversibilidade Liquido para cada $ de Passivo
Passivo Circulante Circulante. melhor
Rentabilidade
Vendas Liquidas Quanto a empresa vendeu para cada | Quanto maior,
8.V/AT | Giro do Ativo i
Ativo $ 1 de investimento total. melhor
) Lucro Liquido Quanto a empresa obtém de lucro | Quanto maior,
9.LL/V | Margem Liquida ——F X x 100 )
Vendas Liquidas para cada $ 100 vendidos. melhor
Quanto a empresa obtém de lucro 9 .
- ) L Liquid . ) uanto maior,
10.LL/AT | Rentabilidade do Ativo M x 100 para cada $ 100 de investimento
Ativo melhor
total.
» Quanto a empresa obtém de lucro )
Rentabilidade do Lucro Liquido . | Quanto maior,
11.LL/PL ) ) ) — —— x 100 para cada $ 100 de capital proprio
Patriménio Liquido Patriménio Liquido Médio melhor
investido, em média, no exercicio.

Fonte: Adaptado de Matarazzo (2010, p. 86)

Explicando detalhadamente cada indice, temos:

1.

Participagao de Capitais de Terceiros:

Capitais de Terceiros

x 100

Formula:

Patrimonio Liquido

Este indice indica quanto a empresa captou de capitais de terceiros para cada $ 100 de

capital proprio investido. Quanto menor for este indice, melhor.

De acordo com Matarazzo (2010, p. 88), o indice de Participacdo de Capitais de

Terceiros relaciona as duas principais grandes fontes de recursos da empresa, sendo estas os

Capitais Proprios e Capitais de Terceiros. Este ¢ um indicador de risco ou de dependéncia a

terceiros e pode ser chamado também de indice de Grau de Endividamento.

Para o objetivo desta pesquisa, este ¢ um dos indicadores chave da Analise de Crédito,

pois € a partir dele que, apos as demais andlises, poderemos mensurar o limite de crédito a ser

concedido.

endivid

Algumas variaveis possuem papel fundamental na definicdo da capacidade de

amento:



a)

b)
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Geragao de recursos: uma empresa capaz de gerar recursos para amortizar suas
dividas possui maior capacidade de endividar-se. Se tiver melhor capacidade
de amortizar dividas, uma empresa mais endividada pode representar menor
risco que outra menos endividada.

Liquidez: uma empresa que toma recursos, investe-os em seu giro comercial e
dispoe de consideravel capital proprio investido no Ativo Circulante, apresenta
um efeito negativo sobre a liquidez bem menor que no caso de uma empresa
que imobiliza todos os recursos proprios e mais parte do Capital de Terceiros.
Renovagdo: se uma empresa conseguir renovar as dividas vencidas, ndo tera
problemas de insolvéncia. Diz-se que: “divida ndo se paga, administra-se”,
porque, quando a empresa recorre a Capitais de Terceiros, faz isso por
insuficiéncia de Capitais Proprios, e assim os terceiros passam a financiar parte

do Ativo.

2. Composi¢ao do Endividamento:

Passivo Circulante

Formula: x 100

" Capital de Terceiros

Este indice indica qual o percentual de obrigacdes de curto prazo em relagdo as

obrigagdes totais. Quanto menor seu resultado, melhor, pois gerar recursos a curto prazo ¢ muito

mais dificil.

3. Imobilizagdo do Patriménio Liquido:

Ativo Permanente

Formula: x 100

" Patriménio Liquido

Este indice indica quanto a empresa aplicou no Ativo Permanente para cada $ 100 de

Patriménio Liquido. Quanto menor seu resultado, melhor. As aplicagdes dos recursos do

Patrimonio Liquido sdo mutuamente exclusivas do Ativo Permanente e do Ativo Circulante.

Quanto mais a empresa investir no Ativo Permanente, menos recursos proprios sobrarao para o

Ativo Circulante e, em consequéncia, maior serd a dependéncia a capital de terceiros para o

financiamento do Ativo Circulante.

Conforme Matarazzo (2010, p. 93), o ideal em termos financeiros ¢ que a empresa

possua Patrimonio Liquido suficiente para cobrir o Ativo Permanente e que ainda sobre uma

parcela de recursos, garantindo assim que a empresa possua liberdade de comprar e vender sem

ter que correr atras de capital de giro o tempo todo.

4. Imobilizacao dos Recursos nao Correntes:
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, Ativo Permanente
Formula: e T—— — X 100
Patrimonio Liquido+Exi ivel a Longo Prazo

Este indice indica qual percentual de Recursos ndo Correntes a empresa aplicou no
Ativo Permanente. Quanto menor seu resultado, melhor.

Matarazzo (2010, p. 95) observa que os elementos do Ativo Permanente possuem vida
util que pode variar entre 2 e 50 anos. Por este motivo, ndo ¢ preciso financiar todo o
imobilizado com recursos proprios. O autor afirma também que € possivel utilizar recursos de
longo prazo, desde que este seja compativel com a duragdo do referido Imobilizado ou entdo
que o prazo seja suficiente para que a empresa possa gerar recursos capazes de resgatar as

dividas de longo prazo. Por regra, este indice ndo deve ser superior a 100%

5. Liquidez Geral:

Ativo Circulante+R avel a Longo Prazo

Formula: — —
Passivo Circulante+Exigivel a Longo Prazo

Este indice indica quanto a empresa possui no Ativo Circulante e Realizavel a Longo

Prazo para cada $ 1,00 de divida total. Quanto maior seu resultado, melhor.

6. Liquidez Corrente:

Ativo Circulante

Férmula: ——
Passivo Circulante

Este indice indica quanto a empresa possui no Ativo Circulante para cada $ 1,00 de
Passivo Circulante. Quanto maior seu resultado, melhor.
Basicamente, este indice demonstra quanto de Recursos a curto prazo estdao disponiveis

em relacdo as obrigagdes de curto prazo.

7. Liquidez Seca:

Disponivel+Aplic ¢des Financeiras+Clientes de Rapida Conversabilidade

Foérmula: ——
Passivo Circulante

Este indice indica quanto a empresa possui de Ativo liquido para cada $ 1,00 de
Passivo Circulante. Quanto maior seu resultado, melhor.

De acordo com Matarazzo (2010, p. 108), este indice ¢ um teste de forca aplicado a
empresa e visa medir o grau de exceléncia da sua situagdo financeira. De um lado, abaixo de
certos limites, obtidos segundo os padrdoes do ramo, pode indicar alguma dificuldade de
liquidez, mas raramente tal conclusdo sera mantida quando o indice de Liquidez Corrente for
satisfatorio.

8. Giro do Ativo:
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Vendas Liquidas

Formula: .
Ativo

Este indice indica quanto a empresa vendeu para cada $ 1,00 de investimento total.
Quanto maior seu resultado, melhor.

O sucesso de uma empresa depende em primeiro lugar de um volume de vendas
adequado.

Matarazzo (2010, p. 111), explica que o volume de vendas possui relagdo direta com
o total de investimentos. Nao ¢ adequado dizer que uma empresa estd vendendo muito ou pouco
observando apenas para o valor total de suas vendas. Uma empresa que vende $ 10.000.000 por
més tem vendas elevadas se o seu Ativo € de $ 5.000.000. No mesmo sentido, suas vendas sdo

consideradas baixas se o Ativo for de $ 200.000.000.

9. Margem Liquida:

Lucro Liquido

Formula: 100

" Vendas Liquidas
Este indice indica quanto a empresa obtém de lucro para cada § 100 vendidos. Quanto

maior seu resultado, melhor.

10. Rentabilidade do Ativo:

Lucro Liquido
Ativo

Formula: x 100

Este indice indica quanto a empresa obtém de lucro para cada $ 100 de investimento
total. Quanto maior seu resultado, melhor.

Para Matarazzo (2010, p. 113), este indice demonstra quanto a empresa obteve como
Lucro Liquido em relag@o ao Ativo. Trata-se de forma de medir o potencial de geragdo de lucro
pela empresa.

Este indice nao ¢ uma medida de rentabilidade do capital, mas sim uma medida da
capacidade da empresa em gerar lucro liquido e capitalizar-se. Pode ainda, ser considerada uma

medida comparativa do desempenho da empresa ano a ano.

11. Rentabilidade do Patrimonio Liquido:

Lucro Liquido

x 100

Férmula: ——— —
Patrimonio Liquido Médio

Este indice indica quanto a empresa obteve de lucro para cada $ 100 de Capital Proprio

investido. Quanto maior seu resultado, melhor.
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Matarazzo (2010, p. 118) diz que ha basicamente trés tipos de avaliagao de um indice:
a) Pelo seu significado intrinseco: E possivel, mesmo que de maneira grosseira,
avaliar indices pelo seu significado intrinseco. Por exemplo, se uma empresa
apresentar um indice de Liquidez Corrente com valor de 1,5. Este indice pode

ser considerado como uma margem relativamente segura, pois demonstra que

a empresa possui uma folga de 50% de seus Ativos Circulantes. Da mesma
maneira, podem ser avaliados outros indices, porém esta forma de andlise ¢

imprecisa e pode causar certa confusdo ao analista.

b) Pela comparagdo ao longo de varios exercicios: A comparacao dos indices de
uma empresa aos valores apresentados nos exercicios anteriores, ¢ bastante ttil
por mostrar tendéncias evolutivas da empresa. Como exemplo: se uma empresa
pode se endividar mais a cada exercicio e, a0 mesmo tempo, aumentar sua
rentabilidade, também pode ocorrer a redugdo dos indices de liquidez. Tais
informacgdes possibilitam ao analista formar uma opinido a sobre diversas
politicas seguidas pela empresa e as tendéncias que estdo sendo registradas. E
fundamental para qualquer avaliagdo, que os indices sejam analisados em

conjunto.

c) Pela comparagdo com indices de outras empresas ou indices padrdo: A
avaliagdo de um indice e a sua conceituacdo como 6timo, bom, satisfatorio,
razoavel ou deficiente s6 pode ser feita através da comparacao com padroes.
Nao existe o0 bom ou o deficiente em sentido absoluto. O bem s6 ¢ bom em
relacdo a outros elementos piores do que ele e da mesma forma, o mal so6 ¢
ruim a outros elementos melhores que ele. Assim, € preciso definir um conjunto
(universo) e, em seguida, comparar um elemento com os demais do conjunto

para atribuir-lhe determinada qualificacao.

Considerando-se as referéncias literarias apresentadas até aqui e a experiéncia adquirida
como analista, propde-se ao final desta pesquisa, que referente ao método de mensuracao do
limite de crédito de seus revendedores, a empresa Fantasia S/A passe a considerar o seguinte

procedimento:
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4.4.4.2.  Proposicdo de método:

Considerando-se as referéncias literarias apresentadas até aqui e a experiéncia
adquirida como analista, propde-se ao final desta pesquisa, que referente ao método de
mensuracdo do limite de crédito de seus revendedores, a empresa Fantasia S/A passe a
considerar os seguintes procedimentos:

1) Determinar a curva ABC dos clientes atuais:

Através do software ERP da empresa, esta devera obter por meio de relatdrio historico
a curva ABC de clientes atuais, preferencialmente dos tltimos 3 anos, para que desta maneira,
consiga mensurar qual a propor¢ao de faturamento corresponde cada nivel de cliente (A, B e
O).

2) Separa-los em faixas de faturamento:

A partir das classes de clientes e informagdes de faturamento obtidas pela
determinagdo da Curva ABC de clientes, separar os clientes por faixas de faturamento anual.
Por exemplo: Clientes que compram até $ 50.000, clientes que compram entre $ 50.000 e

$ 150.000, clientes que compram entre $ 150.000 e $ 300.000 e assim por diante.

3) Buscar historico de pontualidade e inadimpléncia:
Destes clientes, deverdo ser buscados a partir do sistema ERP da empresa, os historicos
de pontualidade e inadimpléncia, em percentual dos pagamentos ja efetuados. Por exemplo:

Cliente liquidou 54% de suas compras no prazo ¢ 46% com atraso.

4) Avaliar suas demonstracoes contabeis através dos indices apresentados:

Executar a andlise dos indices apresentados nesta pesquisa e arquiva-los como
parametros da carteira de clientes, comparando-os entre si e atribuindo notas aos indices
melhores e piores.

5) Determinar a participacio da empresa como fornecedor:

Com base nas informacgdes constantes no sistema ERP da empresa, de faturamento a
cada cliente, verificar a participacdo em percentual da empresa Fantasia S/A como fornecedora
deste cliente. Por exemplo: No exercicio X1 o cliente apresentou em suas Demonstra¢des do
Resultado do Exercicio, compras para revenda no total de $ 1.000.000. No historico do sistema
ERP da empresa Fantasia S/A consta que esta vendeu $ 300.000 a este cliente durante o
exercicio X1. Desta forma, a participagao percentual da empresa como fornecedor deste cliente

foi de 30% neste exercicio.
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6) Calcular o limite de crédito dos clientes com base nas informacoes obtidas:
Considerando as notas atribuidas aos indices calculados para a carteira de clientes,
estabelecidos como padrdes, graduar, com base na nota dos indices de cada cliente, em até 30%
para mais ou para menos o limite de crédito. Tendo o historico de participagdo percentual como
fornecedor do cliente, ¢ possivel estimar o novo limite com base no passado e atenuar ou
potencializar este limite de acordo com as notas obtidas na comparagao dos indices de analise
com os dos demais clientes. Por exemplo: Se o historicamente, nos ultimos 3 exercicios a
empresa Fantasia S/A teve participagdo percentual média de 15% nas compras efetuadas pelo
cliente, e a comparagao dos indices de avaliagdo das demonstragdes contabeis apontaram, em
uma escala de 0 a 6, uma nota 4, e as compras do ultimo exercicio do cliente somaram
$ 1.000.000, este cliente pode ter seu limite de crédito concedido pela média historica, de
$ 150.000. Atribuindo-se um adicional de 10% para cada ponto na nota acima de 3 e deduzindo
10% para cada ponto na nota abaixo de 3, poderia ser concedido a este cliente um limite de

crédito de $ 180.000.

4.4.5. Alcadas de crédito
Com relagdo as algadas de crédito, assim como ja foi observado nas criticas ao modelo
atual, a organizagdo atual das Algadas de Crédito pode ser considerada como eficiente e segura.
A estrutura atual atribui um 6timo controle da aprovacdo de limites de crédito sem que o

processo seja restritivo ou deliberado em excesso.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O processo de analise de crédito ¢ de fundamental importancia em qualquer empresa
ou organizac¢do que tenha atividade que exija concessdo de crédito, ou seja, vender a prazo.

Esta pesquisa procurou observar os aspectos e critérios levados em consideragdo pela
atual metodologia de andlise de crédito adotada pela empresa Fantasia S/A no intuito de
compreendé-los em sua necessidade e importancia, e tomando-os como base, poder sugerir uma
metodologia de analise aprimorada e que agregue em seguranga na concessao de crédito sem
que sejam reduzidas as oportunidades de negocios e nem o resultado almejado pela empresa.

A revisao bibliografica proveu o levantamento dos principais autores relacionados aos
assuntos propostos, onde a fundamentacdo tedrica embasou a apresentagdo dos critérios e
técnicas de analises apresentados.

A apresentacdo e avaliagao da metodologia atual de analise de crédito adotada pela
empresa possibilitou a percepgao de alguns pontos que ndo podem ser considerados falhos, mas
inadequados ao porte da empresa, haja visto que principalmente no que tange ao calculo do
limite de crédito, o modelo de célculo ndo se aproxima ou baseia-se diretamente em nenhuma
técnica encontrada na literatura pesquisada. Além disso, através da propria experiéncia
vivenciada por esta empresa, constatou-se que em alguns casos, clientes com claro potencial de
crescimento e de negdcios obtiveram um limite de crédito reduzir ante as expectativas e outros
clientes considerados de pouco potencial e inclusive com histéricos de problemas, obtiveram
um limite de crédito considerado exagerado.

A partir da literatura e tomando como base a identidade e os critérios importantes para
a empresa na concessao de crédito foi possivel selecionar critérios a serem utilizados no
processo de analise de crédito, que possuem embasamento técnico e que na medida do possivel
possam retratar e imprimir o perfil do cliente que busca a concessdo de crédito de modo que a
empresa cedente seja exposta a riscos calculados e principalmente menores do que
anteriormente.

Espera-se que este trabalho seja tomado pela empresa como uma real avaliacao de sua
metodologia de andlise e que sejam avaliadas e se possivel adotadas as sugestdes feitas através
desta pesquisa e que as criticas aqui feitas sejam consideradas como construtivas, no intuito de

aprimorar e contribuir com a segurancga e sucesso dos negocios realizados com seus clientes.
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