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RESUMO

RODRIGUES, Elisangela. Concessdo de credito no pds-vendas em concessionaria de
caminhdes: ferramentas para minimizar a inadimpléncia. Passo Fundo, 2016. 62 f.
Estagio Supervisionado (Curso de Administracao). UPF, 2016.

O presente trabalho aborda o processo de analise de crédito, indice significativo de
inadimpléncia e os métodos e ferramentas ja utilizadas em uma concessionéria de veiculos
comerciais. Tem como objetivo principal identificar as alternativas adequadas para minimizar
a inadimpléncia na concessdo de crédito aos seus clientes, sendo verificados os relatorios
gerenciais do Ultimo ano. Foi usado o método de pesquisa descritiva/ exploratério de forma
quantitativa e qualitativa obtendo dados fornecidos pela propria empresa. A analise dos dados
demonstrou que os principais fatores de inadimpléncia sdo o atraso dos boletos, erro nos
boletos, a crise econdémica e outros. A analise dos processos internos demonstrou que a
principal causa dos problemas de inadimpléncia é o uso pela empresa de um software
inadequado para suas operacdes, que ndo gera os boletos no ato da compra, e depende do
banco para o envio dos mesmos, gerando os problemas de atrasos e erros. Além disso, um
sistema mais atual pode contribuir avisando o cliente de parcelas & vencer. Desta forma,
conclui-se que a implantacdo de um novo sistema de gerenciamento financeiro na empresa
pode reduzir significativamente a inadimpléncia de seus clientes, aumentando o indice de
satisfacdo e fidelizando ainda mais seus clientes.

Palavras- chaves: Sistema de Gerenciamento Financeiro, Andlise de crédito e Reducdo de
inadimpléncia.
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1 INTRODUCAO

Atualmente quando falamos de crise percebemos que o assunto é preocupante, e a
questdo € saber qual sera o tamanho que essa crise ird ter e de que maneira ela ird impactar-
nos diversos setores de nossa economia e também nas finangas das pessoas neste ano de 2015.

As empresas no geral que serdo as afetadas, e sofrerdo muito com os impactos da
crise, principalmente aquelas que dependem de crédito para seus negocios.

Por uma coeréncia econdmica, que agrega as decisdes do mercado financeiro atual, ao
contrario do que acontece na equipe econémica atual os bancos deverdo reduzir linhas de
crédito, tanto a pessoas fisicas quanto juridicas.

Com todos esses acontecimentos, o risco de inadimpléncia cresce e isso faz com que
imediatamente o banco aumente a rigidez das suas condi¢des para concessao de crédito e o
resultado serd muito mais dificil para de obter financiamentos nas instituicGes privadas.

Para os empreendedores a melhor recomendacéo € que se preparem para tempo dificil,
pois ao contrario do que muita gente imagina momentos de crise podem ser épocas de grandes
oportunidades.

Por isso ao conceder o crédito corre o risco de ndo receber a operagcdo por motivos
diversos, que podem estar relacionados ao carater do cliente, sua capacidade, fatores externos
e até incapacidade de gerar recursos necessarios para o comprimento das suas obrigacoes.

Para prevenir estes casos de inadimpléncia a analise de crédito deve ocorrer de forma
planejada e objetiva, pois envolve uma relacdo comercial, onde o concessor do crédito por
meio da analise tentard& minimizar a0 maximo o risco de ndo receber o valor, por isso a
empresa deve fixar uma politica de crédito com auxilio de ferramentas flexiveis ou restritivas
diminuindo as taxas de risco.

Portanto precisam seguir parametros fundamentais na concessdo de crédito, devem
basear-se no conhecimento do perfil do cliente, mediante um cadastro adequado e que
proporcione informacGes amplas e seguras, pois as informacgdes colhidas formal ou
informalmente sdo necessarias para que se conhegam as pessoas e consequentemente se possa
formar um conceito sobre elas.

O presente estudo tem por como escopo geral identificar quais as principais causas que
levam os clientes se tornarem inadimplentes em um determinado periodo na empresa e buscar

alternativas praticas que facilite a anélise do crédito minimizando ao méximo as perdas.
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1.1 IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO ASSUNTO

O determinado estudo apresenta como tema geral uma analise, apontando quais as
principais causas que levam clientes a se tornarem inadimplentes em um terminado periodo, 0
percentual de inadimpléncia em relacdo a carteira total, e a melhoria do processo decisorio
identificando também quais os fatores que dificultam a recuperacdo dos créditos
inadimplentes na Concessionaria de Caminhdes.

A Empresa faz parte de uma Concessionaria de Caminh@es que oferece Solucbes para
Transporte, veiculos pesados e semipesados Caminhdes e Onibus, Pecas de Reposicdo e
Servicos Técnicos e Financeiros (Financiamentos, Consorcio e Seguros) contamos ainda com
a estrutura de produtos e servicos de Pneus.

A Rede de Concessionaria vem crescendo junto com 0S Seus parceiros, com suas
unidades habilitadas para oferecer produtos e servigos com a mais alta tecnologia no mercado
de veiculos comerciais.

Esta pesquisa apresenta uma grande importancia para a empresa, pois levantara as
principais causas da inadimpléncia que geram alto nivel de provisionamento para a carteira de
crédito na parte de pds-vendas, buscard ferramentas e técnicas que facilitem a andlise
calculando o risco real de cada operacdo analisada e algumas técnicas mais eficientes de
cobranca que auxiliaram na recuperacdo dos clientes inadimplentes.

Neste contexto, a presente pesquisa se norteara pelo seguinte problema: Quais as
ferramentas e alternativas praticas adequadas para minimizar a inadimpléncia em

operac0Oes de Pos-Vendas (Servigos), aos clientes na Concessionaria de Caminhdes?
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo geral
Identificar as ferramentas e alternativas praticas adequadas para minimizar a

inadimpléncia em operacdes de Pds-Vendas (Servicos) aos clientes na Concessionaria de

Caminhdes?
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1.2.2 Objetivos especificos

— ldentificar as principais causas que levam as operacgdes se tornarem inadimplentes;

— Descrever o processo a politica de crédito vigente na entidade estagiada;

— Identificar em que prazo médio as operagOes se tornaram inadimplentes;

— Verificar se as operagdes de liberagdo de crédito que estdo em conformidade com a
politica de crédito vigente na empresa;

— Desenvolver um conjunto de recomendacbes que apresente ferramentas e

alternativas de reducéo da inadimpléncia.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico é considerado uma excelente ferramenta, que auxilia o
administrador a estabelecer a direcdo a ser seguida pela empresa, visando obter resultados
positivos na relagdo da entidade com o seu ambiente interno e externo.

Conforme Oliveira (2003, p. 47) “planejamento estratégico € o0 processo
administrativo que proporciona sustentacdo metodoldgica para se estabelecer a melhor
dire¢do a ser seguida pela empresa, atuando de forma inovadora e diferenciada”.

(...)Planejamento estratégico é a melhor op¢éo para as empresas, que buscam aplicar
determinadas estratégias, com o objetivo de alcancar suas metas, através de um
planejamento global e a longo prazo (CHIAVENATO, 2000).

De acordo com Las Casas (2006, p.13) “planejamento estratégico € 0 processo
gerencial de desenvolver e manter uma direcdo estratégica que alinhe as metas e 0s recursos
da organizacdo com suas mutantes oportunidades de mercado”. Portanto, ¢ importante frisar,
que o planejamento estratégico deve estar presente nas organizacGes que buscam a exceléncia
como também no desenvolvimento dos seus produtos e servigos, sendo que é preciso estar
sempre se atualizando, devido as grandes mudancas que vem surgindo no mercado.

(...)Segundo Sampaio (2000, p.29): o planejamento estratégico consiste num grande
processo de aprendizagem justamente a partir de sua implementacdo, como um
continuo processo de feedback em todas as suas etapas, guiado para alcancar
resultados. Estes sdo subsidiados nas oportunidades e ameagas existentes,
examinadas através dos pontos fortes e fracos da organizacdo e sdo elas que
estabelecem e corrigem cursos de agdo a longo prazo.

As fases bésicas para a elaboracdo e implementacdo do planejamento estratégico,

Segundo Oliveira (2003, p. 68), podem ser as seguintes:

2.2 ANALISE DO AMBIENTE

A analise do ambiente é uma das bases para a elaboracdo da estratégia e compde a
andlise das ameacas e oportunidades do ambiente externo da empresa.
Quanto mais instavel e complexo for o ambiente, maior seré a necessidade do enfoque

sistémico e do planejamento estratégico.
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Um dos motivos pelos quais os administradores devem necessitam realizar a analise
do ambiente esta relacionada com a Teoria Geral dos Sistemas, pois de acordo com esta, as
organizacOes modernas sdo sistemas abertos que recebem influéncia do ambiente e estdo em
constante interacdo com ele, sendo os administradores responsaveis por assegurar que essas
influéncias sejam canalizadas para uma direcdo positiva, contribuindo para o sucesso

organizacional.

2.3 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

O diagndstico estratégico é a primeira fase do planejamento estratégico, que define
qual a real situacdo da empresa quanto a seus aspectos internos e externos. A decisdo de
planejar decorre da percepcdo de que os eventos futuros poderdo néo estar de acordo com o
esperado se nada for feito.

(...) O diagnostico estratégico, segundo Oliveira (1986), deve considerar o ambiente
e suas variaveis relevantes no qual estd inserida a empresa. Este ambiente
proporcionara & empresa oportunidades que deverdo ser usufruidas e ameacas que
deverdo ser evitadas.

Para enfrentar a situacdo ambiental, a empresa devera ter plenos conhecimentos de
seus pontos fortes e fracos, e esse processo de analise deverad ser integrado, continuo e
sistémico.

Para a execucdo do diagndstico estratégico, € necessario ter acesso a uma série de

informacGes, que podem ser obtidas interna e externamente a empresa.

2.3.1 ldentificacdo da misséao empresarial

A missdo da empresa é determinada pelo motivo pelo qual ela desenvolve suas
atividades, onde estardo estabelecidos seus propdsitos, ou seja, S0 0S cOmpromissos que a
empresa cria para cumprir com sua missao, é o seu papel perante o mercado (TAVARES,
2010).

A missdo deve estar clara a todos os integrantes da organizacao, ela deve ser entendida
como uma identificacdo a ser seguida. Ao estipular a missdo da empresa, 0s gestores devem
se atentar para os diversos fatores que compdem o desenvolvimento de sua missédo, ela deve
ser focalizada no sentido da satisfacdo das necessidades dos clientes, uma vez que, a
satisfacdo do cliente trard beneficios para a empresa e ela conseguira 0 sucesso. A missdo
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deve ser capaz de refletir as aptidGes essenciais da empresa, devem ser compreensiveis por
todos, realistas e motivadoras, cativando os envolvidos a cumprirem com o determinado
(OLIVEIRA, 2004).

Contudo. a missao deve ser clara e definida em termos amplos, e que busque satisfazer
de alguma forma as necessidades do seu ambiente externo e ndo ser colocado de forma a
oferecer alguns produtos ou servigos (FISCHMANN e ALMEIDA, 2011).

A finalidade da missdo empresarial do estabelecimento é auxiliar na gestdo dos
esforcos das pessoas para uma direcdo diante da especificacdo de seus principais
compromissos, evitar desgastes e falta de foco perante a execucdo do plano estratégico,
fundamentar a alocacdo de recursos da organizacdo e alinhar a formulacdo das politicas
empresariais para o alcance dos objetivos estabelecidos (CHIAVENATO e SAPIRO, 2009).

E por meio da declaracio da missdo que a empresa estabelece a causa pela qual ela vai
lutar e ela se extingue a partir do momento em que sua misséo se concretiza. Logo, os lideres
deverdo estabelecer novos sonhos, deverdo se atualizar conforme surgem novos
conhecimentos, novas percepcdes sobre a propria empresa e sobre os concorrentes (PICININ
e KOVALESKI, 2009).

2.3.1.1 Identificacéo da visdo empresarial

A visdo empresarial determina os limites que os responsaveis pela empresa conseguem
enxergar, ou Seja, quanto ao destino da empresa, 0 que esperam que a empresa se torne ao
longo do tempo.

A viséo representa o0 que a empresa quer ser (FISCHMANN e ALMEIDA, 2011). A
visdo deve ser clara e entendivel por todos, a fim de que possam executar suas funcbes com o
intuito do cumprimento da viséo estabelecido pela empresa. Portanto, ao estabelecer a visdo
empresarial, deve-se defini-la de forma objetiva para que todos os usuarios compreendam,
deve-se respeitar os direitos das pessoas, verificar se a visdo direciona-se aos focos basicos da
organizagdo, que atendam em especial ao consumidor e que desenvolva uma cultura de
atuacdo para resultados empresariais (OLIVEIRA, 2004).

Para que sejam elaboradas as estratégias empresariais, faz-se necessario que seja
estipulada a visdo da organizacao anterior, a fim de verificar quais 0s seus anseios, e, entdo,
formular ac¢Oes para atingir o determinado. O desafio de estabelecer a viséo, ndo simplesmente
uma escolha, e sim o autoconhecimento empresarial, ou seja, quem sSomos e 0 que

valorizamos, quais nossos anseios (TAVARES, 2010).
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A organizacdo que possui sua visdo definida dard foco as suas atividades. Sem uma
visdo clara, as pessoas trabalham de forma confusa, sem saber quais decisdes tomar. A visdo
faz com que as pessoas tenham base comum e uma coordenacdo voltada a atender com o
estabelecido, logo:

(-.) A visdo, literalmente, significa uma imagem. Visdo de negocio ou visdo
organizacional ou, ainda, visdo de futuro é o sonho acalentado pela organizacao. E a
imagem com a qual ela se vé no futuro. E a explicacdo do por que, diariamente,
todos se levantam e dedicam a maior parte dos seus dias ao sucesso da organizagao
onde trabalham, onde investem ou fazem negocios (CHIAVENATO e SAPIRO
2009, p. 87).

A visdo do negdcio, embora somente uma imagem, possui um poder muito real, e
influencia as pessoas a desempenharem suas tarefas de forma a alcancar o futuro desejo, por
isso é importante que a visdo da empresa seja em torno dos niveis da organizacdo, que venha
satisfazer o desejo da empresa e das pessoas que nela estdo inseridas (PICININ e

KOVALESKI, 2009)

2.3.1.2 Ambiente Externo

Nenhuma organizacdo atua de forma isolada, mas sim inserida em um ambiente
externo que atua sobre ela e sobre o qual ela também exerce influéncia. Sendo assim, ao
elaborar seus planos, a empresa necessita considerar o ambiente, procurando utiliza-lo a seu
favor.

Segundo Robbins (2002, p. 89), “o ambiente de uma organizacdo ¢ composto por
forgas e instituicdes externas a ela que podem afetar seu desempenho™.

Ja para Bateman e Snell (2006, p. 47), “o ambiente externo sdo todas as forgas
relevantes fora das fronteiras da empresa como concorrentes, clientes, governo e a economia”.

No entanto, o ambiente de cada empresa difere, dependendo do nicho em que esta
atua, em relacdo a gama de produtos ou servicos que oferece e os mercados que atende. O
ambiente externo inclui todos os acontecimentos que ocorrem fora do ambiente interno da

empresa e que afetam seu desempenho ou desenvolvimento. (CHIAVENATO, 2000).
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2.3.1.3 Oportunidades

Segundo Aaker (2012) as oportunidades devem ser avaliadas a fim de identificar o
grau de seus impactos, se o impacto for positivo, a organizacdo deve se preparar para agir
imediatamente.

(“...) As oportunidades podem ser classificadas de acordo com sua atratividade e com

sua probabilidade de sucesso.” (KOTLER, 2000, p.98).

2.3.1.4 Ameagas

As ameacas sdo situacGes ou fendmenos externos, atuais ou potenciais, que podem
prejudicar a execucdo de objetivos estratégicos. Ameacas sdo aspectos mais negativos do
produto/servico da empresa em relacdo ao mercado onde esta ou iré se inserir.

(...) Séo fatores que ndo podem ser controlados pela empresa e sdo relevantes para o
planejamento estratégico (MARTINS, 2007).

Para Morais (2008), as ameacas sdo as forcas externas que podem impactar no sucesso
da empresa, tal como a competicéo, a capacidade operacional e o custo de aumentos dos bens.
De acordo com Martins (2007), ameacas: sdo atividades que podem levar a empresa para uma
reducdo de receita ou até mesmo a seu desaparecimento. Estdo ligadas aos concorrentes e
novos cenarios, desafiando a atual estratégia do empreendimento. Para evita-las devem ser
analisados seus graus de possibilidade de ocorrerem e niveis de gravidade. Ameagas séo
fatores do ambiente externo que impactam diretamente na empresa e nao podem ser
controlados, eles podem prejudicar seu desenvolvimento e acarretar em perca de
posicionamento de mercado. Portanto, devem ser analisados no planejamento estratégico da

empresa.

2.3.1.5 Ambiente Interno

Segundo Costa (2006) para fazer uma analise de ambiente interno é necessario criar
uma lista ampla e abrangente dos pontos fortes e fracos e também os pontos que precisam ser
melhorados, pontos esses que prejudicam a instituicao.

Conforme Aaker (2012), a anélise interna comega com a analise de financas, medidas
de vendas e lucratividade da organizacdo, uma mudanca em uma desses setores pode sinalizar

uma alteracdo na viabilidade do mercado para linha de determinado produto e até a



18

capacidade de produzir competitivamente. O autor afirma também que ao criar e implementar
uma estratégia, € de extrema importancia identificar os ativos e competéncias da
organizacg0es, que representam os pontos fortes e pontos fracos da mesma.
(...)Aaker (2012) diz que ao realizar uma analise externa, uma série de
oportunidades e ameagas serdo identificadas, o desafio do ambiente interno é

identificar quais s@o as mais relevantes e importantes para a organizacdo e dar énfase
nas mesmas.

2.3.1.6 Pontos Fortes e Pontos Fracos

Ao estudar a organizacao internamente, pode- se destacar quais sdo seus pontos fortes
e fracos que podem auxiliar para deixar a organizagdo em posicao vantajosa ou desvantajosa.
E importante que os fatores sejam estudados a fim de minimizar perdas para a organizacao; 0s
pontos fracos sdo tudo aquilo que pode vir a prejudicar a empresa e devem ser encarados
como um fator a ser melhorado, e os pontos fortes sdo pontos positivos, que irdo auxiliar
como uma forma de oportunidade para a empresa (TAVARES, 2010).

Para saber a real situacdo da empresa é necessario elaborar um levantamento de todos
0s pontos fortes e pontos fracos da empresa, a fim de saber quais pontos sdo positivos para
aproveitar e quais pontos sao negativos e que precisam ser modificados para ndo prejudicar o
andamento da empresa.

— Os Pontos fortes sdo todas as caracteristicas positivas que favorecem o
desempenho das atividades da organizacdo e auxiliam o cumprimento dos objetivos
empresariais.

— Os Pontos fracos sdo todas as caracteristicas negativas que prejudicam o
desenvolvimento da organizacdo e devem ser adequadas, a fim de evitar maiores
falhas na organizacdo (MEDEIROS, et al, 2010).

(...)A finalidade de diagnosticar o ambiente interno de uma empresa é colocar em
evidéncia as deficiéncias e as qualidades que a empresa tem, e serdo determinadas

por meio de andlise da atual situagdo da empresa perante 0 mercado (OLIVEIRA,
2004)
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2.4 CONCEITO DE CREDITO

O crédito se originou nas sociedades antigas cuja prazo do plantio da colheita, ficava
cada vez mais curto com as antecipacBes. J& no conceito antigo, o crédito consistia na
prestacdo de servicos ou ceder algo a alguém, contando com algo em pagamento ou troca
desse servico prestado ou bem cedido (LEMES JUNIOR, RIGO E CHEROBIM 2005.)

Fundado na Visdo de Wolfang Kurt Schrickle, (2000), apresenta aqui o celito de
crédito moderno:

Crédito é todo ato de vontade ou disposicdo de alguém de destacar ou ceder,
temporariamente, parte de seu patriménio a um terceiro , com a expectativa de que esta
parcela volte a sua posse integralmente, ap6s decorrido o tempo estipulado (p25).

Dessa forma, pode se dizer que ao ceder uma determinada quantia a um a empresa ou
pessoa aquele que o faz tem a expectativa, do retorno integral dessa quantia, num determinado
espaco de tempo. (BEM, SANTOS E COMITRE,2007).

Para Wazilewski e Bertoini (2008) palavra crédito pode ser interpretada como
“confian¢a”. A atividade negocial, que envolve uma institui¢do propriamente dita, seu
universo de clientes, empregados e o publico em geral, fundamentam-se nesse principio.

Afinal, confianga é um sentimento, uma convicgdo que se constrdi ao longo do tempo,
através de acontecimentos e experiéncias reais de lisura, probidade, pontualidade, honestidade
de propositos, cumprimento de regulamentos e compromissos assumidos.

Crédito ndo significa apenas a cessao de patrimonio. E uma relacdo de confianca entre
as duas partes. A empresa deve ceder créditos a um cliente, que vai adquirir produtos e ou
servicos, ré deve também fazer concessdes e acreditar que seus fornecedores nédo irdo deixar
de cumprir suas obrigacfes (CENTA, 2004).

Conforme Santos (2003) o Crédito em finangas, € uma modalidade de financiamentos
entre a empresa e o cliente possibilitando assim realizar a liberagdo do crédito. O crédito tem
duas nocbes fundamentais: A confianca que a empresa coloca no cliente de haver um
pagamento e o tempo entre o periodo da aquisicao de algo e a quitacdo da divida.

De acordo com Lemes Junior; Rigor; Cheirosinho (2010) o Crédito de certa forma
facilita as vendas, concedendo o crédito, a empresa consegue vender mais do que venderia se
a forma de pagamento fosse apenas a vista. Porém quando a empresa concede esse crédito
estd correndo maiores riscos com seus clientes devedores. A empresa que utiliza o crédito
como forma de pagamento, necessita de um investimento maior em capital de giro, exigindo

também uma maior atencao dos gestores na administracao da empresa.
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2.5 ANALISE DE CREDITO

Liberar créditos a alguém significa acreditar que esse alguém sabera usar
convenientemente esse dinheiro, em proveito proprio, de seus familiares ou membros da
comunidade, dispondo da capacidade de devolvé-lo acrescido de juros, corre¢cdo monetaria e
taxas fiscais que se fizerem necessarias, na data certa e determinada.

De acordo com Matias (2007) quando uma empresa decide conceder um crédito para
seus clientes, primeiramente ela precisa definir os procedimentos que deverdo ser seguidos
para assim poder conceder esse crédito. Deve saber como vai monitorar e controlar as contas
a receber e consequentemente como devera ser feita a cobranca.

Conforme Santos (2003) O objetivo do processo de analisar o crédito é o de conhecer
o Cliente, ou seja, conhecer a idoneidade do cliente e a capacidade do mesmo de pagar suas
dividas. Para realizar a analise, as empresas utilizam duas técnicas: a técnica subjetiva
que analisa a pessoa para qual serd liberado o crédito e a técnica objetiva que utiliza
0s procedimentos estatisticos.

Para Schrickel (2000) a analise de crédito é um instrumento para estudar os riscos que
a empresa tera por um empréstimo com esse crédito liberado. Através dessa analise, pode-se
chegar a conclusdes sobre o cliente e saber que tipo de empréstimo fazer.

Anélise de crédito Segundo Silva:

“A definicdo do tipo de analise e sua abrangéncia é seguramente um dos pontos
importantes na avaliacdo do risco dos clientes. Muitas vezes, alguns bancos copiam.
Os formularios de outros bancos e passam a usar 0s mesmos indicadores e a mesma
forma de analise para uma carteira de clientes com perfil diferente. Isto pode levar
ao isso de padrdes e critérios inadequados. Quando um banco trabalha com clientes

de atividades, portes e regides diferentes, muitas vezes, precisara ter critérios de
analises também diferente. <> (SILVA, 2008, p. 96).

2.6 POLITICA DE CREDITO

A politica de crédito de uma empresa ou instituicdo financeira deve ter como objetivo
a orientacdo aos profissionais que concedem o crédito, para que se tenha um padrédo a seguir
na analise de crédito de determinado cliente.

Conforme Lemes Junior; Rigor; Cheirosinho (2010) Politicas de crédito sdo a base da
administracdo de valores a receber, pois é através dela que é realizada a forma de como

conceder os crédito, é a politica de crédito que defini os padrdes de crédito, riscos, prazos.
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Para Bem, Santos e Comité (2007) a politica de crédito ¢ também chamada de
“Padrdes de Crédito”, sendo seu objetivo basico a orienta¢do das decisdes de crédito em 5
face dos objetivos desejados e estabelecidos. Pode ser considerado um guia para a decisao de
crédito, porém ndo é a decisdo; rege a concessao de crédito, porém ndo concede o crédito e
orienta a concessao de crédito para o objetivo desejado, mas ndo é o objetivo.

Diante das diversas mudancas na economia de um pais, nas condi¢des de mercado,

Na concorréncia e em outros fatores, uma empresa necessita gerir adequadamente suas
financas, para manter seu equilibrio financeiro e aumentar a rentabilidade de seus Negdcios.
(BEM, SANTOS e COMITRE, 2007).

Bem, Santos e Comité (2007) continuam dizendo ainda que dependendo das condigdes
internas e externas, a alta administracdo, que rege a politica de crédito de uma empresa, pode
alterar os prazos de concessdo, as taxas de juros, as garantias, os critérios de analise do
crédito, o que determinara a rentabilidade e o risco do negdcio de uma empresa.

A esse conjunto de medidas, chamamos de “politica de crédito”, que compreende as

decisOes estratégicas da empresa e proporciona as alteragdes nos seus limites.

2.7 FUNDAMENTO DA ANALISE DE CREDITO

Segundo Santos (2003), o processo de analise Subjetiva envolve decisdes individuais
quanto a concessdo ou recusa de crédito. A decisdo baseia- se na experiéncia adquirida,
disponibilidade de informacdes e sensibilidade de cada analista quando aos risco do negaocio.

Gilman (2001) faz nos acreditar que um dos insumos basicos a decisdo final de crédito
é o julgamento subjetivo que o analista financeiro faz para determinar se é valido ou nédo
assumir riscos. Segundo o autor, a experiéncia adquirida do analista e a disponibilidade de
informacdes (interna e externa) sobre o caracter do cliente sdo requisitos fundamentais para a
analise subjetiva do risco de crédito.

Na hora de concessao de crédito a empresa ira verificar até que ponto podera liberar
limite ao cliente.

E utilizam geralmente os 5 C’S do crédito, que s@o primordiais para uma analise.

2.8 0S CINCO C’S DO CREDITO

Como forma de dar o enfoque a anélise de crédito e decidir o quanto sera destinado a

determinado cliente, € importante a analise de algumas variaveis, mesmo que seja um
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julgamento subjetivo. Drucker, 1998, diz que é necessario determinar o tipo de informacéo de
que o credor precisa.
Silva (2008) ainda acrescenta que as variaveis do crédito estdo relacionadas ao risco
do cliente, ou seja, ao risco intrinseco, o que sera base para a classificagcdo do risco (Rating) e,
adiciona um sexto C, de conglomerado, que diz que ndo apenas o tomador deve ser analisado,
mas sim, o todo, ou seja, 0 contexto no qual ele esta inserido se ha familiares na mesma
situacdo, o historico dos mesmos, entre outros.
Para Gitman:
A analise por meio dos cincos C’s do crédito ndo produz uma decisdo especifica de
aceitacdo ou rejeicdo e, portanto, seu uso requer a intervencdo de um analista
experimentado o estudo de pedidos e em decisbes de concessdo de crédito. A
Aplicacdo desse enfoque tende a garantir que os clientes da empresa paguem seus

débitos, sem que sejam pressionados, dentro prazo de crédito estabelecido.
(GITMAN, 2004, p. 521).

Segue abaixo os cinco C’s do crédito, indicados na Figura 1, que sdo primordiais para
uma analise; sdo cinco dimensdes chaves que sdo usadas pelos analistas de créditos para

ajuda-los a decidir se ira liberar o crédito a pessoa solicitante (GITMANN, 2001).~

Figura 1: Os cinco C’s do crédito

C’s do Credito
Idoneidade atual e histérica do cliente na amortizacao de empréstimos

- Capacidade |——p| Habilidade do cliente na conversao de seus ativos em renda ou receita

— Capital ——p | Situagao economico-financeira

— Colateral ——p | Vinculagao de bens patrimoniais ao contrato de emprestimo

e Condicoes +——» | Impacto dos fatores externos sobre a fonte primaria de pagamento

Fonte: Santos (2003, p.45)

2.8.1 Caréater

Mira e Davi, (2000; p. 50), entendem que a avaliacdo do carater do tomador de crédito

integra o que é denominado risco técnico.
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Ha uma analise da historia do cliente, que leva em consideracdo a idoneidade, o
compromisso em honrar dividas, a pontualidade. Analisa-se 0 comportamento do cliente no
mercado de crédito. Para tanto, o credor utiliza-se de consultas a 6rgdos de protecdo ao
crédito, como o Serasa, antes de conceder linhas de crédito. Gilman, (2004, p. 521) coloca tal
variavel como uma analise do historico do cliente.

Em termos de cumprimento de suas obrigacGes. Pode-se identificar o carater atraves
de informac0es internas e externas do cliente. As informacdes internas podem ser consultadas
no proprio ambito de trabalho. De posse de tais informacdes, o credor deve verificar a
maneira de como o cliente tem se comportado no mercado financeiro.

Nessa etapa a empresa, no caso a credora, ira verificar a reputacdo do cliente, se existe
algum fato que o desabone as informacdes externas podem ser obtidas através de 6rgaos de
protecdo ao crédito, verifica-se se o cliente possui titulos protestados em cartério ou se tem o
cadastro no CCF — Cadastro de cheques sem fundo observa-se o historico de ocorréncias no
Serasa. E realizada um busca por informagcées que podem desabonar o cliente no mercado de
crédito, por isso, € comum recorrer também aos fornecedores, para que seja informado o

habito de pagamento do Cliente.

2.8.2 Capacidade

A capacidade é mensurada com base nas receitas e despesas que a empresa tem, se
estas permitem o cumprimento das obrigac6es no mercado.
Para Silva:
Refere-se ao julgamento subjetivo do analista quanto a habilidade dos clientes no
gerenciamento e conversdo de seus negdcios em receita. Usualmente, os credores

atribuem a renda de pessoas fisicas ou a receita de empresas a denominagdo de
“fonte primaria de pagamento” e principal referencial para verificar se o cliente tem

capacidade de honrar a divida. (SILVA, 1983, p. 31)

Para mensurar a capacidade para as pessoas fisicas, é analisado dado pessoal, como
nivel do cargo e estabilidade no emprego, o nivel de escolaridade, o estado civil, se possui
dependentes. Para as pessoas juridicas, verificam-se as demonstracdes e relatérios contébeis,
com énfase na liquidez e no endividamento. Os sécios e empregados sdo também analisados e
ainda a atuacdo da empresa no mercado, o histérico de sucessos e insucessos com produtos e

servicos oferecidos por ela.
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Para Schrikel:

Se o individuo revela capacidade para administrar seu negécio, de tal sorte a fazé-lo
prosperar e ter sucesso, ele ja terd demonstrado (por que ndo?) uma capacidade sem
saldar compromissos ocorre ndo somente em relacdo aos negdcios, alcancando.
Também suas finangas pessoais. A atenta observacdo de como o individuo
administra suas finangas pessoais €, também, e sem ddvida, uma valiosa fonte de
informagdes para a construcdo do conceito de qual seja sua capacidade de crédito.
(SCHRIKEL, 2000, p.51).

A capacidade do tomador de crédito podera ser demonstrada através da analise da
capacidade técnica e financeira da empresa, ou seja, analisando o desempenho, 0 mercado em
que atua a concorréncia, a administracdo, e 0 mais importante, como a empresa solve 0s
compromissos assumidos com os seus fornecedores, bancos e clientes.

Mira e Davi completam o segundo C: E considerado como aspecto subjetivo do risco,
a medida que os instrumentos disponiveis para sua analise e os resultados obtidos e estejam
muito mais relacionados com a percep¢do de quem analisa do que com os dados e
informagdes propriamente ditas levado ao extremo, o que ndo é certamente o caso quando da
analise de risco para fins de concessdo de crédito, o exame da capacidade do cliente se

constituiria num verdadeiro diagnostico empresarial. (MIURA; DAVI, 2000, p. 52).

2.8.3 Capital

A situacdo financeira do cliente reflete em seu capital. Levam-se em consideracGes
informacdes relacionadas ao endividamento, liquidez, lucratividade e outros indices
financeiros calculados a partir de demonstragdes financeiras da empresa é a fonte de renda do
cliente, ou seja, sdo as origens de recursos, sua frequéncia e consisténcia.

Para Santos (2009, p. 31), “o capital ¢ medido pela situacdo financeira do cliente,
levando-se em consideracdo a composicdo (quantitativa e qualitativa) dos recursos, onde sdo
aplicados e como sao financiados”.

As comprovacdes de renda por meio de Decore, contracheques devem estar de acordo
com a declaracdo de Imposto de Renda do cliente, dessa forma pode-se confrontar 0 més a
més com o rendimento anual, visando sempre a veracidade das informacdes prestadas, e
enguanto as empresas deverdo apresentar demonstrativos contabeis para avaliacdo de capital.

Nestas demonstragdes é possivel verificar as condi¢cdes de negdcios, o segmento que a
empresa atua seu fluxo de caixa, suas origens de recursos e financiamentos ‘pela DOAR’,

dentre outros.
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Neste quesito, a Lei 11.638 de dezembro de 2007, veio ajudar as analises, quando
obrigam, no art. 176, as companhias abertas e de grande porte a publicarem a Demonstracao
de Fluxo de Caixa (DFC) e elaborar a Demonstracdo do Valor Adicionado (DVA) (BRASIL,
2007).

A analise da DFC permite que o administrador programe as entradas e saidas de caixa,
pois este demonstrativo é feito pelo regime de caixa, e ndo, pelo regime de competéncia, e
mostra a capacidade que a empresa teve geracao de caixa em um determinado periodo.

Fipecafi (2007, p. 440) coloca a importancia da Decapara usuarios, investidores e
credores, quando permite avaliar:

A capacidade de a empresa gerar futuros fluxos liquidos positivos de caixa a
capacidade de a empresa honrar seus compromissos, pagar dividendos e retornar empréstimos
obtidos. A liquidez, solvéncia e flexibilidade financeira da empresa.

Os Efeitos, sobre a posi¢do financeira da empresa, das transa¢fes de investimento e
financiamento. (FIPECAFI, 2007, p. 440).

Marion e ludicibus (1999, p.220), afirmam que a DFC “demonstra a origem e a
aplicacdo de todo o dinheiro que transitou pelo caixa em um determinado periodo e o
resultado desse fluxo”.

Deve-se considerar que este demonstrativo mostra a movimentacdo das contas de
caixa e bancos, mostrando as entradas saidas de valores monetarios.

Outro importante instrumento é a analise da Demonstracdo do Valor Adicionado
(DVA), pois nos permite a identificacdo das alteragbes na distribuicdo dos recursos
financeiros gerados pela empresa.

Conforme Neves e Vice Conti: Valor adicionado ou valor agregado apresenta a
riqueza criada por uma entidade num determinado periodo de tempo (normalmente, um ano).
Podemos afirmar que a soma das importancias agregadas representa, na verdade, a soma das
riquezas criadas. (NEVES; VICECONTI, 2005, p.307).

O DVA demonstra claramente a riqueza da empresa, dividindo-a entre a parte
pertencente aos s6cios ou acionistas, a dos capitalistas (capital de terceiros), a dos
empregados, e também, a do governo; e pode-se considera-lo como um importante
instrumento na decisdo do crédito, pois nos permite visualizar com maior seguranca a
capacidade da empresa em gerar riqueza, e como essa riqueza é dividida entre os diversos
fatores de producao.

Portanto, a analise do DFC e do DVA juntamente com os demonstrativos contabeis.
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Permite-nos analisar se a estrutura econdmica e financeira da empresa é sélida e

estavel, e que a decisao da concessao (ou ndo) do crédito seja realizada com maior seguranca.

2.8.4 Colateral

Para Schrickel:

O colateral, traducdo do termo inglés de idéntica grafia, significa a garantia colateral
deve ser necessariamente, algo tangivel. A capacidade de repaga mento ndo pode ser
tida como colateral, eis que ndo é tangivel nem executavel (em juizo), e apenas
resumem uma expectativa sobre um evento potencial futuro, consoante certas
premissas assumidas pelo banqueiro no passado. (SCHRICKEL, 2000, p.55).

No mercado esse item é conhecido também por garantias acessorias, que sdo as

garantias oferecidas pelos clientes como forma de minimizar os riscos de inadimpléncia e da

perda parcial ou total de pagamento. Bens moveis e imdveis podem ser a garantia da empresa

para o0 mercado.

Em seguida Schrickel continua:

2.8.5 Condicoes

De acordo com

Raramente (nunca, idealmente), o colateral pode ou deve ser aceito para compensar
os pontos fracos dentro do elemento carater, porque quando a honestidade esta
faltando o crédito incluira riscos que ndo devem ser assumidos pelo banco. Se ndo
ha honestidade, por certo a garantia também sera de grande volatilidade e, mais que
provavelmente, ndo se prestara cobrir suficiente e adequadamente o principal e o0s
juros do empréstimo. (SCHRICKEL, 2000, p.55).

Mira e Davi:

“Integra o microambiente em que ela atua e foge de seu controle. Medidas de
politica econdmica (restricbes ao crédito, politica cambial e de juros, abertura do
mercado. Mediante alteracdo nas aliquotas de importagdes etc.), fendmenos naturais
e imprevisiveis (ligados ao clima, por exemplo) e riscos de mercado e fatores de
competitividade sdo os principais aspectos que moldam a analise do “C” condigoes.
(MIURA; DAVI, 2000, p. 55).

Para Santos Risco:

Est4 relacionado a sensibilidade da capacidade de pagamento dos clientes a
ocorréncia de fatores externos adversos ou sistematicos, tais como os decorrentes de
aumento nas taxas de inflacdo, taxas de juros e paridade cambial; e de crises em
economias de paises desenvolvidos e emergentes, que mantém relacionamento com
0 Brasil. (SANTOS, 2009, p. 32).
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E de extrema importancia este item pois, uma vez que 0S riscos sistematicos
influenciam diretamente a empresa. Por isto analisa-se 0 cenario econémico atual no qual a
empresa esta inserida e de como a empresa lida com fornecedores e cliente, se ela ndo
mantém.

Concentracdo de seus negocios, porque quanto mais diversificada € sua carteira de

clientes e fornecedores, menores sdo 0s riscos.

2.9 RISCOS

Risco é um assunto muito abrangente, existindo inimeras definicoes.

Santos (2002), define risco como o grau de incerteza em relacdo a possibilidade de
ocorréncia de um determinado evento, 0 que, se realizado, redunda em prejuizos, ou seja,
risco € a possibilidade de perda decorrente de um determinado evento.

Conforme Panhoca (2000) e Padoveze & Bertolucci (2005), risco é a possibilidade de
um insucesso na area de negdcios, que podera afetar o patriménio liquido de uma entidade ou
ainda, o perigo iminente e relevante de uma perda contigencial irrecuperavel, devido a
probabilidade de ocorréncia de um evento indesejado.

Jé& Baraldi, afirma que:

Os riscos empresariais sdo todos 0s eventos que impedem a empresa e as pessoas de
ganharem dinheiro e respeito. S&o elementos incertos e as expectativas que agem
constantemente sobre 0s meios estratégicos e o ambiente e que provocam 0S
desastres financeiros. (BARALDI, 2005)

Conforme Padoveze & Bertolucci (2005), para se definir o modelo adequado para o
gerenciamento do risco, é necessario primeiramente definir quais sdo os riscos existentes.

A existéncia de riscos na organizacdo estd diretamente ligada ao tipo de negocios,
produto, mercado, localizacdo geografica, nivel de seguranca existente, programas de
sensibilizacdo dos colaboradores, perfil de seus colaboradores, controles internos, entre
outros. A gama de varidveis € muito grande e, assim, observa-se que a identificacdo de sua
causa exige um conhecimento profundo das caracteristicas conjunturais da empresa,
interpretando os sinais que a corporacdo emite no seu dia-a-dia (BRASILIANO, 2003).

Da mesma forma que existem inumeras definicbes de risco, existem riscos de
inimeras naturezas, tais como os ligados a saude do trabalhador, ao meio ambiente,

financeiros, de mercado, operacionais, econdémicos, legais e de crédito, entre outros. Esses
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riscos muitas vezes se tangenciam, interagem e se somam, afetando os resultados

organizacionais, conforme mostrado na Figura 1.

Figura 2: Tipos de riscos e seu impacto nos resultados organizacionais

RISCO
OPERACIONAL

RISCO LEGAIS
SN

RISCO DE MERCADOC

RISCO DE INFORMAGCAD

RISCO CATASTROFICO

RESULTADOS
ORGANIZACIONAIS

RISCO DE CREDITO

Fonte: Adaptado de Brasiliano (2003).

2.9.1 Tipos de Riscos

Brasiliano (2003), segmenta o0s tipos de riscos em quatro grandes grupos:

Risco de Mercado

Medida numérica da incerteza relacionada aos retornos esperados de um investimento,
em decorréncia de variacbes em fatores como taxas de juros, taxas de cambio, precos de acoes
e commodities. As principais subareas do risco de mercado sdo: de Taxas de Juros, de Taxas
de Cambio, de Commodities, de Acbes, de Liquidez, de Derivativos, de Hedge e de

Concentracdo (mercado).

Risco de crédito
Medida numérica da incerteza relacionada ao recebimento de um valor contratado, a
ser pago por um tomador de um empréstimo, contraparte de um contrato ou emissor de um

titulo, descontadas as expectativas de recuperacdo e realizacdo de garantias. As principais
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subareas do risco de crédito sdo: de Inadimpléncia, de Degradacdo de Crédito, de Degradacao

das Garantias, de Financiador, de Concentracao (crédito).

Risco Legal

Medida numérica da incerteza dos retornos de uma instituicao, caso seus contratos nao
possam ser legalmente amparados por falta de representatividade por parte de um negociador,
por documentacdo insuficiente, insolvéncia ou ilegalidade. As principais subareas do risco

legal sdo: de Legislacdo, Tributario e de Contrato.

Risco Operacional

Uma medida numérica da incerteza dos retornos de uma instituicdo, caso seus
sistemas, praticas e medidas de controle ndo sejam capazes de resistir a falhas humanas
,danos a infra- estrutura de suporte, utilizacdo indevida de modelos matematicos ou
produtos, alteragdes no ambiente dos negdcios, ou a situacdes adversas de mercado. As
principais subareas do risco operacional sdo: de Overload, de Obsolescéncia, de Presteza e
Confiabilidade, de Equipamento, de Erro N&o Intencional, de Fraudes, de Qualificacdo, de
Produtos & Servigos, de Regulamentacdo, de Modelagem, de Liquidagdo Financeira,
Sistémico, de Concentracdo (operacional), de Imagem e de Catastrofe.

2.10 INADIMPLENCIA

Segundo o Guia Serasa: “Como evitar a inadimpléncia”, Cap. 1, (2005, p 4), a palavra
inadimplente entrou na lingua portuguesa em 1958 e significa “aquele que falta ao
cumprimento de suas obrigacdes juridicas no prazo estipulado”. O termo inadimpléncia ¢ Um
substantivo feminino que significa “o ndo cumprimento de algo”. O Cdédigo Civil usa
inadimplemento. A palavra aparece no artigo 960 com o seguinte texto: “o inadimplemento da
obrigac¢do, positiva e liquida, no seu termo constitui de pleno direito em mora o Devedor”.

H& uma enorme preocupagdo das empresas fornecedoras de crédito em relagdo a
possibilidade de os seus clientes ndo efetuarem o pagamento no prazo determinado.

Quando o cliente ndo realiza o pagamento na data estabelecida, ele passa a ser
denominado inadimplente. A ocorréncia do inadimplemento pode se dar quando a prestacéo
nédo for realizada pelo devedor, neste caso, trata-se de inadimplemento absoluto, ou, quando

for realizada imperfeitamente, caracterizando, assim, o inadimplemento relativo da obrigacgéo.
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Segundo Provar (2000 apud Mauller, 2008), o termo inadimplente refere-se ao devedor
que inadimple, que ndo cumpre no termo convencionado suas obrigacfes contratuais. Provar
(2000 apud Mdiller, 2008), afirma que a inadimpléncia se apresenta de vérias formas, ndo s
no pagamento de carnés de crediario. Os cheques devolvidos pelos bancos por falta de fundos,
sejam eles pré-datados ou ndo, também causam serios problemas as empresas.

Considerando-se que a inadimpléncia é prejudicial as organizacdes, é necessaria a
analise de suas causas para que seu indice nédo se eleve, e deve-se adotar medidas para nédo ter
problemas no momento do recebimento, ou, pelo menos, minimizar os efeitos negativos

causados pela inadimpléncia.

2.10.1 Causas da Inadimpléncia

Segundo Santos,

> O Risco de inadimpléncia, segundo Santos (2003, p. 17),” pode ser determinado
por fatores internos e externos. O risco total de crédito é funcédo direta desses dois
fatores”. Entre os fatores internos podem-se destacar profissionais desqualificados;
controles de riscos inadequados, auséncia de modelos estatisticos; concentracdo de
crédito com clientes de alto risco; e fatores externos sdo de natureza
macroecondmica.”” (SANTOS, 2003, p.17)
Provar (2000) conclui que a inadimpléncia possui muitas causas, mas que sem duvida
muitas delas estdo ligadas a fatores vinculados ao desempenho de toda economia.
O desemprego, se elevado, contribui para 0 aumento do nimero de carnés em atraso.
Por outro lado, a inadimpléncia, quando elevada, também influéncia a economia, provocando
concordatas e faléncias. Além disso, é claro, 0 aumento do risco induz a elevagéo das taxas de

juros, que passam a incorporar uma taxa de risco maior.

2.10.2 Inadimpléncia das Empresas

De acordo com o SEBRAE (2015), Inadimpléncia abre o segundo semestre com alta
de 0,6%.

O indicador Serasa Experian de inadimpléncia do consumidor comegcou o0 segundo
semestre de 2015 com crescimento de 0,6 %, na comparagdo com 0 més de (junho/15). Na
andlise interanual-julho de 2015 x julho de 2014- o indicador teve elevacdo de 19,4%. No
acumulado do ano até julho, na comparacdo com o mesmo periodo do ano anterior, o indice

também subiu 16.8%.
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Segundo os economistas da Serasa Experian, o desemprego crescente bem como a
inflacdo e os juros altos tem prejudicado a saude financeira do consumidor, dificultando-o a
manter 0s seus pagamentos em dia.

Na decomposi¢do do indicador, a inadimpléncia ndo bancéria, (junto aos cartdes de
crédito, financeiras, lojas em geral e prestadoras de servi¢cos como telefonia e fornecimento de
energia elétrica, agua etc.) foi a responsavel pela alta do indicador, com aumento de 3,5% e
contribuigéo de 1,6 p.p.

A elevacdo do indice mensal ndo foi maior ainda porque as dividas com os bancos
apresentaram queda de 2,2% e contribuiram negativamente com 1,0 p.p. Os titulos
protestados e o0s cheques sem fundos apresentaram contribuicdo nula nos resultados de

julho/15. Veja os dados completos na tabela abaixo:

Figura 3: Indicador Serasa Experian de Inadimpléncia do Consumidor

Decomposigio do Indicador Serasa Experian de Inadimpléncia do Consumidor

Julho 2015 X Junho 2015
Protestos ’ Cheques ’ Total

Dividas nio Bancos
bancarias

35 ’ 22 ] 06 \ 0,0 \ 0.6

L T

Fonte: SERASA (2015/1).

17 ‘ 56 ‘ 100,0 ‘

Metodologia do Indicador:

O Indicador Serasa Expediam de Inadimpléncia do Consumidor reflete o
comportamento da inadimpléncia em &mbito nacional. Considera as variag0es registradas no
numero de cheques sem fundos, titulos protestados, dividas vencidas com bancos e dividas
ndo bancarias (lojas em geral, cartdes de crédito, financeiras, prestadoras de servicos como
fornecimento de energia elétrica, 4gua, telefonia etc.) em todo o pais. Por levar em conta o
inadimplemento das pessoas fisicas nas mais diversas modalidades — e ndo apenas dentro do
sistema financeiro o indice da Serasa Expediam consegue capturar movimentos ciclicos de
inadimpléncia, que, muitas vezes, revelam ocorréncias que vdo se manifestar no sistema

bancario dentro de 6 a 12 meses.

Qual o nivel de inadimpléncia no Brasil?
Esta foi a pergunta-base para um levantamento inédito da Serasa Experian, que tracou

0 Mapa da Inadimpléncia no pais referente ao primeiro semestre do ano. O estudo, realizado
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de forma abrangente pela primeira vez, tomou como base todos os municipios brasileiros com
populacdo acima de 1.000 habitantes, revelando que existem diferentes indices de
inadimpléncia de acordo com a maneira que o tema é avaliado - por cidades e regides
brasileiras.

Quando sdo avaliadas as dividas atrasadas ha mais de 90 dias e com valores acima de
R$ 200,00, os inadimplentes totalizam 35 milhdes de pessoas, 0 equivalente a 24,5% da
populagéo.

A regido que concentra mais inadimplentes é a Norte, atingindo 31,1% da populacéo,
seguida pelo Centro-Oeste, com 26,4%.

Em seguida, vem a regido Sudeste (24,5%) e a Nordeste (23,6%). Segundo
economistas da Serasa Experian, o interior do Nordeste possui baixo indice de inadimpléncia
pois grande parte dessa populacdo ainda ndo possui acesso ao crédito, o que resulta em
poucos endividados em relacdo ao tamanho da populacdo. A regido Sul € a que menos
apresenta inadimplentes: 22,4% da populagéo se encontram nessa situacao.

Figura 4: Mapa da Inadimpléncia no Brasil primeiro semestre do ano.
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NORTE
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Fonte: (Serasa 2015/1).

O Mapa da Inadimpléncia no Brasil foi realizado levando em consideracdo as
informacdes disponibilizadas pelas empresas concedentes de crédito a Serasa Experian, com
base nos municipios com populacéo superior a 1.000 (mil) habitantes. Para a consideracdo de
inadimpléncia, foram avaliadas dividas atrasadas ha mais de 90 dias e com valores acima de
R$ 200,00.

Os registros de inadimpléncia foram classificados de acordo com o Mosaic Brasil,
solucdo da Serasa Experian para analise da sociedade em funcdo da renda, geografia,
demografia, padrées comportamentais e estilo de vida, que organiza a populagdo em 11
grupos e 40 segmentos.

A Experian plc esta registrada na Bolsa de Valores de Londres (EXPN) e compde o
indice FTSE 100. A receita total para o ano fiscal encerrado em 31 de marcgo de 2013 foi de
US$ 4,7 bilhdes. A empresa emprega cerca de 17.000 pessoas em 40 paises e possui sede
corporativa em Dublin, na Irlanda e sedes operacionais em Nottingham, no Reino Unido; na
Califérnia, Estados Unidos, e em S&o Paulo, Brasil.
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A expansdo do volume de crédito concedido e o aumento das taxas de juros,
combinados com uma queda no ritmo de atividade sdo os principais responsaveis pelo
crescimento da inadimpléncia entre as pessoas juridicas.

A variavel econémica valorizacao do real em relagdo ao dolar resultou em aumento da
competitividade dos produtos importados e desaceleracdo das exportacdes, 0 que restringiu
uma expansdo maior da atividade econdmica. (BEM, SANTOS E COMITRE ,2007) As
empresas precisam adotar as melhores praticas nos processos de concessdo e Gerenciamento
do crédito, de forma a equilibrar os riscos assumidos com o retorno desejado.

Para Pombo (2005) como o fornecedor facilita os pagamentos e prazos de 15, 20, 30 e
até em 60 dias ou mais, as empresas adotaram a pratica de repassar o beneficio para seus
clientes.

Aqui o fato de o seu fornecedor ser uma grande empresa capitalizada e possivelmente
muito experiente em lidar com o crédito, o empresario, muitas vezes sem experiéncia
comercial, se lanca a conceder financiamentos com base no prazo de crédito que recebeu. E
possivel que ele perca dinheiro, enquanto seu fornecedor vai receber corretamente 0 que
financiou, ja que o empresario menor ndo vai querer perder a fonte de renda, que sdo 0s seus

produtos, e 0S precos especiais.
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2.11 ANALISE CADASTRAL DO CLIENTE

Para Bem, Santos e Comité (2007) muitas vezes, ficando atento ao perfil, as
caracteristicas e comportamento do seu cliente, o vendedor consegue perceber alguns pontos
que identificam as inten¢6es do consumidor.

Analise cadastral do cliente para Bem, Santos e Comité (2007) a verificacdo dos
registros cadastrais e de Comportamento do cliente permite conhecer a sua situagdo com
relagdo a: inadimpléncia nos pagamentos de operagdes de crédito no “Alfa”; atrasos nos
pagamentos das operagdes de crédito no “Alfa”; perdas e prejuizos nas operagdes de crédito
concedidas e inadimpléncias e atrasos nos pagamentos das operacdes de crédito no mercado
(SERASA).

2.11.1 Anélise de perfil

Outra forma utilizada para a Andlise de Perfil é o instrumento Credita Score, que
segundo Silva (1997 apud Pinto e Martins, 2006) € definido como o processo de atribuicdo de
pontos as varidveis de decisdo de crédito, mediante aplicacdo de técnicas estatisticas. Sua
aplicacdo mais comum é na concessao ou renovacao de crédito a pessoas fisicas ou juridicas,
onde, a partir da agregacao dos scores, elabora-se a anélise de ganhos e perdas em fungdo da
rejeicdo de clientes abaixo do numero de pontos exigidos na avaliacdo de concessdo de
crédito. No instante em que a instituicdo tiver mais prejuizo do que ganho pela néo aceitacéo
de clientes potenciais, obtém-se o score de corte.

E feito com base nas informagdes cadastrais do tipo:

— Contrato Social

— Perfil no sistema

— Serasa

— Dut

— Extrato simples

— DIPJ

— Pessoa Fisica Imposto de renda
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2.11.2 Analise de idoneidade

A andlise de idoneidade consiste no levantamento e andlise de informagdes
relacionadas a idoneidade do cliente com o mercado de crédito. Segundo Santos (2006), esta
analise baseia-se na coleta de informacdes sobre o solicitante do crédito junto as empresas
especializadas no gerenciamento de risco de crédito. Empresas como Serasa, Boa Vista
Servigos (SCPC), EQUIFAX e SPC (Servico de Protecdo ao Crédito) sdo exemplos de
organizacOes que podem fornecer informacdes Uteis sobre a situacao de crédito do cliente.

Para Santos (2006), a analise da idoneidade deve ser um das primeiras informacdes
averiguadas, pois caso o cliente ndo possua informacdes negativas as demais informacgoes
poderdo ser coletadas e analisadas para a analise do risco total.

A idoneidade do cliente pode ainda ser classificada em quatro categorias, conforme
Santos (2006):

— Sem Restritivos: quando ndo ha informacdes negativas sobre o cliente no mercado

de crédito;

— Alertas: quando ha registros antigos no mercado de crédito, ja solucionados, que
ndo impedem a concessdo de novos créditos. Apenas ocorre a exigéncia de uma

analise mais criteriosa por parte do agente de credito;

— Restritivos: indicam que o cliente possui informac6es desabonadoras no mercado
de crédito. Sdo exemplos: registros de atrasos, renegociacdes e geracdo de
prejuizos a credores. Podem ser classificadas como de carater subjetivo (de uso
interno de instituicbes do mercado de crédito) ou de carater objetivo, tais como
protestos, registros de cheques sem fundo, acdes de busca e apreensdo, dentre

outros;

— Impeditivos: sdo apontamentos que impedem que pessoas fisicas atuem como
tomadores de crédito, a exemplo de bloqueios de bens, impedimentos no Sistema
Financeiro da Habitacdo (SFH), proibicGes legais de concessdo de crédito, dentre

outros.
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2.11.3 Anaélise financeira

A Analise financeira segundo Blatt (1999) explica que a mesma é primordial para a
determinacdo das forcas e fraquezas financeiras do cliente, a partir das informacGes das
demonstracgdes financeiras do mesmo. A analise da renda total do cliente e posterior analise de
compatibilidade com os créditos pretendidos é uma fase de vital importancia no processo de
analise dos riscos de crédito.

Autores como Santos (2006), Blatt (1999) e Schrickel (2000) definem os
Demonstrativos de Pagamento, Declaracdo de Imposto de Renda e Extratos Bancarios como
as melhores fontes de informagdes sobre a renda do cliente.

Os Demonstrativos de Pagamento, fornecidos pelos empregadores dos solicitantes de
crédito, constituem-se na fonte mais utilizada pelas instituicdes de concessdo de crédito. A
Declaracdo do Imposto de Renda é uma fonte alternativa de dados que possibilita um melhor
calculo sobre a renda média mensal do solicitante, segundo Santos (2006).

No caso de pessoas fisicas autbnomas ou profissionais que trabalhem em atividades
sazonais, 0 agente de crédito deve tomar especial cuidado com discrepancias na renda média
mensal do cliente. Para Santos (2006), nessa situacdo, a comprovacéo da renda é de extrema
dificuldade e por isso o agente de crédito deve se basear em célculos aproximados a partir de
demonstrativos bancérios, tais como extratos de contas bancérias.

E sugerido, por Santos (2006), a construcdo de um Balanco Patrimonial adaptado do
solicitante do crédito, por parte do agente de crédito. Tal instrumento visa a uma melhor
visualizagdo dos ativos e passivos a fim de determinar a situagdo financeira e capacidade de
pagamento do cliente.

Os ativos representam o0s bens, tanto financeiros como patrimoniais, dos clientes. Séo
colocados em ordem de liquidez, iniciando pelos ativos que melhor possam ser convertidos
em receita imediata, representados por valores em conta corrente, salario e outros, até os
ativos menos liquidos, como por exemplo, veiculos e imoveis. Os passivos representam todos
0S compromissos que o cliente assumiu com o mercado de crédito ou para a compra de bens e
servicos. S8o organizados de maneira a iniciar pelos de maior solvéncia (imediata) até os de

maior prazo de pagamento.
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Segundo Santos (2006), quanto maior for o saldo do ativo total em relacdo ao passivo
total, maior sera a capacidade de o cliente honrar as dividas adquiridas. Neste caso, 0
patriménio liquido, calculado pela diferenca entre o total dos ativos e o total dos passivos,
sera um excelente indicador da riqueza do cliente e, por conseguinte, da capacidade de

pagamento do mesmo.

2.11.4 Anélise de relacionamento

A andlise de relacionamento baseia-se principalmente na analise realizada sobre as
informagdes extraidas do histdrico do relacionamento do cliente com o credor e 0 mercado de
crédito. Quando o cliente ja é conhecido da instituicdo de concessdo de crédito, é possivel
extrair informacdes de créditos adquiridos anteriormente, taxas de juros aplicadas, frequéncia
de utilizagéo, pontualidade na amortizacao, dentre outros.

Santos (2006) acredita que essa andlise de relacionamento auxilia na anélise da
idoneidade do cliente e pode garantir uma decisdo mais favoravel ou ndo a concessdo do
crédito. Contudo, aponta a dificuldade dos agentes de crédito de conseguirem informacgoes
precisas junto a outras institui¢cbes de crédito devido a necessidade de manter sigilo sobre as
operagOes com que trabalham. Conhecer o patriménio dos clientes é importante no processo
de analise de crédito, principalmente para que seja possivel vincula-lo em contratos de crédito

sempre que for verificada a existéncia de algum risco maior

2.11.5 Analise patrimonial

A andlise patrimonial é frequentemente utilizada para a avaliacdo das garantias que 0s
clientes podem oferecer para vincularem ao contrato de concessao, segundo Santos (2006). O
autor define garantia como a vinculagcdo de um bem que assegure a liquidacdo do crédito caso
o0 tomador ndo honre suas dividas.

Entretanto, Blatt (1999) defende que a concessdo do crédito ndo pode estar atrelada ao
bem disposto como garantia, pois assim a organizacdo estaria comprando um bem que ndo é
de interesse.

Santos (2006) complementa, dizendo que a finalidade da garantia é evitar que fatores
imprevisiveis impossibilitem a quitacdo do crédito adquirido pelo solicitante. O Banco
Central estabelece que as instituicdes financeiras que trabalham com a concessdo de crédito
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devem exigir dos solicitantes garantias suficientes para garantir o retorno do capital utilizado
na operacao.

Porém, fica a cargo da instituicdo de concessao de crédito definir quais garantias serao
aceitas, bem como a real necessidade das mesmas para a realizacdo da operacdo de crédito.
Além disso, Santos (2006) diz que as garantias reais (bens) devem ser corretamente analisadas
para se verificar a possibilidade de solvéncia das mesmas, assim como seu valor de mercado

real e a existéncia de a¢des legais que impecam que sejam utilizadas.

2.11.6 Anélise de sensibilidade

A analise de sensibilidade é uma fase extremamente importante no processo de analise
da concessdo de um crédito. Nesta fase, 0 agente de crédito ou analista financeiro ira
monitorar a situagdo macroecondmica a fim de prever situacdes que poderdo aumentar o nivel
de risco da operacéo.

Santos (2006) cita como exemplo o monitoramento das taxas de juros. O aumento das
mesmas pode desencadear a reducdo do nivel de atividade econémica ou até levar a recessao,
reduzindo a capacidade de geracdo e retencdo de fluxos de caixa, comprometendo a
capacidade real de pagamento dos compromissos financeiros das mesmas.

E importante que os analistas de crédito monitorem o mercado e a economia em geral
a fim de prever possiveis situacdes de desequilibro na economia. O objetivo é evitar o cenario
de incumprimento dos pagamentos nas suas carteiras de crédito.

Blatt (1999) explica que uma correta avaliagdo do mercado pode ajudar a definir quais
taxas serdo praticadas, quais prazos de pagamento sdo mais favoraveis e em quais situacdes o

devedor poderé se tornar incumpridor.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este capitulo apresenta 0 método da pesquisa usada na elaboracdo do trabalho. Para
Asti Vera (1979, p. 9, apud, MARCONI E LAKATOQOS, 2010, p. 1), O significado da palavra
pesquisa em varios conceitos ndo tem muita clareza, para ele o ponto inicial da pesquisa trata-
se de um problema encontrado, avaliado, analisado, examinado e apds tendo uma ou muitas
solugdes para o problema.

Diehl e Tatim definem pesquisa da seguinte maneira: “constitui-se num procedimento
racional e sistematico, cujo objetivo é proporcionar respostas aos problemas propostos. Ao
seu desenvolvimento ¢ necessario o uso cuidadoso de métodos, processo e técnicas”. (DIEHL;
TATIM, 2004, p. 47). Para Roesch, (2013, 119), o capitulo de metodologia descreve como o
projeto sera realizado, podendo definir que tipo do método € mais apropriado, envolvendo

precisamente teoria e realidade.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A classificagdo da presente pesquisa foi definida com uma pesquisa descritiva e
exploratdria, para Oliveira (2002, p.135) “os estudos exploratérios tem como objetivo a
formulacdo de um problema para efeito de uma pesquisa mais precisa ou, ainda, para a
elaboragdo de hipoteses.” Segundo Oliveira (2002, p.114) pesquisa descritiva é “um tipo de
estudo que permite ao pesquisador a obtencdo de uma melhor compreensdao do
comportamento de diversos fatores e elementos que influenciam determinado fendmeno.”
Sera descrito o assunto politica de crédito e seus componentes sendo mensurados o nivel de
inadimpléncia e uma pesquisa documental para melhor analisar a politica de crédito da
empresa.

Segundo Roesch, “espera-se que 0 método de pesquisa Seja coerente com a maneira
como o problema foi formulado, com os objetivos do projeto e outras limitagdes praticas de
tempo, custo e disponibilidade de dados”. (ROESCH. 2013, p.126).

Quanto & abordagem do problema de pesquisa esta definida como quantitativa para
mensurar o nivel de inadimpléncia da empresa. Pesquisa quantitativo-descritivo denomina-se
em uma investigacdo de pesquisa empirica sendo sua finalidade o delineamento ou analise de
fatos ou fendmenos. (MARCONI E LAKATQOS, 2010, p. 70).
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Diehl e Tatim (2004, p. 51), definem pesquisa quantitativa da seguinte maneira:

A pesquisa quantitativa caracteriza-se pelo uso da quantificacdo tanto na coleta
quanto no tratamento das informacdes por meio de técnicas estatisticas, desde as
mais simples, como percentual, média, desvio-padrdo, as mais complexas, como
coeficiente de correlacdo analise de regressdo etc., com o objetivo e garantir
resultados e evitar distorcbes de analise e de interpretacdo, possibilitando uma
margem de seguranca maior quanto as inferéncia.

Para abordar o problema especifico na concessdao de crédito, na analise de credito e
analise no cadastro de clientes é definido como pesquisa qualitativa.

Diehl e Tatim (2004, p. 52), definem pesquisa qualitativa da seguinte maneira:

Os estudos qualitativos podem descrever a complexidade de determinado problema
e a interacdo de certas variaveis, compreender e classificar os processos dinamicos
vividos por grupos sociais, contribuir no processo de mudanca de dado grupo e
possibilitar, em maior nivel de profundidade, o entendimento das particularidades do
comportamento dos individuos.

Quanto ao procedimento técnico o presente trabalho € classificado com estudo de
caso, Yin (1981 apud ROESCH, 2013, p. 155) diz “¢ uma estratégia de pesquisa que busca
examinar um fendmeno contemporaneo dentro de seu contexto.” Para Stake (1994, apud
ROESCH, 2013, p. 200), estudo de caso é a escolha de um objeto a ser estudado, o estudo
pode ser Gnico ou varios e o que for analisado podem ser individuos, organizages, eventos,

grupos paises e regides.

3.2 VARIAVEIS DE ESTUDO

Segundo Oliveira (2002, p.86), as variaveis decorrem da hipotese e sao utilizadas para
mostrar as alteracdes, como valores, aspectos, propriedades, quantidades, qualidades, forma,
que se alteram na hip6tese, possibilitando que estas sejam submetidas a teste.

Concessdo de crédito: Estes processos envolvem técnicas que determina quais clientes
tera o crédito liberado e a avaliacdo da qualidade do créedito, apds sdo comparados com a
politica de crédito da empresa. (GITMAN, 2010, p. 558);

Analise de crédito: “A analise de crédito é o processo de decidir se deve ser dado
crédito ou ndo a determinado cliente. Normalmente isso envolve duas etapas: coletar
informacdes relevantes e determinar o risco de crédito.” (STEPHEN A. ROSS, RANDOLPH
W. WESTERFIELD, BRADFORD D. FORDAN, 1997, p.372);

Todas as varidveis serdo mensuradas através de pesquisa documental com informagdes

coletadas em relatorios internos concedidos pela empresa estagiada.
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3.3 UNIVERSO DE PESQUISA

Para Diehl e Tatim (2004, p. 64) populagdo e amostra sdo elementos passiveis a serem
mensurados que enfatiza as varidveis a ser estudada ou analisada, a populagédo nao se restringe
somente em pessoas, mas também familias, empresas, ou qualquer outro elemento,
dependendo do objetivo do pesquisador. “Amostra ¢ uma por¢do ou parcela da populagdo
convenientemente selecionada.” (DIHL E TATIM, 2004, p. 64).

O estudo atual sera realizado em uma Concessionaria de Caminhdes que a partir de
2003 abriu suas lojas, composta das unidades de Canoas, Pelotas e Uruguaiana, ljui, e lajeado.

O tema proposto envolvera os setores de Crédito da empresa, alvo principal de estudo
sera a parte de liberacdo de crédito.

O estudo sera documental tendo como periodo de referéncia 2013 & 2015.

3.4 PROCEDIMENTO E TECNICAS DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados da pesquisa ira utilizar documentos fornecidos pela empresa de
relatério de inadimpléncia e informacfes de concessdo de crédito. Para Marconi e Lakatos
(2010, p. 48) a pesquisa documental tem como fonte a coleta de dados restrita a documentos,
escritos ou ndo o que é chamado de fontes primarias, sendo que esses dados podem ser
coletados no momento do fato ou apos.

Ainda a coleta de dados utilizard a observacdo participante. A observacdo é muito
importante em uma pesquisa. (CERVO; BERVIAN, 2002, p. 27), “¢ dela que depende o valor
de todos os outros processos. Sem a observacao, o estudo da realidade e de suas leis seria
reduzido a simples conjetura e adivinha¢do.” (CERVO E BERVIAN, 2005, p. 27).

Ainda Cervo e Bervian (2002, p.28) dizem que observacdo participante € quando o
observador deliberadamente se envolve com o objetivo da pesquisa fazendo parte dele. Para
Marconi e Lakatos (2010, p. 76) a observacdo é uma técnica usada para a coleta de dados para
se obter informacao de aspectos da realidade, examina fatos ou fendmenos que deseja estudar
logo ndo se limita em apenas ver ou ouvir.

Quanto a inadimpléncia sera mensurado o percentual desde a sua criacdo até a data de
31/03/2015 até 31/03/2016, com informaces coletadas junto aos documentos que compdem a
carteira de crédito.
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3.5 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

No presente trabalho serd analisada a pesquisa classificada como descritiva/
exploratorio de forma quantitativa e qualitativa.
Para os autores Diehl e Tatim, (2004, p.82):
Na pesquisa de carater tanto quantitativo quanto qualitativo, existe a necessidade de
organizar os dados coletados para que eles possam ser interpretados pelo
pesquisador. A pesquisa de carater qualitativo, o pesquisador ao encerar sua coleta
de dados, depara-se com uma quantidade imensa de notas de pesquisa ou de
depoimentos, materializados na forma de textos.
Ainda Diehl e Tatim (2004, p. 83) falam que “na pesquisa de cardter quantitativo,
normalmente os dados coletados sdo submetidos a andlise estatistica com a ajuda de
computadores.” Sera analisados os niveis de inadimpléncia no periodo de um ano, também

sera analisado a concessao de crédito utilizada atualmente pela empresa estudada.

4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DE RESULTADOS

4.1 APRESENTACAO DA EMPRESA

H& anos a Concessionaria de Veiculos Comerciais vem prestando servicos com
seriedade e competéncia.

A Rede de Concessionaria vem crescendo junto com 0s seus parceiros. Com suas
unidades habilitadas para oferecer produtos e servicos com a mais alta tecnologia no mercado
de veiculos comerciais, nas concessionarias os clientes percebem o quanto sdo importantes,
aguardam o servico utilizando nossas facilidades de refeitorios, apartamentos para pernoite,
salas de jogos. Facilidades exclusivas, com conforto e cuidados que os clientes merecem,
além de serem recebidos por nossas equipes de profissionais qualificados.

Oferecemos Solucdes Para Transporte, veiculos pesados e semipesados- Caminhdes e
Onibus, Pecas de Reposicio e Servigos Técnicos e Financeiros (Financiamentos, Consorcio e
Seguros); Contamos ainda com a estrutura de produtos e servicos da marca Michelin em

pneus em quatro de nossas unidades.
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Misséo
Criar valor para nossos clientes e cotistas, entregando solugcdes competitivas e

inovadoras para o sistema de transporte rodoviario e urbano de pessoas e cargas no mercado
gaucho.

Viséo

Ser reconhecida como modelo de concessionaria de caminhdes e Onibus ate 2023.

Valores

Qualidade, Seguranca e Respeito ao Meio Ambiente sdo 0s nossos valores
coorporativos fundamentais.

Valores Especificos:
Energia- Motivacéo para fortalecer a competividade

Paixdo- Prazer e orgulho em integrar este grupo e dedicacao profunda a nossa misséo
Respeito pelas pessoas e organizacoes

Etica nos relacionamentos- com base no Manual de conduta da empresa



4.2 ORGANOGRAMA

Figura 5: Organograma da empresa.

Diretor Executivo

Joel Alberto Beckenkamp

Super.Adm.Finan

Alessandro Biasus

Ger. Veiculos

Jocelito Sanini

Ger. Solugdes Transp.

Emerson Basanesi
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Assistente Adm Assist. Vendas Super.Pecgas Chefe Oficina Consultor Tecnico Coord. Pneus
Elisangela Rodrigues Ires Moellmann Felipe Pinheiro Cleber Tabaldi Francisco Rocha Marcia
Aprediz Consultor Negocios Balconista Oficina Mecanico Consultor Tecnico Assistente Pneus
Anibal Zanin Jose Anderson Sadi Everton Martins Renato
Telefonista Consultor Negocios Balconista Balcdo Mecanico Consultor Pit Stop Consultor Pneus
Julia Edervan Quadros Juliano Proenga Cesar Jonas Duarte Augusto
Consultor Negocios Balconista Balcdo Mecanico Garantista Consultor Pneus
Consultor Usados Eduardo Petrolli Jeferson Brezolin Maicon Patricia Arruda Leomir
Henrique | | |
Consultor Negécios| |Consultor Negocios Mecanico Aprendiz Mariele Borracheiro
Avaliador Leandro de Mattos Eitor Liska Cleber Jorge
Elisandro | | |
Consultor Negocios Lubrificador Mecanico Mecanico Eletre.
Ricardo Monteiro Silvio Pereira Marcelo Carlos
Consultor Negocios Lavador de Pegas Mecanico Mecanico Eletre.
Adriano Martinelli Julian Leonardo Gregorio
Instrutor Mecanico Mecanico Eletre.
Emerson Andre Luis
Seguros
Grasiela

Inviolavel Vigilancia

2 Diurno

2 Noturno

Fonte: Elaborag&o a partir de dados obtidos na empresa
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4.3 PLANEJAMENTOS ESTRATEGICOS

4.3.1 Matriz SWOT empresa de caminhdes

Quadro 1: Matriz SWOT da empresa.

e  Grande participacdo no mercado de Caminhdes
e Longevidade no mercado
e Qualidade nos servicos, facilidades como refeitério
Pontos Fortes e Apartamento para pernoite e sala de jogos
e Localizacdo da empresa
e Salarios Favoravel com o clima organizacional
FATORES e Empresa apta ao Processo 100 % de Qualidade
INTERNOS
e Demora na andlise e liberacdo de crédito
Pontos Fracos e Boleto ndo é impresso junto com a nota Fiscal o Banco que
encaminha ao cliente
e Altatecnologia no mercado de Veiculos Comercias
e Financiamento pelo cartdo BNDES
Oportunidades e Solugles para transporte, veiculos Pesados e semipesados,
caminhdes e Onibus.
e Venda de Servigos (Financiamento, seguros e Consorcio.)
EXTERNOS

Alta taxa de Juros de Financiamento
Aumento do Diesel

Crise no mercado financeiro

Alta do délar

Ameagas

Fonte: Elaboracéo a partir de dados obtidos na empresa

4.4 FORMALIDADES ATUAIS PARA CONCESSAO DE CREDITO NA EMPRESA

As Diretrizes de Gerenciamento de Crédito (CMD) para a Concessionaria de
Caminhdes foi desenvolvida dentro da estrutura das Diretrizes de Gerenciamento de Crédito
da empresa e aplica-se a todas as vendas de caminhdes relacionadas (caminhdes, pecas,

Servicos e pneus) para clientes externos dentro do Brasil.
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Os principais objetivos sdo:

a) Controlar e minimizar o risco de perdas de crédito;

b) Dar suporte ao transito entre o capital imobilizado e margens,
resguardando a lucratividade;

c) Aperfeicoar o processo de gerenciamento de crédito e, assim, reduzir a

administracao;

4.4.1 Comité de crédito

Comité de Crédito verificara se a concessdo de crédito esta sendo adequadamente
observada com as principais normas e aprovacdes de crédito dadas pelo CFO da
concessionaria.

O CFO da Concessionaria é responsavel por manter todos os documentos atualizados e
verificar qualquer mudanca junto com o Comité de Credito .

A exposicdo a risco de crédito €, principalmente, administrada pelo Sistema de
Avaliacdo de Crédito (AC) desenvolvido no local e usado para estabelecer limites de crédito
por cliente e exigindo garantias onde possiveis. A matriz de autoridade estipula quem tem

autoridade para tomar uma determinada decisao de crédito dentro da Concessionaria.

4.4.2 Documentacao e registro de clientes

Para cada cliente, um limite de crédito matematico sera calculado automaticamente
pelo AC, com base nos dados digitados. Novos limites serdo calculados cada vez que dados
relevantes forem atualizados ou quando solicitado pelo Departamento de Pds Vendas ou, pelo
menos, depois de 12 meses, ou de acordo com a validade do crédito atribuido pelo sistema
AC.

Os limites de crédito matematico sdo baseados nos seguintes parametros para o
cliente:

a) O numero de anos da atividade da empresa;

b) O turnover de vendas mensal (se essa informagdo for confirmada por

demonstrativos oficiais);

c) O crédito em percentagem de o turno ver de vendas mensais;
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d) Historico do cliente (quanto tempo conhecido como cliente, comportamento de
pagamento, faturamento, vendas mensais para esse cliente, crédito excedente);

e) Referéncias bancérias e outras referéncias;

f) Recomendacdo feita pelo Departamento de Vendas;

g) Informacdo do Serasa sobre pagamentos em atraso, no nome da empresa ou do(s)
proprietario(s) da empresa, devidos a outras empresas;

h) Frota do cliente (idade, quantidade e percentagem sendo financiada);

i) Propriedade de bens imoveis.

Sdo Membros do Comité Crédito: CEO e CFO
N&o sdo realizadas reuniGes formais de comité de crédito, porém o CEO e ou CFO
estdo envolvidos em todas as operacdes de credito, conforme defini¢do de limites e algadas,

concedidas pelas unidades através do sistema de analise de crédito;-.

Os Itens que devem ser decididos pelo Comité de Crédito fora da politica:

a) Pagamentos e prazo de entrega fora do padréo;

b) Solicitacdo e limite de crédito para Clientes novos fora da politica;

c) Solicitacdo de alteracdo de limite de crédito Clientes pré-existentes;

d) Todas as informacdes acima descritas sdo devidamente registradas no sistema de
Analise de Crédito (AC);-.

Procedimento de Cobranca do CMD; Adicionalmente a anélise das contas a receber

por idade de vencimento é realizada mensalmente através do “monthly report’’.

4.4.3 Faturamento

O Departamento Financeiro é responsavel por verificar se todas as condicbes
financeiras foram observadas antes de aprovar a nota:

Para Pds-vendas, a quantia faturada é verificada contra o limite de crédito. Se acima
do limite, a nota é bloqueada pelo sistema (GDS). O Supervisor Financeiro da agéncia, o CFO
e, em Ultimo caso, 0 CEO podem ignorar o limite de crédito GDS, ver Matriz de Autorizacéo,
para as quantias relevantes. Em caso de crédito ndo aprovado, a venda é cancelada.

O conteudo da nota (Note Fiscal) é definido pela legislacdo brasileira e deve incluir os

seguintes dados:



As palavras NOTA FISCAL — FATURA

Data da Nota

NUmero da Nota

Numero do cliente, nome e endereco de faturamento

Numero e de registro da empresa, nome, endereco e referéncia
Endereco de entrega

Condig0es de pagamento

Moeda de faturamento

Quantidade e natureza das mercadorias ou servicos fornecidos
Quantia total faturada

Data vencimento

Descricéo clara do produto
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Existem alguns métodos de pagamento que na hora da emissdo da nota o cliente pode

solicitar, segue quadro abaixo alguns deles que a empresa possui:

Quadro 2: Cédigos de Pagamentos

Venda a vista Portador Venda a Prazo
L Boleto
D|nh~e|ro . AP Boleto Mensalista
Cartdo Débito Gl
Via depésito GB Cheque .
Cartdo de Crédito

Fonte: Elaboracéo a partir de dados obtidos na empresa

Na venda a prazo os métodos de boleto no codigo JC E GR conforme quadro acima,

pode ser de dois métodos, segue abaixo:

— JC- Esse boleto pode ser impresso no prazo de 30,60,90 e até 120 dias dependendo

da compra e servico executado na concessionaria.

— GR- Esse tipo de boleto é feito para os clientes que tem grande indice de servigos e

compras de produtos mensalmente dentro da empresa, pois assim o boleto é

impresso no final de todo més com o valor total de servigo feitos.

4.4.4 Procedimento de cobranca

O CFO é responsavel pela implantacdo de um processo eficiente de cobranca, mas o

gerente de cada agéncia deverd entrar em contato com o cliente em caso de atraso ou nao
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pagamento garantias adicionais ou cheques pré-datados, ndo podendo fazer sucessivas
renegociacdes, formalizando contrato de confissdo de dividas preparado ou revisado pelo
departamento juridico.

A data do primeiro vencimento ndo pode ser estendida por mais de 30 dias. E o
gerente de agéncia deve solicitar aprovacdo do CFO para todos os casos de renegociacdes de
valores superiores a R$ 20.000 em mais de uma parcela. O CFO precisa ser informado sobre

acordos feitos entre o gerente da agéncia e o cliente, através de registro no sistema AC.

4.4.5 Lembretes de cobranca

Em caso de recebiveis vencidos, as seguintes acGes devem ser tomadas:

Quadro 3: Lembretes de Cobranca

Dias Agbes Responsavel

Primeiro Lembrete 3 Ligag&o telefonica Gerente Agéncia

Bloqueio do cliente

Informar o Cart. Protesto 4 Enviar documentos para o Departamento Financeiro

Cartorio

Informar o Serasa 12 Cartorio informa o Serasa Cartério

que coloca o cliente na lista negra

Envolver cobradores 30 Enviar nota para escritorio de cobranga Supervisor Adm/Financeiro

Levar ao tribunal 45 Enviar documentos para tribunal, dependendo do CFO

julgamento do Juridico

Fonte: Elaboracéo a partir de dados obtidos na empresa

Quando o pagamento ndo for recebido depois do primeiro lembrete, o cliente é
bloqueado para evitar que qualquer outra venda seja feita. Quando o Cartério recebe o caso, 0
cliente é colocado na lista negra do Serasa, o que dificultara a obtencdo de crédito junto a
qualquer outro fornecedor. Até 30 dias, 0 gerente de agéncia mantera contato diario com o
cliente para tentar resolver a questdo. Os documentos sdo enviados para empresa de cobranca.

A decisdo de levar o Cliente devedor até um tribunal é tomada pelo CFO e deve basear-se na
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opinido da empresa de cobranca e no Departamento Juridico e, também, levando em

consideracdo o cliente (sua importancia, histérico, etc...).

4.4.6 Juros de mora

Para todas as notas vencidas, existe uma multa de mora de 2% que sera cobrado além
do juro de 1% ao més, excegdes devem ser aprovador pelo CFO e formalizadas através do
sistema AC.

Os limites de créditos calculados, pelo AC, tem aplicacdo apenas aos faturamentos de
Pds-Venda, portanto um limite de crédito é fixado para esta finalidade. Para Vendas de
veiculos uma analise deve ser feita para cada caso especifico, liberando-se o pedido, no
CIGAM, sem comprometer o limite de crédito fixado no GDS para o pds-venda. Para valores
superiores aos definidos na matriz de autoridade acima, uma solicitacdo devera ser enviada ao

comité de crédito.

4.5 DETALHADAMENTO DO NIVEL DE INDIMPENCIA DA EMPRESA NO PERIODO
DE MARCO 2015 A MARCO 2016

Na empresa estagiada considera- se como inadimpléncia os valores em atraso com
mais de 30 dias. Para obter o indice de inadimpléncia, a empresa emite o relatério mensal,
com os valores vencidos a mais de 30 dias e do total geral a receber, ou seja, os valores
vencidos e a vencer.

Como mostra a Figura 6, a empresa apresenta um alto valor de Inadimpléncia R$
81.446,00 no ano, no portador JC, esse cédigo é o método de pagamento via boleto e ele é
considerado o mais alto indice de inadimpléncia, pois como o boleto é gerado
automaticamente pelo banco, a maioria das vezes chega em atraso aos clientes gerando atraso
no pagamento dos mesmos.

E os demais GR R$ 27.547 E KB R$ 35.000,00 estdo com os valores até abaixo da
média em comparacao ao do JC.
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Figura 6: Grafico da distribuicdo das linhas de credito

B JCBOLETOS

B GR BOLETOS
MENSALISTAS

= KB CHEQUES A
PRAZO E A VISTA

Fonte: Elaboragdo prépria a partir dos dados obtidos na empresa
Na Figura 7 mostra os indices dos principais motivos do ndo pagamento destes titulos.
A Figura 8 apresenta no nivel de inadimpléncia no periodo de mar¢o de 2015 a margo de
2016.

Figura 7: Grafico dos Principais Motivos da inadimpléncia

B 1BOLETO CHEGA COM
ATRASO

B 2 BOLETO EMITIDO NO
PRAZO INCORRETO

= 3 CRISE ECONOMICA

B 4 OUTROS

Fonte: Elaboracdo propria a partir dos dados obtidos na empresa
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Figura 8: Grafico do nivel de inadimpléncia no periodo de Mar¢o/15 & Marco /16
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4.5.1 Detalhamento do perfil dos clientes Inadimplentes

Fonte: Elaboracdo Prdpria a partir de dados obtidos na empresa

Apbs os dados obtidos pela empresa o perfil dos clientes é baseado em pessoa Juridica

e pessoa Fisica no quadro 4 vai mostrar o perfil dos clientes e o nivel de valores que cada um

podera faturar conforme a anélise.

Quadro 4: Porcentagem de clientes PF E PJ

Cliente Pessoa Fisica

Faturamento Numero de clientes Porcentagem %
Até 4.000,00 3459 35,27%
Até 10.000,00 2010 20,50%
Até 30.000,00 1998 20,37%
Até 50.000,00 1890 19,27%
Até 100.000 450 4,59%
Total de Clientes 9807 100%

Cliente Pessoa Juridica

Faturamento Numero de Clientes Porcentagem%o
Até 4.000,00 6880 27,48%
Até 10.000,00 5870 23%
Até 30.000 5010 20,01%
Até 50.000,00 3090 12,34%
Até 80.000,00 2349 9%




Até 100.000,00 1450 5,79%
200.000,00 até 1.0000,00 389 1,55%
Total de Clientes 25038 100%
Total de clientes PJ E PF: | 34845 |

Fonte: Elaboragao Prdpria a partir de dados obtidos na empresa

Figura 9- Grafico do perfil de clientes Pessoa Fisica

4,59%

B Até 4.000,00
m Até 10.000,00
= Até 30.000,00
H Até 50.000,00
= Até 100.000

Fonte: Elaboracdo prépria a partir dos dados obtidos na empresa
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Figura 10- Gréfico do perfil de clientes Pessoa Juridica

5 79% 1,55%

H Até 4.000,00

m Até 10.000,00

m Até 30.000

B Até 50.000,00

 Até 80.000,00

Fonte: Elaboragdo prépria a partir dos dados obtidos na empresa

4.5.2 ldentificacdo das virtudes e problemas das formalidades atuais de concessdo de
crédito

Virtudes
Como foi citado no item 4.4 Formalidades atuais para concessao de crédito podemos
ver a empresa estagiada tem todas as ferramentas necessarias para uma concessdo de crédito
COM SUCesSO.
Os limites de crédito e sua concessdo sdo baseados nos seguintes parametros para o
cliente:
a) 0 numero de anos da atividade da empresa;
b) o turnover de vendas mensais;
c) histérico do cliente (quanto tempo conhecido como cliente, comportamento de
pagamento, faturamento, vendas mensais para esse cliente, crédito excedente).
d) referéncias bancarias e outras referéncias
e) recomendacao feita pelo Departamento de Vendas;
f) informacdo do Serasa sobre pagamentos em atraso, no nome da empresa ou
do(s) proprietario(s) da empresa, devidos a outras empresas;
g) frota do cliente (idade, quantidade e percentagem sendo financiada);

h) propriedade de bens imoveis;
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PRINCIPAIS PROBLEMAS OBSERVADOS

Uns dos principais problemas que estd gerando a inadimpléncia serdo citados

conforme abaixo:

a)

b)

d)

Boletos que ndo sédo gerados na hora: esse processo € o que esta causando a
maioria da inadimpléncia atual da empresa. Quando é gerado a nota fiscal o
boleto ndo é impresso junto, pois o sistema manda o arquivo para o Banco, € 0
mesmo encaminha o boleto ao cliente. Entretanto, entre a geracéo do boleto e 0

envio ao cliente tem gerado atrasos.

Boletos gerados com prazo incorreto: neste caso, 0s boletos sédo gerados pelo
banco, assim como no processo anterior. Além dos problemas citado
anteriormente, neste caso, em especial em compras feitas pelo telefone,
ocorrem falhas de itens itens cadastrais, prazo de faturamento, etc, causando

transtornos aos cliente e afetando o indice de inadimpléncia .

Crise Econbmica: essa causa estad relacionado aos clientes que recebem
boletos no prazo correto mas mesmo assim acabam pagamento em atraso e
nem mesmo pagando, pois com a crise que se instalou no brasil neste ano esta
gerando muito desemprego, aumentos dos impostos, aumento do preco dos

alimentos, vestuario gerando assim a inadimpléncia de diversos brasileiros.

Outros : esse se enquadra no esquecimento do pagamento do mesmo, ou
extravio do boleto, pois a maioria s&o caminhoneiros que recebem a nota e
boleto e como estdo sempre na estrada acabam esquecendo-se de pagar e

entregar as suas respectivas chefia causando o ndo pagamento do titulo.
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45.3 Sugestdes a empresa estagiada, visando minimizar o0s niveis atuais de

b)

c)

d)

inadimpléncia.

Boletos que ndo sdo gerados na hora: neste caso, a implantagédo de um software que
ofereca solucbes tecnoldgicas e de gestdo empresarial que a empresa necessita,
facilitando o trabalho de seus colaboradores e evitando transtornos aos clientes. Sendo
assim, com o sistema implantado a emissdo da Nota Fiscal e a impressdo do boleto
serdo feita no mesmo momento, evitando o problema de atraso no recebimento do

boleto.

Boletos gerados com prazo incorreto: neste caso, 0 boleto sendo impresso no
momento da compra minimizaria ou evitaria problemas de erros de lancamento. Neste
caso, 0 sistema poderia ter um check-list para que fosse verificando as informagdes
pessoais, prazo de pagamento, e valor da transacdo, assim facilitando o processo nédo

gerando transtornos no cancelamento de notas fiscais e boletos.

Crise Econbmica: esse caso € mais delicado, mas a empresa poderia implantar um
método de prorrogacdo de boletos gerando um novo prazo para o pagamento do titulo,
podendo ajudar o cliente que esta com dificuldade financeira e que futuramente tera

que utilizar nossos produtos e servicos.

Outros : Esse caso teria que ter um método diferenciado. Como a maioria dos
clientes estdo sempre na estrada, o sistema poderia enviar um SMS para lembrar que o

titulo esta a vencer. .Reduzindo assim a inadimpléncia para essa causa.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O estudo apresentado nesta monografia trata do risco na analise de crédito e o alto
indice de inadimpléncia da empresa estagiada, evidenciando o quanto é necessario que
empresas e instituicdes financeiras, em decorréncia de suas atividades, mantenham
ferramentas que as auxiliem na decisdo de conceder ou ndo credito a terceiros.

Os critérios para analise de crédito podem ser diferentes de entidade para entidade,
variando em funcéo da politica adotada e do perfil eleito pelos administradores.

Com isso, procurou-se demonstrar a importancia da analise dos chamados 5 C’s do
crédito: Carater (intencdo de cumprir as obrigaces), Condicbes (fatores externos),
Capacidade (de pagamento), Capital (recursos), Colateral (garantias), podendo-se verificar a
diferenca entre eles e suas respectivas garantias.

Foi apresentada uma fundamentacdo teorica a respeito dos critérios que a empresa
utiliza para a analise de crédito fornecendo limites para cada tipo de perfil de clientes.

A empresa se trata de uma concessionaria de veiculo comerciais, que vem crescendo
junto com os seus parceiros, € com suas unidades habilitadas, para oferecer produtos e
servigos com a mais alta tecnologia no mercado de veiculos comerciais. Desta forma, é de
extrema importancia ter controle de crédito e verificar o risco que a empresa tera na concessao
do crédito a determinado cliente.

A analise dos dados permitiu mostrar quais sdo as principais causas e motivos que
geram um nivel alto de inadimpléncia no ultimo ano. As principais causas observadas foram
as seguintes: (i) o alto indice é o boleto que chega em atraso ao cliente ou até mesmo nem
chega até o mesmo; (ii) a emissdo do boleto com prazo ou valor incorreto; (iii) a crise
econdmica do pais e (iv) outros, como esquecimento e extravio dos boletos.

O software de gerenciamento que a empresa possui € inaquedado para as atuais
necessidades da empresa, pois quando a impressdo do boleto ndo € realizado a0 mesmo
momento que a nota. A empresa depende do banco para que o boleto chegue ao cliente dentro
do prazo para pagamentos. Além disso, a impressdo posterior do boleto ndo permite nenhuma
conferéncia dos dados e valores, gerando problemas de inadimpléncia, também. Além disso,
os colaboradores da empresa deverdo ser treinados a respeito do uso do novo software e do
atendimento aos clientes. Ja& em relacdo a quarta causa observada, o esquecimento do
pagamento dos titulos, 0 mesmo software pode auxiliar, enviando SMS aos clientes na data do
pagamento do titulo.
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Em relacdo a crise econdmica que nosso pais enfrenta, e que afeta a inadimpléncia na
empresa, sugere-se que a empresa abra negociagcdes com o0s clientes que por ventura estejam
em inadimpléncia por este motivo, aumentando os prazos de pagamento dos titulos em atraso.

Por fim, o desenvolvimento deste trabalho ndo se encerra em si mesmo, mas abre
oportunidade para que sejam aperfeicoados constantemente os métodos que sdo utilizados em
todo o processo da empresa, contribuindo para a tomada de decisbes e melhorias, tendo

sempre como objetivo a satisfagdo do cliente e a credibilidade da empresa.
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