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RESUMO

LUCIANE, De Brida. Estudo de caso sobre a gestdo da Inadimpléncia em uma empresa
do ramo de Materiais de Construcdo. 2016. 32. Trabalho de conclusdo de curso da
Especializacdo em Gestdo Contabil e Financeira. Universidade Tecnolégica Federal do
Paranda, Pato Branco, 2016.

Este trabalho tem como objetivo identificar os principais motivos de inadimpléncia e quais
acOes ou ferramentas podem ser implementadas para reduzir a inadimpléncia em uma
empresa do ramo de materiais de construgcdo em tempos de retracdo da economia. No
decorrer da pesquisa foram identificado quais o principais motivos da inadimpléncia dos
clientes, também foram identificado o percentual de variacdo da inadimpléncia na empresa no
periodo de 12 meses. A metodologia utilizada na pesquisa envolveu, pesquisa documental de
balancos e relatorios utilizado no dia a dia na empresa, também foi realizada uma entrevista
com clientes inadimplentes e clientes com atraso em até 30 dias. Os resultados mostraram
gue a empresa, teve um crescimento no nimero da inadimpléncia e necessita melhorar a
analise de crédito na hora de efetuar suas venda no prazo.

Palavras-chave: Materiais de Construcédo, Inadimpléncia, Concessao de Credito



ABSTRACT

LUCIANE, De Brida. Case study on the management of Default in a company of Building
Materials Branch. 2015. 32. Work to complete course for specialization in Accounting and
Financial Management. Federal Technological University of Parana, Pato Branco, 2015.

This study aims to identify the main reasons for default and what actions or tools can be
implemented to reduce non-payments in a building materials company, in times of economic
downturn. During the research was identified that the main reasons of customer default, and It
was also identified the percentage it has increased in the company within 12 months. The
methodology used in the research involves desk research of balance sheets and reports used
in daily life in the company, was also conducted an interview to customers with 30 days
overdue. The results showed that the company had a growth in the number of delinquency and
needs to improve credit analysis at the time of making its sale.

Keywords: Building Materials, Default, Credit Concession
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1 INTRODUCAO

O ano de 2015 ficara marcado por ser um ano de crise econdmica. A retracao,
de 3,8% em relacao a 2014, foi a maior da série histérica atual do Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE), iniciada em 1996. Considerando a série anterior, o
desempenho é o pior desde 1990, quando o recuo chegou a 4,3% (G1, 2016). Com a
crise, surgem novas barreiras para todos. Como consequéncias imediatas, percebe-
se uma forte restricdo dos bancos a concessdo de crédito e isto tem travado os
negocios das empresas e das pessoas em varios setores da economia.

Este cenério de corte aos acessos de linha de crédito diminui o capital de giro
e investimentos das empresas, além de causar uma restricdo maior de compra por
parte do consumidor. Isso ocorre pela falta de confianga na economia brasileira e pelo
aumento da inflagéo, tendo como consequéncia o aumento do desemprego e com iSso
0 crescimento no nimero de inadimplentes.

A diminuicdo no porcentual do crédito vai impor ao comprador um uso maior de
recurso proprio. Essas medidas iréo dificultar as negociagdes de quem tenta adquirir
um imovel, por exemplo. Os financiamentos com recursos da poupanca (Sistema
Brasileiro de Poupanca e Empréstimo) terdo uma reducédo do limite do valor total
financiado de 80% para 50% do valor do imével no Sistema Financeiro de Habitacdo
(SFH), e de 70% para 40% para imoveis no Sistema Financeiro Imobiliario (SFI), pelo
Sistema de Amortizacdo Constante (SAC) (G1, 2015). Tanto os imdveis novos quanto
os usados sofrem impactos, j& que os juros para o crédito habitacional também
aumentaram. Crédito mais caro e seletivo, mercado de trabalho mais fraco, menos
langamentos e vendas afetam os dados de financiamento habitacional.

Nos ultimos anos, o ritmo de vendas e de lancamentos imobiliarios vem
diminuindo. A alta dos juros e as restricbes para concessdo de empréstimo
habitacional concedido para pessoas fisicas despencou 29% em maio de 2015, em
relacdo a abril de 2015.

O chefe do Departamento Econémico do Banco Central, Tulio Maciel, lembrou
que o crescimento do saldo de crédito desse segmento atingiu 0 pico de crescimento
em 2010, de 56% ao ano, e que a partir dai houve desacelerag@o desse mercado. Foi
de 44% em 2011; de 35% em 2012; de 32% em 2013; e de 28% no ano de 2014. Em
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12 meses até maio de 2015, a alta acumulada esta em 24,5%. (Gazeta do Povo,
2015).

Desta forma, as pessoas ndo sabem como tomar uma deciséo, pois de acordo
com o cenario atual, elas estdo com medo de perder o emprego.

Quando a economia atravessa momentos de recesséo, a probabilidade de
ocorrer inadimpléncia eleva-se e na mesma proporgao 0s requisitos exigidos para a
concessdo de crédito, na tentativa de prevenir a insolvéncia gerada pela
inadimpléncia. Além disso, a inadimpléncia provoca aumento nos custos de capital e
reducdo na oferta de crédito (Neto, Neto e Silva, 2014). O mercado exige das
empresas maior eficiéncia na gestéo financeira de seus recursos.

Com o cenario que as empresas estdo passando, encontram indameras
dificuldades na hora da concessao de crédito aos seus clientes e ainda, para se atingir
0s objetivos, como aumentar as vendas, fornecer crédito com maior seguranca e
menor risco, garantir o recebimento, manter um fluxo de caixa previsivel e confiavel,
exige também bens e servigos a custos e pre¢cos menores, com melhor qualidade e

prazo. Isto requer tomada de decisdes rapidas, eficientes e seguras.

1.1 Temae Problema

O risco de inadimpléncia nas empresas do ramo de materiais de constru¢do em
momentos de recessdo de crédito no mercado e com a inflacdo alta, requer uma
avaliagcdo minuciosa na hora de avaliar o cliente para a concesséo do crédito, pois
deve-se ter muito cuidado para que isso ndo afete a saude financeira da empresa.

Assim sendo, o problema levantado para o presente trabalho é: como reduzir o
risco de inadimpléncia em uma empresa do ramo de materiais de construgdo em

tempos de retragcédo da economia?
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Identificar os principais motivos de inadimpléncia em uma empresa comercial
de materiais de constricdo e quais agdes ou ferramentas podem ser implementadas

para reduzir a inadimpléncia.

1.2.2 Objetivos especificos

a) identificar na literatura especializada as principais ferramentas para reduzir o risco

da inadimpléncia;

b) realizar uma pesquisa junto aos clientes para identificar quais os principais motivos

da inadimpléncia com a empresa;

c) propor um modelo de procedimentos para a concessao de créditos na empresa,

1.3 Justificativa

N&o receber um pagamento no dia marcado, pode atrapalhar o fluxo de caixa
e pode colocar em risco a saude financeira da empresa. Para saber como esta a
situacao financeira do cliente, a empresa deve fazer uma consulta aos servigos de
protecdo ao crédito antes de fechar um negdcio.

O trabalho busca identificar quais os motivos que estéo levando os clientes a
ficarem inadimplentes com empresa e também se a mesma possui um padréo para
andlise e concessao de crédito.

O tema escolhido visa esclarecer a importancia para a analise e concesséo do
crédito da empresa.

A inadimpléncia surge normalmente quando ha falhas nas técnicas de analise
de crédito efetuada na organizagéo, ou seja, quando os responsaveis pelo cadastro e

pela venda tomam suas decisbes baseadas em informacdes erroneas.
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Em momento de crise é fundamental ter um controle do fluxo de caixa, para
isso € muito importante saber que em determinado dia o valor previsto a receber é
confivel, isso por que a empresa pode programar contas a pagar no mesmo dia sem

ter a preocupacédo de nao ter recursos para honrar seus compromissos.
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2 REVISAO DA LITERATURA

O termo inadimpléncia significa 0 ndo cumprimento no pagamento de dividas,
qualguer gue seja a prestacdo prometida, o devedor esta obrigado a cumprir com o
pagamento, tendo assim o credor total direto de receber exatamente o bem, servigo
ou valor estipulado na convencdo. Aquele que falta ao cumprimento de suas
obrigac®es juridicas no prazo estipulado, atraso no pagamento de prestagéo vencida
ou ndo cumprimento de uma clausula contratual. Segundo Sandroni (2001, p.293)
“falta de cumprimento das clausulas contratuais em determinado prazo. Além de
permanecer em débito, a parte inadimplente fica sujeita ao pagamento de juros de

mora, multa contratual ou outros encargos”.

A inadimpléncia pode ser culposa, se resulta de negligéncia, imprudéncia,
imprevidéncia, do contrato, constitui uma sancdo, pois obriga o contratado a

recuperacao do dano.

O aumento da inadimpléncia com o passar do tempo pode ser atribuido de um
lado a uma parte dos lojistas, que, ao esticar os prazos, ndo usam metodologias
adequadas de andlise de crédito e de outro lado, ao consumidor, que ndo planeja o
seu or¢camento. Quando a inadimpléncia é decorrente da concessdo de crédito
inadequado, estabelecido pela propria empresa, isso precisa dar mais atencdo a

qualidade na venda com concessao de crédito.

A inadimpléncia das empresas em todo o pais aumentou 8,9% em 2015, de
acordo com dados da Boa Vista SCPC (Servigo Central de Prote¢éo ao Crédito). O
indicador é um somatério dos principais mecanismos de apontamento de
inadimpléncia empresarial, isto €, cheques devolvidos, titulos protestados e registros
realizados na base da Boa Vista SCPC. A inadimpléncia acumulada em quatro
trimestres tornou a acelerar 0,9 p.p. com relagdo aos quatro trimestres anteriores,
quando registrou elevacgdo de 8,0%. Na comparacéo do ultimo trimestre de 2015 frente
ao mesmo trimestre do ano anterior foi observada alta de 9,5%. J& na comparacao do
guarto trimestre de 2015 contra o trimestre imediatamente anterior, 0 aumento foi de
1,8%, expurgados efeitos sazonais ( BOA VISTA, 2016).
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Gréfico 1: Inadimpléncia Pessoa Juridica Acumulado em 4 Trimestres
Fonte: Boa Vista SCPC, 2016

Com excecgao do primeiro trimestre de 2015, a inadimpléncia das empresas
permaneceu ao longo do ano em patamares superiores a 8%, consideravelmente
elevado quando comparados aos ultimos trés anos. A piora do indicador € ocasionada
em esséncia por um cenario de forte incerteza econdmica, com retracdo da atividade
econdmica, do crédito para as empresas, de aumento dos niveis de inflagao e juros,
entre outros fatores. Com poucas chances de mudancas positivas no cenario
econdbmico no curto prazo, espera-se que para 2016 o fluxo de empresas
inadimplentes mantenha a tendéncia de alta (BOA VISTA, 2016).

O crescimento da inadimpléncia do consumidor no primeiro semestre pode ser
explicado pelas altas da inflagdo, que corréi o poder de compra dos consumidores,
das taxas de juros altas, que encarecem as dividas, e do desemprego, que faz o
trabalhador perder a sua principal fonte de renda.

2.1 Concesséo de Crédito

Dependendo do contesto que esteja tratando, tem-se varios significados para
a palavra crédito, o que consiste na entrega de um valor presente mediante uma
promessa de pagamento futuro. Trata-se de algo presente no dia a dia das pessoas,
facilitando a compra e venda de servigos ou produtos. E um instrumento de politica

de negdcios a ser utilizado por uma empresa comercial ou industrial.
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Bem, Santos e Comitre (2007) afirmam que dependendo das condi¢des
internas e externas, a alta administracdo, que rege a politica de crédito de uma
empresa, pode alterar os prazos de concesséo, as taxas de juros, as garantias, 0s
critérios de andlise 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 decisfes estratégicas da empresa e proporciona as alteracdes nos

seus limites.

O crédito empresarial € importante para o crescimento da empresa, esse tipo
de crédito é essencial para o funcionamento do mercado, pois as empresas vendem
a prazo e necessitam de um fluxo de caixa para se manter em funcionamento, através
dele pode-se estimar o crescimento da empresa. Se o uso do crédito empresarial for
indiscriminado, sem parametros, pode prejudicar o desenvolvimento da empresa,
porém se for usado adequadamente, o crédito pode alavancar o crescimento e o

desenvolvimento.

O crédito é importante para o crescimento de um pais, através dele pode-se
estimar o crescimento da economia. O crédito usado adequadamente, tanto por
governos quanto por empresas, como instrumento de gerenciamento do consumo,
continua a mostrar vigor notavel, gragcas ao papel sumamente importante que vem
desempenhando no cotidiano da humanidade por facilitar as transacdes de bens e
servigos. A despeito das elevadas taxas de juros bésicas no Brasil, que se refletem
em taxas ainda mais altas para operacdes de empréstimos ao consumidor (explicitas
ou implicitas), um volume consideravel de operacbes a prazo e realizado por

empresas de todos os setores e tamanhos (Maia, Duane Cardoso, 2012).

O crédito assume o papel de facilitador da venda. Possibilita ao cliente adquirir
0 bem para atender sua necessidade e ao mesmo tempo em que incrementa as
vendas dos comerciantes. Para a abertura de crédito deve-se fazer uma pesquisa da
empresa credora, com isso pode revelar a situacdo da empresa. Em seguida deve-se
escolher uma alternativa de projeto a seguir, e observar o impacto no objetivo que a
empresa deseja atingir. O crédito deve ser abordado de maneira analitica, o

financiador deve evidenciar a situagdo da empresa, através de uma analise.
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Processo de Andlise e Concessdo de Crédito
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Figura 1: Fluxograma Para Analise de Crédito
Fonte: Jesus; Ferreira; Lima; Gomes; Costa, (2011)

Conforme mostra a figura 1 acima, existem etapas a serem seguidas até a
conclusdo, que é o recebimento da venda a prazo. Na primeira etapa, abertura do
cliente consequentemente o cadastro. Na segunda etapa identificar a necessidade do
cliente e efetuar consulta, neste momento define qual o montante do crédito podera
ser concedido ao cliente. Na terceira etapa passa para faturamento, na quarta etapa

a cobranca.
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2.2 Os C's do Crédito

Para a concesséo de crédito as empresas podem se nortear pelos C's do
crédito, esta teoria visa informar as caracteristicas que determinam o perfil do cliente
gue sera analisado para a concessao de crédito. O analista de crédito deve conhecer

cada uma das classificagbes como base para analise.

Os 5 C's séo classificados em Carater, Capacidade, Condi¢des, Capital e
Colateral. Com esta classificagdo é possivel ter um norteamento sobre a melhor
decisé@o na concesséo de um limite de crédito e as garantias que podem ser solicitadas
ao cliente (SILVA, 2000).

Conforme evidenciado por Gitman (1997):

» Carater — Idoneidade no mercado de crédito refere-se a intencéo de
pagar.

» Capacidade — Habilidade em converter investimento em receita, é a
habilidade, a competéncia empresarial do individuo ou do grupo de
individuos e o potencial de producdo ou comercializagdo da
empresa.

» Condicdes — Impacto de fatores externos sobre a fonte geradora de
receita.

e Capital — Situacdo Financeira refere-se a situagcdo econémico-
financeira da empresa ou do individuo, no que diz respeito aos seus
bens e recursos possuidos para saldar seus débitos.

» Colateral — Situagdo Patrimonial refere-se a capacidade do cliente

em oferecer garantias complementares.

A andlise de crédito é essencial nas empresas, para que possam avaliar o risco

de vendas a prazo, a capacidade de pagamento do cliente e definir o melhor crédito.

2.3 Contas a Receber

Vender a prazo implica conceder crédito aos clientes. As concessdes de crédito

sdo formas alternativas de ativos entre estoques e contas a receber. A empresa
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entrega mercadorias em certo momento ao cliente, € 0 mesmo assume 0

compromisso de pagar o valor correspondente em uma data futura.

A politica de crédito consiste em concessao de crédito e cobranca, nela séo
encontrados elementos necessarios para concessao, monitoramento e cobranca das
vendas a prazo. Para uma analise de uma nova politica de crédito deve-se focar o

potencial real de perdas com clientes inadimplentes.

A politica de crédito afeta o nivel agregado de investimento em contas a
receber. Uma questdo central € de qual nivel de contas a receber a empresa se
encontra, quais as medidas aceitaveis em relagé@o a isso. As medidas de cobrancgas
refletem a conveniéncia de ter ativos sob formas do caixa ou contas a receber. Santos
(2001) define a cobranca como sendo a ultima etapa do trabalho do administrador na
atividade de contas a receber, mesmo que seja uma atividade operacional, a cobranga
requer planejamento e controle paratorna-la eficaz. Entretanto, para evitar ou diminuir
a inadimpléncia e ter controle das contas a receber, se faz necessario a implantagcéo

de uma politica de concesséo crédito e cobranga muito eficiente.

2.4 Analise do Capital de Giro

A administracdo do capital de giro constitui um processo de planejamento e
controle dos recursos financeiros aplicado no ativo circulante da empresa. A gestéao
do capital de giro é extremamente dinAmica exigindo a aten¢éo diaria dos executivos
financeiros. Qualquer falha nesta area de atuac&o podera comprometer a capacidade

de solvéncia da empresa.

E de importancia ter uma administrag&o de capital de giro bem estruturada para
viabilizar financeiramente seus negdécios e contribuir para formacao de retorno

econdmico do investimento realizado.

Segundo Assaf Neto e Silva (2010, p. 15), “o capital de giro representa 0s
recursos demandados por uma empresa para financiar suas necessidades

operacionais.”

O capital de giro € formado por valores submetidos a um ciclo de curto prazo,

que podem ser recuperados ao final do ciclo operacional e reutilizados no ciclo
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seguinte, a necessidade de capital de giro da empresa em determinado momento
pode ser identificada pela soma dos ativos originados no ciclo operacional, menos o

montante dos fornecedores dos insumos aplicados neste ciclo.

O valor dos elementos que compdem a estrutura patrimonial corresponde aos
recursos financeiros para financiar as necessidades operacionais aplicado pela
empresa no processo de compras de matéria prima, produgéo até a venda do produto

acabado.

E importante para a empresa buscar um nivel satisfatorio de capital de giro e
uma maneira de garantir a sustentacdo de sua atividade operacional. Buscar um
equilibrio financeiro, onde exige vinculag&o entre liquidez dos ativos e os desembolsos
demandados pelos passivos. Para manter o equilibrio financeiro, uma alternativa para
as empresas é financiar suas necessidades variaveis com dividas de curto prazo. Ao
prever necessidades de capital de giro, deve-se financiar por recursos de curto prazo,
a medida que forem surgindo as necessidades para n&o ocorrer excesso dos recurso

correntes.

Como as decisdes sobre concessédo de crédito e cobranca, afetam o nivel de
investimento em contas a receber, também a relacdo a aquisicdo de producdo

influenciam o investimento em estoques.

Para Neto (2002, P. 160) “a decisédo de quando e quanto comprar € uma das
mais importantes a serem tomadas na gestdo da empresa.” Consequentemente o

investimento de estoques exige a alocacéo de recursos.

O nivel de estoques pode ser atingido por meio de realiza¢bes de pedidos ou
por estimativas de vendas dos meses anteriores. Portanto os pedidos devem ser
atendidos, mas para isso o nivel de estogues deve ser correspondente a esses
pedidos. A empresa devera se preocupar com um estoque de seguranga caso 0S

pedidos venham a aumentar rapidamente, pois € preciso atender os pedidos.
2.5 Conceito de Inadimpléncia
O termo inadimpléncia se refere ao ndo cumprimento de algo que a pessoa se

comprometem a fazer, como o pagamento de uma divida, quando feita negociacdo de

prazos entre as partes, para aquisicao de bem, ou prestacao de servicos, devidamente
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executados, quando ndo paga o que se deve até a data do vencimento, se torna

inadimplente.

Segundo Sandroni (2001, p.293) “falta de cumprimento das clausulas
contratuais em determinado prazo. Além de permanecer em débito, a parte
inadimplente fica sujeita ao pagamento de juros de mora, multa contratual ou outros

encargos”.

Os empreséarios incorrem de custos para efetuar as vendas e o néo
recebimento dos pagamentos nas datas de vencimento pode coloca-los em
dificuldades financeiras, pois com esse problema pode acabar prejudicando outros
segmentos da economia, como o desemprego, afinal o empreséario com dificuldade,
nao repde estoques o que prejudica as vendas, com isso podera ter que reduzir

funcionarios.

Em caso de, o cliente se tornar inadimplente, a cobranga deve ser realizada o

mais breve possivel.

N&o se deve deixar o tempo passar, portanto, ser persistente na cobranga do
cliente inadimplente € um grande ponto favoravel. Nao se deve dispensar encargos.
N&o cobrar encargos significa premiar os devedores e punir guem paga em dia, este
comportamento sO incentiva a inadimpléncia. Pode-se negociar, facilitar, mas néo

abrir mdo dos encargos.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Metodologia de um projeto, € um conjunto de abordagens, técnicas e processos
utilizados para formular e resolver problemas de aquisi¢cdo objetiva do conhecimento
de uma maneira sistematica. Gil (2010), define como sendo o procedimento racional
e sistematico que tem como objetivo proporcionar respostas aos problemas que séo
propostos. Para um bom desenvolvimento de uma pesquisa se faz necessario ter um
método, uma forma de percorrer o caminho e se obter os resultados desejados, de

forma objetiva e racional.
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3.1 Coleta De Dados

O estudo de caso trata-se de uma abordagem metodolédgica de investigacao.
E apropriado para que um aspecto de um problema seja estudado em profundidade,
€ adequado quando procura-se compreender, explorar ou descrever acontecimentos
e contextos complexos, nos quais estdo simultaneamente envolvido diversos fatores.

A metodologia adotada para a pesquisa foi qualitativa e quantitativa.

A pesquisa de natureza qualitativa € aquela que permite que o académico
levante dados subjetivos, bem como outros niveis de consciéncia da populacéo
estudada, a partir de depoimento dos entrevistados (SANTOS; CANDELORO, 2006,
p. 71). A pesquisa qualitativa se preocupa com aspectos da realidade que ndo podem

ser quantificados.

Jé& na pesquisa quantitativa os resultados podem ser quantificados, a pesquisa
se centra na objetividade. A pesquisa de natureza quantitativa é a que tem o objetivo
de mensurar algumas variaveis, transformando os dados alcancados em ilustragcées
como tabelas, quadros, graficos ou figuras (SANTOS; CANDELORO, 2006, p. 72).
Para o desenvolvimento do presente estudo, foi utilizado um estudo de caso, no qual
as informacdes pré-estabelecidas foram obtidas através de entrevistas informais com
funcionérios e clientes, também foram coletados dados através de observacdes e
acompanhamento dos processos, documentos da empresa como relatérios

financeiros utilizados no dia a dia e demonstracfes contabeis.

3.2 Objetivos e Anélise Dos Resultados

Com o objetivo de identificar os principais motivos de inadimpléncia e quais
acOes ou ferramentas podem ser implementadas para reduzir a inadimpléncia, a
pesquisa qualitativa foi realizada através de entrevistas informais com funcionarios,
através de questionamento sobre a funcionalidade no processo de andlise e
concessao de crédito. Também foi realizado entrevistas com clientes, através de

ligacéo telefonica, para identificar qual o principal motivo da inadimpléncia.

Na pesquisa quantitativa foram coletados dados através de observacdes e
acompanhamento dos processos, documentos da empresa, como relatorios

financeiros utilizados no dia a dia e demonstra¢fes contébeis.
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4 ESTUDO DE CASO

Segundo o objetivo da pesquisa, onde o pesquisador podera entender sobre o

funcionamento da empresa para realizagéo dos seus objetivos.

A presente pesquisa sera realizada no departamento financeiro da empresa
Lojao Materiais de Construcdo LTDA, o nome da empresa é ficticio. Com objetivo de
conhecer melhor os procedimentos para andlise de crédito de cliente. Os resultados
obtidos poderéo proporcionar o conhecimento de uma melhor forma para a concesséao

de crédito ao cliente.

Para Gil (1999), de modo geral, as pesquisas abrangem um universo de
elementos tdo grande que se torna impossivel considerar sua totalidade. Por isso é
muito frequente trabalhar com uma amostra, para que seja representativa a que se

pretende estudar.

4.1 Apresentagcdo da Empresa Lojao Materiais de Construgéo LTDA

O Estudo de caso foi efetuado na empresa Lojao Materiais de Construgao
LTDA - distribuidora de produtos para revestimentos na &rea de materiais para
construcdo, a matriz situada na cidade Sdo Lourenco do Oeste - SC, ha 14 anos no
mercado. Atualmente a empresa conta com 10 colaboradores. A empresa distribui
piso porcelanato importado em todo o Brasil, para lojas de materiais de construgéo e
construtoras, através de representantes comerciais nos estados de SC, RG, PR, GO,
MT, MS, DF, MG, ES, RJ, SP, TO. Atualmente séo 23 representantes que atendem

30 regides.

As compras da empresa sao pagas 100% de forma antecipada para seus

fornecedores e suas vendas tem um prazo médio de 56 dias.
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4.2 Coleta e andlise dos dados

A pesquisa foi realizada em uma empresa que comercializa materiais de
construcdo que ndo autorizou a divulgagédo de seu nome comercial. Por esse motivo

serd adotado o nome ficticio de Lojao Materiais de Constru¢do LTDA.

A coleta de dados contou com a participacdo de colaboradores e clientes
através de entrevistas semi estruturadas, também foram coletados dados através de
observacbes e acompanhamento dos processos, documentos da empresa, como
relatérios financeiros utilizados no dia a dia. Com a realizagdo da pesquisa foi
identificado que a empresa ndo tem um padréo para analise e concessao de crédito,
é feito apenas uma consulta no Serasa. A seguir serdo apresentadas e analisadas as

informacgdes coletadas afim de atingir o objetivo geral deste trabalho.

Inicialmente tem-se a analise a evolugédo do Faturamento e da inadimpléncia

na empresa, conforme apresentado nos Gréficos 02 e 03.

Faturamento
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Grafico 2: Faturamento nos ultimos 5 anos

Fonte: Dados da Empresa pesquisa (2015)

Nota: Os dados referem-se ao periodo de outubro do ano anterior até setembro do ano em
referéncia
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Inadimpléncia
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Gréfico 3: Inadimpléncia nos ultimos 5 anos

Fonte: Dados da Empresa pesquisa (2015)

Nota: Os dados referem-se ao periodo de outubro do ano anterior até setembro do ano em
referéncia

E possivel observar que, o faturamento total apresentado no Gréafico 02 tem
caido nos ultimos 4 anos, apenas no primeiro periodo analisado, de outubro de 2011
a setembro de 2012, o faturamento teve um aumento de 71,43%, ja no ultimo periodo
analisado, de outubro de 2014 a setembro de 2015, o faturamento teve uma queda de
5,45%.

No gréfico 3, observa-se claramente o aumento da inadimpléncia em quase
todos os periodos analisados, apenas no periodo de outubro de 2013 a setembro de

2014, a inadimpléncia teve um leve recuo, apenas 9,90%.

O grafico 4 na sequencia, mostra o percentual de aumento da inadimpléncia
em relagdo ao faturamento no periodo analisado. No ultimo periodo analisado, outubro
de 2014 a setembro de 2015, o aumento foi de 54,66%.
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Gréfico 4: Evolucgéo da Inadimpléncia em relagdo ao faturamento nos dltimos 5 anos

Fonte: Dados da Empresa pesquisa (2015)
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Para entender melhor esse salto da inadimpléncia, foram analisados os dados

mais detalhados nos Gréficos 5 e 6 apontando as variagbes mensais do Ultimo ano

analisado, que foi o periodo onde teve o maior aumento.

Faturamento
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Gréfico 05: Faturamento da empresa entre outubro de 2014 e outubro de 2015
Fonte: Dados da empresa pesquisa (2015)
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Gréfico 06: Inadimpléncia da empresa entre outubro de 2014 e outubro de 2015
Fonte: Dados da empresa pesquisa (2015)

Os gréaficos 5 e 6 mostram o faturamento e a inadimpléncia da empresa no
periodo de outubro de 2014 a outubro de 2015. Onde no més de marc¢o de 2015 a

empresa obteve seu maior faturamento com 0,0% de inadimpléncia.

Contudo, observa-se uma clara tendéncia de queda no faturamento e aumento

na inadimpléncia da empresa nesse Ultimo ano analisado.

Apé6s a andlise comparativa da evolucao da inadimpléncia crescente contra o
faturamento decrescente, buscou-se os motivos desta escalada na inadimpléncia

junto aos clientes da empresa.

Desta forma foram realizadas entrevistas através de contato telefénico, com
32 clientes, sendo 22 clientes inadimplentes, com duplicatas vencidas a mais de 30

dias j& protestadas e 10 clientes com duplicatas vencidas até 30 dias.

A primeira questdo levantada foi: Qual o principal motivo para a

inadimpléncia?
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Motivo da Inadimpléncia

m N3o esta recebendo de seus clientes
m N3o saiu o financiamento da Caixa Econémica

W Outros

Grafico 7: Entrevista com clientes inadimplentes
Fonte: Dados da pesquisa (2015)

Como pode-se observar no grafico 7, o principal motivo dos clientes ficarem
inadimplentes, foi pelo motivo de também néo estar recebendo de seus clientes, com
46%. O motivo que ndo saiu o financiamento da Caixa Econdmica, ficou com 36%, e

18% por outros motivos.

Motivo dos Atrasos

m Osclientes estdo atrasando ™ Asvendas diminuiram

= N3o recebeu os boletos ™ N3o recebeu a mercadoria

Gréfico 8: Entrevista com clientes com duplicatas em atraso
Fonte: Dados da pesquisa 2015

O grafico 8 mostra que 40% dos clientes que estdo com duplicatas em atraso,
€ pelo motivo de seus clientes estar atrasando 0 pagamento, consequentemente o
cliente também atrasa, 30% as vendas diminuiram, 20% nao receberam o boleto e

10% nao havia recebido a mercadoria.
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4.3 Consideracdes Sobre o Trabalho

Com o estudo realizado, percebe-se que é importante ter um padréo de anélise
e concessao de crédito a ser seguido no momento da realizagdo das vendas a prazo.
Com a realizagéo das consultas para clientes novos com faixas de valores e também
a realizacdo de consultas para clientes que ja4 possui cadastro, pode-se obter uma

diminui¢cdo na inadimpléncia.

Um dos pontos forte da empresa € que a mesma ja possui 0 sistema para
consulta junto ao Serasa. Essa ferramenta é muito importante para realizacéo de
consulta do cliente, na consulta a empresa consegue obter as informagdes
necessarias que auxiliam na decisédo para concessao de crédito ao cliente. Alguns
pontos fraco da empresa é que a mesma néo busca saber maiores informacdes sobre
o cliente, em vendas de valores maiores, como pedir o balan¢co e balancete da
empresa para andlise. Também ndo tem uma pessoa responséavel pela coleta dessas

informacdes e efetuar a analise.

Com a pesquisa realizada, foi possivel identificar que a inadimpléncia teve um
aumento consideravel e o faturamento uma pequena queda no periodo de outubro de
2014 a setembro de 2015.

Com isso foi sugerido para a empresa um modelo padréo a ser seguido para

efetuar vendas no prazo. Conforme mostra o quadro 1 abaixo.

Sugestdo de Procedimentos Para Analise e Concessdo De Crédito

Passos Acdo Responsavel Finalidade

Passo 1 Efetuar cadastro de clientes Setor de Manter informacdes de
novos; manter os cadastros Cadastro. enderecos, telefones, e-
atualizados. mail atualizados.

Passo 2 Analisar a capacidade de Setor de Crédito. | Conceder limite crédito
pagamento do cliente; efetuar dentro da capacidade
consulta junto ao serasa. financeira de cada cliente.

Passo 3 Definir limite de crédito e prazos | Setor de Crédito. | Ter maior seguranca no
maximos. recebimento da venda a

prazo.

Passo 4 Emitir nota fiscal. Faturamento. Entregar o produto

conforme a necessidade e
capacidade do cliente.

Quadro 1: Sugestao de Procedimentos Para Andlise e Concessao De Crédito
Fonte: Elaboracao propria
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O Quadro 1 mostra passos que a empresa pode seguir para efetuar a anélise
de crédito. Conforme foi mostrado no trabalho na figura 1 no capitulo 2 revisdo da
literatura, o processo para andlise e concesséo de crédito existem etapas a serem

seguidas, desde a abertura do cliente até o recebimento da duplicata.

Também foi sugerido contato com os clientes inadimplentes para uma possivel

renegociacao.

Sugestdo de comportamento que podem ser adotados na hora de efetuar a negociacdo com o
cliente inadimplente.

Objetividade A primeira regra é respeitar o cliente inadimplente, o tempo e a
inteligéncia alheia, ou seja ser objetivo. Nao esquecendo que o devedor
€ uma pessoa e s6 o fato de ser devedor, por si s6, jaé um
constrangimento.

Sinceridade Ser sincero ao relatar o problema, evitando exageros. Dar alternativas
gue possam proporcionar o pagamento da divida.

Inducédo Procurar induzir o devedor a concordar com as opg¢des de pagamento
sugeridas pela empresa.

Interesse Tentar mostrar ao cliente inadimplente que ele pode se recuperar e
ainda pode se tornar cliente em potencial para a empresa.

Paciéncia Dar tempo necessario para ouvir o que o devedor tem a dizer. A

negociacdo deve levar o tempo necessario para que haja um consenso
e a negociagdo ocorra.

Cortesia Mostrar ao cliente, que a empresa, quer junto com ele resolver o
problema. Delicadeza e educagéo geram um clima favoravel ao
negociador.

Quadro 2: Sugestdo de comportamento que podem ser adotados

Fonte: Elaboracao propria

O quadro 2 mostra algumas sugestbes de comportamento que podem ser
adotados na hora de efetuar a negociagdo com os cliente inadimplentes. Nao deixar
0 tempo passar, procurar estar sempre em contato com o cliente inadimplente, sempre
tentar negociar, facilitar o pagamento, mas nunca abrir mdo dos encargos, isso pode

ajudar a empresa a receber a divida mais rapido.

Essas duas sugestdes foram aceitas pela empresa e ja estdo em
funcionamento. Com as sugestdes feitas para a empresa, a mesma reestruturou o
departamento de crédito e cobranca. Porém ndo se teve tempo para a comparacao e

identificar o resultado.
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5 CONCLUSAO

De acordo com a pesquisa realizada na empresa, e a analise dos dados, pode-
se afirmar que o objetivo da pesquisa foi alcancado. Dentre os objetivos, o principal
que era identificar os principais motivos de inadimpléncia e quais agdes ou
ferramentas podem ser implementadas para reduzir a inadimpléncia. Os principais

motivos foram:

a) O cliente também n&o esta recebendo de seus clientes.

b) As vendas diminuiram.

c¢) O financiamento da Caixa Econdmica n&o saiu.

Em primeiro momento foi realizado uma pesquisa documental na empresa. Os
dados foram coletados através das demonstracdes do balancete de verificacdo da
empresa e relatdrios financeiros utilizados no dia a dia. Onde foi identificado o

crescimento da inadimpléncia e a diminui¢do no faturamento.

No segundo momento foi elaborado uma entrevista com clientes inadimplentes
e com clientes com atrasos até 30 dias. Com a entrevista realizada foram identificados

0s principais motivos da inadimpléncia.

Durante a pesquisa também foram realizada entrevistas com o diretor
financeiro da empresa, onde pode-se conhecer as formas que a empresa trabalha
com a cobranga dos clientes inadimplentes, como eles séo tratados e quais 0s
procedimentos adotados pela empresa para recebimento de suas dividas. A empresa
ndo tem um padréo para efetuar cobranca de seus clientes inadimplentes, por
exemplo, efetuar contato com o cliente semanalmente, apenas efetua cobranga
qguando cliente se torna inadimplente e depois apenas em alguns momentos, que as

vezes passa de 30 dias sem contato com o cliente.

Considerando a pesquisa levantada, a elaboragé@o do referencial tedrico e o
levantamento das informag¢des dentro da empresa, este relatorio foi muito proveitoso
tanto para o académico quanto para a empresa no sentido de melhor conhecer a
importancia de recebimento de suas vendas a prazo. Para tanto com a pesquisa
realizada se percebe que a empresa tem dificuldade em receber suas vendas a prazo.
Portanto foram feito algumas sugestbes para melhoria no processo das vendas a

prazo até o recebimento da mesma.
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