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1 Introducao

A sociedade capitalista requer um sistema financeiro articulado
para a concessao de crédito, de forma a fomentar e potencializar
uma de suas bases de sustentacdo: o consumo. Em virtude disso,
a concessdo de crédito torna-se estratégia relevante nos ambien-
tes comerciais, ao proporcionar acesso mais facil das pessoas aos
bens e servicos.

No Brasil, a concessdo do crédito ainda esta em fase de matura-
¢ado. Nossas reservas de crédito sao baixas em relacdo ao Produto
Interno Bruto (PIB), quando comparadas aos paises em desen-
volvimento, estando na faixa de 32%. Em paises com economias
mais desenvolvidas, esse percentual chega a ultrapassar 100%. Por
exemplo, economias como a do Japéo e de Portugal apresentam,
respectivamente, indices de 111% e 100% (SILVA, 2011).

No Brasil, talvez por suas altas taxas de juros, e por seus eleva-
dos indices de depdsitos compulsérios ou da lentidao da recupe-
racédo judicial de crédito, a concessao de crédito é relativamente
baixa, algo em torno de RS 650 bilhées (SILVA, 2011).

As empresas, ao concederem o crédito, estao sujeitas a diversos
fatores de risco. Empresas que procuram se preservar e nao traba-
Iham com a presenca elevada de risco em suas operacdes reduzem
as chances de prejuizos, mas também abrem margem para que
seus clientes busquem condi¢des melhores de pagamento em
empresas concorrentes. Porém, se optarem por trabalhar com um
fator de risco elevado, tornando-se mais competitivas, podem ver
seus resultados finais serem prejudicados pela inadimpléncia se
nao houver o controle adequado (ASSAF NETO; LIMA, 2010).

Martin (1997) define a inadimpléncia como a pura e simples
falta de pagamento, sem considerar as causas ou motivos. Assim,
pode-se chamar de inadimpléncia qualquer divida que ja ultra-
passou seu vencimento, demonstrando o atraso no recebimento
ou a falta de pagamento.

A empresa deve adotar uma analise de crédito para identificar os
riscos e nao sofrer tantos prejuizos de forma a manter-se competitiva
no mercado. A andlise de crédito permite a maximizacao dos resultados
da empresa com um indice controlavel de risco (SCHRICKEL, 2000).

Corroborando Schrickel, Silva (2011) ressalta a importancia
de manter o foco na avaliacao crediticia e na formalizacdo das
operagoes, pois o sucesso da cobrancga dependera da forma como
o crédito foi concedido.

Em um conceito mais moderno de crédito, deve-se analisar
a capacidade crediticia de novos clientes, assim como o moni-
toramento, a reanalise e o periédico recadastramento dos atuais

clientes. A administracdo de uma carteira de crédito é o amago
da estabilidade financeira de uma empresa. O maior desafio de
uma carteira de contas a receber é julgar a capacidade de crédi-
to da conta, tanto pela categoria do cliente como também pelo
montante do crédito (BLATT, 1998).

Este estudo tem o objetivo de analisar o processo financeiro
e investigar meios de reduzir a inadimpléncia dos clientes em
uma distribuidora de tecidos e espumas com atuacgao na regidao
Sul. A empresa estudada possui tradicdo no seu segmento, tendo
mais de trinta anos de atividade no estado. Atua em segmento
de mercado especifico, atende a um publico-alvo composto por
profissionais de estofamento e lojas de decoracao de toda a regiao
Sul e conta com uma carteira de mais de 4.500 clientes.

A metodologia utilizada no estudo de caso foi descritiva, de
carater qualitativo e quantitativo, através de andlise de dados e de
entrevistas semiestruturadas. Os dados foram extraidos do software
de gestado e de documentos fisicos da empresa analisada. Foram
realizadas duas entrevistas semiestruturadas, uma com o gestor da
empresa, para obter a analise de crédito e inadimpléncia em uma
oticainterna e outra com o gestor de uma instituicao financeira, para
obter uma 6tica externa da andlise de crédito e da inadimpléncia.

2 Referencial tedrico

O crédito é fundamental para o aumento nos volumes de con-
tas a receber das organizagdes. Se os padrdes de liberagdo do
crédito forem muito rigorosos, poucos clientes estardo habili-
tados a uma compra a prazo, o que pode acarretar o declinio
das vendas da empresa e, consequentemente, diminui¢do do
seu valor (GROPPELLI; NIKBAKTH, 2006). Por outro lado, se hou-
ver flexibilidade nos padrdes de crédito, havera maior interesse
dos clientes na empresa, resultando no aumento das vendas
e consequentemente na valorizacdo da empresa no mercado.
A flexibilizacdo do crédito possui vantagens e desvantagens.
Entre as vantagens destacam-se os aumentos nos lucros e nas
vendas e o aumento da valorizacdo da empresa no mercado.
Em contrapartida, existem as desvantagens, principalmente em
relacdo ao alto risco de inadimpléncia e prejuizos irrecuperaveis.

A politica de crédito de uma empresa fornece os parametros
para decidir se deve ser concedido o crédito a um cliente e qual
o seu valor. E necessério que a empresa estabeleca e aplique
corretamente os padrbes de crédito, além de desenvolver fontes
adequadas de informacgdes sobre crédito e método de analise de
crédito (GITMAN, 2010).
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Assaf Neto (2012) afirma que, quando a empresa concede cré-
ditos a clientes de maior risco, surge, de imediato, uma expectativa
de elevacdo no volume de vendas. No entanto, simultaneamente
ao surgimento desse aspecto positivo, pode-se prever também
uma necessidade de maior volume de investimentos em valores a
receber,acompanhado de um crescimento nas despesas gerais de
crédito e possivelmente da inadimpléncia. Uma decisao inversa,
restringindo o crédito, ird diminuir as despesas, mas produzira
reflexos negativos nas vendas. E necessario que o administrador
financeiro efetue projecdes financeiras para avaliar a decisao que
permita um maior lucro para a empresa.

Segundo Gitman (2010) os Cs do crédito sdo uma das técnicas
mais conhecidas para se obter uma analise mais aprofundada de
crédito. Os principais Cs do crédito séo:

a) Carater:idoneidade do cliente na amortizacdo dos empréstimos;

b) Capacidade: habilidade do cliente na conversao de seus ativos
em receita;

c) Capital: situacdo econdmico-financeira do cliente;

d) Colateral: vinculagao de bens patrimoniais ao contrato de em-
préstimo;

e) Condicdes:impacto dos fatores externos sobre a fonte primaria
de pagamento.

Apds a descricdo do crédito feita por Gitman, Rizzardo (2002) afir-
ma que os titulos de crédito sdo documentos criados por lei para servir
de representacdo de liberacdo de crédito, devendo conter alguns re-
quisitos que proporcionam uma confiabilidade na concessao prevista
em lei, pois se trata de uma declaragdo de ambas as partes na negocia-
¢ao.Tornou unanime aimportancia do crédito para o desenvolvimento
da economia, que vem tornando-se cada vez mais crediticia, e nela os
titulos de crédito constituem o direito mais importante no ambiente
comercial moderno devido a sua credibilidade (BULGARELLI, 2000).
Os titulos de crédito mais utilizados no mercado séo:

a) Cheques: o cheque é umaforma de pagamento a vista podendo
servir como moeda de troca. No ato da negociacéo, o recebedor
do cheque pode aceita-lo em um formato a vista ou a prazo;

=)

Duplicatas mercantis: sao titulos emitidos pelo credor, na
qual se comprova, em seu favor a concessdo de um crédito
ou venda a prazo, de origem comercial em uma transacao de
compra e venda de determinada mercadoria ou servico, na
qual é estipulada uma data de vencimento que devera ser
cumprida pela parte tomadora;

c) Notas promissorias: sdo simples promessas em formato
escrito nas quais se determina uma quantia devida a de-
terminado credor. Elas contém duas partes, de um lado o
devedor, que é quem promete pagar a quantia devida, e do
outro lado o credor, que é o favorecido, ou seja, quem deve
receber a determinada quantia.

A anadlise de crédito tem como principal objetivo identificar os pos-
siveis riscos que a venda podera trazer em sua execucdo. A analise de
crédito busca um embasamento estrutural para atender a necessidade
do cliente que esta solicitando a compra, mas também procura res-
guardaraempresa identificando possiveis riscos (SCHRICKEL, 2000). O
autor ressalta que a liberacdo de crédito passa por trés etapas distintas
entre si, mas que se complementam. Sao elas:

a) Andlise retrospectiva: esta avaliacao analisa o desempenho
histérico do beneficiario, objetiva identificar os riscos ante-
riores que o cliente proporcionou a outras organiza¢des nas
negociagdes passadas;

g

Andlise de tendéncias: tem o objetivo de avaliar uma projecdo
potencial futura do beneficiario, verificando se o cliente tem
estrutura para um possivel endividamento futuro em decor-
réncia de fatores financeiros;

c) Capacidade Crediticia: essa analise vem na sequéncia das avalia-
¢6es anteriores. Ela depende da avaliacdo do grau de risco pre-
sente e futuro que o comprador possa oferecer. Nessa avaliagéo,
o analista deve avaliar a poténcia crediticia que o beneficidrio
possui, e com isso, estipular o limite de crédito concedido.

O cadastramento dos clientes baseia-se em um conjunto de in-
formagodes de pessoas fisicas ou juridicas. Essas informacoes permi-
tem que a empresa tenha bons niveis de seguranca na hora em que
executar uma concessédo de crédito. Silva (2000) ressalta que a ficha
cadastral tem um alto valor na hora de conceder o crédito, o que
proporciona informacdes relevantes sobre o solicitante e permite que
o analista identifique os fatores que afetam o comprometimento do
solicitante em quitar o crédito concedido. Berni (1999) acrescenta que
as fichas cadastrais devem ser atualizadas semestralmente utilizando
empresas de protecdo de crédito que possuam um banco de dados
com registros financeiros dos clientes, podendo identificar possiveis
pendéncias em seu CPF e/ou CNPJ.

Para Gitman (2010), o modelo Credit scoring é uma ferramenta de
andlise muito usada em casos em que as solicitagdes de crédito apre-
sentam um alto volume e um baixo valor unitario. Esse método aplica
pesos estatisticos baseados em diversas caracteristicas financeiras
e de crédito para estimar se o beneficiario honrarad com o acordo
em que sera feito na concessdo do crédito. Segundo Berni (1999) o
método credit scoring é uma técnica que permite avaliar e pontuar o
risco de crédito que o cliente possa trazer em uma concessdo. Essas
pontuacdes levam em conta diversos fatores pessoais como renda,
idade, atividade profissional, capacidade de pagamento, referéncias
coletadas com terceiros e outros fatores determinantes.

No comércio varejista, quando ha situacdes de vendas a prazo,

costuma-se denominar inadimplentes os tomadores de crédito
que estejam com ao menos trinta dias de atraso no pagamento
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de suas dividas. No entanto, de modo geral, devemos chamar
todas as dividas que nao respeitarem o vencimento estipulado na
hora de obter o crédito, de inadimpléncia, pois quando o atraso
ocorre, acaba caracterizando falta de pagamento (MARTIN, 1997).

Com base na pesquisa da Boa Vista SCPC (BOA VISTA SCPC,
2017),ainadimpléncia do consumidor fechou o ano de 2016 com
uma queda de 0,9%. Se comparado ao mesmo més do ano ante-
rior, quando a inadimpléncia teve um aumento de 5,7%, a reducao
é significativa. Para diminuir essa exposicdo ao risco, os analistas
desse crédito devem estar sempre atentos a todas as informacoes
dos solicitantes, e, apds a concessao, devem seguir com o moni-
toramento do beneficidrio com o objetivo de monitorar o risco. O
grafico daFigura 1 traz os percentuais de inadimpléncia avaliados
por semestre, mostrando a flutuacdo da inadimpléncia no pais.

Figura 1: Flutuacdo da inadimpléncia no Brasil
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Fonte: Boa Vista SCPC (BOA VISTA SCPC, 2017)

Segundo uma pesquisa feita pela Boa Vista SCPC (BOA VISTA
SCPC, 2014), o principal causador da inadimpléncia dos consumi-
dores ainda é o desemprego com um percentual de 36%, seguido
do descontrole financeiro com um percentual de 28% e emprés-
timos em nome de terceiros com 12%.

3 Processo atual de analise e liberacao de crédito da empresa
A coleta de dados permitiu descrever o fluxograma atual do
processo de analise e liberacdo do crédito utilizado na empresa,
conforme a Figura 2, a seguir:

Figura 2: Fluxograma atual de andlise e liberacdo de crédito
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Fonte: Elaborado pelos autores

O processo é iniciado quando o cliente entra em contato e solicita
determinada condicdo de crédito junto ao departamento comer-
cial, onde ocorre a negociacao e a venda dos produtos ofertados
pela empresa.

Realizada a etapa inicial, o departamento de vendas informa
o setor financeiro sobre a solicitacdo. Na sequéncia, esse depar-
tamento consulta informacgdes sobre o cliente solicitante junto
ao 6rgado de protecao de crédito Camara de Diligentes Lojistas
(CDL), tendo como referéncia o numero do CPF ou do CNPJ. O
crédito pode ser aprovado ou negado. O limite de crédito inicial
determinado pela empresa geralmente é baixo, porém, ndo ha
um controle efetivo sobre ele. A empresa ndo realiza a atualizacdo
cadastral periddica em sua carteira de clientes.

4 Analise da pesquisa
Foi realizada uma analise quantitativa para entender a situacdo de
inadimpléncia dos clientes da empresa. O periodo de andlise foi de
fevereiro de 2015 ajaneiro de 2017. O critério adotado para considerar
um cliente como inadimplente foi atraso de pagamento igual ou su-
perior a trinta dias, tomando por base a data de vencimento do titulo.

O montante total de inadimpléncia, no periodo estudado, foi
de R$ 329.561,92. A maior incidéncia por tipo de titulo de crédito
foram pagamentos em cheque, o que representou 41% da amos-
tra. Com uma diferenca de 2% a menos em relacao aos cheques,
as notas promissorias representaram um percentual de 39% do
montante. Finalmente, as duplicatas mercantis representaram
um percentual de 20% do montante da inadimpléncia. A média
mensal dos 24 meses analisados ficou em R$ 13.731,75, gerando
um percentual de inadimpléncia de 4,17% ao més.

Apds a andlise, foi constatado que os titulos de crédito geraram um
total de R$ 26.533,84 em prejuizo para os cofres da empresa, computa-
dos pelas situacoes de inadimpléncia que nao obtiveram sucesso nas
negociagdes de cobranga efetivadas dentro do periodo analisado. Desse
montante, constatou-se que o titulo que mais gerou prejuizo paraaem-
presaforam as duplicatas mercantis com um significativo percentual de
71% do montante e com um total em valores de R$ 18.844,50, seguido
dos cheques com um total de 23% do montante e gerando um total
em valores de R$ 6.189,34. As notas promissorias representaram um
percentual de 6% do montante e com um valor de R$ 1.500,00.

Segundo o sécio-diretor da empresa em estudo (entrevistado
A), a analise de crédito dentro da empresa é feita de duas formas:
a andlise do titulo de crédito cheque, para a qual a empresa
usa um sistema terceirizado, e a analise de crédito utilizada na
concessao da duplicata mercantil.
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No entendimento do entrevistado A, o sistema de garantias de
cheques, elaborado pela empresa contratada diminuiu conside-
ravelmente a inadimpléncia nos cheques. O servico de garantias
de cheques é uma ferramenta que facilita o sistema de concessao
de crédito, aumentando a quantidade e a qualidade das vendas.

A segunda forma de andlise de crédito utilizada na empresa
estudada é realizada para as concessées de crédito no titulo du-
plicata mercantil, denominado na organizacdo como boleto. A
andlise é feita através das informagdes cadastrais preenchidas
na ficha, além da consulta junto ao érgédo de protecao de crédito,
juntamente com uma consulta a referéncias comerciais ofertadas
pelo solicitante de crédito. Em caso de concessdo de crédito, a
empresa determina um limite em torno de R$ 500,00 a R$ 600,00.

Para o gestor da instituicao financeira (entrevistado B), muitas
empresas de diversos segmentos, usam como prética principal de
andlise a consulta ao 6rgédo de protecdo de crédito. O entrevis-
tado B entende que a consulta é importante, porém o indicador
principal na execucdo de uma analise de crédito é o cadastro do
cliente, que deve ser atualizado constantemente.

Para contribuir nas decisdes de crédito na empresa, buscou-se
a aplicacdo de um modelo de crédito utilizado no mercado, o
modelo de analise credit scoring, uma ferramenta para simulacédo
dentro da empresa em estudo. Para simular a ferramenta, foram
escolhidos os clientes que mais geraram prejuizos para a empresa
devido a inadimpléncia.

Berni (1999) ressalta que a pontuacgao gerada pelo credit scoring
determina o grau de risco que a empresa pode correr ao conceder
o crédito ao cliente. Essa pontuacao vai de 0 a 5, quanto menor a
pontuagao, maior o risco da concessao do crédito, quanto maior,
mais seguran¢a em conceder o crédito.

Para a simulagao, estipulou-se que a pontuagao do scoring foi a
3, considerado pelas pontuagdes do credit scoring como razodavel.
A ferramenta evitaria um prejuizo de R$ 9.560,70, o que corres-
ponderia a uma reducdo de 36% da inadimpléncia do periodo
analisado. Assim, nao seria concedido o crédito a 50% dos clien-
tes. No entanto, liberaria crédito aos outros 50%, ndo evitando
um prejuizo de R$ 16.973,14, o que corresponderia a 63,97% da
inadimpléncia do periodo analisado.

Segundo o entrevistado B, o modelo de analise de crédito que
as instituicdes financeiras usam é considerado satisfatério. Esse
modelo, conhecido como credit scoring, funciona com base em
um cruzamento de informacoes levantadas a partir das informa-
¢Oes pessoais dos clientes, bem como do seu histérico e de suas
movimentacodes financeiras, junto com a politica atual de crédito

dainstituicao. A afirmacéo do entrevistado B vai ao encontro do
autor Pires (2010), que ressalta o uso do modelo de analise credit
scoring no mercado brasileiro, principalmente nas préticas ligadas
a concessao de crédito em institui¢des financeiras.

Ja o entrevistado A relata que a empresa estudada ndo utiliza
nenhum modelo de andlise de crédito, embora tenha o conheci-
mento do modelo de andlise de crédito utilizado nas instituicoes
financeiras, conforme citado pelo entrevistado B. Entretanto o en-
trevistado A entende que um modelo de analise de crédito nos
moldes do credit scoring requer um investimento muito alto, tendo
em vista o volume de liberagdes de crédito que a empresa tem.

Segundo o entrevistado A, a empresa estudada ndo dispde de um
controle assiduo de inadimpléncia. Tal controle é feito com base em
relatérios dos clientes que estdo em situacdo de inadimpléncia, além
daqueles que tiveram cobrangas sem sucesso. Portanto, o entrevista-
do A destaca que esses levantamentos e relatérios ndo sao precisos,
pois ndo ha uma pratica de periodicidade estabelecida para esse
controle. Segundo o entrevistado, para ter uma maior precisao, esse
levantamento deveria ser feito mensalmente. Dessa forma, a falta da
atualizacdo cadastral periddica da carteira de clientes pode dificultar
uma eventual negociacdo dos débitos de clientes inadimplentes.

Para o entrevistado B, as institui¢cdes financeiras, contam com
um controle da inadimpléncia considerado bom, levando em con-
sideracdo determinados niveis de cobranca e risco de inadim-
pléncia, buscando determinar perfis dos clientes. Esses niveis de
cobranca sdo caracterizados com base nos dias de atraso em que
0 pagamento encontra, efetuando ligagdes de cobranca quando
o cliente atinge o dia estipulado em cada nivel. O entrevistado B
ressalta que um bom controle de inadimpléncia esta diretamente
relacionado ao cadastro do cliente, que precisa ser atualizado com
frequéncia, juntando os dados pessoais e histérico financeiro.

Oentrevistado A entende que oimpacto gerado pelainadimplén-
cianos cofres daempresa é previsto. Aempresa estipula um percentual
de 2%, a partir do qual é considerado o markup, ou seja, a margem de
contribuicdo de determinado produto, que engloba todos os custos
da empresa juntamente com o percentual de lucro pretendido

Para o entrevistado B, o impacto gerado pela inadimpléncia den-
tro nos caixas das empresas é altissimo, pois hoje em dia as empresas
tém uma margem de lucro muito baixa, que nao ultrapassa os 3%.

Na visdo do entrevistado A, devido ao atual cenario do mer-
cado em que a empresa estd inserida, a tendéncia é que haja
um aumento de inadimpléncia, pois clientes conhecidos como
bons pagadores vém entrando em situagdes de inadimpléncia
devido a tal cenario econémico.
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Segundo o entrevistado B, 0 ano de 2016 foi um ano em que
a inadimpléncia alcancou niveis altos; em 2017, estima que os
indices de inadimpléncia ficardo estagnados e somente a partir
de 2018 o Brasil iniciara sua recuperacdo econémica.

Segundo os entrevistados A e B, os fatores governamentais
sdo determinantes para os indices de inadimpléncia, pois eles
afetam diretamente a economia do Pais.

Reforcando as posi¢cdes dos entrevistados A e B sobre o atual
cenario de inadimpléncia, a pesquisa feita pela Boa Vista SCPC
(BOA VISTA SCPC, 2014) mostra que a principal causa da inadim-
pléncia é o desemprego, representando um percentual de 36%,
com o segundo maior percentual vem o descontrole financeiro
com 28%, gerado pela falta de planejamento dos consumidores.

O entrevistado A relata que a empresa tem uma politica de
boas praticas para reduzir a inadimpléncia baseada na sua aber-
tura para negociar suas contas a receber. A instituicao busca
acompanhar a situacdo do cliente mediante liga¢des de cobranca,
onde o objetivo é antecipar a entrada do cliente em situacdo de
inadimpléncia, estando disposta a efetuar um reparcelamento ou
uma prorrogacdo de vencimento das contas a receber.

Para o entrevistado B, as politicas de boas praticas usadas pela
instituicdo financeira sdo:

Manutencédo do cadastro do cliente: a instituicdo busca manter
os cadastros sempre atualizados, com o objetivo de conceder o
crédito com mais seguranca;

Monitorar créditos concedidos por terceiros: apds a concessao, a
instituicao financeira passa a monitorar toda a vida financeira do
cliente, pois, entre as instituicdes, existe uma troca de informacgoes
muito importante para a identificacdo do inicio de inadimpléncia
por parte do tomador do crédito.

Apos a analise dos dados de inadimpléncia da empresa, foi
constatado que a média mensal de inadimpléncia no periodo
analisado foi de R$ 13.731,75, o que gera um percentual de ina-
dimpléncia mensal de 4,17%. Esse percentual estd em desacordo
com o percentual relatado pelo entrevistado A, quando o gestor
afirmou que a inadimpléncia teria sido de 2%, o que mostra opor-
tunidade de melhoria na gestao na inadimpléncia na empresa.

5 Sugestoes de melhorias
ApOs a pesquisa, identificou-se a importancia do cadastro de
clientes nas praticas de andlise de crédito e de controle de ina-

dimpléncia, bem como de viabilizacdo de cobranca e de nego-
ciagcdes de divida. Portanto, sugere-se uma elaboracdo de uma
ficha cadastral detalhada com uma gama maior de informagbes
sobre a vida financeira dos clientes. Silva (2000), Schrickel (2000) e
Berni (1999) reforcam a importancia da ficha cadastral atualizada
no momento da concessao do crédito.

Baseado nas informacdes citadas pelo entrevistado B, consta-
tou-se que seria importante propor, como sugestao de melhoria,
a concessao de crédito com garantias, ou seja, com avais em caso
de concessao de crédito a CNPJ. Esse procedimento é sustentado
pelo autor Schrickel (2000), que afirma a grande importancia de
um avalista identificado na ficha cadastral.

Também é sugerido pelos autores do presente trabalho a apli-
cacao do modelo de andlise de crédito quantitativo credit scoring,
adaptando a ferramenta com base nas informacées obtidas com
as entrevistas dos entrevistados A e B, bem como na experiéncia
e no conhecimento do mercado e clientes da empresa. Propde-se
que a ferramenta de andlise, confeccionada no programa Excel,
seja enviada aos clientes juntamente com a ficha cadastral e a
solicitacdo do avalista corresponsavel pelo crédito. E muito im-
portante que a andlise do credit scoring seja feita em conjunto
com a avaliacdo do analista de crédito.

A Figura 3, a seguir, exemplifica o fluxograma proposto da
analise de crédito com as melhorias sugeridas pelos autores. Em
relacdo ao fluxograma atual utilizado pela empresa, apresentado
na Figura 2, foi incluida a ficha cadastral, a aplicacdo do modelo
de analise credit scoring, junto com a solicitacdo do avalista, o qual
fica de corresponsavel pelo crédito concedido.

Figura 3: Fluxograma de analise de crédito sugerido pelos autores

Sem restricoes
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Cliente solicita \L
crédito, preenche Aplicagéo e Consulta an cinc it
Solicitagao Referéncias ruins
Inicio —> ﬁ(hafadasﬁal > do n{odelo. - doavalista deCPFefou = Concessao negada
sugerida pelo Credit Scoring CNP)

autor v l
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Concesséo —> outras fromas de
negada pagamento ao dliente

Consulta de
referéncias
comerdiais

Boas referéncias
(rédito concedido

— 5/ Fim

Fonte: Elaborado pelos autores

Visto como uma proposta para melhorar a atualizacdo cadas-
tral do cliente, identificado como deficitéria pelo entrevistado A
e corroborado pelo entrevistado B, sugere-se uma atualizacdo
cadastral periédica com um intervalo de seis meses.

Outro ponto deficitéario identificado pelo autor, baseado na
analise qualitativa, foi o acompanhamento do limite de crédito
dos clientes. Portanto sugere-se um acompanhamento do limite
de crédito com intervalos de trés meses.
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A terceira oportunidade de melhoria, fundamentada nas ana-
lises realizadas, sdo as visitas aos clientes, pois elas facilitaram o
entendimento da capacidade do cliente, bem como a sua estru-
tura e potencial de compra. Além dessas identificacdes, existe a
possibilidade de criar vinculos comerciais fortes entre clientes e
empresa. Portanto fica como sugestdo uma visita aos clientes aos
quais o crédito foi concedido em intervalos de dois meses.

Outro ponto de melhoria visto pelos autores é uma consulta
do documento de CPF ou CNPJ do cliente junto ao 6rgéo terceiri-
zado de protecdo ao crédito. Assim, é possivel avaliar se o cliente
possui restricdes em seu nome. Recomenda-se que esta consulta
ocorra no quinto més apds a concessao.

Sintetizando, propde-se um controle pos liberacdo de crédito,
de acordo com a Figura 4, a seqguir:

Figura 4: Controle pods-liberacao de crédito

Avaliacdo do Contato p/
limite de atualizacao
Crédito concedido crédito cadastral

2° més 5° més

| I | |
| l I |

1° més 32 més 6° més
Visita do Consulta de
representante CPF/CNPJ
externo ao
cliente

Fonte: Elaborado pelos autores

Foi identificada uma ma comunicacéo entre o setor comercial
e o setor financeiro da empresa estudada. O setor comercial visa a
aumentar as vendas e o faturamento da empresa, mas desconhece
a situacdo financeira dos clientes. Por outro lado, o setor financeiro
tem o objetivo de manter a saude financeira da empresa, princi-
palmente pelo controle da inadimpléncia. Objetivando sanar o
problema de comunicacéo, os autores propdem atualizar a infor-
macao resumida da real situacdo da vida financeira do cliente no
software de gestdo da empresa em um campo acessivel pelo setor
comercial, visando a uma venda com um menor indice de risco.

Na entrevista com o gestor da empresa, o executivo rela-
tou que o percentual de inadimpléncia da empresa era de 2%
em uma média mensal. A pesquisa quantificou a média atual
de inadimpléncia no periodo analisado em 4,17%. Portanto é
sugerido, que, em vez de considerar o percentual de 2% que
a empresa previa e incluia em seu mark-up para minimizar os
danos, passe a considerar os 4,17%, que foi o percentual real
encontrado nas andlises. Além dessa acao corretiva, propde-se
uma gestao mais eficiente da inadimpléncia, através das acoes
propostas nesta pesquisa.

6 Consideragoes finais

A inadimpléncia, presente no mercado comercial hd um longo
tempo, ocasiona impactos negativos no caixa das empresas. E
necessdria uma analise de crédito eficiente para identificar os
riscos associados as vendas.

O objetivo desta pesquisa foi analisar o processo financeiro
da empresa de forma a propor uma reducao da inadimpléncia
dos clientes. Além de realizar a andlise interna da inadimpléncia,
verificou-se, neste trabalho, como esse tema é tratado fora da
empresa, através de instrumentos de analise de crédito, riscos da
concessdo de crédito e causas da inadimpléncia.

Foi estudado o processo atual de analise de crédito da empre-
sa, o que foi possivel devido ao acompanhamento das operac¢des
internas de analise e liberagao de crédito da organizacao e atra-
vés da entrevista com o gestor da empresa. Foram identificadas
oportunidades de melhoria com base no referencial teérico e nas
entrevistas, principalmente em relacdo a ficha cadastral, a aplicacao
do modelo de andlise de crédito, junto com a solicitacdo do avalista.

Identificou-se um percentual de 4,17% de inadimpléncia no
periodo analisado. Na entrevista, o gestor da empresa relatou
que o valor era de 2%, o que demonstra uma oportunidade de
melhor gerenciamento desse fator, com impacto positivo no cai-
xa da empresa. Foram identificados os impactos financeiros da
inadimpléncia aos cofres da empresa, bem como os titulos com
maior incidéncia de inadimpléncia.

Finalmente foi possivel sugerir melhorias para a reducao da
inadimpléncia. E possivel destacar a revisao da ficha cadastral
dos clientes, a aplicacdo da ferramenta credit scoring, juntamente
com um acompanhamento pés-liberacao de crédito. Acredita-se
que as sugestdes de melhorias propostas poderao efetivamente
contribuir na reducdo da inadimpléncia.
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