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RESUMO

Este trabalho € um estudo de caso acerca do atual processo de Concessfes de

credito e o gerenciamento da carteira de recebiveis , de uma empresa do ramo de
maguinas florestais. O estudo é qualitativo e tem como objetivo abordar o tema de
forma descritiva, expondo todos os procedimentos, métodos e ferramentas utilizadas
atualmente pela area de crédito, para que, em um segundo momento, sejam
propostas sugestdes de melhorias. As propostas aqui mencionadas tém o intuito de
reduzir o indice de inadimpléncia, assim como evitar futuras perdas com a
concessao de crédito. Os clientes serdo classificados por niveis de privilégios de
acordo com o faturamento, volume de compra, histéricos de pagamentos e
demonstracdes financeiras. Esse rating dos clientes ira auxiliar na identificacdo do
grau do risco do comprometimento da receita. Através da verificagdo dos métodos e
procedimentos atuais utilizados pela empresa, foi possivel identificar a necessidade
de implementacé@o de melhorias na concesséo de crédito, tornando o processo mais
seguro, reduzindo o risco com perdas e a probabilidade de inadimpléncia dos
clientes.

PALAVRAS-CHAVE: CONQESSAO DE CREDITO, GERENCIAMENTO DE
RECEBIVEIS E INADIMPLENCIA.
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1 INTRODUCAO

Em funcdo da constante oscilacdo da economia, a necessidade de vender a
prazo torna-se presente em todas as empresas. Com isso, faz-se necessaria a
concessao de crédito, a qual esta atrelada a entrega de um bem mediante a
promessa de pagamento, existe 0 risco desta promessa nao ser cumprida,
ocorrendo a inadimpléncia e um descompasso no fluxo de caixa.

Manter um negocio competitivo estd cada vez mais complicado, uma das
maneiras € financiar os clientes, no entanto todos os cuidados para que o indice de
inadimpléncia seja o menor possivel devem ser aplicados. Para tanto, antes da
efetivacdo de operacbes a prazo, a empresa precisa recorrer a uma analise
criteriosa tradicional e dindmica das demonstracdes contabeis dos clientes, que
deve se repetir tantas vezes quantas acontecerem as concessdes de credito.

A atividade de selecéo de crédito exige conhecimento sobre o que esta sendo
decidido, bem como, o uso de métodos, instrumentos e técnicas que auxiliem na
tomada de decisdo. Nao se deve pensar que apds a decisédo de oferta do crédito o
gestor encerrou 0 processo decisoOrio, pois outras decisdes, como as relativas a
cobranca devem ser tomadas.

O gerenciamento da carteira de recebiveis tem finalidade de monitorar os
recebimentos para que eles ocorram nas datas previstas, colocando-os a disposi¢ao
da administracao de caixa da empresa.

Diante disto, foi realizado um estudo de caso em uma empresa do ramo de
maquinas florestais que apresenta um indice alto de inadimpléncia, com objetivo de
verificar os procedimentos adotados pela empresa, no que tange a concessao de
crédito, as ferramentas utilizadas para analise, e caso se constate necessidade

propor melhorias no processo atual.
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1.1 PROBLEMA

Sera analisada uma empresa fabricante de maquinas florestais, pioneira na
area de colheita florestal mecanizada e lider de mercado, a qual pertence a um
grupo empresarial japonés. Essa empresa importa um volume expressivo de
magquinas de um fornecedor do mesmo grupo localizado na Suécia e as revende no

Brasil.

Atualmente essa empresa apresenta um alto indice de inadimpléncia e desde
2009 vem buscando reduzir esse indice através de projetos alinhados com a area
comercial. De posse dessas informacgdes, sabendo que a reducgéo do risco de crédito
é fundamental para que ndo haja um aumento de inadimpléncia e um descompasso
no fluxo de caixa, essa pesquisa pretende responder ao seguinte questionamento:
como é feita a concessdo de crédito e 0 gerenciamento da carteira de

recebiveis de uma empresa do ramo de maquinas flore  stais?
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do trabalho consiste em analisar como sao realizadas as
concessdes de crédito e o gerenciamento da carteira de recebiveis e se é possivel
aprimorar o processo, visando a reducao do risco de crédito e do aumento do indice

de inadimpléncia.

1.2.2 Objetivos Especificos

a) Descrever como sdo realizadas atualmente as concessfes de crédito da
empresa em questao, e quais as ferramentas utilizadas;

b) Verificar como é feita a gestdo da carteira de clientes e o processo de
cobranca,

c) Propor melhorias no processo de gestdo de crédito e no gerenciamento dos

recebiveis.
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1.3 JUSTIFICATIVA

A concessdao de crédito e o gerenciamento da carteira de clientes é
fundamental independentemente do tamanho da empresa. Sua gestdo tem o intuito
de minimizar e exposicdo ao risco de clientes em situacao financeira desfavoravel,
reduzindo a possibilidade do aumento do indice de inadimpléncias, assim como 0s

custos de cobrancga, seja ela interna ou externa.

A empresa em questao tem uma carteira de clientes expressiva, composta
por grandes corporacdes que apresentam nivel minimo de risco até microempresas
que enfrentam sérios problemas financeiros, acarretando atrasos e muitas vezes
nao conseguindo liquidar suas dividas. Com isso ocorre um descompasso no fluxo
de caixa da empresa em questdo; portanto é essencial que seja revisto 0 processo
de concesséao de crédito, o gerenciamento da carteira de clientes e os processos de
cobrancas, para que possa diferenciar esses clientes e identificar a possibilidade de

inadimpléncia que cada um apresenta.

Espera-se, com a realizacdo desse trabalho, propor melhorias nos processos
de concessao de crédito e gerenciamento dos recebiveis, com intuito de reduzir o
indice de inadimpléncia, além do aprimoramento dos conhecimentos técnicos e

profissionais.



13

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho esta estruturado em quatro partes, aléem da introducdo, que
apresenta o problema da pesquisa, 0 objetivo geral, os objetivos especificos, a

justificativa e a estrutura do presente trabalho.

Posteriormente, no referencial tedrico foram abordados alguns temas
relacionados ao estudo presente: Conceito de Crédito, Os C’s do Crédito, Politica de
Crédito, Concessédo de Crédito e Analise Econbmica Financeira. Em seguida foi

apresentada a metodologia que norteou a realizacao do trabalho.

Na sequéncia abordaram-se caracteristicas da empresa onde foi realizado o
estudo, foi descrito como é realizada atualmente a concessdao de crédito e
gerenciamento da carteira de recebiveis, apos foram propostas melhorias; e para
encerrar, foram feitas algumas consideracdes finais e recomendacdes em torno do

estudo de caso.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 ASPECTOS RELACIONADOS AO CREDITO

Esse topico visa dar fundamentacdo tedrica para 0s assuntos que serao
abordados ao longo do trabalho. Essa revisdo traz conceitos de Crédito e engloba
muitas variantes, como risco de crédito, os C’s do crédito, politicas e decisdes de
crédito.

2.1.1 Conceito de Crédito

A palavra crédito deriva do latim credere que significa acreditar, confiar.
Assim, crédito € o ato de vontade ou disposi¢cdo de alguém de destacar ou ceder,
temporariamente parte do seu patriménio a um terceiro com a expectativa de que
esta parcela volte a sua posse integralmente, apos decorrido o tempo estipulado
(SCHRICKEL, 1998).

Crédito significa o ato de confiar em alguém, uma relacdo baseada em
confianca. Onde uma empresa devedora obtém uma vantagem negocial ao
conseguir mercadorias ou servicos para uso em seu negacio. Por outro lado
a empresa credora com desvantagem negocial assume todos 0s riscos,
tanto em ter sua mercadoria ou servico ressarcido quanto de poder honrar
Seus compromissos ja que ndo tera garantias de recebimento (BLATT,
2000, p. 27).

Silva (1998, p. 63) diz que a palavra crédito tem varios significados,
dependendo do contexto no qual se esteja trabalhando. Num sentido restrito e
especifico, crédito consiste na entrega de um valor presente mediante uma

promessa de pagamento.

Crédito é um instrumento de politica de negdécios a ser utilizado por uma

empresa comercial ou industrial na venda a prazo de seus produtos, ou por um
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banco comercial, por exemplo, na concessdao de empréstimos, financiamentos ou

financas.

2.1.2 Os “C’s” do Crédito

Berni (1999) e Blatt (1999) citam as seguintes dimensdes do crédito: caréter,
capacidade, capital, condi¢bes, colateral e conglomerado. A seguir segue a

conceituacdo de cada um dos C’s do crédito.

2.1.2.1 Carater

O carater faz mencéo ao risco moral. Refere-se a forma de agir e reagir diante
de situacbes adversas, ou seja, da intencdo ou da determinacdo do cliente em
honrar ou ndo seus compromissos (BLATT, 1999; BERNI, 1999). Para Blatt (1999),
0 carater € totalmente desvinculado dos termos bom e mau pagador. Um cliente
pode ter a intencdo de pagar uma divida, mas, por algum problema maior, ndo
conseguir cumprir com as obrigacdes financeiras. Por outro lado, um cliente mau
carater pode honrar sua divida por necessidades, conveniéncia, ou até para deixar
de honrar uma obrigacdo futura. Como se percebe, a avaliacdo de carater ndo €
tarefa facil. Blatt (1999) argumenta que uma das formas de avaliar o carater de um

cliente é procurar saber a percepcéo do mercado a respeito deste.

2.1.2.2 Capacidade

Capacidade refere-se ao valor monetario, ou seja, qual a medida certa
(capacidade de retorno) em relagcdo ao crédito (recurso) tomado (BERNI, 1999).
Blatt (1999, p. 43-44) discorre sobre a forma de avaliar a capacidade na concessao
de crédito a pessoas fisicas, afirmando que “deve-se conhecer sua estabilidade
como empregado, empresario ou autbnomo, sua formacgéo profissional, seus

empreendimentos e respectivo sucesso, seu estado civil, sua idade, dependentes,
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qualificagdo de seu cOnjuge, etc”. Em outras palavras, consiste nas qualidades
curriculares do individuo em gerir sua vida pessoal e/ou profissional e/ou

empresarial.

2.1.2.3 Capital

Diz respeito as condi¢cbes dos negocios do cliente, do ramo de atividade ou do
emprego do cliente. Tratam-se das origens da renda do cliente, sua frequéncia e
consisténcia. Para pessoas fisicas, aconselha-se que seja avaliado o somatorio do
seu patriménio, dos créditos que ele contraiu para adquirir esse patriménio, titulos a
receber oriundos de vendas de bens, aplicacdes financeiras, entre outros. Em
sintese, deve-se identificar se a estrutura econdmica e financeira do cliente é soélida
e estavel (BERNI, 1999; BLATT, 1999).

2.1.2.4 Condicoes

O principal objetivo deste “C” é observar o ambiente do emprego do cliente.
Uma pergunta chave € colocada para verificacdo: “a economia, 0 pais, o ramo de
atividade e a empresa tém perspectivas favoraveis para o periodo do crédito?”
(BLATT, 1999, p.47).

2.1.2.5 Colateral

Utilizado para avaliar as "garantias adicionais” que poderdo amparar uma
linha de crédito. Assim, uma operacdo de empréstimo, por exemplo, podera contar
com garantia de hipoteca (imovel) que tenha valor de avaliacdo que seja 200%
maior do que o valor tomado. Este item deve ser “somado” aos os outros C’s, ou
seja, deve ser considerado apenas como uma garantia em caso de falta de
pagamento (BERNI, 1999).
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2.1.2.6 Conglomerado

A maioria das bibliografias sobre os C'’s do crédito citam somente os cinco C’s
anteriores. Contudo, nos estudos mais recentes sobre o assunto, alguns autores

incluem um sexto item, o “conglomerado”.

“No caso de pessoas fisicas, o conglomerado inclui a analise de crédito de
cOnjuge, dependentes, garantidores, referéncias apontadas, etc.” (BLATT, 1999, p.
47). Segundo Blatt, a questado principal neste item é identificar como esté a situacéo

de outros créditos que podem influenciar no crédito analisado.

2.1.3 Politica de Crédito

Segundo Hoji (1999, p. 128) “uma politica de crédito liberal aumenta o volume
de vendas muito mais que uma politica rigida, porém gera mais investimentos em
contas a receber e mais problemas de recebimento, o que exige maior rigidez da

cobranca”.

De acordo com Tavares (1988, p.35) “as politicas béasicas de crédito e
cobranca constituem uma responsabilidade de nivel hierarquico superior. O
processo de definicdo podera receber orientacdo dos niveis gerenciais, cabendo
porém, a decisao final & alta administragao”.

Para Assaf Neto (2003), a politica de crédito é a responsavel pelos
parametros fixados pela empresa em termos de vendas a prazo e nela devem
constar os elementos fundamentais para a concessao: a monitoria e a cobranca de

crédito.

2.1.3.1 Limite de Crédito
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Schrickel (1998, p. 139) diz que a analise de crédito € uma avaliacédo de risco,
resultante do relacionamento da empresa com um potencial tomador de crédito
(cliente). A proposta de crédito, entdo, deve tender necessariamente para
quantificacdo do montante de risco que a empresa esta disposta a incorrer neste
relacionamento, devendo resultar na proposicdo de um limite de crédito para cliente.
Segundo o autor: “limite de crédito € o valor total do risco que a empresa deseja

assumir no relacionamento com determinado cliente”.

As trés grandes fontes de orientacdo para fixacdo dos limites de crédito séo:
as necessidades do cliente; o risco de crédito que o cliente representa; a politica de
crédito da empresa (SILVA, 1998).

2.1.4 Concessao de crédito

Segundo Blatt (1999, p.28) a concesséao de crédito estabelece um veiculo de
vendas extremamente necessario e adequado as pressdes de marketing
enfrentadas pela maioria das empresas em um mundo altamente competitivo. O
autor afirma ainda que a intensa competitividade esteja levando as organizagfes a
correrem riscos cada vez maiores na concessao de crédito e que esta atitude pode
coloca-las em perigo devido ao alto risco de inadimpléncia ou, se a politica de

crédito for restritiva, as empresas perdem vendas.

2.1.5 Riscos de Crédito

Paiva (1997) diferencia “risco” de “incerteza”, exemplificando que o fato de
dirigir um carro em alta velocidade em uma pista de corrida € um risco, mas dirigir no

transito de uma cidade de olhos vendados € uma incerteza. Em seguida, conceitua
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de forma mais técnica.

(a) RISCO - existe quando o tomador de decisbes pode basear-se em
probabilidades objetivas para estimar diferentes resultados, de modo
gue sua expectativa se baseia em dados histéricos e, portanto, a
decisdo é tomada a partir de estimativas julgadas aceitaveis pelo
tomador de decisdes; (b) INCERTEZA - ocorre quando ndo se dispfe
de dados historicos acerca de um fato, o que podera exigir que o
tomador de decisdes faca uma distribuicdo probabilistica subjetiva, isto
€, baseado em sua sensibilidade pessoal (PAIVA, 1997, p. 06).

Segundo Brito (2007, p. 33) “o risco de crédito representa a probabilidade de
perda do valor da transacao atualizada, descontada dos pagamentos efetuados do
cliente”. Ja para Schrickel (1998), apesar da andlise de crédito lidar com eventos
passados, as decisdes a serem tomadas devem preponderantemente considerar o
futuro do cliente analisado. Assim, pode-se dizer que, a medida que existem fatores
inesperados e adversos que possam vir a inviabilizar o cumprimento das obrigagbes
do cliente para com a instituicdo concessora do crédito, todo e qualquer processo de

concessao de crédito deve reconhecer a existéncia do risco de crédito.

Paiva (1997) frisa que no sentido financeiro, uma instituicdo ndo deve tolerar
a incerteza, mas € inevitavel ndo correr riscos. Contudo, os riscos devem ser
calculados de forma que possam conceder e receber no prazo e nas condi¢cdes

acordadas.

2.1.6 Analise de Crédito

Blatt (1999, p.28) conceitua a analise de crédito da seguinte forma: “A analise
de crédito consiste em um estudo da situacdo global de um devedor em perspectiva,
visando a elaboracdo de um parecer que retrate, de forma clara e objetiva, o
desempenho econémico-financeiro do mesmo”. Para o autor, a andlise de crédito
tem que ser capaz de avaliar os riscos envolvidos em um negdcio e se o cliente ird

liquidar a divida nas condicfes contratadas.
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Para Silva (1998, p.95), “um bom sistema de classificagdo de risco é
fundamental para a decisdo de crédito, orientando quanto ao nivel de risco que esta
sendo assumido, quanto as expectativas de inadimpléncia, bem como ao grau de
exigéncia de garantias”. Silva refor¢ca a sua posicdo quanto aos métodos cientificos,
declarando que os métodos estatisticos da teoria das probabilidades, por se
basearem em registros e céalculos, sado instrumentos muito eficientes para a tomada

de decisao.

Ao se tomar uma decisdo, normalmente, se utiliza um método (consciente
ou inconsciente). A boa capacidade de julgamento foi considerada durante
muito tempo caracteristica de um bom administrador. No mundo moderno,
entretanto, apenas uma boa capacidade de julgamento ndo é suficiente. Isto
porque a evolucdo da ciéncia e dos métodos cientificos que vem sendo
transmitida de geracdo para geracdo, com aperfeicoamento progressivo,
constitui-se numa ferramenta de grande utilidade na tomada de decisado
(SILVA, 1998, p. 96).

2.2 ANALISE ECONOMICO-FINANCEIRA

A analise econdémico-financeira € uma fase fundamental para a tomada de
decis&o no processo de liberacédo de crédito, através dela é possivel verificar como a
administracdo da empresa conduziu os negocios ao longo do tempo. Schirickel
(1998, p. 15) descreve que “a analise das demonstracdes econdmico-financeiras é
uma parte importante da analise de crédito que permite lidar com questbes

quantitativas objetivamente verificaveis”.

Conforme Securato (2002), o que se pretende com a elaboracdo da analise
dos demonstrativos é avaliar-se a capacidade de pagamento, para que se tomem
decisbes com relacdo a concessao de empréstimos/financiamentos/adiantamentos
e/ ou concessdo de garantias (avais, fiancas, cartas de crédito), e, tratando-se de
empresas nao financeiras, para fornecimentos de bens e servigos — vendas a prazo
— como comprometimento da compradora de pagar, no futuro, pelos bens

adquiridos.
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Segundo o autor Assaf Neto (1998), por meio das demonstracdes contabeis
podem ser extraidas informacdes a respeito de sua posicdo econdmica e financeira,
de posse das quais um analista ira poder concluir se um crédito solicitado merece ou
nao ser atendido, se a capacidade de pagamento (liquidez) encontra-se numa
situacdo de equilibrio ou insolvéncia, “[...] pela andlise de balancos extraem-se
informacbes sobre a posicdo passada, presente e futura (projetada) de uma
empresa’. (ASSAF NETO, 1998. p.47).

2.2.1 Demonstrativos Financeiros

Para ludicibus (2007), os relatérios contabeis mais importantes sdo os
demonstrativos financeiros, neles sdo registrados os principais fatos ocorridos na
empresa em um determinado periodo. Esses demonstrativos sdo elaborados com
base na escrituracdo, devendo exprimir com clareza a situacdo de mutagbes

ocorridas no patriménio da empresa ou entidade no exercicio.

2.2.1.1 Balango Patrimonial (BP)

Para Ross (2002, p.56), “o balanco é um retrato instantdneo da empresa, ou
seja, € um modo conveniente de organizar e sintetizar o que a empresa possui (seus
ativos), o que deve (suas exigibilidades) e a diferenca entres eles (o patrimonio
liquido da empresa)”.

Segundo autor Assaf Neto (1998, p.58), “o balanco apresenta a posicao
patrimonial e financeira de uma empresa em um determinado periodo e que o

mesmo divide-se em trés grandes elementos”.

* Ativo: bens e direitos que a empresa tem em um determinado momento,

podendo ser distribuidos em ativo circulante (caixa, bancos, clientes e
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estoque), ativo realizavel em longo prazo (créditos a receber, incentivos
fiscais) e ativo permanente (terrenos, imoveis, veiculos, maquinarios);

» Passivo: contas que representam as obrigagfes (dividas da empresa para
com terceiros), 0s recursos classificam-se como de curto e longo prazo,
estando no circulante os empréstimos, debéntures, fornecedores, obrigacdes
fiscais e sociais;

» Patrim6nio Liquido: parte dos recursos aplicada pela companhia nos bens e
direitos que constituem o ativo, com recursos proporcionados pelos sécios ou
pelo resultado dos seus negdécios. Representado pela diferenca entre total do

ativo e passivo.

2.2.1.2 Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE)

Segundo Silva (1998), o demonstrativo de resultado do exercicio é o resultado
obtido pela empresa em um determinado periodo que pode ser o lucro ou prejuizo,
através desta ferramenta é feita a demonstracdo do resultado acumulado das

receitas, custos e despesas de um determinado periodo.

Conforme Assaf Neto (1998), este demonstrativo visa apresentar se uma
empresa teve lucro ou prejuizo em um determinado periodo, sendo que esse
resultado é obtido através das receitas, custos e despesas de uma empresa,
apropriados conforme regime de competéncia independente da realizagdo dos

mesmaos.

2.2.2 Anaélise Vertical

Segundo Matarazzo (2007), a andlise vertical baseia-se em valores
percentuais das demonstracdes financeiras, onde o calculo é feito a partir do

percentual de cada conta em relacdo a um valor base.
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O autor explica de uma forma sucinta: “analise vertical mostra a importancia
de cada conta em relacdo a demonstracao financeira a que pertence e, através da
comparacao com padroes do ramo ou com percentuais da propria empresa em anos
anteriores, permitir inferir se ha itens fora das proporc¢des normais” (MATARAZZO,
2007, p.49).

2.2.3 Anaélise Horizontal

Através da andlise horizontal € possivel identificar mudancas anormais nos
demonstrativos de uma empresa ao longo do tempo. Para fins de analise de crédito,
a metodologia mais utilizada € a de variacdes percentuais, que expressam o0
comportamento de determinado item contabil em funcdo de um periodo-base ou
periodo anterior (SECURATO, 2002).

Silva (1998) recomenda que analise vertical e horizontal sejam feitas em
conjunto, pois apresentam como resultado informacées complementares que, se

analisadas isoladamente, podem causar distorcoes.

2.2.4 Analise por indices

Segundo o autor Matarazzo (2007, p.47), “a principal preocupacdo dos
indices de balanco € fornecer avaliacbes genéricas sobre diferentes aspectos da

empresa em analise, sem descer a um nivel maior de profundidade”.

Conforme Schrickel (1998) uma das vantagens dos indices é que eles podem
ser empregados para comparar 0s relacionamentos de risco e retorno entre
empresas de diferentes portes. Sao capazes de fornecer um perfil da empresa, suas

caracteristicas econdmicas e até mesmo estratégias competitivas, bem como suas
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peculiaridades operacionais, financeiras e de investimento. Todavia, 0s autores

citados alertam para a existéncia de limitagcbes que devem ser consideradas quando

da interpretacéo dos indices.

2.2.4.1 indice de Liquidez

Os indices de liguidez mostram a capacidade da empresa de honrar seus

compromissos, principalmente de curto prazo, onde o significado de liquidez remete

a habilidade para converter determinado ativo em dinheiro.

Conforme Santi Filho (1997), alguns aspectos necessitam ser observados

para obtencédo de um diagndstico mais realista da solidez financeira da empresa:

a)

b)

b)

Empresa podera apresentar baixo grau de liquidez em curto prazo, porém um
bom grau de liquidez em longo prazo e vice-versa,

Empresa podera contar com alto grau de liquidez, mas néo dispor de dinheiro
para pagar seus compromissos imediatos;

Nem a totalidade dos ativos pode ser utilizada para saldar os compromissos,
bem como nem todas as dividas sdo necessariamente liquidadas, mas sim

renovadas.

As principais medidas de liquidez sé&o:

Liquidez geral (LG): mensura se os recursos financeiros aplicados no ativo
circulante e no ativo realizavel em longo prazo sao suficientes para cobrir as
obrigacdes totais, isto é, quanto a empresa tem de ativo circulante mais

realizavel em longo prazo para cada real de obrigacao total;

Liquidez corrente (LC): mostra a capacidade da empresa em saldar os seus
compromissos financeiros e dividas em curto prazo, isto €, quanto a empresa
tem de bens e direitos de curto prazo para cada real de obrigacdes de curto

prazo;
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c) Liquidez Seca (LS): destaca a capacidade de pagamento das dividas na
hipétese externa, ou seja, da empresa ndo conseguir vender nada do seu
estoque. Mostra quanto os bens e direitos de alto grau de realizacao
representam em relacdo as obrigacfes de curto prazo;

d) Liquidez imediata (LI): mostra a capacidade imediata (caixa, bancos e
aplicacdes financeiras em curto prazo), que a empresa possui para saldar

seus compromissos de curto prazo.

2.2.4.2 indice de Estrutura ou Endividamento

Os indicadores da estrutura de capitais refletem as estratégias de longo prazo
da empresa, com relagdo as suas decisdes de financiamento e investimento. Sua
finalidade € evidenciar o grau de endividamento da empresa em decorréncia das

origens dos capitais investidos no patriménio.

A andlise desse indicador mostra a politica de obtencdo de recursos da
empresa, isto é, se a empresa vem financiando o seu ativo com recursos proprios ou

de terceiros e em que proporcgao.

O endividamento de uma empresa tem relagédo geralmente com 0s recursos
de terceiros. “A situagédo de endividamento de uma empresa indica 0 montante de
recursos de terceiros que esta sendo usado, na tentativa de gerar lucros”. (GITMAN,
2002, p. 115).

Os principais indices que se relacionam ao nivel de endividamento sao:

a) Participacéo de capitais de terceiros (PCT): indica o percentual de capital de
terceiros em relagdo ao patrimonio liquido, retratando a dependéncia da

empresa em relacdo aos recursos externos;

b) Composicdo do endividamento (CE): indica quanto da divida total da
empresa devera ser pago em curto prazo, isto é, as obrigacdes em curto

prazo comparadas com as obrigacdes totais.
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c) Imobilizagdo do patriménio liquido (IPL): indica quanto do patriménio liquido
da empresa esta aplicado no ativo permanente, evidenciando, dessa forma,
a maior ou menor dependéncia de recursos de terceiros para manutencao

dos negacios;

d) Imobilizacdo de recursos néo correntes (IRNC): indica que percentuais de

recursos nao correntes a empresa aplicou no ativo permanente.

2.2.4.3 indices de Rentabilidade

Quando se trabalha com andlise de rentabilidade, € imprescindivel que a
verificacdo dos lucros esteja relacionada com valores que possam expressar a
“dimensao” destes lucros dentro das atividades da firma. ludicibus (1995, p.90)
observa: “o melhor conceito de “dimensao” podera ser ora volume de vendas, ora
valor do ativo total, ora valor do ativo operacional, ora valor do patriménio liquido,

ora valor do capital social etc. Todos tém suas vantagens e desvantagens”.

Assim como dos demais indices, dizer que um indicador encontrado € alto ou
baixo vai depender das caracteristicas do empreendimento, tais como segmento de

mercado, porte e tempo de existéncia.

a) Giro do Ativo (GA): mede volume de vendas com relacdo ao capital total
investido, ou seja, a parte do ativo comprometida para sustentar um nivel
especifico de vendas. Demonstram quantas vezes 0 ativo girou como
resultado ou efeito das vendas ou quanto a empresa vendeu para casa real
de investimento total,

b) Margem Liquida (ML): calcula a rentabilidade liquida, ou seja, quanto se
obtém de lucro liquido por unidade vendida;

c) Rentabilidade do Ativo (RA): mede a capacidade de geragédo de lucros com
relacdo ao ativo investido. Este indicador mede quanto a empresa obtém de
lucro para cada real de investimento total, por isso, € visto como uma medida

de potencial de geracéo de lucro da parte da empresa,;
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d) Rentabilidade do Patriménio Liquido (RPL): indica a rentabilidade sobre o
capital préprio da empresa. Permite saber quanto a administracao, através do
uso dos ativos, obteve de rendimento com a respectiva estrutura de despesas
financeiras, considerando-se o nivel de relacionamento percentual entre o

capital proprio e o de terceiros.
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3 METODOLOGIA

Segundo Beuren e Longaray (2003), foram adotadas trés classificacdes para
a pesquisa: com relacdo aos objetivos, aos procedimentos e a abordagem do
problema.

Portanto, com relacdo a abordagem do problema, a presente é qualitativa,
busca-se explicar um determinado assunto. N&o utiliza dados estatisticos, trabalha-
se com descricdes, interpretacdes e comparagoes.

Na pesquisa qualitativa concebem-se analises mais profundas em relacao
ao fendbmeno que esta sendo estudado. A abordagem qualitativa visa
destacar caracteristicas ndo observadas por meio de um estudo

guantitativo, haja vista a superficialidade deste Ultimo (BEUREN;
LONGARAY, 2003, p.92).

Quanto ao tipo de estudo realizado ligado a natureza da pesquisa tem-se uma
pesquisa de cunho descritiva. Pois €é feito um levantamento de dados, relatando-os
sem o objetivo de manipula-los. Assim, o estudo enquadra-se como uma pesquisa

descritiva.

As pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinada populacdo ou fendbmeno, ou entdo, o
estabelecimento de relacdes entre variaveis. Sao inimeros os estudos que
podem ser classificados sob este titulo e uma de suas caracteristicas mais
significativas esta na utilizacdo de técnicas padronizadas de coletas de
dados, tais como o questionario e a observacdo sistematica (GIL, 1996,
p.46).

Trata-se de um estudo de caso e para Beuren e Longaray (2003, p.84) “a
pesquisa do tipo estudo de caso caracteriza-se pelo estudo concentrado de um
nico caso”. E uma maneira de verificar in loco os fenémenos a serem pesquisados
para aprofundar os conhecimentos a respeito do objeto de pesquisa de maneira
mais intensiva em decorréncia dos esfor¢cos desprendidos pelo pesquisador.
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4 ESTUDO DE CASO

Propde-se nesse capitulo, descrever o processo atual de concessao de
crédito e gerenciamento da carteira de recebiveis, de uma empresa do ramo de
maquinas florestais, para que, num segundo momento, sejam propostas melhorias

nos métodos e procedimentos utilizados atualmente pela area de crédito.

As propostas aqui mencionadas tém o intuito de reduzir o indice de

inadimpléncia, assim como evitar futuras perdas com a concessao de crédito.

4.1 CARACTERISTICAS DA EMPRESA

O estudo de caso foi realizado em uma empresa que desenvolve, fabrica e
comercializa as maquinas e implementos florestais, € pioneira na area de colheita
florestal mecanizada. A matriz fica na Suécia, atualmente emprega mais de 1.500
funcionarios no Brasil e conta com 19 filiais. Desde 1961, tem sido sinénimo de
inovagdes para a industria florestal. A empresa tem conhecimento florestal global,
possui fortes vendas e bases de servicos em seis continentes, isso da a empresa

uma posicao unica no mercado florestal mundial.

A empresa mantém um foco nitido no controle de qualidade, alta
produtividade e as preocupacgdes ambientais em toda a gama de produtos, tem um
extenso servico apds a rede de vendas, com disponibilidade global de pecas de
reposicao. A evolucdo dos primeiros equipamentos até a linha atual de produtos de
alta tecnologia tem sido um passo enorme em produtividade sustentavel, ergonomia
e fortes pontos ambientais em vantagens de vanguarda, a empresa continua

expandindo as possibilidades da exploracéo florestal.

A area de crédito é composta por quatro funcionarios, sendo um supervisor,

um analista, um auxiliar e um estagiario.
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A carteira de clientes ativa € de aproximadamente trés mil, desde um
empreiteiro até grandes corporacdes. A média mensal de faturamento é de R$ 25

milhdes, sendo 21,33% o indice de inadimpléncia.

4.2 CONCESSAO DE CREDITO

O processo atual de analise e concesséo de crédito da empresa do ramo de
maquinas florestais, ndo possui um modelo especifico definido, ndo tem uma Politica
de Crédito ou um Comité de Crédito que padronize as liberacdes, existem apenas
alguns controles que sao realizados no momento da andlise de crédito, esses

controles séo diferenciados para vendas de equipamentos e vendas de pecas.

Atualmente para vendas de pecas nédo € realizada uma analise detalhada do
cliente, o vendedor da area comercial entrega para area de crédito uma ficha
cadastral padrdo da empresa do ramo de maquinas florestal preenchida (dados do
cliente, referéncias comerciais e bancarias) que nem sempre esta assinada pelo
cliente, também ¢é enviada uma coépia do contrato social. De posse da
documentacéo, a area de crédito (auxiliar) faz uma consulta na Serasa, nao havendo
restricbes libera o pedido para faturamento e arquiva documentagdo, caso haja

restricdo solicita aprovacao do analista.

Para andlise de vendas de equipamentos, além da documentacdo
mencionada para vendas de pecas, sao solicitadas as demonstracées contabeis
(Balanco e DRE) do ultimo exercicio, assim como a ultima alteracdo contratual. De
posse da documentagdo, a area de crédito (analista) ndo realiza uma andlise de
balanco que comprove a real condicdo econdmica financeira dos clientes, apenas o
analista entra em contato com alguns fornecedores do cliente para verificar o
historico e volume de pagamento, faz a consulta junto a Serasa, ndo havendo
restricdo libera o pedido para faturamento, caso haja, ele solicita aprovacéo do seu

gerente financeiro.

Um fator importante que deve ser mencionado € que a empresa tem um

sistema integrado (Datasul) com um médulo de avaliacdo de crédito, porém nos dois
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segmentos nao sdo cadastrados limites de crédito para os clientes, devido ao fato do
sistema nao estar padronizado. Atualmente ndo existe avaliacdo de pedidos, o
cliente que no momento do cadastro ndo tem restricdo ficara na condicdo de
aprovacao automética dentro do sistema, aqueles que tém restricdo ou estdo
inadimplentes com a empresa, ficam na modalidade suspensa, até que a situacao

seja regularizada.

As analises de crédito sdo realizadas somente para os clientes novos, néao
existe um bloqueio via sistema automatico para clientes inativos, devido a falta de

padronizacdo do sistema.

Também foi evidenciado que a area comercial tem uma influéncia muito forte
nas decisdes de crédito, foi citado pela equipe que o gerente comercial autoriza
informalmente a liberagdo de alguns clientes que nao foram liberados pelo setor de

crédito.

Os dois processos de concessdao de crédito sdo muito semelhantes, a
diferenca € que no caso de liberacdo para vendas de equipamentos o analista divide
a responsabilidade da liberagdo com o gerente financeiro, em ambos os casos néo
h& prazo definido para conclusédo da analise.

4.3 GERENCIAMENTO DA CARTEIRA DE RECEBIVEIS

A empresa do ramo de maquinas florestais possui um indice de inadimpléncia
de 21,33%, altissimo para o segmento que atua. Foi constatado que a empresa néo
possui um plano de acdo com etapas definidas para o processo de cobranca,
também nédo tem controles com atualizacdes diarias e relatérios gerenciais (aging)

por porte e classificacéo de clientes.

As cobrancas sao realizadas somente no momento em que os pedidos sao
blogueados em funcdo do atraso. O auxiliar de crédito entra em contato com o
cliente independente do seu porte e do produto vendido (equipamentos ou pecas) a
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abordagem sera a mesma, apés a conclusdo do contato ndo existe um follow up

para acompanhar a efetivacdo do pagamento.

Foi presenciado um desgaste com area comercial devido ao blogueio de
alguns pedidos de venda, em alguns casos o0 analista acaba cedendo a liberagdo em
cima de uma promessa de pagamento ou pela influéncia da area comercial. Nao
existe nivel de alcadas definido, isso contribui para decisdes equivocadas e

consequentemente para o aumento do indice de inadimpléncia.

Devido ndo haver um processo de gestdo da carteira de clientes, existem
valores expressivos em atraso que nao foram montadas as pecas judiciais, alguns
casos por falta de documentacao (canhoto assinado comprovando a entrega) ou por

prescrever o prazo legal.

4.4 PROPOSTA DE MELHORIAS

ApoOs analisar o processo atual da empresa em que esta sendo realizado o
estudo de caso, serdo sugeridas melhorias, visando incorporar nas concessoes de
crédito e gerenciamento dos recebiveis, procedimentos e politicas, buscando-se
como objetivo a reducdo do risco de crédito e a gestdo da carteira de clientes,
incluindo a implantacdo de limite de crédito, a padronizacdo do sistema e a reducao

do indice de inadimpléncia.

A sugestao desse trabalho é propor um novo modelo de analise de crédito e
gerenciamento da carteira, o resultado atual é preocupante, devido ao alto indice de

inadimpléncia.

As melhorias a serem implantadas irdo aprimorar o processo atual, os clientes
serdo classificados (rating) por niveis, essa classificacdo sera considerada na
Politica de Crédito que sera elaborada, e auxiliara no momento da liberagéo do limite

de crédito que sera concedido ao cliente.
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4.4.1 Proposta para Concessao de Crédito

Automatizar a andlise e a decisdo de crédito, estabelecer procedimentos,
elaborar politicas de créditos, criar um rating de clientes, estabelecer limites de
credito, criar comité e fazer a gestdo de recebiveis, ndo significa engessar o
processo atual de crédito utilizado pela empresa do ramo de maquinas florestais, o
intuito é criar um modelo de concessdo de crédito que traga padronizacdo ao
processo, seguranca e principalmente a reducdo do risco de cada operacao,

consequentemente a queda do indice de inadimpléncia.

Analise de Credito

Cadastro Analise de
de Clientes Crédito
Validacéo Cadastro do \enda a Vista
automatica do Limite de
pedido de venda Crédito

Liberacéo
Especial

Documento
Liberacéo para de Aprovacao
. faturamento para o Cliente

Figura 1: Processo de analise de crédito

A seguir serdo detalhadas as melhorias para padronizar o processo de

analise e concessao de crédito.
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4.4.1.1 Politica de Crédito

O objetivo principal é o gerenciamento de crédito, para minimizar perdas
através da verificagdo antecipada dos riscos de concessao de crédito.

A Politica de Crédito e Cobranca descreve os principios, clausulas gerais e
responsabilidades para partilha de tarefas eficientes entre as unidades que fazem

parte de gestéo de crédito.

Levando em consideracdo que a proposta desse estudo de caso é implantar
um novo modelo para concessao de crédito, foi elaborada uma Politica de Crédito -
conforme anexo A - para ser instituido na empresa, com o intuito de estabelecer as
rotinas operacionais de Crédito e Cobranca utilizadas na gestdo dos recebiveis,
cujas rotinas precisam ser compreendidas na sua integra e ser estritamente
seguidas, bem como determinar as diretrizes para a empresa. A politica garante

uma abordagem consistente sobre as questdes de controle de crédito.
O processo de controle de crédito destina-se as seguintes atividades:

- Preparacdo e manutencéo de arquivo de crédito;

- Avaliagdo dos limites de crédito de parceiros comerciais e condicbes de
pagamento e métodos;

— Processamento dos Pedidos;

— Monitorar a carteira de por cliente dos titulos pagos e titulos vencidos;

- Alimentar o fluxo de caixa com informa¢Bes de entradas de titulos a vencer e
alocar valores vencidos;

— Os procedimentos de cobranca;

— Os processos de insolvéncia;

— Realizagao de metas operacionais e medidas de desempenho do capital de giro;

— Analises de crédito de liqguidacéo duvidosa;

— Compatibilidade com as leis e regras referentes a lavagem de dinheiro.

A Politica ser& distribuida a todas as pessoas envolvidas nos processos de
concessdo de crédito a clientes, exemplo: Andlise de Crédito e Cobranca,

Assisténcia Técnica, Marketing e Vendas.
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4.4.1.2 Documentacdes para anadlise de crédito

As documentacdes necessarias para analise de crédito devem ser solicitadas

a todos os clientes, excecdo aos clientes com compras a vista ou com carta de

crédito. As respectivas documentagbes devem ser enviada via eletrénica (e-mail) e

devem estar atualizadas.

Documentagéo necesséria para analise de crédito:

Ficha Cadastral padrao (assinada pelo representante legal da empresa).
Copia do Contrato Social.
Copia da ultima alteragéo contratual.

Faturamento dos ultimos 12 meses.

Para empresas com o faturamento anual acima de 20 milhdes sao

obrigatérios os seguintes documentos:

Copia do balanco patrimonial dos ultimos trés anos.
Cépia do demonstrativo de resultado do exercicio (DRE) dos ultimos trés anos.

Copia do fluxo de Caixa dos ultimos trés anos.

Caso seja necessario o Setor de Credito e Cobranca também podera solicitar:

Rating de crédito (D&B, Creditrefrom, Buergel, Coface, Equifax, Serasa ou
equivalente).
Garantia pessoal ou corporativa, parceiro comercial.
Qualqguer informacéo sobre cobertura de seguro de credito.
Qualquer correspondéncia pertinente ou informagdes sobre o parceiro comercial.
A avaliacéo de revisdo de conta com as autorizagées adequadas para a linha de
crédito dado.

Para os clientes estrangeiros devem ser solicitadas as demonstracoes

financeiras disponiveis no pais de origem.
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Todos os cadastros devem ser atualizados periodicamente ou quando
solicitado pelo Setor de Crédito e Cobranca, no caso da falta de atualizacdo ou

documentacdo pendente o cadastro podera ser bloqueado.

4.4.1.3 Analise das Demonstracdes Financeiras

A empresa ira fornecer um curso de Andlise de Balanco para o analista de
crédito, que precisara de conhecimento técnico para interpretar os dados financeiros
de seus clientes.

Foi elaborada uma planilha em Excel Anélise de Risco— conforme anexo B -
especifica para analise das demonstracdes financeiras, os valores dos registros
financeiros deverdo ser transcritos para essa planilha que ira calcular
automaticamente diversos indices econdémicos, 0s quais serdo utilizados para
identificar a saude financeira da empresa. Através dessa planilha o analista fara
analise vertical e horizontal, também sera possivel apurar diversos indicadores como
endividamento bruto, indice de liquidez geral e seca, sugestdo de limite de crédito.
Dessa forma, a equipe de crédito fara uma leitura dos indices apurados e montara

um parecer de crédito objetivo.

4.4.1.4 Parametrizacao do Sistema

A empresa tem atualmente um sistema integrado e também um modulo de
analise de crédito, ocorre que a falta de padronizacdo do sistema impossibilita que a
area de credito utilize a ferramenta para automatizar as liberacbes e bloqueio de
pedidos.

A é&rea de crédito juntamente com o Tl (area de tecnologia da informagé&o) irdo
fazer a revisdo desses parametros, ap0s sera cadastrado limite no sistema para
todos os clientes ativos, isso permitird que sejam inseridas travas em relacao a limite
excedido e atraso nos pagamentos, o sistema fara a leitura de cada cliente, caso
ndo haja restricdo o pedido seré liberado automaticamente, se houver, o pedido sera
bloqueado, dependendo do analista para realizar avaliagdo individual e se

necessario, enviar ao comité de crédito.
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4.4.1.5 Implantacao de Limite de Crédito

Ser4 implantado limite de crédito para todos os clientes, o controle e
atualizacdo dos limites serdo de competéncia do Setor de Crédito e Cobrancga, cujo
objetivo é estipular um limite de crédito, com base na capacidade financeira e
gerencial que cada cliente venha a apresentar. Trata-se, portanto, de uma avaliagcéo
do potencial do cliente em saldar as suas dividas junto & empresa.

Esse limite tera data de validade de um ano, vencendo esse prazo o analista
irA solicitar a area de vendas todas as documentacdes necessérias para a

reavaliacdo cadastral do cliente.

A carteira de clientes sera dividida em dois grupos para as revisdes anuais de

seus limites de crédito:

e Clientes com limite de crédito acima de R$ 50.000,00 sera realizada uma
analise econdémico-financeira, bem como pesquisa de informacdes comerciais
junto a Serasa. Somente serdo solicitadas garantias caso os clientes tenham
restricbes de mercado. Acompanhar as pesquisas de informacgdes na Serasa.

» Demais clientes — as andlises estardo baseadas em informacdes colhidas
junto a Serasa, bem como em relatorios que comparam seu maior acumulo
versus limite de crédito. Desta forma, é possivel verificar distorcbes existentes

em seu crédito.

Nos dois grupos devera ser levado em consideracao o histérico do cliente.

Sera também inserido controle de limite de crédito excedido, ferramenta que
possibilita ao analista a fazer uma leitura da carteira de clientes, esse relatorio
(clientes e numeros ficticios) serd enviado semanalmente para area comercial
informando os clientes que nao tinham limite de crédito e foram liberados através do

Comité.
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Exposure Vs Credit Limits by Customers - 2013/Aug

PR Aug13
Customer Name Aug13 AR Credit Limit Expogsure
1 FIBRIA 5.313.542 40.000.000 34.686.458
2 ELDORADO MAT 4.257.476 30.000.000 25.742.524
4 NERCIMAR SER 699.112 40.000 -659.112 Machine with finance banking
5 PAULO FRATTI 669.814 15.000 -654.814 Machine with finance banking
6 SCHUBERT/SC 568.538 172.895 -395.643 Machine with finance banking
7 VIAGAO VALE 544.389 750.000 205.611
8 CARASSA TRAN 531.327 17.500 -513.827 Machine with finance banking
9 SUZANO S/A 487.947 40.000.000 39.512.053
10 MB SERVICOS 479.553 350.000 -129.553 Special Release
11 KDBLTDA 464.143 40.000.000 39.535.857 Group
12 REMASA/PR 420.049 600.000 179.951
14 TRANS.S.JOSE 308.982 60.000 -248.982 Special Release
15 CAMPO ALTO 283.656 189.000 -94.656 Special Release
17 IR.CARVALHO 265.554 40.000 -225.554  Special Release
18 BR SERVICOS 230.361 250.000 19.639
20 PAULO GONDO 213.609 - -213.609 Special Release
21 SCOMAPI/SC 190.864 70.000 -120.864 Special Release
22 JD SOUZA 146.800 250.000 103.200
23 ADAMI S/A 133.984 3.000.000 2.866.016
24 TRES PRIMOS 118.540 890.000 771.460
25 W& M LTDA. 110.398 230.000 119.602
26 CAXUANA/MG 107.398 500.000 392.602
27 GRANFLOR 97.065 300.000 202.935
28 QUALITY SERV 88.595 45.000 -43.595 Special Release
29 FGV AGROFLOR 84.961 65.000 -19.961 Special Release
30 GAYALTDA 82.878 400.000 317.122

Figura 2: Planilha de limite de crédito excedido

4.4.1.6 Criacao de Comité de Crédito

Outra sugestdo de melhoria é a criagdo do Comité de Crédito, tendo como
integrantes: Analista de Crédito, Gerente Comercial, Coordenador Comercial,
Controller.

As faixas de competéncias (algadas) para homologacao dos limites de crédito
para novos clientes obedecerédo a hierarquia abaixo:

Limites Aprovadores

Até R$ 100.000,00 Analista de Crédito e Coordenador Comercial
De R$ 100.001,00 a R$ 300.000,00 Controller e Gerente Comercial

De R$ 300.001,00 até R$ 600.000,00 K Comité de Credito

Acima de R$ 600.001,00 Controller e Diretor Superintendente

Figura 3: Tabela de algadas liberacao de crédito
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Excecoes:

» Até R$ 6.500.000,00 - deverdo ser aprovados pelo Gerente Comercial, Controller
e Diretor Superintendente.

* Acima de R$ 6.500.001,00 deverao ser aprovados pela matriz do grupo.

Toda vez que o limite de crédito de um cliente for excedido, estiver
inadimplente ou com algum tipo de restricdo devera solicitar a liberacao especial via

comité de crédito.

4.4.1.7 Criacao Rating de Clientes

Para que o processo de analise de limites de crédito ndo fique dependente da
opinido de um analista, foi revisto o contrato com a Serasa e inserido o rating da

carteira de clientes dentro do pacote de servi¢cos contratado.

A Serasa ira classificar os clientes por niveis de privilégios de acordo com o
faturamento, volume de compra, histéricos de pagamentos e demonstracdes
financeiras, esse rating dos clientes ira auxiliar na identificacdo do grau do risco do

comprometimento da receita.

4.4.2 Proposta para gerenciamento da carteira de recebiveis

O Gerenciamento da carteira de clientes tanto é necessario para administrar

inadimpléncia, prevenir perdas e definir agbes de cobranca, quanto € importante

para tracar estratégias de aumento da rentabilidade e expanséo dos negdcios.

Nessa fase do trabalho serdo sugeridas melhorias na gestédo de recebiveis e
no processo de cobranca da carteira de clientes.
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Através dos relatorios diarios obtidos da carteira de titulos vencidos e a
vencer, o Setor de Crédito e Cobranca monitorara os mesmos, com acdes de

cobranca junto aos clientes e Geréncia Comercial.

4.4.2.1 Politica de Crédito e Cobranca

Optou-se em elaborar somente uma politica que padronizasse o processo de
Concesséo de Crédito e de Cobranca — conforme anexo A - essa politica ira definir
as etapas do processo de cobranca, assim como o bloqueio do crédito devido a o
atraso de duplicatas.

Serdo estipuladas datas limites para atrasos de duplicatas, ap0s serdo
definidas algumas fases do processo de cobranca para recuperar os valores em

atraso.

Vamos descrever o perfil da cobranca que serad adotada, se rigorosa ou

amigavel, é possivel afirmar que ambas serdo utilizadas.

4.4.2.2 Criacao de Aging e Relatdrios

Através dos relatorios diarios obtidos da carteira de titulos vencidos e a
vencer, o Setor de Crédito e Cobranca ira gerar planilha aging do contas a receber e
monitorara 0s mesmos, com acdes de cobranca junto aos clientes e Geréncia

Comercial.

A empresa forneceu curso de Excel avancado para o analista de crédito e
cobranca, dando condi¢gbes para o colaborador apurar diariamente o volume de

clientes em atraso, assim como as ligacdes efetivas com promessas de pagamento.
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Figura 4: Resumo de Aging diario

O resumo do aging (clientes e numeros ficticios) sera enviado diariamente
para o Diretor Financeiro, Controller, Gerente Comercial, Coordenadores e equipe

de Vendedores.

Foram implantados diversos controles que permitem visualizar e monitorar a
carteira de recebiveis, abaixo segue tabela dindmica (clientes e nameros ficticios)
das contas a receber informando saldo em aberto da carteira de clientes do

segmento de maquinas, vencido e a vencer.

SALDO EM ABERTO - MAQUINAS

31/08/2013
Tipo Maquinas El
Soma de Valor Saldo viodelos =1
Clientes - Nota Fiscal - Vencimento ~ DRWARDER CX. De Carga Escavadeira CABECOTE Total Geral
=I'VENCIDO 260.000 644.930 738.900 1.643.830
1+ BUFFONS/ES 478.900 478.900
1+ ELDORADO 260.000 260.000
+# SERFLOR/MG 315.000 315.000
+*=WORD TER/MG 58.800 58.800
+#TC TRANSPORT 101.259 101.259
+ MB SERVICOS 145.760 60.000 205.760
+#= PAULO FRATTI 200.000 200.000
+* SCOMAPI/SC 24.111 24.111
=IA VENCER 669.103 757.734 1.991.567 970.571 4.388.975
+# AGUAS CLARAS 19.125 19.125
+# BR SERVICOS 177.491 177.491
+#= CAMPO ALTO 211.120 211.120
# CARASSA TRAN 442.000 78.000 520.000
# IR.CARVALHO 233.663 233.663
+ LUIZ RAMOS 50.000 50.000
+ NERCIMAR SER 525.000 171.966 696.966
+#= PAULO GONDO 213.609 213.609
+# REMASA/PR 390.000 390.000
+# SCHUBERT/SC 560.000 560.000
#=VIAGAO VALE 67.983 116.268 341.418 525.668
*= MB SERVICOS 140.000 90.000 230.000
+# PAULO FRATTI 459.000 459.000
1+ SCOMAPI/SC 102.333 102.333
| Total Geral 929.103 757.734 2.636.497 1.709.471 6.032.805

Figura 5: Tabela DinAmica saldo em aberto - Maquina s
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Sera inserido slide do Contas a Receber na apresentagédo gerencial mensal,
informando volume de maquinas e pecas em atrasos, assim como o indice de
inadimpléncia acumulado (21,33%) de cada segmento, os clientes e numeros na

tabela sao ficticios.

Accounts Receivable By Segment

2% 22%

Customers Not Due Overdue Total
NERCIMAR SER 696.966 696.966
PAULO FRATTI 459.000 200.000 659.000
SCHUBERT/SC 560.000 560.000
VIACAO VALE 525.668 525.668
CARASSA TRAN 520.000 520.000
MB SERVICOS 230.000 205.760 435.760
REMASA/PR 390.000 390.000
IR.CARVALHO 233.663 233.663
PAULO GONDO 213.609 213.609
CAMPOALTO 211.120 211.120
Other 4 348.948 24.111 373.059
Total 4.388.975 429.871 4.818.846

Figura 6: Maquinas Vencidas e a Vencer

1.000.000

B Not Due ™ Overdue

Figura 7: Grafico de Maquinas Vencidas e a Vencer

4.4.2.3 Recuperacgao e Estruturacao da Cobranca

Area Financeira tera a responsabilidade de gerenciar a carteira de clientes,
monitorar as concessfes de crédito, atrasos e fazer todos os procedimentos de

cobranca.
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Devido a fatores comerciais, estratégicos e de marketing, as formas de

cobranca serdo definidas de acordo com o privilégio concedido a cada cliente.

a) Clientes nivel A (Compras anuais com a empresa, anteriores ou previstas,
superiores a R$ 4.000.000,00).

Depdsitos em conta corrente para efetuarem seus pagamentos, sem

instru¢cbes automaticas ao cartorio.

b) Clientes nivel B (Compras anuais com a empresa, anteriores ou previstas,
entre R$ 500.000,00 a 4.000.000,00).

Cobranca Bancéria, titulos vencidos h&4 mais de 30 dias terdo instrugdo de

cartorio automatica e faturamento suspenso.

c) Clientes nivel C (Compras anuais com a empresa, anteriores ou previstas,
inferiores a R$ 500.000,00).

Cobranca Bancéria, titulos vencidos ha mais de 5 dias uteis tera instrucao de

cartorio automatica e faturamento suspenso.

Segue etapas do processo de cobranca amigavel para clientes nivel B e C:

a) Vencido o titulo, o Setor de Crédito e Cobranca terd 30 dias para cobranca
amigavel;

b) Apos 30 dias, 0 setor envia para cobranca externa (Escritério de Advocacia),
que ira enviar trés cartas de cobranca amigavel.

c) Paralelamente o escritorio entrara em contato telefénico com o devedor e se
for o caso agendard visita presencial;

d) Do 22° dia ao 30° dia, apds os 30 primeiros dias de vencido, se néo for pago o
débito ou renegociada a divida, serd enviada notificacdo extrajudicial e/ou
judicial, assinada pelo escritério mediante procuracdo para tal, a fim de
constituir em mora o devedor e prevenir responsabilidades;

e) Com o retorno da notificacdo, se ndo paga a divida, enviard os documentos

pertinentes a preparacao do processo judicial.
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Na eventualidade de parcelamento de divida, o Setor de Crédito e Cobranca
em conjunto com a Assessoria Juridica, analisard& a proposta do cliente
relativamente ao valor do débito vencido, quantidade de parcelas propostas e a taxa

de juros a ser aplicada sobre a divida.

No caso em que a divida do cliente ja esteja em cobranca juridica, qualquer
forma de acerto que o cliente solicitar, cabera a nossa Assessoria Juridica analisar e

informar ao Setor de Crédito e Cobranca sobre a viabilidade do acordo proposto.

Todo cliente que liquidar seus débitos com atraso, sem o devido pagamento
dos juros, tera seu crédito bloqueado com o apontamento de juros remanescente
gue serdo cobrados através de Nota de Débito com prazo de 30 dias para
pagamento. Uma possivel dispensa de juros ficard condicionada a aprovacao da
Gestdo de Financas (Controller) em conjunto com a Diretoria Superintendente
(CEO).

Cobranca

" '.Cobranga. oy
de Juros?

Atraso de |
Duplicata

Cobranca de Renegociagéo/
Vencidos Prorrogagéao

ngtém}ed‘: Boleto ou Duplicata Prorrogacéo de
HaCinpCHIcs com Juros vencimento

Cliente "
pagou?

EEESE_F_' Envio a Cartério

I Cobranga Judicial

Baixa \

Figura 8: Fluxograma para o processo de cobranca
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5 CONSIDERACOES FINAIS E RECOMENDACOES

O intuito desde trabalho é propor um novo modelo para concessao de crédito
e gestdo de recebiveis de uma empresa do ramo de maquinas florestais, visando
padronizar o processo atual, reduzir o indice de inadimpléncia e evitar futuras perdas
com a concessao de crédito.

Foram abordados assuntos relacionados a proposta do trabalho, dentre os
principais estdo os conceitos de crédito, a politica e comité de crédito, riscos e
limites de crédito e analise econdmico-financeira.

Procurou-se descrever os métodos atuais de concessao de crédito e gestao
de recebiveis utilizados pela empresa, foi levantado o indice de inadimpléncia que
se mostra expressivo e incompativel com as estratégias da organizacgao.

Apos a verificacao foi possivel perceber a necessidade de implementacao de
melhorias, deixando o processo mais seguro, reduzindo o risco com perdas e
padronizando o processo atual, através de politicas e procedimentos.

Um dos objetivos propostos nesse estudo foi a elaboracdo de uma politica
de crédito e cobranca, durante trés meses foram realizadas diversas reunides entre
a area financeira e comercial para estabelecer as rotinas operacionais de concesséao
de crédito e cobranca, as quais serdo utilizadas na gestao dos recebiveis, bem como
determinar as diretrizes para a empresa.

A politica de crédito e cobranca tem como objetivo padronizar o processo
atual, e para que todos possam compreendé-la foi realizado treinamento com area
de vendas e financeira de todas as filiais do grupo. A principio houve resisténcia dos
vendedores, a equipe temia que a politica atual prejudicasse o atingimento das
metas de vendas. No decorrer da implantacdo os vendedores perceberam que uma
venda soO estara finalizada no momento que o cliente efetua o pagamento, esse
entendimento foi crucial para aceitagdo da politica de crédito e cobranca.

Para que a politica pudesse ser implantada foi realizada parametrizacado no
sistema utilizado pela empresa, foi cadastrado limite de crédito para todos os
clientes ativos, foram inseridas travas que pudessem bloquear pedidos de clientes

que estivessem com o limite excedido ou com duplicatas vencidas.
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Também foi criado um comité de crédito para liberacdes especiais de
crédito, quando houver um pedido bloqueado por atraso de duplicata ou por limite
excedido o analista deve enviar para o comité analisar se 0 pedido serd ou néo
liberado.

Foram concedidos pela empresa dois cursos para o analista de crédito,
sendo um de Andlise de Balanco e outro de Excel, ambos contribuiram para a
implantacdo das melhorias sugeridas nesse estudo de caso.

No processo de gestdo de recebiveis foram criados diversos controles que
auxiliardo no monitoramento da carteira de clientes, dentre os principais se destaca
a criagcdo do aging da carteira de clientes dos titulos vencidos e a vencer, esse
relatorio sera gerado diariamente e auxiliara a cobranca de clientes. Também foi
criado um controle de limites excedidos, que sera acompanhado semanalmente
permitindo visualizar o risco referente a exposicao da receita.

Este estudo estruturou dentro da politica de crédito e cobranca, as fases do
processo de cobranca, internas, externas e judicias, também foram definidas as
formas de cobranca de juros, renegociagcdo de dividas, prorrogacdes de
vencimentos, garantias e proibicoes.

Por fim, conclui-se que a implantacdo das melhorias sugeridas nessa
proposta de trabalho tem sido de extrema relevancia no processo de concessao de
crédito e gerenciamento de recebiveis. Sugiro que para aprimorar as melhorias
mencionadas, futuramente deve-se realizar um estudo, para avaliar a possibilidade

de substituir os controles manuais (planilhas) por um sistema automatizado.
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1. Objetivos da Politica

Estabelecer as rotinas operacionais de Crédito e Cobranga para utilizagdo na
gestédo dos recebiveis, rotinas estas que precisam ser compreendidas na sua integra
e ser estritamente seguidas, bem como determinar as direfrizes para a empresa. A
politica garante uma abordagem consistente sobre as questbes de controle de

crédito.

O processo de controle de crédito destina-se as seguintes atividades:

— Preparacao e manutencao de arquivo de crédito.

— Avaliacao dos limites de crédito de parceiros comerciais, condi¢cées de pagamento
e métodos.

— Processamento dos Pedidos.

— Monitorar a carteira de cliente por titulos pagos e titulos vencidos.

— Alimentar o fluxo de caixa com informagbes de entradas de titulos a vencer e
alocar valores vencidos.

— Os procedimentos de cobrancga.

— Os processos de insolvéncia.

- Inclusao de metas operacionais e medidas de desempenho do capital de giro.

— Analises de créditos de liquidagao duvidosa.

— Compatibilidade com as leis e regras referentes a lavagem de dinheiro.

A Politica sera distribuida a todas as pessoas envolvidas nos processos de
concessdo de crédito a clientes, alocadas nos setores de Anadlise de Crédito e

Cobrancga, Assisténcia Técnica, Marketing e Vendas.
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1.10bjetivos da Gestao de Crédito

O objetivo principal € o gerenciamento de crédito, para minimizar perdas
atraves da verificagdo antecipada dos riscos de concessao de credito.

A Pdlitica de Crédito e Cobranga descreve os principios, clausulas gerais e
responsabilidades para partilha de tarefas eficientes enfre as unidades que fazem

parte da gestao de crédito.

1.2 Departamento de Marketing e Vendas & Setor de C  rédito e Cobranca

Considerando que uma venda s6 estara completa, no momento em que o
cliente efetlua o pagamento da fatura, & essencial haver uma estreita cooperagao

enfre o Departamento de Marketing e Vendas e o Setor de Crédito e Cobranga.

Informagbes necessarias do Departamento de Marketing e Vendas:

— Propor ao Setor de Crédito e Cobranga as condigdes, prazo e modalidade de
pagamento solicitado pelo cliente.

— Informar o Setor de Crédito e Cobranga imediatamente sobre qualquer mudanga
na situacao financeira do cliente (ou de desempenho de negécio).

— Com o objetivo de dar ciéncia ao Departamento de Marketing e Vendas sobre
montante em atraso, o Setor de Crédito e Cobranga ira informar o atual cenario da
carteira de recebiveis ao Coordenador de Vendas, bem como realizar freinamento
para o pessoal de vendas enfatizando a relagao entre risco e gestao de crédito.

— Recomenda-se incluir metas de gestao de crédito no cenario de vendas.

1.3 Segregagdes de Fungoes

A fungéo de controle de crédito & executada por analista de crédito, alguém

gue normalmente ndo esta envolvido nos setores de Contabilidade ou Tesouraria,

EMITIDO POR
RUBRICA AFROVADD POR RUBRICA

Auditoria Interna Diretoria Superintendente

REVISADD FOR

Crédito & Cobranga

AREA
Financas
Marketing & Vendas

52



sendo o principal responsavel pelo processo de controle de crédito, porém a
responsabilidade final sobre este processo sera da gestdo de Finangas (Controller) e

Diretoria Superintendente (CEO).

2. Andlise de Crédito

2.1 Documentagdes para Analise de Crédito

As documentagbes necessarias para analise de crédito devem ser solicitadas
a todos os clientes, exceto aos clientes com compras a vista ou com carta de
crédito. As respectivas documentagbes devem ser enviadas por via eletrénica (e-

mail) e devem estar atualizadas.

Documentagdes necessarias para analise de crédito:
— Ficha Cadastral padrao (assinada pelo representante legal da empresa cliente).
— Copia do Contrato ou Estatuto Social.
— Copia da ultima alteragao confratual ou estatutaria.

— Faturamento dos Ultimos 12 meses.

Para empresas com o faturamento anual acima de 20 milhdes sao
obrigatérios os seguintes documentos:
— Copia do Balango Patrimonial dos Gltimos trés anos.
— Copia do Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) dos ultimos trés anos.

— Copia do Fluxo de Caixa dos ultimos trés anos.

Caso seja necessario, o Setor de Crédito e Cobranga também podera
solicitar:
- Rating de crédito (D&B, Creditrefrom, Buergel, Coface, Equifax, Serasa ou

equivalente).
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— Garantia pessoal ou corporativa, parceiro comercial.
— Qualquer informacéo sobre cobertura de seguro de crédito.
— Qualquer correspondéncia pertinente ou informacgdes sobre o parceiro comercial.
- A avaliagao de revisao de conta com as autorizagbes adequadas para a linha de
crédito dado.

Para os clientes estrangeiros devem ser solicitadas as demonstragbes
financeiras disponiveis no pais de origem.

Todos os cadastros devem ser atualizados periodicamente ou quando
solicitados pelo Setor de Crédito e Cobranga, no caso da falta de atualizagao ou

documentagado pendente o cadasiro podera ser bloqueado.

2.1.1 Analise de Demonstragoes Financeiras

Devem ser analisados os ultimos trés anos do cliente através de seus
balangos patrimoniais, demonstragdes do resultado dos exercicios e fluxos de caixa.
Essa analise é obrigatéria pra clientes com faturamento anual acima de 20 milhdes,
e facultativa para os demais clientes.

A faixa de corte (faturamento de 20 milhoes) leva em consideragao que
pequenas e micro empresas tem uma variagdo muito grande em suas
demonstragdes financeiras, para estas deve ser feita uma andlise comportamental

atraves da verificagao de restricoes, protestos e historico com a empresa.

3. Avaliacao de Limite de Crédito

O controle e atualizagdo dos limites de crédito sdo de competéncia do Setor
de Crédito e Cobranga, cujo objetivo & estipular um limite de crédito, com base na
capacidade financeira e gerencial que cada cliente venha a apresentar. Trata-se

portanto, de uma avaliacdo de potencial do diente em saldar as suas dividas junto a

empresa.
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3.1Limites de Crédito — Algadas

Em alguns casos sera necessaria a convocagao do Comité de Credito , tendo
como integrantes: Analista de Crédito, Gerente Comercial, Coordenador Comercial e
Controller.

As faixas de competéncias (algadas) para homologacgao dos limites de crédito

para novos clientes obedecerdo a hierarquia abaixo:

| Limites | Aprovadores

| Até R$ 100.000,00 | Analista de Crédito e Coordenador Comercial

| De R$ 100.001,00 a R$ 300.000,00 | Controller e Gerente Comercial

| De R$ 300.001,00 até R$ 600.000,00 | Comité de Credito

| Acima de R$ 600.001,00 | Controller e Diretor Superintendente

Excegbes:

e Até R$ 6.500.000,00 - devem ser aprovadas pelo Gerente Comercial, Confroller e
Diretor Superintendente.

e Acima de R$ 6.500.001,00 devem ser aprovadas pela matriz do grupo.

Contratos de Manutengao

Devem ser seguidas as normas e limites pré-determinados em confrato.

3.2Processos de Aprovagao do Crédito

Um sodlido processo de aprovacao de crédito € a base para a qualidade do

crédito. Para um processo decisorio eficaz € necessario o cumprimento dos
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seguintes passos:

* Informagdes: completas, atuais e fidedignas;

+ Analises: andlise das demonstragdes financeiras do cliente;
* Relacionamento: histérico de pagamento;

+ Politica: excegbes a politica;

o Limites: atendimento aos limites, concentragoes;

« Classificagéo: classificagdo segundo o risco;

« Reanalise do limite: cliente inativo ha mais de 1 ano.

3.3Atualizacao de Limite de Crédito

a) De maneira geral, o limite de crédito nao pode ser ultrapassado. Portanto, todos
os casos em que o limite seja ultrapassado, os pedidos serdao automaticamente
blogueados e analisados como excegao.

b) Caso seja detectada a necessidade de aumento do limite de crédito do cliente,
sera efetuada uma nova analise de crédito para o mesmo.

c) Caso ja tenha sido atualizado seu cadastro, dentro do periodo de 1 ano, nao sera
necessaria uma renovagao cadasfral. Seu crédito sera novamente revisto com os

documentos existentes em arquivo do Setor de Credito e Cobranga.

3.4Liberagao Especial

O sistema esta programado para bloquear automaticamente a programacao
de vendas sempre que os pedidos excederem o montante de crédito disponivel para
o cliente. Desta forma, a area comercial deve acompanhar a posigao do cliente e
antecipar-se nos casos onde os limites forem excedidos, solicitando previamente ao
Setor de Crédito e Cobranga a reanadlise do risco, que obrigatoriamente passara pelo
Comité de Credito para liberagao especial do aumento do risco para o cliente. A

liberagao especial deve ser documental ou por meios eletrénicos (e-mail).
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4. Fatores Impeditivos para Liberagdo de Crédito

Serao considerados como sendo fatores impeditivos de liberagédo de crédito

os seguintes itens:

e Estar em mora na empresa ou no mercado;

e Pendéncias financeiras;

¢ Historico de pagamento em Cartorio;

¢ Acao Juridica, requerimento de Faléncia, Concordata;

e Acgles Fiscais Federais, Estaduais e Municipais;

¢ Auséncia de dados cadastrais e demais informagoes atualizadas;

¢ Inconsisténcia entre declaragoes e realidade;

¢ Pouca transparéncia;

¢ Resirigdes da empresa e dos socios junto a Serasa/Equifax;

» Mantiver ligagao ou for sucessora de empresa em situagao desfavoravel, atraves
de subsidiaria ou de seus titulares;

e Passaram por recuperacao de crédito ou se encontram em recuperacao judicial;

¢ Acordo de divida em andamento.

5. Clientes Novos

a) Departamento de Marketing e Vendas ficara responsavel pela solicitagdo dos
documentos junto ao cliente, somente apdés o recebimento de toda a
documentag¢do devera encaminhar para Analise de Crédito.

b) Para os clientes novos, para as quais a empresa nao obtiver informagdes de
mercado para a analise de credito, os pedidos de vendas conterao a condigao de
venda “a vista”, até obter historico suficiente da mesma.

c) A guarda das fichas cadasfrais dos clientes, bem como dos documentos suportes
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para cadastro, ficardo em poder do Setor de Crédito e Cobrancga.

d) O prazo para liberagao de limite de crédito para clientes novos sera de 02 (dois)
dias uteis.

e) Os clientes ativos da empresa sempre serao analisados quanto ao volume de
compra, duplicatas em atraso e outros itens. Caso ocorra atraso de pagamento de
duplicata os Pedidos de Vendas serdo retidos automaticamente e informados
para o Departamento de Vendas. A liberagdo somente sera efetuada apds a
regularizagao do mesmo.

f) Os clientes da empresa poderao ser divididos em 2 grupos para as revisoes
anuais em seus limites de crédito:

— Clientes com limite de crédito acima de R$ 50.000,00 — efetuar uma analise
econdmico-financeira, bem como pesquisa de informagdes comerciais junto a
Serasa. Somente serdo solicitadas garantias caso os clientes tenham restrigées
de mercado. Acompanhar as pesquisas de informagées junto a Serasa.

— Demais clientes — as analises estarao baseadas em informagdes colhidas junto
a Serasa, bem como em relatérios que comparam seu maior acumulo versus
limite de crédito. Desta forma, sera possivel verificar distorgoes existentes em seu
crédito.

Em todas as etapas devera ser levado em consideragao o historico do cliente.

6. Retengao de Crédito

O corte do crédito sera efetuado manualmente pelo Setor de Crédito e
Cobranga, quando detectado qualquer problema com o cliente no mercado, tal
como: inadimpléncia junto aoc mercado ou com a empresa, protestos sem
justificativa, cheques sem fundos, apontamentos e negativagdes junto as empresas
de informagao de crédito.

O objetivo da gestéo de crédito & validar e comunicar a alta administragao a
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eficiéncia do sistema de concessao de crédito e classificagdo de risco.

6.1 Monitoramento da Carteira de Cobrancga

Afravés dos relatérios diarios obtidos da carteira de titulos vencidos e a
vencer, o Setor de Crédito e Cobranga monitorara os mesmos, com agdes de

cobrancga junto aos clientes e Geréncia Comercial.

6.2 Modalidades de Cobranca

Devido a fatores comerciais, estratégicos e de marketing, as formas de

cobranga serao definidas de acordo com o privilegio concedido a cada cliente.

a) Clientes nivel A (Compras anuais com a empresa, anteriores ou previstas,
superiores a R$ 4.000.000,00).
Depdsitos em conta corrente para efetuarem seus pagamentos, sem

instrugdes automaticas ao cartdrio.

b) Clientes nivel B (Compras anuais com a empresa,  anteriores ou previstas,
entre R$ 500.000,00 a R$ 4.000.000,00).
Cobranga Bancaria, titulos vencidos ha mais de 30 dias terdo instrugdo de

cartério automatica e faturamento suspenso.

c) Clientes nivel C (Compras anuais com a empresa, anteriores ou previstas
inferiores a R$ 500.000,00).
Cobranga Bancaria, titulos vencidos ha mais de 5 dias uteis terao instrugao de

cartério automatica e faturamento suspenso.

6.3 Cobranga Amigavel (Clientes niveis B e C)
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a) Vencido o titulo, o Setor de Crédito e Cobranga tera 30 dias para cobranga
amigavel,

b) Apés 30 dias, o setor envia para cobranca externa (Escritério de Advocacia), o
qual ira enviar 3 cartas de cobranga amigavel,

c) Paralelamente o escritdrio entrara em contato telefénico com o devedor e se for o
caso agendara visita presencial;

d) Do 22° dia ao 30° dia, apos os 30 primeiros dias de vencido, se nao for pago o
débito ou renegociada a divida, sera enviada notificagao exirajudicial e/ou judicial,
assinada pelo escritério mediante procuragéo para tal, a fim de constituir em mora o
devedor e prevenir responsabilidades;

e) Com o retomo da notificagdo, se ndao paga a divida, enviar os documentos

pertinentes a preparagao do processo judicial.

6.4 Regime de Dedugéao Direta de Perdas de Crédito

Somente poderao ser dedutiveis na determinagao do Lucro Real e na base de

calculo da CSLL as perdas efetivas concluidas na |legislagao:
— Créditos com declaragao de insolvéncia do devedor emanada do Poder Judiciario.
— Com garantia (reserva de dominio, alienacgao fiduciaria e outras garantias reais),
vencidos ha mais de 02 anos, com procedimentos judiciais para o seu recebimento
ou arresto da garantia, que devem ser mantidos.
- Contra devedor declarado falido ou concordatario, relativo aos valores que
excedem o comprometimento legal da massa falida ou compromisso de concordata.
— Sem garantia:

a) Até R$ 5.000,00 por operagao, vencidos ha mais de 06 meses.

b) Entre R$ 5.000,01 e R$ 30.000,00 por operagao, vencidos ha mais de 01 ano,

devendo ser mantida a cobranga adminisfrativa.
c¢) Superior a R$ 30.000,01, vencidos ha mais de 01 ano, desde que iniciados e

mantidos os procedimentos para cobrancga judicial.
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6.4.1 Planejamento Tributario

De acordo com o risco da operagao, podera ser recomendado para fins de
planejamento ftributario, que as notas fiscais individualmente ndo excedam a R$
5.000,00; caso ocorra, deve-se dividir o pedido.

Lembrando que nos casos em que o valor unitario do item seja superior a R$

5.000,00 nao ha necessidade de fazer a divisao.

6.5 Parcelamento da Divida

a) Na eventualidade de parcelamento de divida, o Setor de Crédito e Cobranga em
conjunto com a Assessoria Juridica, analisara a proposta do cliente relativamente ao
valor do débito vencido, quantidade de parcelas propostas e a taxa de juros a ser
aplicada sobre a divida.

b) No caso em que a divida do cliente ja esteja em cobranga juridica, qualquer forma
de acerto que o cliente solicitar, cabera a nossa Assessoria Juridica analisar e

informar ao Setor de Crédito e Cobranga sobre a viabilidade do acordo proposto.
6.6 Faléncia / Concordata

Qualquer cliente identificado, seja pela equipe de Vendas ou pelo Setor de
Creédito e Cobranga, como em processo de faléncia e concordata, deve ser
imediatamente informado a Assessoria Juridica, ao Gerente de Vendas e ao

Controller, bem como seu crédito imediatamente bloqueado.

6.7 Juros Sobre Titulos Pagos em Atraso
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a) Todo cliente que liquidar seus débitos com atraso, sem o devido pagamento dos
juros, tera seu crédito bloqueado com o apontamento de juros remanescente.

b) Os juros oriundos de clientes considerados especiais ou 6rgaos publicos, nao
serao cobrados e deverado ser eliminados do sistema.

c) Os demais juros serao analisados e, caso procedam, serao cobrados afravés de
Nota de Débito com prazo de 30 dias para pagamento.

d) Uma possivel dispensa de juros ficara condicionada a aprovacao da Gestao de

Financas (Controller) em conjunto com a Diretoria Superintendente (CEQ).

6.8 Garantia

a) Podera ser sdlicitada garantia adicional aos clientes que ndao possuem situagao
favoravel de crédito. A garantia devera ser constituida para suportar as operagoes
de crédito.
= Fian¢a bancaria = A fianga bancaria somente sera aceita quando emitida por
banco considerado de “primeira linha” (Bradesco, Itau, HSBC, Safra, Citibank,
Banco do Brasil, Caixa Econémica Federal, Santander). Qualquer outro banco,
somente com a aprovagao da Diretoria Superintendente (CEQ).
b) A garantia deve estar de acordo com os niveis de algadas e ser suportada por
confrato aprovado pela Assessoria Juridica, sendo tratada como excegdo, nao

sendo pratica da empresa.

6.9 Prorrogagao de Vencimento de Titulo

a) A solicitagéo de prorrogacdao de vencimento de titulo devera ser encaminhada
pelo Departamento de Marketing e Vendas para o Setor de Crédito e Cobranga com
prazo minimo de 7 dias anteriores ao vencimento do titulo, informando o motivo da

prorrogagao, a razao social, nimero do titulo, valor, vencimento original e data a

prorrogar.
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b) A solicitagdo de prorrogagdo de prazo motivada por atraso na entrega da
mercadoria, avarias, devolugdes, extravios e problemas no faturamento, deverao ser
justificadas e aprovadas pela Geréncia de Vendas.

c) Para outros casos que nao estejam enquadrados nos moldes anteriores, como
por exemplo, motivos financeiros dos clientes, deverao ser justificados e aprovados
pela Gestao de Finangas (Confroller), devendo ser considerados e tratados com
excecao.

d) O periodo maximo para prorrogagao nao deve ultrapassar 30 dias corridos e

somente podera ocorrer uma Unica vez.

7. Reconhecimento da Receita

Toda nota fiscal de venda para fins de reconhecimento de receita deve
obrigatoriamente seguir este fluxo:
a) Pedido,
b) Emissao de Nota Fiscal,
c) Entrega,

d) Pagamento efetuado ou compromisso de fazé-lo.

8. Juros Sobre Financiamento

As vendas a prazo deverdo ser corrigidas pelas taxas de juros cadastradas de
acordo com os prazos de faturamento. O Setor de Crédito e Cobranga sera
responsavel pela atualizagao das taxas de juros.

Podera haver variagao da taxa de juros mediante a avaliagao do risco de cada

operacao, onde os clientes com maior risco de inadimpléncia terdo taxas aplicadas

maiores.
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9. Proibi¢ées

a) Receber pagamentos em cheque,

b) Receber pagamentos em espécie (deve-se salicitar deposito em conta),

c) Aceitar pagamentos de terceiros (caso ocorra, deve-se solicitar carta de
concessao de credito).

d) Receber pagamentos sem emissao de Nota Fiscal de venda.

e) Efetuar venda a crédito para clientes inadimplentes.

01/07/2013 001.00 Criagao da politica.
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RUBRICA APROVADD FOR RUBRICA
Auditoria Interna Diretoria Superintendente
REVISADD POR

Crédito & Cobranga

AREA
Financas
Marketing & Vendas
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Cliente 96391
Raz&o Social:

Nome do Vendedor:

INDUSTRIAS ARTEFAMA S/A
Anibal de Poli Junior

Tempo de Atividade da Empresa: Mais que 10 anos

Tempo como cliente SYNTEKO Menor que um ano

LOGO DA EMPRESA

ANALISE DE RISCO

23.470.197,00
14.938.282,00

2.646.704,00
40.093.316,00

Ativo Operacional
Ativo Financeiro
Ativo de Longo Prazo
Ativo Permanente

Total do Ativo 81.148.499,00

22.175.279,00
14.196.499,00

2.125.539,00
42.607.827,00

81.105.144,00

Passivo Operacional
Passivo Financeiro
Passivo de Longo Prazo
Patrimbnio Liquido

11.723.645,00
18.496.977,00

5.706.453,00
45.221.424,00

Total do Passivo 81.148.499,00

Limite Solicitado (R$): 30.000,00
Avaliagdo Area de Vendas: 004 BAIXO Data da Avaliagdo: 26/07/2013
Tipo de Garantia: Sem Garantias
Balanco referente a: 12 Meses
[ BALANGCO Atualizado: Sim Auditado: Néo
ATVO PASSIVO
(EM REAIS/ 1000) 31/12/2012 31/12/2011 (EM REAIS/ 1000) 31/12/2012 31/12/2011

12.093.221,00
17.475.642,00

3.832.505,00
47.703.776,00

81.105.144,00

DEMONSTRATIVO DE RESULTADO

Indices Financeiros

(EM REAIS/ 1000) 31/12/2012 31/12/2011 31/12/2012 31/12/2011
Faturamento Liquido 80.701.613,00  130.234.406,00 Liquidez Corrente 1,27 1,23
Exigiveis a Curto Prazo 37% 36%
Custos Operacionais 12.896.176,00 19.677.797,00 Cobertura de Juros -0,26 0,71
Endividamento 0,88 0,87
Despesas Financeiras 3.874.961,00 4.624.685,00 Endividamento s/ PL 0,79 0,70
Capital de Giro 8.187.857,00 6.802.915,00
Lucro antes do IR -1.017.830,00 5.364.058,00
% Limite s/ Fat Liq 0,45% 0,28%
Resultado Liquido -1.018.164,00 3.294.631,00 % Limite s/ PL 0,07% 0,06%
| ANALISEDERISCO
1 Referéncias Externas 23 2 Demonstragdes Financeiras 14
1.1 - Informagdes provenientes de Serasa
Ac0es Executivas Néo 3 Histérico 28
Restricbes bancérias (firma ou sécios) Nao ldade da companhia 6
Pendéncias comerciais, (firma) Néao Anos como cliente SYNTEKO 0
Cheques semfundos Néao Perfil de pagamentos 22
Protestos Néo Dias em atraso (média)
Avaliagcéo Geral (Credit Rating) 3
Avaliacéo Geral (sem Credit Rating) 0 4 Marketing 8
Avaliagdo setor (crediting riskcoring) 256
1.2 - Referéncia de outros fornecedores Sim 5 Garantias 0
NIVEL DE RISCO APURADO 003 MEDIO Debora Regina Ortega
Supervisora




