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RESUMO

A gestao de contas a receber possui impacto direto na administragdo de qualquer
empresa e torna-se efetivo quando é capaz de cobrar as contas a receber no menor
tempo possivel, sem prejudicar as vendas pelo uso de técnicas muito agressivas.
Dessa forma, o objetivo deste trabalho € implantar um processo de contas a receber
efetivo e organizado em uma empresa de médio porte, em um contexto de
instabilidade econémica. A metodologia aplicada possui carater aplicado e se baseia
em diversas bibliografias sobre a gestdo de contas a receber. O tema abordado
torna-se relevante a medida que demonstra a importancia da aplicacdo direta da
teoria na pratica. Os resultados mostram que a aplicagdo de um processo de gestédo
de recebiveis efetivo e organizado aumenta a lucratividade da empresa.

Palavras-chave: Gestao de contas a receber, Cobranca, Concesséao de Crédito.



ABSTRACT

The accounts receivable management impacts on the management of any company
and becomes effective when it is able to collect accounts receivable in the shortest
time possible, without harming sales by using overly aggressive techniques. Thus,
the objective of this work is to implement a process of accounts receivable effective
and organized in a medium-sized company in a context of economic instability . The
applied methodology has applied character and is based on several bibliographies on
the management of accounts receivable. The theme addressed becomes relevant as
it demonstrates the importance of direct application of theory in practice. The results
show that the application of an effective and organized receivables management
process increases profitability.

Key-words: Account Management Receivable, Payment Collection, Credit
Concession.
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1 INTRODUCAO

O tema abordado neste trabalho € a gestao de contas a receber. A problematica
pode ser descrita pelo seguinte questionamento: Como ajustar o processo de contas
a receber de uma empresa de médio porte em um cenario macroeconémico
instavel?

O cenério econbmico brasileiro atual se caracteriza por crise, instabilidade,
falta de liquidez e outros problemas (VALOR ECONOMICO, 2014). Diante desse
contexto muitas empresas que se mantinham no mercado mesmo trabalhando sem
uma gestdo de contas a receber efetiva e organizada terdo que se adequar e
procurar alternativas para evitar a faléncia. Esse € o caso da empresa Comércio de
Camaras de Ar SWG Ltda. Mesmo atuando no mercado ha anos, o departamento
financeiro ainda ndo possui um processo efetivo de contas a receber, fato este que,
certamente vem prejudicando o desempenho das atividades, ocasionando prejuizos
e diminuicdo do lucro obtido. Assim pode- se observar a importancia pratica do
trabalho proposto, dado que pode solucionar problemas reais e comuns no cotidiano
das empresas.

Este trabalho também possui relevancia teorica por analisar os resultados da
aplicacé@o direta da teoria financeira em uma situacéo real e instavel. Renomados
autores como Alexandre Assaf Neto (ASSAF, 2010), Lawrence J. Gitman (GITMAN,
2009) e Michel Fleuriet (FLEURIET, 2003) afirmam a importancia da gestdo de
contas a receber nas rentabilidades das empresas.

Assim, o0 objetivo geral deste trabalho é implantar um processo de gestao de
contas a receber efetivo em uma empresa de médio porte em um contexto de
instabilidade econémica. De acordo com Gitman (2009) o processo de contas a
receber efetivo é o que possibilita cobra-las no menor prazo possivel, sem prejudicar
vendas por aplicar técnicas muito agressivas de cobrancga.

J& os objetivos especificos deste trabalho séo: aplicar na empresa escolhida
um processo de sele¢cdo e padrdes de crédito, ajustar os termos de crédito,
monitorar o crédito e padronizar a cobranca. O processo de selecédo e padrdes de
crédito abrange a delimitacdo das exigéncias minimas da empresa para conceder
crédito a um cliente. Ja os termos de crédito abrangem as condi¢des de vendas para
os clientes aos quais a empresa disponibilizou crédito. O monitoramento de crédito

refere-se ao constante controle das contas a receber, ou seja, observar se 0s



clientes estdo cumprindo os prazos determinados na realizacdo da venda. Por fim,
padronizar a cobranca abrange determinar um processo de cobranga com estagios e
prazos definidos (GITMAN, 2009).

Dessa forma, no capitulo 2 sera realizada uma breve apresentacdo da
empresa SWG, como historico, anos de atividade, ramo de atuacao, caracteristicas
do negdcio e estrutura da empresa.

No capitulo 3 serd brevemente analisado o cenario econdémico entre 2015 e
2016, a fim de apresentar o contexto em que empresa desempenhou e desempenha
suas atividades.

No capitulo 4 serd brevemente apresentada a teoria financeira relacionada a
gestdo de contas a receber na qual se baseou o processo de intervengcdo na
empresa SWG, os problemas de gestdo de contas a receber da empresa antes da
intervencdo e os resultados obtidos apos a implantacdo de um novo processo de

gestao de recebiveis na empresa.



2 APRESENTACAO DA EMPRESA SWG

A empresa Comércio de Camaras de Ar SWG Ltda foi fundada no ano de
2000. Localizada em Curitiba-PR, a empresa atua no setor de pneumaticos,
sobretudo como representante exclusivo no estado do Parand de uma das poucas
fabricas de camaras de ar do Brasil, chamada Tortuga. A SWG iniciou suas
atividades com uma pequena carteira de clientes, atendendo a menor fatia do
Estado. No entanto, no decorrer dos ultimos anos ganhou market share e tornou-se
0 maior representante da marca no Parana.

Além das camaras de ar, atualmente a SWG comercializa uma grande
variedade de pneus (agricolas, industriais, portuarios, para tratores, para motos e
automoveis) e mais de seiscentos itens para borracharias. Atende assim diferentes
segmentos de clientes como empresas de grande porte (Batavo, Pepsico,
Castrolanda, Terminais de Containers de Paranagud, construtoras etc), grandes
revendas do segmento de pneumaticos, pequenos revendedores e consumidores
finais (transportadoras, borracharias, empresas de terraplanagem etc.) e alcanca em
média um faturamento diario de trinta mil reais. No grafico abaixo podemos verificar
o faturamento anual da SWG nos anos de 2013, 2014 e 2015.



GRAFICO 1- FATURAMENTO SWG EM REAIS VALORES CORRENTES (2013-2015)
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Fonte: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.

O quadro de funcionarios da SWG € pequeno, sendo composto por apenas
dois sécios e seis funcionarios, dos quais apenas dois se dedicam integralmente as
atividades administrativas, que englobam a gestado de contas a receber. A empresa
procura trabalhar com o menor nimero de empregados possivel, para manter o
custo fixo baixo e garantir rentabilidade, dado que atua em um ambiente
extremamente competitivo.

Conforme descrito no modelo das Cinco Forgas de Michael Porter (PORTER,
1986), a SWG é constantemente confrontada por diferentes influéncias externas: as
ameacas de novos entrantes, a rivalidade entre as empresas existentes, o poder de
negociacdo dos fornecedores, o poder de negociacdo dos compradores e as
ameacas de servigcos substitutos. Assim, a estratégia de negécios da empresa
necessita considerar todas essas forgas para se tornar eficiente.

Quanto a ameaca a novos entrantes no mercado, a SWG cria e é beneficiada
por barreiras de entrada utilizando-se da imagem das marcas que ja comercializa ha
anos no mercado, do acesso aos canais de distribuicdo ja estarem estabelecidos, da
curva de experiéncia e know-how adquiridos em anos de atuacédo e, principalmente,
da prética de vendas a pre¢os baixos. Assim, a empresa garante sua lucratividade

por agregar pequenas margens de contribuicdo de cada produto, atingindo um alto
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volume de vendas e utilizando um grande capital de giro'. Essa demanda elevada
por capital de giro, também se torna uma barreira para a entrada de novos
concorrentes, dado que para serem competitivos, também precisardo de uma
estratégia semelhante a da SWG.

A SWG também necessita praticar essa politica de precos baixos somada a
condicbes de pagamentos flexiveis para combater a rivalidade das empresas
concorrentes no mercado como Pirelli, Dpaschoal, Maggion (grande porte) e
empresas de médio porte, familiares etc., como a SWG. As grandes corporacoes
dispdem de muitos meios de comunicacdo para publicidade e s&o marcas
consagradas no ramo de pneuméticos. Embora atuem no mercado paranaense, ndo
suprimem a SWG devido aos precos mais elevados, as politicas de cobranca mais
rigidas, aos custos fixos elevados, por ndo comercializarem a linha de produtos para
borracharia a fim de atender o mix necessario aos clientes, etc. Da mesma forma, as
empresas de médio porte tém perdido mercado devido a politica agressiva de
vendas da SWG.

Essa politica de vendas agressiva depende de outra forca citada por Porter:
poder de negociacdo dos fornecedores. No setor que a SWG atua ha diversos
fornecedores, portanto, € possivel negociar precos, prazos, valores etc. Caso nao
haja uma boa negociagcdo na compra das mercadorias, com certeza 0 preco de
venda ndo serd competitivo, por isso, a SWG preza por compras a vista, em grandes
guantidades, para conseguir descontos e repassa-los ao consumidor. A fabrica que
oferece exclusividade a SWG exerce pressdo sobre a empresa devido a imposicao
de cotas, o que também exige da SWG um capital de giro mais elevado, mas em
contrapartida oferecesse exclusividade. Mas mesmo assim, a SWG negocia todos os
meses 0s precos dos produtos, assim como renegocia todos 0s anos os valores dos
contratos com fornecedores que prestam servico a empresa, como transportadoras,
escritorio de contabilidade, empresas de telefonia etc.

Como ja citado, todas essas medidas de reducdo de custos e despesas sao
tomadas devido ao poder de negociagéo dos compradores, ou seja, a capacidade de
barganha dos clientes em relagcdo a SWG e outros fornecedores. Como ha muitas
possibilidades, os clientes negociam precos, certificado de garantia, condi¢cdes de

! Capital de giro representa o valor total de recursos demandados pela empresa para financiar seu
ciclo operacional, que compreende no caso de uma empresa comercial desde a compra da
mercadoria, estoque, venda e recebimento. (ASSAF NETO, 2010).



11

pagamentos flexiveis, frete, possibilidade de entrega da mercadoria etc. Nesse
sentido, primeiramente, a SWG € beneficiada por representar algumas marcas
nacionais, que possuem garantia e certificacdes, transmitindo confianca aos clientes.
Além disso, oferece os melhores precos de mercado, condicdes de pagamentos
flexiveis e condicdes de frete agradaveis aos clientes de outras cidades do Parana.
A cidade de Curitiba e regido metropolitana sdo atendidas pelo proprio motorista da
empresa, mediante as solicitacdes dos clientes.

Por fim, quanto a ameaca de produtos substitutos, ha alguns anos ja tem se
observado a preferéncia pela utilizacdo de pneus sem camaras, dado que a maioria
dos fabricantes mundiais de caminhdes, dnibus e carro, passaram a montar seus
veiculos com pneus sem camara. (O CARRETEIRO, 2016). Mesmo assim, a
camara de ar ainda continua sendo utilizada para consertos e nos pneus com
camaras que ainda circulam no mercado, nas maquinas agricolas, industriais etc.
Mas, ja ciente de que no longo prazo a demanda por camaras de ar tende a
diminuir, a SWG aumentou o mix de produtos incluindo toda a linha para
borracharia e pneus, para assim combater o risco da ultima forca de Porter
supracitada.

No proximo capitulo abordaremos brevemente o contexto econdmico
brasileiro e paranaense entre 2015 e 2016 a fim de compreender o cenério no qual

atuou a empresa SWG.
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3 BREVE CONTEXTUALIZACAO DO CENARIO ECONOMICO 2015-2016

De acordo com o Instituto de Pesquisa Econdmica Aplicada (IPEA, 2016) o
contexto econdémico brasileiro em 2015 foi marcado por instabilidade e crise. Além
da contracdo da demanda, a inflagdo manteve-se elevada, o Real desvalorizou-se
em relacdo ao Dolar, os resultados fiscais foram negativos e o cenario politico

conturbado.

Segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (apud BACEN, 2016)
a variagao percentual real do Produto Interno Bruto em pregos correntes recuou

4.6% em 2015, conforme tabela abaixo.

TABELA 1 - PIB PRECOS CORRENTES

Periodo ;:Begos correntes em Em milh6es de R$ | Variacédo real (%)
2010 3885 847 000 000,00 |5 622 882,43 7,5

2011 4 373 658 000 000,00 | 5 842 692,83 3,9

2012 4805 913 000 000,01 | 5 954 754,66 1,9

2013 5316 454 999 999,99 | 6 134 207,16 3,0

2014 5 687 308 999 999,99 | 6 140 596,99 0,1

2015 5904 331 214 709,13 | 5 904 331,21 -3,8

FONTE: IBGE apud BACEN, 2016.

Consequentemente, houve reducdo do mercado de trabalho, a conjuntura
econbmica agravou-se devido a politica monetaria restritiva, que elevou os juros e
restringiu as concessfes de crédito, e pelo processo de ajuste fiscal, que cortou
subsidios e elevou os precos. Somou-se a esse contexto, o corte de gastos do
governo e o ambiente politico conturbado por disputas partidarias, que dificultou o
advento de solucdes necesséarias para a estabilidade das financas publicas. Além
disso, com a elevacdo do cambio e a desvalorizacdo do real, as importacdes
diminuiram resultando na reducgdo de arrecadagdo e aumento dos precgos. (IPEA,
2015). A inflagdo acumulada no ano de 2015 foi de 10,67% (IBGE, 2016).

No Parana, de acordo com o Banco Central do Brasil (BACEN, 2016), da

mesma forma que em ambito nacional, houve desaceleracdo da atividade
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econdbmica, crescimento do desemprego, aumento da inadimpléncia e diminuicdo
drastica do nivel de confianca do empresariado? no decorrer do ano de 2015.

A fim de demonstrar dados referentes a desaceleracdo econémica no Estado,
pode-se citar os indices de vendas de comércio ampliado, que melhor retratam o
segmento abordado pela empresa. Assim como varios outros indices, observou-se
que o comércio de veiculos, motos, partes e pecas recuaram 13,2% entre Agosto de
2014 e Agosto de 2015. Da mesma forma, as prestacdes de servicos relacionados a
transportes recuaram 5,8% no mesmo periodo no Parana. (BACEN, 2015b).

Mesmo diante da retracédo da atividade econ6mica, houve aumento da taxa de
inadimpléncia no Estado no decorrer de 2015. Se em Janeiro, a taxa de
inadimpléncia era de 2,04% das operacdoes de créditos acima de R$1000,00
relativas a pessoas juridicas e 2,83% relativas a pessoas fisicas. (BACEN, 2015a).
em Outubro do mesmo ano, as taxas eram de 2,67% para pessoas juridicas e 2,91%
no tangente a pessoas fisicas. (BACEN, 2015b).

Seguindo a mesma tendéncia, de acordo com dados nacionais da Boa Vista
SCPC divulgados pela Associacdo Comercial do Parana (ACP, 2016) o indice de
inadimpléncia do consumidor brasileiro aumentou 2,8% no acumulado entre abril de
2015 a marco de 2016 em relagdo aos 12 meses antecedentes. Da mesma forma,
no primeiro trimestre do ano de 2016, houve elevacdo de 5,8% do indice de
inadimpléncia e 36,9% no acumulado de 12 meses do numero total de titulos
protestados, quando comparado ao mesmo periodo de 2015 no pais (ACP, 2016).

Além disso, no decorrer do ano de 2015 houve valorizacdo da moeda norte-
americana em relacdo ao Real, o que contribui ainda mais para 0 contexto

inflacionario brasileiro.

? Mensurado pelos seguintes indices calculados pela Federagdo das IndUstrias do Estado do Parana:
Indice de Confianca da Industria de Transformac@o e Indice de Confianga do Empresario da
Construcéo. (BACEN, 2016).
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GRAFICO 2: TAXAS DE CAMBIO DOLAR DOS EUA/ REAL BRASIL 2015.
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Fonte: Reuters apud G1, 2015.

Diante desse contexto econdmico instavel e de crise, a empresa SWG
obrigou-se a melhorar a administragdo da empresa de um modo geral, mas
principalmente, no tangente a gestdo de recebiveis. No préximo capitulo serdo
abordados os problemas de gestdo de contas a receber da SWG antes da

intervencao e os resultados obtidos a partir da implantacdo de um novo processo.
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4 INTERVENCAO NA EMPRESA SWG

Por se tratar de uma empresa de médio porte e com poucos funcionérios, a
SWG néo possuia normas, regras e procedimentos padronizados relacionados a
gestdo de contas a receber. Diante da instabilidade econémica que se agravou no
segundo semestre de 2015, a empresa precisou se readequar ao novo contexto do
pais.

Embora todo o contexto econdmico fosse instavel, as vendas ndo diminuiram
drasticamente® porque muitos produtos comercializados pela SWG sdo reparos,
remendos etc. e a maioria de clientes que em uma situagcado mais favoravel optariam
pela compra de pneus novos, acabavam consertando devido ao custo menor. A
SWG ainda foi beneficiada por ser representante de uma marca nacional de
camaras de ar e devido a alta do dolar, houve escassez do produto no mercado.

Por outro lado, a crise afetou a empresa devido ao aumento da inadimpléncia,
a inflacdo dos produtos importados (dentre os produtos vendidos para borracharia,
muitos sdo importados) e ao acirramento da concorréncia por clientes
(principalmente bons pagadores). Assim, 0s atrasos e perdas nos recebimentos, a
necessidade de mais capital de giro devido a inflacdo dos produtos e em
contrapartida a necessidade de vendé-los mais baratos, comegaram a restringir o
caixa, impactar no poder de compra com fornecedores e baixar a lucratividade da

empresa, conforme gréafico abaixo.

*No grafico 1 demonstrado na se¢do 2 podemos observar que o faturamento da empresa aumentou
2,57% entre 2014 e 2015. Como o gréafico foi elaborado em valores correntes, observa-se que nao
houve aumento no nimero de quantidade vendida entre 2014 e 2015, e sim queda se considerarmos
a inflacdo acumulada de 2015 de 10,67% (IBGE, 2016).
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GRAFICO 3 - LUCRO LIQUIDO SWG (2015-2016)
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Fonte: Dados Internos SWG, 2016.

Assim, véarias medidas foram tomadas a fim de melhorar a gestdo de

recebiveis da empresa e, consequentemente, evitar falta de capital de giro e
promover a estabilidade financeira.

4.1 GESTAO DE CONTAS A RECEBER

A gestéo de recebiveis tem um papel importantissimo no sucesso de qualquer
negocio, pois influencia diretamente no fluxo de caixa da empresa e nos
investimentos necessarios em capital de giro (MATIAS, 2007), que mantém o ciclo
operacional da empresa. Assim, o nivel e a importancia do capital de giro dependem
das caracteristicas de cada neg6cio e variam de acordo com o desempenho da
conjuntura econbmica e da relacdo de risco (liquidez) e rentabilidade esperada.
(ASSAF NETO, 2010).

De acordo com Gitman (2009), trés aspectos referentes a gestao de contas a
receber devem ser considerados: concessdo de crédito, termos de crédito e

cobranca. Foram justamente esses aspectos os que foram melhorados na SWG a
partir do segundo semestre de 2015.
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4.1.1 Concessao de Crédito

Crédito é a troca de bens presentes por bens futuros, que torna necessario a
emissao de documento que sera instrumento de cobranca. A concessao de crédito é
a “ferramenta propulsora das vendas”, pois se a empresa nao estiver disposta a
vender a prazo, provavelmente ir4 deixar de atender muitos compradores, que ndo
possuem recursos para realizar o pagamento no ato de compra. (LEMES et al.,
2010, p. 379 - 393).

No entanto, se por um lado a concessdo de prazos e condicbes de
pagamentos flexiveis viabilizam mais vendas, por outro, geram um gasto maior em
cobranca e podem aumentar a inadimpléncia (MATIAS, 2007). Por isso uma das
técnicas utilizadas para a selecdo de crédito de acordo com Gitman (2009) € a
analise do carater, capacidade, capital, colateral e condicbes do cliente. Isto €,
realiza-se uma analise do histérico do cliente no mercado, da Demonstracdo de
Resultado do Exercicio (DRE), do Balanco Patrimonial etc.

De acordo com Assaf Neto (2010) outro importante instrumento para o
processo de analise-econdmico financeira das empresas € disponibilizado por
empresas prestadoras de servicos em assessoria as decisbes de crédito, como
Servigo de Protecdo ao Crédito, pelas Associacdes Comerciais, Serasa etc.

No entanto, antes da intervencdo o processo de concessao de crédito da
SWG era simplificado, desorganizado e gerava riscos ao negocio, distante dos
aspectos considerados pelos autores citados.

Na primeira compra de um cliente, recebia-se a copia do contrato social da
pessoa juridica ou Registro Geral (RG) e CPF (para pessoa fisica) e consultava-se o
cadastro na Associacdo Comercial do Parana (ACP). Ocasionalmente, ligava-se
para algumas referéncias. Caso 0 novo cliente possuisse restricdo liberava-se
apenas vendas a vista e colocava-se uma observagcao no sistema informando que o
cliente possuia restricdo. Em caso de ndo possuir restricdo a primeira venda era
realizada a vista e as demais ja podiam se realizar a prazo. Muitas vezes o cadastro
era realizado pela equipe de faturamento, que apenas solicitava a consulta do
Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ) ou Cadastro de Pessoa Fisica (CPF)
da ACP, pois a empresa nédo fazia uma analise mais profunda do cliente, estipulava
limites de compra etc. Quando um cliente ja cadastrado voltava a comprar, mesmo

gue o intervalo da segunda ou demais compras fossem de meses ou anos ap0s o
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registro, o cadastro ndo era novamente consultado. Além disso, ndo era registrado
um limite de crédito de acordo com o balan¢o patrimonial, historico do cliente etc.
Frequentemente sO se observava o montante a receber de determinado cliente
diante do atraso ou ndo pagamento de um titulo, pois era impossivel de controlar
esses limites manualmente diante do grande volume de vendas.

Como evidencia de que essas lacunas na concessao de crédito aumentavam
o risco do negdcio e resultavam em prejuizos. Pode-se citar que o indice de
inadimpléncia da SWG de 2014, calculado em aproximadamente 2%, foi resultado
do nado recebimento de um nimero pequeno de clientes, e ndo de diversos. Ou seja,
caso a SWG tivesse um processo de selecdo de crédito efetivo e limites de compra
estabelecidos para cada cliente em 2014, as perdas referentes ao ndo recebimento
de contas seriam menores em 2015, naquele mesmo contexto econdmico. (SWG,
2016).

Devido aos problemas supracitados, a partir do inicio da intervencéo, a SWG
estabeleceu um processo determinado para o cadastramento de clientes e vendas.
A equipe de faturamento ndo esta mais autorizada a cadastrar clientes sem que a
solicitacdo proceda do departamento financeiro. Um modelo préprio de ficha
cadastral foi elaborado para ser enviado aos clientes e preenchido, conforme figura
abaixo.
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FIGURA 1 - MODELO FICHA CADASTRAL PARA NOVOS CLIENTES

SWG ELJ

Comércio de cdmaras de Ar F'|'='\_-|='- camaras de molo e
produtos para baracharia

RCIAL

DADOS CADASTRAIS

MNome Completo:

MNome Fantasia:

Enderaco:

M Bairro:
MUnicipio: ZEF:
CHNPJWCFF:

Insc Estadual/RG:

Telefone: [ ) Celular: [ )
E-mail Comprador:

Fesponsavel:

E-mail Financeiro:
Fesponsavel:

Endereco de Cobranca:
M Bairro:
rMUNICipIo: CEF:

Fonte: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.

Ao receber um novo cadastro, o departamento financeiro realiza a consulta na
ACP e estipula um limite de compra para o cliente com base em dados e documento
solicitados para cadastro: ficha cadastral, contrato social e alteragbes, balango
patrimonial etc., de acordo com Assaf Neto (2010) e Gitman (2009), citados

anteriormente nesse tépico.
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FIGURA 2 — CADASTRO DE CLIENTES DA SWG

¥ Cadastro de clientes, fornecedor E3
Cédige: 2193 Pessoa: |Fisica =l Data 14032013 T
Name complsto: BRUMNNA SAGIORATTO COLTRO DE OLIVEIRA A | S0 j
Marme Fantasia: BRUINNA I Caonsurnidar final: IS"'“ j' Inddstia: |M&0 T
Endereqo: RUA PEDRO GUSS0 Mia: |485 Bairo: |NE|VE| FUMDO
. Postal Municipio: | 4108902 [CURITIBA PR % cep |81DED-2DD
CPF: 052.100.713-44 Cart. |dentidade: I Paiz I 1058 IBHASIL ?
Telefome: (041)3248-8023 Fax L] - Celular: (-
Bl breoltrof@yahoo. cam.br .. =9 Contatos =9 Enderegos
Pagina Intermet: E-mail NF-g; Ibrcoltro@yahno.com.br
Ramo de Atividade Tipo Cobranga: 14 |BOLETO VIA E-MAIL g
Corrvénio: I ;": Yendedor: 0 GISA ;"
Rezponsavel: Reagido: u g
Enderego cobranga | Filiagﬁnl Informages profissionais | Informagtes crédito | Outraz informagdes I
Endereo: RUA PEDRO GUSS0 Mio: |485 B IND\-"D MUNDO
Cx. Postal:
Obszervagies:
Muricipio:  |4106302 [CURITIBA [PR 2% g [B1050200

FONTE: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.
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FIGURA 3 — CONSULTA DE CLIENTES NA ACP
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FONTE: ACP, 2016.

Além das alteracdes no processo de cadastramento de novos clientes, o
sistema foi alterado para controlar o limite de crédito estabelecido para cada cliente
de maneira automatizada e alertar os vendedores e a equipe de faturamento de que
o cliente ndo compra ha mais de 30 dias. Essas funcionalidades ndo eram utilizadas,

embora o sistema operante na SWG oferecesse essas ferramentas.



FIGURA 4 — CADASTRO DE CLIENTES SWG: LIMITE DE CREDITO

¥ Cadastro de clientes, fornecedores

Cadigo:

MNome completo:
Marme Fantasia:
Endereqo;

Cx. Postal:

CPF:

Telefane:
E-mail

Pagina Intermet:

Corrvénio:

Responzavel:

Pessoa: I Fisica

[

Data: |14/03/2013 5|

BRUNMA SAGIORATTO COLTRO DE OLIVEIRA

ERUMMNA

At | 5

CnnsumidnrfinaI:ISim j' Indlistria; | M&o :'I

RUA PEDRO GUSSO

052.100.713-44
[041)3248-8023

Nr0:|485 Bairro; IND\"fEI MUNDD
Municipio: | 4108902 [CURITIBA [PR 2% cgp [e1050200
Cart. |dentidade: I Pais: I 1058 IBHASIL i
Fax L] - Celular: (-

breoltroi@yahon

-com.br

=3 Contatoz =3 Enderecos

Ramo de Atividade

- E-mail MF&: IbTCD|tTD@yahno.com.br

Tipo Cobranca:

;": Yendedor:

Regifo:

14 |BOLETO WIA E-MAIL

m GISA

AR A 4
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[~

Blogueado: jv

b otivo:
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M2 de Pontos:

18/04/2016 1__5|I
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AN

300000 syt Crgditer |5 7
0.00 Taxa boletn:l 0.00

FONTE: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.

Apos 30 dias, se 0 mesmo cliente realizar uma nova compra, o departamento
financeiro realiza novamente a consulta na ACP. Se houver pagamentos em atraso
0 sistema permite incluir orcamentos, mas nédo permite o faturamento para o cliente
inadimplente (a nao ser

departamento financeiro que € 0 Unico que possui usuario com alcada para

pela

intervengcdo manual,

desbloquear o cliente), conforme figuras abaixo.

isto €,

liberacdo pelo



FIGURA 5 — AVISO DE CLIENTE INADIMPLENTE

v¥ Cadastro de clientes, fornecedores

Cddigo: 2193 Cadastra: Im Peszoa: IFisica j Data: |14303£2D13 1_E|I

Nome completo: BERUNMA SAGIORATTO COLTRO DE OLIVEIRA A | Sim j
Maome fantazia: BRUNNA I[Zlienle com Titulo Vencido! | cons midor final ISim jv Inddstia: |50 T

Enderega: RUA PEDRO GUSSO Mrie |485 Befia IND\-"D MUNDD

Cx. Postal: [ Municipio: |41 HE302 ICUHlTlB"ﬁ' IPH g CEF: Im
CFF: 052.100.713-44 Cart. [dentidade: I Pais: I 1058 IBHASlL i

(041132456053 o Celar: |1 ) -

Telefore:
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Rama de 2 Lg 14 [BOLETO WA E-MaIL g
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Responsével: 0 i

Enderega cobranga | Filiagéol Informagdies profigsionars | Tnfomagtes credibo | Tutras |nh:ulmag:ﬁes|

Enderego; RU& PEDRO GUSSO Mro: |485 Bina: |NE|\,-'D FUMDO
Cx. Posztal:

Obszervagies:

Municipio: 4106302 |CUF|ITIB#3« IPH g CEP: Im

FONTE: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.
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FIGURA 6 — BLOQUEIO CLIENTE INADIMPLENTE

Mcimero: Cliente: ¢-FB F¥-» Inzcnigdo E stadual:
D | | [ 218 oy
[ ata Emizsdo: Hora: [rata Saida: Hora: Situagso: F.
[24072016 1] | [24/0672016 ] | & Abetto ( Fechado Obs Pt
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| | #il o 7| |/ ]
Anexo; Revizdo:  Otd ltens:
| = abrirl I A I o
Itens | Transportadora | Duplicatas I Outros |
Produtas |
Ij Inzerin | Excluir |Imp itensl Estoquel Histdrico
]
DrdemlCédigo |Descrig;5c- de I\r"aIDrUnit. |Aqu.|CMS|F‘razo de Entrega |
[ Cadastra Bloqueada!

[« | 2l
Descontos: Baze Cale. ICMS  Valor ICMS Baze Calc. Subst.  ‘alor ICMS Subst.  Walor Total Itens

| 0,00 | 0oo | 000 | 0oo | oo | 0.00

Walor Liquida: Yalor Frete Walor Seguro Walor Outras Desp. Walor Tatal IPI ¥Yalor Total Pedido foeda:
| 0,00 | 0oo | 000 | 0oo | oo | 0,00 |

FONTE: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.

Além da intervencéo realizada no processo de concessao de crédito, a fim de
estabelecer as exigéncias minimas da empresa para conceder crédito a um cliente,
alteracdes ocorreram também em relacdo aos termos de crédito na SWG, conforme

sera descrito no préximo tépico.

4.1.2 Termos de Crédito

De acordo com Gitman (2010) os termos de crédito referem-se as condi¢des
de vendas para os clientes aos quais a empresa disponibilizou crédito.

Para Assaf Neto e Martins (1985), 0 primeiro processo que os termos de
crédito envolvem é a realizagdo da andlise dos padrdes de crédito, na qual se
verifica o risco do crédito, que segundo Brito e Neto (2008) é a chance de o credor

obter perdas a partir do ndo cumprimento das obrigacdes do devedor. Desse modo,
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os clientes devem ser agrupados em diferentes categorias de risco, a fim de se
mensurar os custos derivados das possiveis perdas das vendas realizadas a prazo.

Outro fator de extrema importancia relacionado aos termos de crédito € o
prazo de concesséao de crédito, ou seja, o periodo que a empresa disponibiliza para
os clientes pagarem as compras realizadas a prazo a partir da data de faturamento.
(GITMAN, 2010).

A empresa pode optar por flexibilizar o recebimento, a fim de alavancar as
vendas, no entanto, utilizar essa politica aumenta a necessidade de investimento em
titulos a receber, as taxas de cobranca e as perdas decorrentes do ndo recebimento
dos titulos. Em contrapartida, a empresa pode utilizar os descontos financeiros
antecipados como estratégia, que sdo abatimentos no valor da venda, em caso do
cliente pagar a vista ou em um pequeno intervalo de tempo, a fim de diminuir o
investimento em contas a receber e o risco. (LEMES et al., 2010).

Antes da intervencao, a concessao de crédito a clientes na SWG era menos
rigorosa, pois ndo havia um limite para venda a prazo ja pré-estabelecido para cada
cliente, conforme citado no tépico anterior. O sistema da empresa liberava vendas
em até quatro pagamentos, sendo eles no prazo maximo de 120 dias (30, 60, 90 e
120). Embora o prazo frequentemente utilizado fosse realizado em trés parcelas,
sendo a ultima para 90 dias apés a compra, ndao havia um valor minimo de venda
para o parcelamento em quatro parcelas e muitos clientes utilizavam apenas porque
a empresa disponibilizava essa opcao, ndo por real necessidade.

Além disso, o contrato da SWG com a empresa prestadora de cartdo de
crédito ndo era revisto hd anos, e devido as taxas altas cobradas, a SWG néo
incentivava os vendedores a sugerir essa op¢ao aos clientes. O cartdo era mais
utilizado para clientes do balcdo, que geralmente solicitavam.

Por fim, ao realizar previsbes de recebiveis para decisfes estratégicas da
empresa, ndo era possivel estimar os valores que teriam maior probabilidade de
serem recebidos, dado que os clientes ndo eram enquadrados em diferentes grupos
de risco. Assim, a empresa nao tinha um valor de provisado de pagadores duvidosos
devidamente calculado, mas sim um controle superficial.

Devido a estabilidade econdmica nos anos anteriores a 2015 e embora os
parametros de termos de crédito ndo fossem bem delimitados, a empresa possuia
baixos niveis de inadimpléncia conforme ja citado. Ao mesmo tempo, por dispor de

um nivel de capital de giro mais elevado, em virtude da estratégia do negocio e da
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necessidade de cumprir as cotas estipuladas pela fabrica, a empresa conseguia
oferecer prazos flexiveis de pagamentos sem prejudicar suas finangas.

No entanto, devido a instabilidade econbémica apés 2015, foi realmente
necessario tornar os padrdes mais rigidos, mesmo que as alteracées impactassem
as vendas. Ainda ndo é possivel mensurar exatamente esse impacto, ja que a queda
da quantidade vendida em valores reais entre 2014 e 2015 pode ser explicada por
diversos fatores, mas segundo as anotaces da empresa, a SWG perdeu em média
uma venda por semana apoés a intervencao. Essas perdas foram consequéncia de
solicitar pagamento a vista ou no cartdo para clientes que ja possuiam restricoes e
protestos, ou ndo conceder crédito aos clientes que ja haviam ultrapassado o limite
concedido pela SWG.

No entanto, o indice de inadimpléncia foi reduzido pela metade e passou
para aproximadamente 1% em 2015. Ou seja, se o indice de 2014 tivesse se
mantido a empresa teria perdido R$70000,00 a mais em 2015 devido a
inadimpléncia. Para obter esse valor a empresa necessitaria faturar R$ 30000,00 a
mais por més, ou seja, uma meédia de R$7500,00 por semana. Como o valor médio
de venda da SWG em 2015 foi de R$1078,70 estima-se que a intervencgédo foi
benéfica nesse sentido. (SWG, 2016).
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FIGURA 7 — VALOR MEDIO DE VENDA SWG EM VALORES CORRENTES (2015)
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FONTE: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.

Dessa forma, primeiramente, os clientes foram classificados de acordo com o
risco estimado pela ACP e, posteriormente, também de acordo com o cumprimento
de prazos de pagamentos pelo cliente.

A ACP utiliza alguns modelos de score como ferramentas de classificagéo de
risco para auxiliar os clientes associados na concessdo de crédito. O modelo
utilizado pela SWG apos a intervencdo trata-se do score semestral para
classificagcdo de risco. Esse score depende da pontuacdo calculada pela ACP de
acordo com dados como histérico de pagamentos do cliente no mercado, titulos
protestados ou em cartorio no presente, endividamento em bancos, participagcdo em
empresas, faléncias empresarias, pedidos de recuperacéo judicial etc. A pontuacéo
de risco estipulada pela ACP varia de 0 a 1000 e quanto mais proximo de 1000,

menor o risco de inadimpléncia, conforme figura abaixo.
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FIGURA 8 — SCORE SEMESTRAL PARA CONSULTA DE CPF DA ACP

Documento: CPF0532,100.719-44 Score: 0657

Modelo: SCORE 6 MESES

Score | Classe de Risco | Probabilidade de Inadimpléncia( %)
637 4 334

* Scorede 921 A 999 Classe de Risco 1 Probabilidade de 06,4%
* Score de 841 A 920 Classe de Risco 2 Probabilidade de 09,7%
* Score de 781 A 840 Classe de Risco 3 Probabilidade de 15,3%
* Score de 641 A 780 Classe de Risco 4 Probabilidade de 33,4%
* Score de 391 A 640 Classe de Risco 5 Probabilidade de 54,4%
* Score de 081 A 390 Classe de Risco 6 Probabilidade de 79,0%
* Score de 002 A 080 Classe de Risco 7 Probabilidade de 92,9%
* Score 001 - Nao Apresenta Informagoes Relevantes - Sem Classificacdo

929% 79.0% S44% 334% 153% 97% 64%

FONTE: ACP, 2016.

De acordo com o score da ACP, a SWG classificou os clientes com
probabilidade maior de 54,4% de inadimpléncia como de “alto risco”, os com
probabilidade entre 15,3% a 54,3% de “médio risco” e os com probabilidade menor
que 15,3% como clientes de “baixo risco”.

Os clientes classificados como de alto risco além de terem o crédito limitado,
foram incentivados a efetuar o pagamento a vista (beneficiados pelos descontos
financeiros), via cartdo de crédito ou através de cheques de terceiros mediante
consulta e aprovacdo da SWG. Essa Ultima opcao foi e é atualmente a mais aceita
pelos clientes, dado que muitos sao revendedores e recebem muitos cheques. Para
a SWG também se tornou uma opc¢ao benéfica, dado que ndo diminui o lucro da
empresa devido a concessao de descontos ou pagamentos de taxas de cartdo, mas
diversifica os recebiveis da empresa em cheques de varios CNPJs e CPFs. Foi
sugerido também a equipe de vendas que realizassem as vendas para esses
clientes no prazo maximo de 90 dias, a fim de que quando necessitassem realizar
novas compras, os titulos anteriores ja estivessem liquidados e o limite ndo fosse
ultrapassado.

Os clientes de médio e baixo risco também se adequaram aos termos de
credito estabelecidos pela SWG. O prazo de pagamento que se estendia até 120
dias foi liberado apenas para compras acima de R$ 5000,00 e os valores menores

no prazo maximo de 90 dias. Para esses clientes também passou a ser praticada a
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politica de descontos financeiros e a modalidade de pagamento via cartdo de
crédito.

Essas alteracdes realizadas nos termos de crédito oferecidos pela SWG aos
clientes necessitaram da cooperacédo de todas as areas da empresa, principalmente
da capacitacdo e habilidade de negociar por parte da equipe de vendas. Como ja
citado entende-se que a intervencédo nesse processo foi benéfica para empresa, pois
diminuiu a inadimpléncia e diminui o risco do negdcio, dado que a passou a controlar
a concessao de crédito. O quadro abaixo resume as principais alteracdes realizadas
na SWG.

QUADRO 1 — ALTERACOES NO PROCESSO DE TERMOS E CONCESSAO DE CREDITO NA
SWG

ANTES DA INTERVENCAO APOS A INTERVENCAO

Processo padrdo para cadastro de novos
N&o havia um processo padrédo para cadastramento | clientes, definicdo e solicitagédo de

de clientes e podia ser realizado por varias areas da | documentos necessarios, processo realizado
empresa apenas pelo departamento financeiro.

Consulta-se os clientes novos e os ja
cadastrados mediante a novas compras se 0
intervalo for maior que 30 dias da consulta
Consultava-se apenas clientes novos anterior.

Institui-se limite de compra para cada cliente,
sistema controla automaticamente o crédito

N&o era instituido limite de compra por cliente concedido.

Clientes ndo eram classificados de acordo com risco | Padrdo da ACP para risco de inadimpléncia
de inadimpléncia foi adotado

Vendedores ndo eram instruidos a direcionar a Vendedores tém acesso a classificagédo de
modalidade de pagamento adequado para cada risco de cada cliente e oferecem as opcdes
cliente, como oferecer cartdo, descontos para de pagamento de acordo com o perfil de cada
pagamento a vista etc. cliente.

FONTE: A autora.

Da mesma forma, o processo de cobranca da empresa SWG precisou ser
aprimorado, para que mesmo diante da crise a empresa se mantivesse rentavel e

equilibrada.
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4.1.3 Cobranca

A cobranga é o processo no qual a empresa visa o recebimento dos titulos a
receber. Assim, padronizar a cobranca significa determinar um processo de
cobranca com estagios e prazos definidos e controlar constantemente as contas a
receber, para verificar se os clientes estdo pagando dentro do prazo concedido
(GITMAN, 2009). Para o autor esse processo torna-se efetivo quando viabiliza
cobrar no menor prazo possivel, sem restringir as vendas devido ao uso de técnicas

muito agressivas de cobranca.

A medida que a SWG remodelou os métodos de concessdo e termos de
crédito referentes a gestdo de contas a receber, tornou-se necessario também
intervir no regime de cobrancga.

As modalidades de cobranca ocorriam da mesma forma que atualmente,
através de cartdo de crédito, cheque préprio ou de terceiro, em espécie ou através
de duplicata mercantil. O monitoramento de titulos em aberto era realizado por um
funcionario do setor financeiro, que também era responséavel por avisar e negociar
com os clientes em caso de ndo cumprimento dos prazos acordados. Assim, quando
possivel (geralmente quinzenalmente), eram realizados os contatos com os clientes
em atraso via telefone ou e-mail. Em caso de sucesso ao realizar o contato,
negociava-se com o cliente novo prazo de pagamento ou um novo parcelamento
caso 0 mesmo nao pudesse honrar o compromisso estabelecido inicialmente. Apés
varias tentativas, caso a empresa ndo conseguisse estabelecer o contato com o
cliente, o titulo era enviado a cartério e em caso de ndo pagamento, o cliente era
protestado. Apds protestado, tentava-se conversar novamente com o cliente
esporadicamente na tentativa de receber o titulo, mesmo que apenas o valor inicial,
sem juros e taxas. Em caso de o cliente dever mais de um titulo, protestava-se
apenas um, para nao gerar taxas e juros sobre todos os titulos.

Caso o cliente procurasse a SWG posteriormente para regularizar o nome
negociava-se com ele todos os titulos para efetuar a baixa do protesto. Se, todavia
nao houvesse procura, a empresa ndo executava judicialmente os clientes, por
acreditar que o custo do processo seria maior que 0 montante a receber e por
muitas vezes, nao possuir o0s canhotos das notas fiscais preenchidos

adequadamente. Isso ocorria porque os funcionarios do faturamento ou motorista
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solicitavam apenas assinatura nos canhotos, sem solicitar RG e nome completo do
assinante. Assim, a assinatura por vezes ficava ilegivel, tornando-se impossivel
saber qual o nome da pessoa que retirou ou recebeu a(s) mercadoria(s) que
constava(m) na nota fiscal. Ou seja, as poucas tentativas de cobrar clientes
judicialmente foram comprometidas pela desorganizacéo da empresa.

O monitoramento do processo de negociacdo com os clientes era realizado
apenas via sistema. Contudo, o sistema ndo permitia uma visualizacdo ampla do
status, datas de contato e retorno etc. das negociacdes relativas a cobrancga, e sim o
controle de contas a receber da empresa. Os pedidos pagos a vista, por exemplo,
que demoravam em média dois dias Uteis para ser repassados ao departamento
financeiro, também constavam em aberto no sistema, mas ndo deveriam ser
cobrados. Assim, ndo havia um instrumento que oferecesse suporte a cobranca
além do sistema, que nao permitia controlar o processo de negociacdo com 0S
clientes.

Seguindo os procedimentos citados acima, a SWG conseguia receber a
maioria dos titulos, até mesmo porque contava com a situacdo econdémica favoravel
do pais. No entanto, por ndo praticar um processo de cobrangca com prazos
determinados e processos padronizados, as negociacdes com o0s clientes muitas
vezes demoravam meses, ndo era possivel protestar alguns em virtude da falta dos
dados preenchidos nos canhotos de maneira adequada e, outros, ap0s o0 protesto,
eram cobrados esporadicamente devido a falta de organizacédo e tempo da equipe.
Esses atrasos dos recebimentos e as perdas advindas dos clientes inadimplentes
afetavam a empresa negativamente porque aumentavam a inadimpléncia (como ja
citado na secao anterior), diminuiam o poder de compra dado que afetavam o fluxo
de caixa. Devido ao capital de giro alto que a SWG emprega no negdécio ndo chegou
a faltar caixa, mas se a empresa néo tivesse se adequado mediante ao cenario de
crise, poderia chegar a faltar.

Apbs a intervencgdo o processo de cobranca na SWG tornou-se padronizado e
com prazos a serem cumpridos pelo departamento financeiro. Primeiramente, os
funcionarios responsaveis pela entrega e faturamento no balcdo foram advertidos
para exigir o canhoto da nota fiscal assinado, com numero de RG e nome legivel dos
clientes, a fim de que, caso seja necessario executar judicialmente o cliente no

futuro, exista prova concreta de que o cliente recebeu a mercadoria.
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O monitoramento dos titulos € realizado diariamente apds a intervencgéao,
através do sistema, mas também através de planilha suporte elaborada pela SWG, a
fim de facilitar a visualizacdo dos clientes em atraso, a modalidade de cobranca, as

datas de contato e etc. conforme figura abaixo.

FIGURA 8 — PLANILHA DE COBRANCA SWG
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FONTE: Dados Internos da Empresa SWG, 2016.

Assim, diariamente o setor financeiro preenche a planilha com status do titulo
em aberto e com informagdes de contato com o cliente. Dessa forma, utiliza a
planilha para verificar quais 0s contatos que necessita realizar no dia e minimizar
possiveis erros do processo de cobranca (como verificar modalidades de cobranca,
localizar pedidos emitidos a vista que ainda nao foram repassados pelo faturamento
ao departamento financeiro etc.).

Com o auxilio da planilha e do sistema, no dia seguinte apés o vencimento
dos titulos que néo foram liquidados, todos os clientes em atraso recebem um email

de notificagdo com o boleto atualizado para pagamento. Caso o0s clientes néo
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efetuem o pagamento em no maximo cinco dias Uteis apds os recebimentos dos e-
mails, o departamento financeiro entra em contato via telefone na tentativa de
adverti-los e/ou negociar os titulos novamente. Se ainda assim nao houver
liquidacéo da divida, apds dez dias, a SWG tenta negociar novamente com o cliente
e apos vinte e cinco dias, o cliente recebe novo e-mail de notificagdo de que o titulo
estard sendo enviado para cobranca em cartorio. Ainda assim, ndo havendo
liquidacédo do titulo, apos trinta dias o titulo é enviado para cobranca em cartério,
com comando de protesto apOs quinze dias Uteis. Caso o cliente seja protestado e
ainda assim ndo haja acordo, o cliente € encaminhado para uma empresa
terceirizada e especializada em cobranca e se necessario, a empresa realiza o
processo de cobranca judicial, finalizando todo o processo de cobranca da SWG.

Ao alterar o processo de cobranca, a SWG obteve bons resultados. Embora
ainda nao seja possivel mensurar o impacto global sobre o negécio, sabe-se pelas
anotacOes da empresa, que o fato de possuir prazos determinados para comunicar o
cliente acelerou o recebimento dos titulos. Observou-se que ao enviar o boleto
atualizado no dia seguinte ao vencimento via email comunicando que ndo houve
pagamento no dia anterior em média 4 clientes a cada 10 efetuam pagamento e 3
retornam o email renegociando a data que efetuard o pagamento. Observou-se
também que ao enviar o aviso de que o titulo estara sendo enviado a cartorio 3 a
cada 10 clientes pagam a divida. Além disso, quando os titulos entram em cartorio

uma média de 2 clientes a cada 10 liquidam os titulos.

Por fim, a empresa especializada em cobranca contratada pela SWG tem
desempenhado um importante papel na recuperacdo de ativos. Do valor total de
dividas antigas que a SWG considerava como perdas, a empresa ja recuperou mais
de 15% do valor em apenas alguns meses de contrato. O mais interessante desse
servico € que a empresa contratada assume todo o risco do acordo, dado que exige
como pagamento apenas 0s juros e taxas dos titulos que conseguiu recuperar e
repassar a SWG. Com certeza, a adocdo dessa pratica reduz o nivel de

inadimpléncia da empresa.



QUADRO 2 — ALTERACOES NO PROCESSO DE COBRANCA DA SWG

ANTES DA INTERVENCAO

APOS A INTERVENCAO

Funcionarios ndo eram instruidos a solicitar
nome completo, RG e assinatura nos
canhotos das notas fiscais, o que dificultava a
cobranca via execucao judicial.

Funcionarios solicitam nome completo, RG e
assinatura nos canhotos das notas fiscais, o que
viabiliza a cobranca via execucdao judicial.

N&o havia uma planilha de suporte para
realizacéo de cobranga, com datas de
retornos agendadas etc.

O departamento financeiro utiliza e alimenta
diariamente uma planilha com o "status" dos
titulos em aberto, data de retorno para o cliente,
0s prazos renegociados para pagamentos, as
tentativas de contato etc.

N&o havia um processo padrédo de cobranca
na empresa. Ligava-se cobrando os clientes
em média a cada 15 dias.

Processo estabelecido. Datas para contato com
os clientes devem ser cumpridas.

N&o havia prazo para enviar os titulos a
cartério

Apo6s 30 dias de atraso os cliente séo enviados a
cartério, salvo se houver renegociagdo de prazos
etc.

Ap6és protesto, cobrava-se os clientes
esporadicamente. Empresa raramente
executava clientes.

ApGs protestos os clientes sédo avisados sobre
possivel execucéo, os titulos sdo encaminhados
para empresa especializada em recuperacao de
ativos.

FONTE: A autora.
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Assim, varias alteracfes ocorreram na SWG apdés a intervencao, a fim de

aprimorar a gestdo de contas a receber. Da mesma forma, varios resultados foram

alcancados a partir de todo o processo de intervencdo, conforme sera exposto no

proximo topico.

4.2 RESULTADOS ALCANCADOS APOS INTERVENCAO

O processo de intervencédo realizado na SWG ap0s o segundo semestre de

2015 no tangente a gestdo de contas a receber impactou a empresa positivamente

em varios aspectos.

Primeiramente, pode-se observar que as mudancas ocorridas em relagdo a

concesséo de crédito diminuiram o risco do negocio, dado que reduziram o nivel de

inadimpléncia da empresa, mesmo em um contexto de crise em qual houve aumento

do indice de inadimpléncia na economia. Além disso, se antes 0 processo era
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desorganizado passou a ter um fluxo a ser seguido: os cadastramentos de novos
clientes devem ser realizados apenas pelo departamento financeiro, que aprova as
vendas e estabelece limites de crédito para cada cliente com base nas informacoes
concedidas pela ACP e recebidas nos documentos necessarios para abertura de
cadastro. O sistema também foi parametrizado para bloquear as compras dos
clientes inadimplentes e controlar os limites de crédito, servicos que anteriormente
eram realizados manualmente e, por isso, eram falhos. Diante do faturamento da

empresa, era impossivel controlar adequadamente esses processos.

Da mesma forma, as melhorias ocorridas em relacédo aos termos de crédito da
empresa foram extremamente positivas. Conseguiu-se classificar cada cliente em
uma faixa de risco e assim adaptar as modalidades de pagamentos de acordo com o
perfil de cada cliente, a fim de diminuir a inadimpléncia sem restringir
exageradamente as vendas. Observou-se que o valor que a empresa deixou de
lucrar com algumas vendas nas quais ndo houve possibilidade de negociacdo com
os clientes pela restricdo do crédito, foi menor do que a SWG teria perdido se
tivesse mantido o nivel de inadimpléncia do ano de 2014. Além disso, a diminuicdo
do prazo de pagamento para os valores abaixo de R$5000,00 ndo impactaram as
vendas, devido a pratica de precos baixos da SWG. Assim, mesmo com maiores

atrasos nos recebimentos devido a crise, ndo faltou caixa para a empresa.

No tangente a cobranca pode-e citar que o processo também se tornou mais
organizado e eficiente. O departamento financeiro conseguiu agilizar o recebimento

de contas e recuperar ativos dados como perdidos.

Assim, acredita-se que devido ao processo de intervencdo a SWG conseguiu
manter suas atividades no mercado. Com certeza, se a empresa nao tivesse se
modificado diante do contexto de instabilidade econdmica, o impacto sobre a
lucratividade teria sido muito negativo, pois a inadimpléncia teria aumentado
significativamente. No entanto uma analise mais profunda necessita ser realizada a
fim de mensurar exatamente os resultados obtidos apds a intervencdo no tangente a
lucratividade, disponibilidade de caixa, necessidade de capital de giro etc. Essa

analise sera mais precisa quando a economia brasileira retomar a estabilidade.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Esse trabalho procurou demonstrar a implantacdo de um processo de
melhoria na gestdo de contas a receber de uma empresa de médio porte em um
contexto econdmico instavel. Para isso, na segunda sessdo foi apresentada a
empresa SWG, uma empresa destinada ao comércio de camaras de ar, produtos
para borracharia e pneus e que possui uma estratégia de vendas de grandes
qguantidades com precos agressivos. Salientou-se que a SWG precisa manter o
custo fixo baixo para conseguir se manter no mercado, por isso, possui um quadro

de funcionéarios reduzido.

Na sessdo 3 demonstrou-se brevemente o contexto econémico brasileiro e
paranaense entre 2015 e 2016 a fim de compreender o cenério de crise em que
atuou a empresa durante o processo de intervencao. Para isso, foram apresentados
dados macroeconémicos e microecondmicos que demonstraram reducdo da
atividade econémica do pais e nos segmentos pertinentes a atividade da SWG,
aumento da inadimpléncia, aumento da inflacdo e desvalorizacdo da moeda
brasileira em relacdo a moeda americana. Esse contexto de recessdo obrigou a

empresa a aprimorar suas atividades a fim de se manter estavel durante a crise.

Assim, a quarta sesséo foi utilizada para descrever o processo de intervengao
realizado na SWG, isso &, apresentou-se 0s problemas da empresa pertinentes a
gestdo de contas a receber e descreveu-se as alteracdes realizadas. Salientou-se
que antes da intervencdo a SWG ndo tinha um processo de concessao de crédito,
termos de crédito e cobranca padronizados e organizados. Assim, as principais
alteracdes realizadas foram: a instituicdo de um processo para cadastramento de
novos clientes, necessidade de consultar os clientes na ACP, estabelecimento de
limite de crédito por cliente, classificacdo do cliente de acordo com o score de risco
calculado pela ACP, direcionamento da modalidade de pagamento de acordo com o
perfil e grupo de risco do cliente, preenchimento correto de canhotos de notas
fiscais, realizagdo da cobranca de clientes inadimplentes controlada por planilha e
com fluxo e prazos a serem seguidos, e por fim, contratacdo de uma empresa

especializada em recuperacao de ativos para casos de nao recebimento.
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Na quarta sessao demonstrou-se os resultados obtidos a partir do processo
de intervencdo. Concluiu-se que a intervencao foi benéfica para a empresa, dado
gue a tornou mais organizada e diminui a inadimpléncia em um contexto econémico
instavel. No entanto, ainda se faz necessario realizar uma analise mais profunda
sobre o impacto das alteracdes realizadas na SWG sobre indicadores mais globais
da empresa como lucratividade, disponibilidade de caixa, capital de giro, vendas etc.
Assim que a economia brasileira retomar a estabilidade sera possivel mensurar

esses dados com mais precisao.
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