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RESUMO

Um dos grandes problemas enfrentados pelas empresas, principalmente
empresas varejistas, tem sido a inadimpléncia. Muitas empresas ainda ndo estdo
preparadas para lidar com a inadimpléncia, ¢ com isso acabam tendo grandes
prejuizos. Criar mecanismo de protecfio contra a inadimpléncia é o caminho para
diminuir o impacto financeiro negativo no fluxo de caixa da empresa.

As empresas precisam impor limites aos seus clientes na hora de conceder
créditos aos mesmos, evitando dessa forma que o cliente venha a se tornar um
inadimplente.

A inadimpléncia na empresa deve ser tratada de forma especial, pois ter
grande volume de inadimplentes ¢ prejudicial & saide financeira da empresa,
podendo causar danos irreversiveis para a organiza¢do como um todo.

Ter um planejamento financeiro adequado, contar com sistema de consultas
aos 6rgdos de protecdo ao credito, ter bom senso na concessdo de créditos, criar um
sistema de cobrangas eficaz etc, sdo algumas medidas a serem tomadas pelas
empresas para tentar evitar possiveis perdas financeiras.

E evidente que nenhuma empresa ira ter 0% de inadimpléncia, porém, tomar
precaugdes e estar prevenido para reduzir a inadimpléncia é muito importante para

toda e qualquer organizagdo.
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APRESENTACAO

O objetivo deste estudo de caso € estudar os problemas financeiros freqiientes que a
inadimpléncia acaba gerando no fluxo de caixa da empresa. A empresa estudada ¢
um Supermercado de médio porte, que estd localizado no interior de Sdo Paulo na
cidade de Registro. Em principio este trabalho foi realizado para tentar mostrar as
causas da inadimpléncia e os prejuizos que causa para as empresas. Muitos sdo os

fatores que levam as pessoas a se tornarem inadimplentes como por exemplo,
ndo ter planejamento financeiro, consumir em excesso, facilidades na obten¢do de
créditos etc. E, contudo, muitos sdo os problemas que a inadimpléncia gera para as
empresas. Muitas empresas chegam a fechar as portas, tamanha é a
inadimpléncia de seus clientes, pois com o passar do tempo também nfo conseguem
mais pagar em dia os seus compromissos, tornando-se sem liquidez e

conseqiientemente perdendo a confianca dos seus fornecedores.
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INTRODUCAO

1- Objetivo do Projeto

O trabalho em questo sera um estudo de caso que sera realizado em um supermercado
de nome SUPREMO Supermercado, localizado na cidade de Registro interior de S&o Paulo, e
tem como objetivo mostrar as conseqiiéncias geradas pela inadimpléncia no fluxo de caixa da

empresa que esta sendo analisada.

Dessa forma, sera apresentado de inicio, uma revisdo tedrica em torno do tema, para
que se possa compreender melhor e termos embasamento tedrico sobre o problema em

discussio.

Além de toda a parte técnica que serd abordada, o trabalho serda complementado com
dados atuais, para se ter nogdo do que esta acontecendo neste exato momento € assim tirarmos

uma conclusio.

O objetivo principal sera mostrar a real situacio da concessdo de crédito e os inimeros

problemas que estes causam no fluxo de caixa de uma empresa.

Além disso, sera visto também que néo sé problemas sdo constatados, seréio mostrados

também os pontos positivos da concessdo de crédito ao consumidor.

Isso significa que a concessdo de crédito tem seus “pros” e “contras” e, se pode
alavancar as vendas e conseqliente diminuir estoques, pode também, ao mesmo tempo, causar
a inadimpléncia e dividas incobraveis, que futuramente afetardo o desempenho da

organizagdo.

Também sera visto a necessidade de implantacfio de um sistema de cobranca e analisar
os varios tipos de cobrangas existentes para reduzir a inadimpléncia, evitando dessa forma o

aumento de valores incobraveis.

Abordaremos também a atual situagdo da inadimpléncia do consumidor brasileiro € as

principais formas para se tentar diminuir o seu impacto no caixa da empresa.



2~ Justificativas

O assunto que estd em discussdo, as conseqii€ncias da inadimpléncia no fluxo de caixa
de uma empresa, é de relevincia para se fazer uma boa administragdio de caixa. Pois, este
problema acaba levando muitas empresas a terem prejuizos e, muitas vezes, minando as

forcas competitivas.

E também importante para as empresas saberem o que estd acontecendo neste campo,
e assim, tentarem buscar formas de se prevenirem e, com isso, diminuir o seu impacto

negativo no fluxo de caixa.

A prevencgdo contra a inadimpléncia ¢ cada vez mais visivel nas organizacdes, pois,
estas estdo ficando mais criteriosas para conceder crédito a um novo cliente, isso se da
também pelo fato de experiéncias anteriores mal sucedidas ou simplesmente para nZo

repetirem erros na hora da venda.

E importante também para todos os profissionais da drea financeira e principalmente
para aqueles que trabalham na éarea de crédito, para comhecerem a profundidade da
inadimpléncia, os perfis dos devedores € os meios de se prevenirem contra oS maus

pagadores.



3- Restrigdes as propostas

O ramo de varejo, principalmente o de Supermercados, ¢ um ramo que possui um
cliente extremamente sensivel e é também muito concorrido, por isso € preciso tomar alguns
cuidados e procurar entender o meio no qual a empresa esta inserida bem como o perfil do
cliente, para que algumas decisdes ndo venham a provocar a migragdo de clientes para a

concorréncia.

Portanto, ao se propor mudangas mesmo que tenham como finalidade diminuir a
inadimpléncia na empresa € preciso entender que nfo se pode jamais perder o cliente

conquistado, pois reconquista-lo ¢ muito mais dificil e caro para a empresa.

Ao longo do trabalho serfio sugeridas para a empresa em questdo, algumas propostas
para melhorar a inadimpléncia no caixa da empresa. Porém, é preciso tomar cuidado ao tentar
colocar em prética estas propostas, pois nem todos os clientes reagirdo da mesma forma ao

conhecerem as novas regras € sera preciso ter sensibilidade para néo perder o cliente.

Ao se elaborar o cadastro dos clientes € preciso atencdo para ndo deixa-lo muito
complicado e exigir informacdes desnecessarias que ndo terdo uso nenhum. Este deve ser

simples e conter as informagdes necessarias para o uso da empresa.

Também ao se contratar uma empresa de cobranga para terceirizar este servigo, €
preciso escolher muito bem a empresa contratada, pois existem empresas de prestacdo de
servigos de cobranca que ndo seguem as normas do Codigo de Defesa do Consumidor, agindo
muitas vezes de forma coercitiva e constrangedora. E preciso entender que o cliente ficard
com imagem negativa do Supermercado e ndo da empresa prestadora de servigos de cobranga

contratada.

Ao incentivar o cliente a fazer o uso de cartdes de crédito e débito é preciso saber se
este esta propenso ao uso dos cartdes, pois apesar da tentativa de populariza¢do dos cartes
muitas pessoas nio sabem fazer uso de cartfo de crédito e muitos ndo querem mesmo utilizar

um cartfo de crédito de forma alguma.

Ao se tentar repassar parte das perdas com a inadimpléncia no pre¢o do produto é
necessario ficar atento ao prego de mercado para nfo praticar pregos muito acima da média e

ficar com fama de careiro.



4- Metodologia

Métodos sdo procedimentos intelectuais e técnicos adotados para se atingir o

conhecimento ou a demonstracio da verdade.

“Qs teodricos de metodologia cientifica, ao invés de definir um unico método capaz de
servir a toda sorte de investigagfo, preferem falar em diversos métodos, aplicaveis conforme a

natureza do objetivo a ser investigado e as disposi¢des do pesquisador”. (GIL, 1996, p.21).

Tendo em vista o objetivo central proposto no presente estudo, de demonstrar os
problemas causados pela inadimpléncia no fluxo de caixa da empresa, realizou-se um estudo

de caso sobre a empresa.

Este método, estudo de caso, é a analise em profundidade de um ou mais casos
(estudo multi-caso ou estudo comparativo de casos) de varias condigdes convergentes visando
ampliar a possibilidade de compreenséo do fendmeno em andlise. Geralmente ¢ de natureza
descritiva qualitativa. O conceito observa a transferibilidade dos resultados obtidos e nfo a

generalizacéo.

Este trabalho fara um estudo dos possiveis problemas que venham resultar no fluxo de
caixa da empresa devido a inadimpléncia de clientes, bem como os possiveis problemas que

levam os clientes a nao honrarem seus compromissos.



REVISAO TEORICO-EMPIRICA

1- Conceito de Financas

Segundo GITMAN (2002, p. 04), podemos definir Finangas como a arte e a ciéncia de
administrar fundos. Praticamente todos os individuos e organizacdes obtém receitas ou
levantam fundos, gastam ou investem. Financas ocupa-se do processo, institui¢cdes, mercados

e instrumentos envolvidos na transferéncia de fundos entre pessoas, empresas € governos.

1.1- Administra¢do Financeira

A Administracdo Financeira diz respeito as responsabilidades do administrador
financeiro numa empresa. Os administradores financeiros administram ativamente as finangas
de todos os tipos de empresas, financeiras ou nfo financeiras, privédas ou publicas, grandes
ou pequenas, com ou sem fins lucrativos. Eles desempenham uma variedade de tarefas, tais
como elaboragdo e acompanhamento de orcamentos, previsdes financeiras, administra¢io do
caixa, administracdo do crédito, analise de investimentos e captagfo de fundos. Nos tltimos
anos, as mudancas no ambiente econdmico ¢ regulatdrio elevaram a importdncia e a
complexidade das responsabilidades do administrador financeiro. Como resultado, muitos

altos executivos da industria e do governo provém de areas financeiras.

A dimensfo e a importancia da fungdo da Administragdo Financeira dependem do
tamanho da empresa. Em pequenas empresas, a fungfo financeira geralmente é exercida pelo
departamento de contabilidade. A medida que a empresa cresce, a importincia da fungfio
financeira conduz, em geral, a criagdo de um departamento proprio, dirigido pelo vice-
presidente de financgas e diretamente subordinado ao presidente ou ao executivo principal da

empresa.

A administracfio financeira estd voltada para a maximizacfo do valor da empresa e,

para tal, utiliza-se de conceitos, técnicas e praticas de investimentos, financiamentos,



gerenciamento de riscos, de relacionamento com investidores, de pagamentos de dividendos e

tantos outros.

De acordo com LEMES JR et alli (2002, p.07), as fungdes financeiras podem ser de
curto ou longo prazos. As fungdes financeiras de curto de prazo envolvem administragéo de
caixa, do crédito e das contas a receber e a pagar, dos estoques e dos financiamentos de curto
prazo. A empresa precisa dispor de recursos suficientes para saldar os compromissos com
fornecedores, saldrios, tributos € demais contas. A administragdo financeira de curto prazo
também ¢é chamada de administragfo do capital circulante ou capital de giro. No curto prazo,

o administrador financeiro preocupa-se ainda com planejamento financeiro e tributario.

As fungdes financeiras de longo prazo envolvem as decisdes financeiras estratégicas,
tais como, orcamento de capital, estrutura de capital, custo de capital, relacionamento com
investidores, dentre outras. No longo prazo, as decisGes financeiras envolvem obtencdo de
recursos para projetos e investimentos e defini¢dio dos critérios a serem adotados para
escolhas entre investimentos alternativos. O administrador financeiro é responsavel pela satde

econdmica e financeira da empresa.

2 — O Conceito de Crédito

Fundamentalmente, o termo crédito — do latim creditum “confianca ou seguranga na
verdade de alguma coisa, crenca/reputacdo, boa fama...” (CALDAS AULETE) — estabelece

uma relagéo de confianga entre duas (ou mais) partes numa determinada operagéo.

Trata-se de algo presente no dia a dia das pessoas, particularmente, facilitando a
compra e venda de servigos ou produtos. Assim, na simples compra/venda de um produto no
supermercado, temos uma operacdo que envolve o conceito de crédito, pelos seguintes

motivos:
e A confianga na qualidade do produto;
e A confianga no dinheiro (ou cheque ou cartfo) utilizado na transacéo.

Em SILVA (1995, p. 25), temos que: “o vocabulo crédito define um instrumento de
politica de negdcios a ser utilizado por uma empresa comercial ou industrial na venda a prazo
de seus produtos ou por banco comercial, por exemplo, na concessdo de empréstimos,

financiamentos ou fiangas”.



Podemos procurar algumas defini¢des de crédito que, envolvendo o crédito comercial

¢ bancario, adaptem-se aos nossos dias, tais como:

e “Operagdo de crédito é todo ato de vontade ou disposicdo de alguém de
destacar ou ceder, temporariamente, parte de seu patrimdnio a um terceiro,
com a expectativa de que esta parcela volte & sua posse integralmente, apos
decorrer o tempo estipulado”. (SCHRICKEL; 1997, p. 25);

e “O resultado da poupanga feita por alguns, que transferem a outros,
permitindo-lhes adquirir poder de compra atual e satisfazer suas necessidades

de consumo”.

Essas defini¢Bes procuram caracterizar o sacrificio de alguém em ndo consumir no
presente, para que outros o facam. Claro que os recursos disponibilizados nessas condi¢fes
podem ser considerados por algum tempo e que terdo um custo. Isso significa que toda

operago de crédito ¢ sempre uma forma de empréstimo e tera um custo na forma de juros.

Segundo SECURATO (2002, p. 18) em sua esséncia o crédito, ou mais propriamente a
operacdo de crédito, ¢ uma operagio de empréstimo que sempre pode ser considerada
dinheiro, ou caso comercial equivalente a dinheiro, sobre o qual incide uma remuneragéo que

denominamos juros.

Em financas, define-se crédito como sendo um instrumento de politica financeira a ser
utilizado por uma empresa comercial ou industrial — na venda a prazo de seus produtos — ou
por um banco — na concessdo de empréstimos, financiamento ou garantia. Para um banco, as

operagdes de crédito constituem seu proprio negdcio.

2.1. A Classificagdo do Crédito

Para termos idéia da gama de situagGes comuns em que o crédito estd presente,

vejamos alguns exemplos:
1) Empréstimos pessoais;
it) Empréstimos pa as empresas;
i) Operacdes de middle market;

iv) Operagdes de corporate;



V) Operagdes a vista com pagamentos em cheques.
As operag0es de crédito podem ser entendidas como empréstimos, no sentido de que:

e Recursos estdo sendo imediatamente disponibilizados ao tomador pelo

concedente;

e O tomador, de posse dos recursos, realiza uma operagdo, em geral a vista,

pagando uma obrigacdo contraida;

e Em seguida, pelo prazo e juros contratados, o tomador pagard, até o
vencimento, a obrigacdo futura contraida com o concedente de crédito. Ao
menos, € nisso que o concedente acredita, ou seja, esse € o objeto do crédito,

da confianca.

Assim as classificagdes de crédito acabam por se enquadrar nas operagdes de

empréstimos, quando examinamos do ponto de vista do perfil do tomador de recursos.

Dentro de uma classificagdo ampla, podemos considerar varias outras subdivisdes
conforme sua utilizagdo final, como: crédito bancario, crédito imobiliario crédito agricola,
crédito ao consumidor, crédito educativo, crédito para pequenas e médias empresas, enfim,
um conjunto de linhas de crédito especificas para as necessidades de varios perfis de

tomadores.

Quando caracterizamos as operacdes de crédito como operagbes de empréstimos, 0
estamos fazendo no sentido amplo do termo, procurando estabelecer uma relagdo entre
concedente e tomador de recursos, mesmo que o lastro da operagfio seja mercadorias ou

servigos.

2.2. Politicas de Investimento em Crédito

Estdo ligadas intimamente a questio da liquidez, retorno e risco do portfélio, que

deverdo estar de acordo com o pertfil do detentor de recursos.

No caso de uma empresa concedendo crédito a seus clientes, o retorno desse crédito
deve ser compativel com o custo do dinheiro, visto que o verdadeiro retorno nfo estd na
operagdo de crédito, mais sim no lucro obtido pela venda de suas mercadorias. Dessa forma, o

retorno da opera¢do de crédito deve embutir o custo da captagdo dos recursos e o risco



representado pelo cliente, sendo que a operagdo ndo deve ter risco superior ao do proprio

negocio do concedente, pois o contrario, ampliara o risco do negdcio.
E importante que a empresa:

e Fixe, para a venda de seus produtos ou servigos, condigdes de prazo

compativeis com os prazos de seus fornecedores;
e Estabelega limites para cada cliente;

e Determine o custo da captacdo de recursos, combinado com o risco de cada

perfil de cliente, para néo afetar o retorno:
¢ Defina metodologia de analise de risco das operagdes de crédito;

e Estabelega politica de cobranca e controle das operagdes.

2.2.1- A Analise de Crédito da Pessoa Fisica

A andlise de crédito da pessoa fisica ampara-se na obtencdo de informacdes do
solicitante de crédito e na confirmag¢do das informacges através de documentos e consultas a

agéncias especializadas.

Nos Estados Unidos, pais onde esse tipo de transagdo ¢ bastante desenvolvido, as
principais agéncias especializadas no fornecimento de informagdes de clientes sdo a TRW, a
Equifax Inc. e a Union Corp. De acordo com Lang (1993, p. 192), essas agéncias, conhecidas

como credit reporting agencies ou credit bureaus, t€ém como informagdes tipicas de crédito:

i) Obrigacdes: saldo devedor, vencimento final, histérico de pagamentos,

experié€ncia de cobranca:
ii) Dificuldades passadas de crédito, disputas e faléncias;

1i1) Itens pessoais, tais como: enderego, empregador, nome do conjuge, niimero do
telefone, lista de quem requeriu recentemente informagdes sobre a pessoa,

dentre outras.

No Brasil, cada empresa utiliza um modelo proprio de ficha cadastral para a obtengio
das informagdes basicas do cliente, recorrendo também a empresas especializadas, tais como:

Serasa, e/ou SPC — Servi¢o de Proteg¢do ao Crédito, e/ou SCI — Information Management,
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dentre outras; para validar, confirmar e complementar as informagdes obtidas diretamente do

cliente e das fontes por ele indicadas. Podemos resumir como principais informagdes contidas

nas fichas cadastrais:

)

ii)

ii)

)

v)

Vi)

Nome, CPF, numero e data do RG do solicitante de crédito e do conjuge,
quando casado. Esses dados sfo utilizados para verificacdo de eventual
existéncia de homoénimo e para apuragfo de restricdes cadastrais, como atrasos
por falta de pagamentos, apontamentos, protestos, cheques devolvidos, a¢des
judiciais etc;

Endereco atual e, eventualmente, o anterior, quando o solicitante residir ha
pouco tempo no endereco indicado. Na ficha cadastral, esse campo também
reserva espago para informagdes complementares, por exemplo, relativas a

moradia;

Nome da empresa em que o solicitante trabalha, além de especificacdes do
enderego, do empregador, tempo de servigo, cargo, fungfo, saldrio.
InformagGes sobre o emprego anterior poderdo ser solicitadas, principalmente
se o cadastro apresentar pouco tempo de servigo no emprego atual, bem como

informagdes semelhantes sobre o conjuge;

Discriminag¢do de rendimentos com as respectivas origens, bem como das
despesas mensais de carater fixo, tais como aluguel da moradia e/ou do

escritorio, no caso de autbnomos e outras;

Relagdo e registro de bens com o valor de aquisi¢do/mercado e ainda os 6nus
existentes sobre eles mesmos. Informagdes sobre prestacdes mensais, em bens
onerados, poderdo ser cruzadas com aquelas constantes no campo reservado
para apuragdo de renda liquida, para que se possa verificar a consisténcia das

informagdes que estiio sendo fornecidas;

Fontes de referéncia comerciais e bancarias, que podem ser utilizadas para

investigaco pela propria institui¢éo credora.

Assim, o dossié basico de crédito da pessoa fisica serd composto:

i)
ii)

Pela ficha cadastral;

Por comprovantes de renda (contracheques, declaragdo de Impostos de Renda

ou outros documentos) e residéncia (contas de luz, 4gua ou telefone);



iii)

iv)
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Por eventuais comprovantes relativos aos bens declarados na posigdo
patrimonial, bem como, dependendo do valor do crédito concedido, certiddes

negativas de 6nus e alienagdes;

Pela copia autenticada de documentos pessoais (CPF, RG).

Parte integrante do dossié de crédito sera, também, a avaliagdio de risco de crédito.

3. - Administragfo de Crédito

MARTINS & NETO (1996, p. 331), relacionam alguma medidas inerentes ao crédito

e investimentos em valores a receber:

i)

Despesas com devedores duvidosos; referem-se a probabilidade definida pela
empresa de ndo receber determinado volume de crédito, com defini¢do de um

limite percentual para estas despesas.

Despesas gerais de crédito: envolvem os gastos efetuados no processo de

analise de solicitagGes e na manutencfo de um departamento de crédito.

Despesas de cobrangas: estdo incluidos os gastos gerais efetuados nos diversos
procedimentos de cobranga adotados pela empresa, inclusive os provenientes

de eventuais ac¢des judiciais.

Custos do investimento marginal em valores a receber: obtido mediante a
aplicacdo de uma taxa de retorno minima exigida pela empresa sobre o

investimento marginal efetuado em valores a receber.

Destaca que quando uma empresa vende bens e servigos, pode receber pagamento em

dinheiro imediatamente ou esperar por um certo tempo para ser paga, ou seja, conceder

crédito aos clientes. Esta concessdo ¢ o mesmo que fazer um investimento num cliente, um

investimento vinculado a venda de um produto ou servico. Neste contexto, o autor detalha a

decisdo de concessao de crédito. (ROSS, 1995, p. 574).

Uma empresa que nfo gera fluxo de caixa suficiente para fazer um pagamento de juros

¢ dita estar em situagdo de dificuldades financeira. Uma empresa que deixa de fazer um

pagamento devido pode ser for¢ada a liquidar seus ativos. Uma empresa inadimplente
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reorganizara sua estrutura financeira, qual seja, envolve substitui¢do de direitos antigos por

novos e ocorre via solugdes privadas ou concordata.

“As solugBes privadas sdo mecanismos voluntarios de reestruturagdo das dividas de
uma empresa, como adiamento de um pagamento ou a reducfo de sua magnitude. As vezes

esta solugfo ndo € possivel, exigindo-se uma concordata judicial”.(ROSS, 1995, p. 619).

E surpreendentemente dificil definir o termo dificuldades financeiras com precisdo.
Isto ocorre em parte por causa da variedade de eventos que colocam empresas em

dificuldades financeiras. Existem diversos motivos, estes sdo alguns exemplos:
1. Reducdes de dividendos
2. Fechamento de instalagGes
3. Prejuizos
4. Dispensa de pessoal
5. Renuncias de diretores executivos

5. Quedas substanciais do preco das agdes.

Continua o autor, que a situa¢do de dificuldade financeira é uma situag&o na qual os
fluxos de caixa operacionais ndo sdo suficientes para permitir o pagamento de obriga¢des
correntes (tais como, débitos com fornecedores ou despesas financeiras) e a empresa € forgada

a adotar medidas corretivas. (ROSS, 1995, p. 620).

Essas dificuldades podem levar a empresa & nfio cumprir um contrato ¢ podem

envolver a reestruturagfo das relacdes financeiras entre a empresa, seus credores e acionistas.

O autor ainda define dificuldades financeiras como uma incapacidade que o devedor
tem de pagar suas dividas. Uma condi¢fo pela qual os ativos de uma pessoa seriam

insuficientes, se realizados imediatamente, para pagar suas dividas.

Dificuldades financeiras nem sempre resultam na morte de uma empresa; as empresas

lidam com dificuldades financeiras de diversas maneiras, tais como:
1. Vendendo ativos importantes.
2. Combinando-se com outra empresa.

3. Reduzindo investimentos e gastos com pesquisa e desenvolvimento.
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4. Emitindo novos titulos.
5. Negociando com bancos e outros credores.
6. Trocando titulos de divida por acdes.

7. Entrando com pedido de concordata.

“Para algumas empresas, as dificuldades financeiras podem trazer novas formas de

organizagdo e novas estratégias”.(ROSS, 1995, p. 621).
4- Cobranga

Vender a prazo implica conceder crédito aos clientes. A empresa entrega mercadorias
ou presta servigos em certo momento e o cliente assume o compromisso de pagar o valor

correspondente em uma data futura.

Além dos riscos de atrasos e de perdas por falta de pagamento, as vendas a prazo
provocam despesas adicionais com andlise de crédito e cobranca. Apesar desses riscos e
custos, verifica-se que parcela significativa das transacdes comerciais € realizada a crédito.
Em sus diversas modalidades, o crédito ao consumidor ¢ largamente utilizado pelo comércio

varejista.

As empresas concedem crédito para ampliar seu nivel de operagdes, obter ganhos de

escala, absorver melhor os custos fixos e, assim, maximizar a rentabilidade.

A concessfio de prazo para pagamento favorece o escoamento da producéo industrial,
aumenta o giro dos estoques do comércio e permite as empresas prestadoras de servigos

ampliarem suas atividades.
4.1- Custos e Riscos

Conceder crédito aos clientes representa assumir custos e riscos que nfo existem nas

vendas a vista, tais como:

1) Despesas com a analise do potencial de crédito dos clientes;
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ii) Despesas com a cobranga das duplicatas;
iii)  Risco de perdas com os créditos incobraveis;
v) Custos dos recursos aplicados nas contas a receber;

V) Perda do poder aquisitivo do valor dos créditos em decorréncia do processo
inflacionario.
Os departamentos de crédito e de cobranga provocam despesas com seu pessoal, com

instalagdes, com visitas aos clientes, com servigos de agéncias de informagdes cadastrais, com

escritorios especializados em cobrancas judiciais etc.

Desse modo, os custos envolvidos nas transagdes a prazo sdo superiores aqueles das
operacles a vista e os respectivos precos de venda deveriam traduzir essa diferenca.
Entretanto, observa-se que os descontos para pagamento a vista geralmente ndo refletem a
auséncia de todos os custos e riscos apontados. Isto ocorre porque em cada ramo de negdcio
existem prazos tradicionais calcados no ciclo de producao e vendas da clientela e as empresas
consideram que ndo adianta tentar incentivar as vendas a vista em face das condi¢Ges do

mercado em que atuam.

Devido ao fato de concederem crédito aos seus clientes € contarem com recursos
limitados, as empresas exigem prazos de seus fornecedores, mesmo que por isso tenham de

pagar mais. Assim, o crédito comercial irradia-se por todo o sistema econémico.

4.2 — Politica de Cobranca

A politica de cobranga refere-se aos procedimentos seguidos pela empresa para o
recebimento de suas contas vencidas. Por exemplo, uma carta pode ser enviada aos clientes
quando uma conta estad vencida ha 10 dias; uma carta mais severa, seguida por telefonema,
seria enviada caso o pagamento ndo fosse recebido nos proximos 30 dias; e a conta seria

transferida para uma agéncia de cobranga apos 90 dias.

O processo de cobranga pode ser custoso tanto em termos de desembolsos diretos

quanto pela perda de imagem ou goodwill — os clientes nfo gostam de ser transferidos para

z

uma agéncia de cobranga. Entretanto, ao menos um pouco de firmeza € necessaria para
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prevenir um prolongamento desnecessario do periodo de recebimento e para minimizar as

perdas totais. Devem-se equilibrar os custos e beneficios de diferentes politicas de cobranga.

As mudancas na politica de cobranca influenciam as vendas, os periodos de
recebimentos € a porcentagem de devedores incobraveis. Tudo isso deve ser levado em

consideragdo quando se estabelece a politica de crédito.

4.2.1 — Administracdo de Contas a Receber

BRIGHAM e HOUSTON (1999) comentam que as empresas preferem vender a vista
e ndo a prazo, mas as pressdes competitivas for¢am a maioria delas a oferecer crédito, criando

as contas a receber, enviando mercadorias e reduzindo estoques.

Segundo os autores, o cliente acabara pagando a conta, € quando a empresa ira receber
caixa, e suas contas a receber serfio reduzidas. As vendas a prazo tém custos tanto diretos
quanto indiretos, mas também t€m um beneficio importante — a concessfo de crédito aumenta

as vendas.

Lembram BRIGHAM e HOUSTON (1999, p. 581) que a administracio dos valores a
receber comeca com a decisé@o de conceder crédito ou ndo. Neste caso, ¢ importante haver um
sistema de monitoramento, para que as contas a receber nfo atinjam niveis excessivos, ou

diminuam o fluxo de caixa e as dividas incobraveis absorvam os lucros gerados pelas vendas.

Aos investidores — acionistas ou gerentes de crédito — cabe atentar ao gerenciamento
das contas a receber, pois a demonstragdio financeira apresentada por um cliente, pode

oferecer sérios prejuizos em um investimento.

4.2.2 — Planejamento Financeiro

A auséncia de planejamento eficaz a longo prazo ¢ uma razfo freqiientemente citada
para a ocorréncia de dificuldades financeiras e a faléncia de empresas. Planejamento
financeiro a longo prazo ¢ uma forma de refletir sobre o futuro e antecipar os possiveis

problemas antes que acontecam. Evidentemente, ndo existe bola de cristal, e por isso o
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maximo que se pode esperar é contar com um procedimento logico e organizado de

investigac¢do do desconhecido.

O planejamento financeiro estabelece diretrizes de mudangas e crescimento numa
empresa. Normalmente, ele se preocupa com uma viséio global, ou seja, com os principais
elementos das politicas de investimento e financiamento da empresa, sem examinar
detalhadamente os componentes individuais dessa politica. Os tipos e quantidades de ativos
que a empresa planeja adquirir devem ser considerados juntamente com a capacidade de

levantar os recursos necessarios para custea-los.

Modelo de Planejamento Financeiro: ha elementos comuns no planejamento

financeiro.

i) Previsdo de Vendas. Todos os planos financeiros exigem uma previsdo de
vendas. Previsdes de vendas previstas sdo impossiveis, porque as vendas
dependem do comportamento futuro incerto da economia.

it) Demonstragdes de Financeiras Projetadas. O plano financeiro conterd um

balango, uma demonstracdo de resultado e uma demonstracdo de origens e

aplicacGes. Essas sdo demonstragdes financeiras projetadas.

1ii) Necessidades de Ativos. O plano descrevera os gastos de capital projetados.

Além disso, discutira as aplicagdes propostas de capital de giro liquido.

) Necessidades de Financiamento. O plano incluird um item tratando os
esquemas de financiamento, que deverd discutir a politica de dividendos e a
politica de endividamento. As vezes as empresas esperam obter capital proprio

com a emissdo de novas agdes.

5. — Inadimpléncia

Indiscutivelmente, a disponibilidade — e aceitabilidade — do crédito facilitam a
sociedade moderna. O crédito fornece as pessoas meios, ainda que modestos, para comprarem
casas, carros e bens de consumo, e isto, por sua vez, cria emprego € aumenta o volume de
oportunidades econdmicas. O crédito permite que as pessoas cres¢am € prosperem. Permite
que estados, metropoles e cidades e seus orgdos publicos atendam as necessidades que a

populacdo tem de escolas, hospitais e estradas.
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E, apesar da atitude atual mais tolerante em relagdo a concordata, o risco para os
credores, na maioria dos casos, ndo é excessivamente alto. Os consumidores sabem que se
deixarem de pagar suas contas de telefone ou eletricidade o servigo serd interrompido. Os
donos de imoveis sabem que se deixarem de pagar a hipoteca perderdo seus lares. As
empresas sabem que se deixarem de pagar seus fornecedores ndo poderdo mais receber
suprimentos. Pessoas e empresas sabem que seu acesso ao crédito depende de historico de
atendimento a obrigac¢Ges correntes. Uma vez que o crédito ¢ vital para elas, irfio, de maneira

geral, fazer tudo o que puderem para satisfazer seus débitos.

Ainda assim, qualquer empresa que aceite crédito em suas atividades rotineiras sofre
algumas perdas. A maioria das empresas calcula sua taxa normal de perda e procura
administrar o processo de crédito de acordo com esta norma. Perdas desta magnitude néo séo
uma ameaga e geralmente s3o incluidas nos pre¢os que as empresas cobram por seus produtos

€ Servicos.

Quando a economia tem vigor, onipresenga do crédito pode parecer benigna. Em
periodos de depressdo econdmica, contudo, pode se tornar uma preocupagdo mais séria. As
pessoas perdem seus empregos e atrasam seus pagamentos de hipoteca e cartfo de crédito.
Empresas quebram, e seus credores sdo forgados a dar baixa em suas perdas. Se uma recessdo
for profunda e duradoura o bastante, as institui¢des financeiras comegam a desmoronar.

Quanto maior ¢ endividamento, maior o risco para a sociedade.

Segundo  FUTEMA (Folha Online, 2004), estudos mostram que o descontrole
financeiro e o desemprego sdo as maiores causas para a inadimpléncia do consumidor
brasileiro. Pesquisa bimestral da Telecheque — realizada nos meses de maio e junho de 2004
junto a 1.120 consumidores — mostrou que 20% dos devedores apontaram o descontrole

financeiro como motivo para a pendéncia financeira.

Em pesquisa anterior — margo e abril de 2004 — 27% haviam respondido que gastaram

ou que simplesmente esqueceram de pagar suas contas e por isso ficaram inadimplentes.

Para 11% dos entrevistados, a inadimpléncia foi provocada pelo desemprego do

consumidor.

“O fato de o desemprego ficar na segunda colocacdo no ranking de motivos da
inadimpléncia ¢ explicado pela lenta recuperago da economia no primeiro semestre”, disse o

vice-presidente da Telecheque, José Antonio Praxedes Neto.
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Segundo NETO (2004), a recuperacdo dos indices de emprego formal ainda ndo

reduziu a inadimpléncia dos consumidores.

O terceiro maio motivo apontado pelos consumidores para a inadimpléncia foi o atraso

salarial, com 10% das respostas.

O perfil do inadimplente, de acordo com a pesquisa da Telecheque, mostra que 56%
sdo mulheres, 47% sdo casados, 66% tem entre 21 ¢ 40 anos de idade e 41% concluiram o

ensino médio.

A pesquisa ainda revela que 68% dos consumidores se tornaram inadimplentes com
gatos entre R$ 50 ¢ R$ 400 e com compras parceladas em até quatro prestacdes (81% dos
casos). Os casos de devolugdo de cheques foram registrados com maio freqii€ncia no
pagamento de gastos com postos de gasolina (17%), supermercados (15%), confeccdes (10%)

e eletrodomésticos (7%).

Entre os homens a inadimpléncia no segmento de postos de gasolina, primeiro
colocado, chegou a 25%. Ja entre as mulheres o segmento de supermercados liderou, com

16%, seguido de confeccdes (13%).

O estado que concentrou o maior parte dos inadimplentes foi Sdo Paulo (17%),
seguido pelo Rio de Janeiro (14%), Minas Gerais (14%), Bahia (7%) e Ceara (6%). Entre os
homens, o segundo estado com mais inadimplentes foi Minas Gerais (16%) e o terceiro o Rio

de Janeiro (14%).

Machado (2000) argumenta que muito da inadimpléncia pode ser estudado dando
énfase ao aspecto comportamental. Considerando o quio dificil € conviver com or¢amentos
crescentes e salarios apertados, acredita que o individuo se depara com cheques especiais para
cobrir, aquele cheque pré-datado, a parcela da escola, as compras de Natal parceladas em trés

vezes etc., observando-se apenas o nivel médio na hierarquia das empresas.

Ressalta no nivel operacional, a prestacdo do aparelho de som, da televisdo
recentemente adquirida por aquele operario da produgéo, que nao tem idéia do quanto de juros
paga num carné, que sequer tem consciéncia de que a geladeira vai lhe custar duas vezes mais

etc., ele s6 vé uma coisa: a prestagio cabe no seu bolso? Sim, entdo da para comprar.

Normalmente o individuo faz conta olhando para o seu contracheque no campo

denominado remuneragdo bruta. E ai comega o fio do novelo ou a bola de neve, pois logo, ele
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paga as suas prestagdes, mas, ndo dd mais para levar a mesma quantidade de produtos do

supermercado para casa que tinha levado no més anterior.

Em proporg¢bes semelhantes isso acontece com secretarias, chefes, supervisores e
gerentes como ndo. Questiona entdio, o autor: mas, o que recursos humanos tem a ver com o

bolso de cada um?

Com o bolso, tendo politicas de remunerac¢dio adequadas, em linha com o mercado e
motivadoras. Muito a ver também, com as conseqiiéncias que a falta de dinheiro no bolso

ocasiona.

As pessoas pedem antecipacio de férias para vender parte delas e cobrir seus rombos,
faltam ao trabalho para resolver probleminhas com o advogado, pedem dinheiro emprestado
uns aos outros, ¢ quando ndo pagam, suas relagdes ficam estremecidas, a cabega “fica a mil”,

o numero de acidentes no trabalho cresce, o absenteismo idem.

Complementa MACHADO (2000): “A partir de algumas estatisticas podemos afirmar
que o passo seguinte ¢ a bebida para esquecer as contas e as dificuldades”. Assim, tem-se
mais um dependente quimico e de drogas (por que néo?) nas empresas. Isso tudo sem contar o
estrago no ambiente, o clima pesado, o funcionario comega a dizer que € a empresa que “paga

b4

mal”, “é uma droga” e assim por diante.

Acredita que fica facil identificar uma grande oportunidade para a area de recursos
humanos interferir e cumprir parte do seu papel. Através do Setor de Servigo Social e também
de Treinamento e Desenvolvimento propor medidas para que as pessoas possam receber
orientacdo de como administrar melhor aquilo que ganham, onde estdo pagando juros demais,

quais sdo as prioridades mensais, como fazer um planejamento e cumpri-lo a risca.

“Dependendo do tamanho da divida, trabalhos recentes nos mostram que com
acompanhamento mensal, em média sio necessarios sete a oito meses para que um entdo

9% <L

inadimplente possa” “sair do buraco”, com muita disciplina, autodominio e determinagfo”.

(MACHADO, 2000).

A inadimpléncia comegou a perder f6lego no primeiro trimestre de 2004. O indicador
Serasa de Inadimpléncia mostra que a inadimpléncia do consumidor e de empresas caiu 2,1%
no primeiro trimestre, na comparacéo com igual periodo 2003. Entre janeiro e marco do ano

passado, havia sido registrada uma alta de 8% em relacfio aos mesmos meses de 2002.
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A redugdo ocorreu tanto entre as pessoas fisicas quanto entre as juridicas. De janeiro a
mar¢o, a inadimpléncia da pessoa fisica caiu 0,2% em relagdo a igual periodo de 2003. No
primeiro trimestre de 2003, a inadimpléncia tinha aumentado alta de 8,6% na comparagio
com 2002. A inadimpléncia das empresas teve uma queda bem maior neste primeiro trimestre,
de 15,2% em relacdo ao mesmo periodo do ano anterior. O indicador, feito pela empresa de
andlise de crédito Serasa, abrange todas as modalidades de crédito ao consumidor: cheques
devolvidos, titulos protestados, dividas vencidas com instituicdes financeiras, carnés do

varejo, cartdes de crédito e financeiras.

Apesar de ter apresentado taxas recordes de devolugéo nos primeiros meses deste ano,
os cheques sem fundo representam 36% do total de inadimpléncia de consumidores no pais,
com valor médio de R$ 417. A seguir estdo os cartdes de crédito e financeiras, com
participacdo de 33% e valor médio de R$ 226. A terceira maior fatia é a das dividas bancarias,
29%, cujo valor médio alcanga R$ 951. Os titulos protestados representam apenas 2% do

valor total e o valor médio é de R$ 600.
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A EMPRESA

1- Histéria da Empresa

A SUPREMO Supermercado é uma empresa bastante nova, com apenas 2 anos e 6
meses de vida. Apesar disso, o proprietario da empresa € um veterano no ramo varejista, com

mais de 30 anos de experi€ncia no setor.

Na realidade, o SUPREMO Supermercado ¢ fruto de outros dois supermercados que
pertencem a mesma familia, cujo proprietario € o Sr. José Pereira de Lima, que no final dos
anos 80, vindo de Pernambuco abriu uma mercearia para continuar fazendo aquilo que ja
fazia, que era trabalhar no ramo varejista. Algum tempo depois, a mercearia cresceu, virou um
mercado e mais tarde nasce mais um supermercado. Dessas duas empresas surge a terceira, de
nome SUPREMO Supermercado. Hoje € a maior loja em termos de area de vendas com cerca
de 1000m2 e em volume de vendas, possui mais 30 funciondrios e, é onde se concentra a

maior parte dos negocios.

O SUPREMO Supermercado ¢ uma empresa que ja nasceu com conceito de
modernidade, totalmente informatizada e procurando oferecer o melhor para o seu cliente,
desde de praticidade, conforto e uma gama de variedades de itens a disposi¢do dos seus
clientes. O supermercado conta com agougue, padaria, hortifrutis e demais se¢des que fazem

parte de um supermercado.
Localizagio:

O SUPREMO supermercado fica na Marginal Pres. Castelo Branco, 854 - centro na

cidade de Registro interior de Sdo Paulo.

Possui uma localizagdo privilegiada, pois além de ficar nas proximidades do centro da
cidade, estd na margem da BR que liga Sdo Paulo a Parand, ficando visivel aos olhos das

pessoas que estdo viajando de carro.
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2 — Organograma

Organograma do SUPREMO Supermercado

( Dir: Geral : ]

[ Dep. Contébil ]—
|

: , 1 ; |
[Ger. Finan./Admin.] { Ger. de Compras ] [ Ger. de Loja ]
| |

| | |
[ Chefe de Secdo ] ( Fiscais de Caixa ]

—{ Repbsitores ] —[ Op. de Caixa ]

(Grafico 1)

No SUPREMO Supermercado, cabe ao Diretor Geral o comando total da organizacéo,
porém, este & auxiliado pelo Gerente Financeiro e Administrativo que € responsavel por toda a
parte financeira da empresa desde contas a pagar e receber até todo o planejamento financeiro
que a empresa faz uso. E auxiliado também, pelo Gerente de Compras, que é a pessoa
responsavel por organizar todo o planejamento de compras e responsavel por executar a
maioria delas. Cabe ao Gerente de Loja executar toda a parte operacional que é planejada pela

direcdo da empresa em conjunto com o proprio gerente de loja.

Como podemos perceber, o organograma do SUPREMO Supermercado €
extremamente simples e de facil compreensdo. Isso se da também, pelo fato de ser uma

empresa de pequeno porte e onde algumas pessoas acumulam mais de uma fungéo.

Apesar de estar desenhado de maneira tradicional e na vertical, a administragfo adota
uma postura moderna e totalmente horizontal, onde todas as decisdes sdo tomadas em
consenso com todos os funciondrios da administracéo, ou seja, nem sempre a ultima palavra é

do diretor geral da empresa.

Dessa forma, € possivel tomar decisdes com maior velocidade e, dar uma resposta
mais rapida para solucionar os problemas, ji que estes ndo demoram a chegar a

administracfo.
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ANALISE DA SITUACAO

1 — Introdugéo

Neste capitulo, iremos mostrar como esta a atual situag@io da inadimpléncia no fluxo
de caixa da empresa, bem como suas conseqii€ncias € a que niveis percentuais estd a mesma

e, até que ponto esta prejudicando o desempenho da organizagdo como um todo.

De acordo com GITMAN (2002, p. 662), uma boa administragio de caixa favorece a
lucratividade de uma empresa, ao reduzir o periodo de cobranca e os custos de transagio

relacionados ao processo de cobrangas e pagamentos.

No caso do SUPREMO Supermercado, toda inadimpléncia esta relacionada a
devolugdes de cheques com pagamentos futuro (cheque pré-datado) e com cheques que sfo
emitidos para pagamentos a vista. Portanto, a inadimpléncia estd nos cheques que sfo
devolvidos sem saldo, pois, as demais formas de pagamento existentes ndo oferecem até o

momento nenhum risco de se tornarem inadimpléncia. -

A tabela a seguir nos da uma amostra de como estd dividido o faturamento do

SUPREMO Supermercado em termos percentuais:

FATURAMENTO ANUAL:
Venda a vista | Venda Venda Venda Venda  via | Venda
(Dinheiro) Cheque a | Cartdes de | Cheques Pré- | Ticket através  de
vista Crédito Datados AssociagGes
40% 11% 14% 16% 13% 6%
(Tabela 1)

Como podemos perceber na Tabela 1, o risco da inadimpléncia estd e pode ocorrer em
27% do total do faturamento da empresa, ou seja, nos 11% dos cheques que so emitidos a

vista e nos outros 16% que sdo emitidos a prazo. Segundo dados da propria empresa, o risco
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maior de devolugdo estd nos cheques que s@io emitidos a prazo, pois, os cheques para
pagamentos a vista, a inadimpléncia € praticamente zero e ndo oferece nenhum risco para a

empresa. Porém, nos cheques que séo emitidos a prazo € onde ocorrem as devolugdes.

Segundo a revista SUPER VAREJO (2004, p. 120), os niimeros da inadimpléncia no
pais ainda assustam e indicam que o comércio varejista deve se precaver contra os prejuizos.
Segundo dados fornecidos pelo Banco Central, em margo deste ano, do total de 189,3 milhdes
de cheques compensados, 10,8 milhdes foram devolvidos por falta de fundos, ou seja, 57 em
cada lote de mil compensados ndo tinham fundo suficiente. A soma dos valores dos cheques
devolvidos em margo chegou a R$ 6 bilhdes, maior do que a registrada em margo de 2003, de
RS 5,6 bilhdes. E a taxa de inadimpléncia também apresentou pequeno aumento, 6,20% para

6,31% na comparagéo entre os dois anos.

No SUPREMO Supermercado, também ndo € muito diferente e, do total dos cheques

pré-datados recebidos cerca de 2% sdo devolvidos por insuficiéncia de fundos.

Entretanto, o que se percebe € que a inadimpléncia no SUPREMO Supermercado
ainda € baixa, isso se da talvez porque a empresa impde algumas restrigdes para receber

cheques pré-datados, mas mesmo assim convive com cheques sem fundo.

A empresa possui um sistema de consultas de cheques, e antes dos clientes fazerem as
suas compras passam por essa consulta de cheque. E, se o cheque em questfo tiver alguma
restricdo serd recusado pelo estabelecimento. Isso com certeza tem ajudado a manter baixa a

inadimpléncia na empresa.

Porém, este tipo de consulta nfo evita que o cheque seja desenvolvido sem fundos,

pois, como o cheque € pré-datado, no dia do vencimento o mesmo pode estar sem saldo.

O que percebemos também € que a empresa nfo possui um sistema de cobranga
adequado e, muitas vezes isso acaba elevando o nimero de cheques sem fundos e até mesmo
aumentando o niimero de cheques incobraveis, aumentando o percentual da inadimpléncia no

supermercado.

Apesar de ser informatizada, a empresa n3o possui um cadastro dos clientes que
compram com cheques pré-datados e, com isso nfo consegue impor um limite de compras

para o seu cliente.

Assim, o0 que acontece € que muitos clientes acabam realizando varias compras ao

mesmo tempo e em periodos curtos e, muitos desses clientes acabam tendo varios dos seus
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cheques devolvidos sem fundos ao mesmo tempo € a empresa acaba tendo que esperar muito

tempo para receber esses valores.

Também ¢é percebido que o Supremo Supermercado ndo impde muitas regras para o
recebimento de cheques, mesmo este sendo de outras cidades ou estados, apenas passam por

uma consulta e ndo havendo restri¢des sera aceito pelo estabelecimento.

E perceptivel também, que o Supremo Supermercado nfo cobra dos seus clientes o uso

constante de cartdes de credito, o que evitaria os cheques devolvidos.
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PROPOSTAS

Neste capitulo apresentaremos algumas propostas para melhorar os métodos de
concessdo de crédito aos clientes do SUPREMO Supermercado. E, também propor melhorias
no atual sistema de cobranga da empresa visando diminuir o niimero de inadimplentes bem

como tentar evitar a falta desse dinheiro no caixa da empresa.

Propostas para melhorar o fluxo de caixa do SUPREMO supermercado:

1— Substituir o atual sistema de consulta de cheques

O atual sistema de consulta de cheques do SUPREMO Supermercado é bastante
simples e consulta apenas se o cliente esta no momento com cheques devolvidos por
insuficiéncia de fundos. Este sistema deve ser substituido por outro sistema de consulta que
embora mais caro, fornece mais dados a respeito do cliente como por exemplo, se possui
cheques sustados, titulos protestados e cheques sem fundos até o momento da consulta e,

ainda, se teve restrigbes ao crédito.

2- Elaborar um cadastro de clientes que compram a prazo e impor Limites de Crédito

O SUPREMO Supermercado ndo possui cadastro dos seus clientes que compram a
prazo e, conseqilentemente, ndo possui um histérico desses clientes. Dessa forma, ndo
consegue impor limites de compras aos mesmos. O ideal sera cadastrar todos os clientes que
compram a prazo e estipular limites de crédito baseados nos respectivos salarios, evitando
assim, que clientes realizem compras superiores ao seu poder de pagamento e venham no
futuro tornar-se inadimplentes. Com o histérico do cliente serd possivel saber a qualquer

momento se teve problemas ou ndo com o seu crédito.

3- Fazer um seguro especial de cheque pré-datado
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Algumas empresas fornecem esse tipo de servigo que ao receberem a consulta sobre o
cheque do cliente garantem o seu pagamento. E o caso da cheque eletrdnico uma empresa de
administra¢do de cartdes de crédito. Essa empresa disponibiliza este servigo direto no POS
que esta instalado no estabelecimento, basta & empresa que estd interessada em contratar 0s
servigos pedir autorizago para realizar a operagfo. O unico custo por isso € uma taxa que esta
em torno de 3% do valor cheque. Porém, o estabelecimento nfo corre nenhum risco de ficar

com o cheque sem fundos.

4- Contratar empresa de cobranga

Foi verificado que o SUPREMO Supermercado ndo possui sistema adequado de
cobranca, pois ndo dispde de departamento de cobrancas ou area responsavel por essa
atividade. O ideal serd que o Supermercado contrate empresa de cobranga local, para diminuir
0s custos € o tempo gasto com as cobrangas. E, com isso também diminuir uma parcela

daqueles créditos considerados incobraveis.

5- Incentivar seus clientes a utilizarem o cartdo de crédito

Outra maneira de reduzir o volume de cheques sem fundos no caixa da empresa €
incentivar os clientes, principalmente os clientes novos, a fazerem uso do cartdo de crédito e
de débito. Pois, ha hoje forte tendéncia no mercado para a popularizagdo dos cartdes de
crédito e débito. Dessa forma, a empresa nfio precisa se preocupar com recebimento daquele
valor, pois, a probabilidade de nfio receber ¢ praticamente zero. E, ird pagar por isso apenas
uma taxa de administracdo para a administradora de cartdes. Neste caso a taxa varia de acordo

com administradora do cartdo e com o volume de vendas esta entre 1,3% e 3%.

6- Incluir as possiveis perdas ou parte delas no preco dos produtos

Muito embora esteja em um ramo onde hoje os precos dos produtos fazem enorme

diferenga, € possivel ainda ganhar o consumidor pelo bom atendimento e oferecendo um mix
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maior de produtos e servicos do que a concorréncia. Entfo, repassar parte das possiveis perdas
com a inadimpléncia pode ser uma saida para tentar diminuir o impacto desse prejuizo nos

lucros da empresa.

7- No aceitar cheques de contas bancarias recém-abertas

Segundo dados do Sebrae, as contas bancarias recém-abertas apresentam alto indice de
inadimpléncia. Entdo, € necessario cuidado redobrado com estes clientes para com isso
diminuir o indice de inadimplentes. Para recusar-se a receber cheques de contas bancarias
recém-abertas € necessario que a empresa fixe cartazes visiveis aos clientes informando-os

das regras para a aceitacdo dos cheques.

8- Elaborar um sistema de cartdes de crédito proprio

Implantar um sistema de cartdes crédito proprio com a logomarca do Supermercado é
outra alternativa muito boa para a empresa diminuir o seu indice de inadimpléncia. Com isso,
a empresa ainda pode alavancar muito as suas vendas e conseqiientemente fidelizar o seu
cliente, pois este acaba se identificando com o crédito fornecido pela empresa. Atualmente
terceirizar este servigo ¢ relativamente barato para empresa, pois o Supermercado ird pagar

uma taxa de administragdo bem atrativa em torno de 1,3% a 3%.
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SINTESE E RECOMENDACOES

1- Sintese

Este trabalho teve como finalidade mostrar os possiveis problemas que a
inadimpléncia acaba causando no fluxo de caixa do SUPREMO Supermercado. Sem divida

um problema muito comum hoje em dia com as nossa empresas.

Muitos sdo os fatores que levam as pessoas ¢ empresas a deixarem de honrar os seus
compromissos. Pessoas e empresas principalmente devem, ter uma nogdo muito clara de
administragdo financeira para nfo cometerem erros que venham prejudicar a si mesmo e
conseqlientemente a terceiros, que acabam sendo os mais prejudicados, pois deixam de

receber determinada quantia por produtos vendidos ou servicos prestados.

Conceder crédito aos clientes significa aumentar as suas vendas, girar mais rapidos os
estoques, aumentar o fluxo de pessoas dentro da loja etc., e também significa acreditar que

essa grande parcela das vendas ira retorna na forma de dinheiro nos seus vencimentos.

Naturalmente, fica evidente que nem todas as vendas realizadas a prazo serfio

recebidas, por isso a necessidade de politicas de crédito.

Analisar a quem esta se concedendo o crédito é necessario, quanto se deve conceder,
que prazo deve-se fornecer etc. Os clientes precisam ser cadastrados e rankiados para se poder

investir melhor na concessio de crédito e obter-se resultados melhores nas vendas.

Administrar créditos nfio ¢ nada facil e barato para as organizagdes, por isso a

necessidade de se classificar os tipos de clientes.

Ainda assim, € preciso ter uma boa politica de cobranga para nio deixar que a
inadimpléncia leve boa parte dos lucros da empresa e cause danos que venham prejudicar o

desempenho da empresa como um todo.

A inadimpléncia é com certeza um dos grandes riscos que todas as empresas estdo

expostas, pois, dependo da maneira como ¢ tratada ela pode levar uma organizagéo a morte.
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Por isso, a necessidade das empresas de terem um bom planejamento financeiro para
n3o serem pegas de surpresa. Também é necessario que as empresas fiquem atentas ao atual

estagio da economia do pais e dos meios que o cercam para que ndo venha a sofrer prejuizos.

2- Recomendagdes Finais

Este estudo de caso realizado no SUPREMO Supermercado permitiu-nos ter uma idéia
dos problemas financeiros causados pela inadimpléncia no fluxo de caixa da empresa, bem

como encontrar solu¢Ges para tentar diminuir o impacto desta no caixa da empresa.

A inadimpléncia ¢ sem davida um grande problema enfrentado pelas empresas nos
dias de hoje, principalmente as empresas de varejo que trabalham com o consumidor final,

“que devido a recursos financeiros escassos acabam por atrasar seus COmpromissos.

Conter o avango da inadimpléncia ¢ algo que as empresas precisam e devem fazer
permanentemente para que ndo venham a sofrer com inumeros problemas e principalmente de

falta de liquidez.

Como ja foi visto anteriormente, apesar de ser baixo o indice de inadimpléncia no

SUPREMO Supermercado, mesmo assim acaba trazendo alguns problemas para empresa.

Um dos problemas enfrentados pelo SUPREMO Supermercado, ¢ que na maioria das
vezes a empresa ndo esta preparada financeiramente para o numero de cheques devolvidos em
um unico dia, e isso acaba travando alguns negocios com fornecedores, pois a empresa tem o
habito de repassar os cheques pré-datados para os fornecedores, e muitas vezes é necessario
realizar um depo6sito na conta corrente do fornecedor para cobrir o cheque que foi devolvido
sem fundos. E, nem sempre isso ocorre no mesmo dia, por falta de disponibilidades
financeiras da empresa daquele momento, que ndo estava com seu caixa preparado para suprir

esta necessidade.

Entdo, é preciso que a empresa passe a contar com determinado percentual no seu
caixa para evitar este tipo de problema e, nfo venha a perder alguns negbcios por falta de

caixa no momento certo.

Apesar dos cheques sem fundos serem o tnico meio no momento, pelo qual a empresa
tem toda sua inadimpléncia e ser considerado de baixo risco por ser um percentual baixo em

relagdo ao faturamento das vendas com cheques a vista e pré-datados, a empresa precisa
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tomar cuidado para nfo deixar que esses valores se tornem incobraveis e venham no futuro a

comprometer significativamente o andamento dos negdcios.

Assim, € preciso que a empresa contrate ou crie um departamento de cobranga para

ndo deixar que o volume de cheques devolvidos sem fundos aumente.

Outro grande problema que a inadimpléncia acaba trazendo para as empresas ¢ a falta
de liquidez, pois, se a empresa ndo passar a olhar melhor a sua inadimpléncia ela esta
correndo o risco de ndo poder honrar os seus compromissos em dia e, isso, ird trazer varios
problemas desde o pagamento de juros até¢ a perda da confianca junto aos fornecedores ¢

conseqiientemente o negdcio como um todo entra em colapso.

Portanto, € preciso que a empresa utilize técnicas especificas na hora de conceder
crédito aos seus clientes para evitar aborrecimentos futuros e ndo contar com inadimpléncia
indesejada. Assim, € necessario tomar as precaucdes possiveis para tentar diminuir o0 maximo

possivel a inadimpléncia no caixa da empresa.

E importante também que o SUPREMO Supermercado desenvolva uma politica de
substituicdo dos cheques de papel pelos cartées de crédito e débito. Principalmente pelo
cartdo de crédito que leve a logomarca da empresa, assim além de diminuir a inadimpléncia o

Supermercado ainda vai fidelizar o seu cliente.
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