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Resumo 

Nesta monografia sao apresentadas as caracteristicas e particularidades que 
regem a atividade de Factoring- Fomento Mercantil, principalmente no que diz 
respeito a gestao de opera~oes. Considerando-se que uma organiza~ao de 
sucesso e aquela que esta inserida em urn segmento promissor, com os melhores 
profissionais e com uma forte polftica motivacional, buscou-se apresentar os 
passos para obten~ao destes fatores em uma empresa de Factoring. Destacou-se 
a importancia e as perspectivas de futuro para o neg6cio de fomento mercantil, 
sua filosofia e uma sugestao de gestao operacional que vise a alcan~ar resultados 
positivos, alem de exibir caracteristicas do perfil desejado para contrata~ao de 
profissionais para relacionamento comercial e analises de credito. As defini~oes de 
mercado alvo, da politica de credito e das praticas que visam diminuir os riscos 
inerentes as opera~oes, a legisla~ao aplicavel e sua forma operacional tambem 
foram tratadas, evidenciando as fontes de financiamento e de aplica~ao de 
recursos disponiveis para uma sociedade de fomento mercantil. 
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1 INTRODUCAO 

1.1 TEMA 

A compra dos direitos resultantes das vendas de produtos ou servic;os 

realizadas por pequenas e medias empresas tern sido o principal objetivo das 

sociedades brasileiras de fomento mercantil. 

A atividade de fomento mercantil, mundialmente conhecida e praticada 

sob a denominac;ao de factoring, surgiu no Brasil em 1982. Desde entao o 

volume neg6cios gerados por empresas desta atividade vern apresentando um 

forte crescimento, totalizando 42 bilhoes de reais no ano de 2004. 

Dentre os principais fatores de sucesso inerentes a este neg6cio, pode­

se citar a conduc;ao de uma eficiente gestao das operac;oes de fomento 

mercantil, principalmente relacionada ao risco de concessoes de credito. 

Em conseqOencia da operac;ao de compra dos creditos, o devedor passa 

a dispor de imediato do capital necessaria para o funcionamento do seu ciclo 

de produc;ao e o credor tambem se beneficia, na medida em que agrega valor 

ao seu patrimonio por meio da gerac;ao de receitas. Por outro lado, a 

concessao de credito leva o credor a uma alta exposic;ao, em func;ao dos riscos 

vinculados a probabilidade de perda do seu valor patrimonial aplicado. 

1.2 OBJETIVO 

0 objetivo deste estudo e destacar OS principais fatores determinantes 

para a obtenc;ao de bons resultados provenientes das operac;oes de fomento 

mercantil, enfatizando o controle da inadimplencia no recebimento dos tftutos 

de credito. Para isso, procurar-se-a detalhar os processos que envolvem o ciclo 

de neg6cios das operac;oes, suas normas e procedimentos, bem como propor 

um ferramental para a elaborac;ao da politica de credito a ser adotada pela 

organizac;ao, visando a diminuir o percentual de provisao de perdas, parte 

integrante da formac;ao de prec;o na compra dos recebiveis. 
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1.3 PROBLEMA 

Por ser considerada urn a atividade "nova", o mercado de fomento 

mercantil ainda esta passando por uma fase de amadurecimento. Em 

decorrencia deste fator, vern se registrando o insucesso de muitas empresas 

deste segmento, principalmente por conseqoencia de uma gestae de 

operacoes pouco profissional. 

Analisando este contexte, cabe identificar os fatores que interferem no 

sucesso das operacoes de fomento mercantil e as ferramentas que podem ser 

utilizadas na gestao da compra dos recebiveis, principalmente no que diz 

respeito as etapas do ciclo de neg6cios que envolvem as operacoes desde a 

concessao de credito, manutencao e acompanhamento da carteira de clientes 

ate a cobranca. 

De forma geral, as operacoes sao regidas por relacoes contratuais, por 

meio das quais os envolvidos buscam estabelecer as condicoes mais 

vantajosas para os seus interesses. Desta forma, e imprescindivel analisar o 

nivel de disponibilidade de informacao a que o gestor de operacoes tern acesso, 

o que tende a nortear o nivel de tecnicidade de suas acoes, interferindo na 

intensidade em que ocorrem acoes fundamentadas meramente na intuicao e 

em impulses moment~neos. 

1.4 OBJETIVO GERAL 

0 objetivo geral do estudo e identificar, avaliar e apresentar as 

caracteristicas que envolvem a gestae das operacoes de fomento mercantil no 

Brasil. 

1.5 OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Para se atingir o objetivo geral, foram delineados alguns objetivos 

especificos, que envolvem: 

12 



• Oescrever as etapas que envolvem o ciclo de neg6cio das 

operac;oes, buscando uma formalizac;ao que fornec;a a diminuic;ao 

dos riscos ligados a concessao de cn§dito. 

• Buscar subsldios para a definic;ao de tecnicas que auxiliem a 

gestao das operac;oes de fomento mercantil. 

• ldentificar os fatores que interferem na obtenc;ao de bons 

resultados na compra de receblveis. 

1.6 JUSTIFICATIVA 

A atividade de fomento mercantil no Brasil sofre forte concorrencia, tanto 

de empresas do proprio segmento, quanta de bancos, financeiras e 

cooperativas. 

Outro fator que pode ser destacado e a falta de padronizac;ao do setor, 

onde novas empresas sao criadas e adotam politicas comerciais equivocadas, 

provenientes da falta de conhecimento das normas que regem a cessao de 

credito e a compra de recebfveis e acabam contribuindo para a baixa a 

credibilidade da atividade. 

E importante citar que as tecnicas de gestao das operac;oes de compra 

de recebfveis devem ser constantemente adaptadas e ajustadas a agilidade e a 

praticidade exigida pelo mercado. 

0 nfvel de conhecimento do negocio e de suas caracterfsticas 

contratuais, operacionais e praticas, tornam possrvel a compreensao de um 

contexto mais proximo da realidade, que fornec;a subsfdios para a decisao de 

realizar ou nao a operac;ao de compra dos creditos de determinada empresa. 

A faJta do conhecimento acima citada possibilita a tomada de decisoes 

baseadas em variaveis menos confiaveis e mais intuitivas, ou seja, menos 

baseadas em dados concretos, tornando alta a probabilidade de realizac;ao de 
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maus neg6cios, principalmente por se assumir riscos desproporcionais a sua 

capacidade de absorc.tao. 

Tecnicamente, o risco das empresas de fomento deveria ser igual a 
media do risco dos cedentes, em relac.tao a probabilidade de inadimplencia do 

seu segmento, somado ao nivel de exposi9ao de sua politica de credito. Mas 

isto nao ocorre desta forma, na pratica, pois o fator que ocasiona as maiores 

perdas nos recebimentos dos creditos tern sido a fraude adotada por cedentes, 

denominada "sa que e circula<;ao de tftulos sem lastro", tambem chamado de 

"duplicata tria". Por isso, o com bater a fraude e o maior desafio das sociedades 

de fomento mercantil. 

1.7 DEFINIQOES DE TERMOS IMPORTANTES PARA ESTE TRABALHO 

Aceite - E o ato pela qual o comprador, na qualidade de sacado na duplicata, 

reconhece a obrigac.tao, a perfeiC.(8o do anterior contrato de compra e venda 

mercantil, e, por esse ato o aceite transforma a natureza de sua dfvida, ate 

entao meramente contratual, em obrigaC.(ao cartular, passando a tomar, no titulo, 

a posic.tao de aceitante. 

Aditivo - A finalidade ao Aditivo ao contrato-mae e apenas documentar a 

operac.tao, nao ocorrendo mudanc.tas significativas, por meio deste, no contrato 

principal. 

Anfac - A ANFAC - Associa<;ao Nacional das Factorings foi fundada em 1982 

com o objetivo de disseminar a atividade de fomento mercantil no Brasil. Ao 

Iongo destes 24 anos, a instituic.tao vem estabelecendo normas de conduta e 

agindo no Congresso Nacional na defesa dos interesses do setor, contribuindo 

para a elabora<;ao de legislac.tao que regule a atividade no Pafs. 

Aval - Garantia dada por terceiro de que o titulo de credito sera pago. Nao se 

confunde com a fianC.(a, que e garantia contratual. 
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Cheque - Ordem escrita e emitida contra um banco para que este pague, 

quando da sua apresentacao, todo ou parte dos fundos de que o emissor 

possa dispor em conta corrente. 

Contrato-mae - Trata-se de um contrato de adesao, entre a factoring e a 

empresa-cliente, onde constam as regras gerais estabelecidas e as obrigacoes 

das partes. 

Debenture - E um titulo de credito representative de emprestimo que uma 

companhia faz junto a terceiros e que assegura a seus detentores direito contra 

a emissora, nas condicoes constantes da escritura de emissao. 

Desagio - Diferenca. a menos, entre o valor nominal , ou o preco tabelado, e o 

valor da compra e venda {o valor efetivamente pago). 

Duplicata - Titulo que se extrai em conseqOencia de uma venda mercantil ou 

prestacao de services, quando feita para pagamento a prazo, entre comprador 

e vendedor domiciliados no pais. 

Endosso - Transferencia da propriedade de um titulo, mediante escrita, 

geralmente feita em seu proprio verso. 

Export Note- Titulo representative de direitos credit6rios de exportacao que 

se lastreia, obrigatoriamente, em contratos de compra e venda, firmados entre 

o exportador e empresas estrangeiras importadoras. A presenca do contrato 

mercantil de compra e venda e fundamental para a legalidade da operacao. 0 

comprador pode ser qualquer investidor, instituiyao financeira ou nao, nao 

havendo a necessidade de estar ligada ao comercio exterior. 0 vendedor 

necessariamente tera que ser um exportador. 

Fator - Coeficiente, que aplicado ao valor do trtulo cedido, gera um diferencial 

entre o valor de face e o valor de pagamento feito pela empresa de factoring a 
empresa-cHente. 

Fatura - Documento que comprova a venda e escrita unilateral do vendedor 

que acompanha as mercadorias, objeto do contrato, ao serem entregues ou 
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expedidas. Ela nao e mais do que a nota descritiva dessas mercadorias, como 

indicaC(ao da qualidade, quantidadel preC(o e outras circunstancias de acordo 

com os usos da praC(a. 

Feeling - Palavra da lfngua lnglesa que significa sentimento. 

Fian~a - Institute por meio do qual uma pessoa se obriga a satisfazer a 

obrigaC(Ao, caso a outra nao a cumpra, isto e, pagar a dfvida contrafda pelo 

afianC(ado, se ele nao o fizer. 

Letra de cambio - Tftulo de credito que consiste em uma ordem de 

pagamento, uma promessa indireta. 0 sacador (criador da letra) promete fazer 

pagar por terceiro, pelo sacado, a soma cambial. 

Nota promiss6ria - Tftulo de credito emitido pelo devedor, sob a forma de 

promessa de pagamento, a determinada pessoa, de certa quantia em certa 

data. A nota promiss6ria, portanto, e uma promessa direta e unilateral de 

pagamento, a vista ou a prazo, efetuada, em canUer solene, pelo promitente­

devedor ao promissario-credor. 

Recompra -Oireito assegurado, pela lei ou pelo contrato, aquele que pagou a 

obrigaC(ao e que busca ressarcir-se frente aos demais obrigados (tambem 

chamado de regresso). 

Red Flags- Termo que significa bandeira vermelha, que em credito quer dizer 

sinais de fraudes, ou riscos de insolvencia. 

Sacado - Aquele que adquiriu mercadoria ou serviC(OS, da empresa-cliente e, 

em face do pagamento ser a prazo, contra ele foi sacada duplicata, em que 

figura como sacado-devedor. 

Spread - Coeficiente formado normalmente por tres componentes: o risco, o 

custo administrative eo lucro do aplicador. 
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Vicios - No ambito da pn3tica de factoring, e considerado viciado o titulo 

negociado, quando o sacado-devedor ou emitente do cheque recusa pagar urn 

trtulo. 
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2 METODOLOGIA 

0 presente trabalho foi conduzido por urn processo descritivo das 

caracteristicas inerentes a gestao de operayoes de fomento mercantil, baseado 

em pesquisa de ordem bibliografica, com o objetivo de revisar conceitos, 

definiy6es e demais aspectos que dizem respeito ao tema abordado. 

Uma vez fundamentados os conceitos operacionais utilizados, fez-se 

uma analise dos processos sugeridos pelos autores, no que se refere a 

diminuiyao dos riscos de credito, levando-se em conta as etapas que envolvem 

o ciclo operacional das empresas de fomento mercantil, enfatizando o apoio da 

legislayao voftada ao assunto, alem da definiyao das normas e procedimentos 

e a sugestao dos autores em relayao as tecnicas que visam a maximizar os 

resultados. 

A consulta a revistas especializadas, bern como aos artigos, 

depoimentos e seyoes de perguntas e respostas, contribuiu com a analise de 

situayoes mais pr6ximas da realidade dos gestores das operayoes, 

consolidando a bibliografia inerente ao assunto. 
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3 APRESENTACAO E ANALISE DOS RESULTADOS 

3.1 FACTORING 

3.1.1 Origem 

Segundo Martins (1990), a atividade de factoring teve origem na Grecia 

e em Roma, onde comerciantes incumbiam agentes (factors), disseminados 

por lugares diversos, da guarda e da vend a de mercadorias de sua propriedade. 

Posteriormente, durante a !dade Media, o costume se difundiu principalmente 

entre os comerciantes dos parses mediterraneos. Desta forma, um simples 

contrato de comissao evoluiu para se constituir em um contrato em que o factor 

assume o papel de financiador dos comerciantes, adquirindo os seus creditos, 

recebendo o pagamento em epocas aprazadas. 

De acordo com Donini (2004), no inicio, a atividade de factoring 

confundia-se com agiotagem, no Brasil, pois nao se tinha conhecimento e 

enquadramento adequado dessa atividade. Seu surgimento no pais data de 

1982. Desde entao, o volume de neg6cios gerados por empresas desta 

atividade vern apresentando um forte crescimento, totalizando 42 bilhoes de 

reais no ano de 2004. 

3.1.2 Conceito 

Segundo Leite (2003), o factoring e a prestacao continua de servi~os de 

alavancagem mercadol6gica, sele~ao e avaliacao de riscos e de outros 

servi~os, conjugada com a aquisi~ao de creditos de empresas, resultantes de 

vendas mercantis ou de presta~ao de servi~os realizadas a prazo. 

0 fomento mercantil - factoring - e uma atividade cujos fundamentos 

sao regidos basicamente pelos princfpios do direito mercantif. 

As premissas basicas que devem nortear os neg6cios de factoring 

realizados de acordo com a legisla~ao brasileira sao: 
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a) nao se utilizar de mecanismos de intermediac;:ao de recursos no 

mercado privativo de instituic;:oes financeiras autorizadas a funcionar 

pelo Banco Central (nao fazer captac;:ao de recursos); 

b) comprar cn3ditos oriundos de transac;:oes mercantis; 

c) operar somente com pessoas juridicas. 

A operac;:ao de fomento mercantil se realiza no momenta em que 

empresas-clientes vendem a vista seus direitos (creditos) resultantes de 

vendas mercantis realizadas a prazo, materializadas em titulos de credito, que 

sao comprados, em dinheiro, pela sociedade de fomento mercantil. Mediante 

endosso aposto nos trtulos negociados, a empresa-cliente transfere a 

titularidade de seus direitos a sociedade de fomento mercantil, que passa a ser 

sua (mica e legitima proprietaria. Os trtulos adquiridos sao incorporados no 

ativo patrimonial da sociedade de fomento mercantil e contabilizados em 

"trtulos a receber''. 

Os direitos das vendas sao negociados mediante a pactuac;:ao de urn 

prec;:o denominado F ATOR, precificac;:ao negaciada entre as partes com base 

em ponderac;:ao de todos os itens de custeio de uma sociedade de fomento 

mercantil. 

3.2 COMPRA DE CREDITO 

Conforme Donini (2004) a compra de credito e a principal atividade das 

factorings, em razao da extrema necessidade de fontes de financiamento das 

empresas, que nao encontram nas instituic;:oes financeiras a ajuda necessaria. 

A remunerac;:ao da sociedade de fomento mercantil e a comissao, 

desagio ou diferencial, resultado da aplicac;:ao do FA TOR, entre o valor de face 

do titulo cedido e o valor pago a vista ao cedente. Os trtulos, objeto da cessao 

de credito, geralmente sao a duplicata e o cheque pre-datado. 
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3.3 PRESTAf;AO DE SERVIf;OS 

Segundo Leite (2003), a prestaQaO de serviQOS e 0 inicio da operagao, 

sendo obrigat6ria para quem de fato quer praticar o factoring. Nao e opcional. 

Dentre os servigos prestados, que vern beneficiar tanto a empresa­

cliente quanto a factoring, destaca-se a seleQao de sacados, visando a reduzir 

o risco de inadimplencia do credito cedido, bern com manter uma carteira que 

apresente bons indices de liquidez. Dentre outros serviyos, esta o 

acompanhamento de contas a receber e a pagar, bern como os servigos de 

apoio as rotinas administrativas e de tesouraria. 

A tendencia e que o maior diferencial a ser apresentado pelas 

sociedades de fomento mercantil seja a prestagao de servi9os diferenciados 

como consultoria, administragao e planejamento, com o apoio de profissionais 

altamente capacitados e qualificados. 

0 mais contradit6rio e que grande parte das empresas que necessitam 

antecipar o recebimento das suas vendas a prazo apresentam dificuldade de 

gerir seu fluxo de caixa, por isto que teoricamente os servigos prestados por 

sociedades de fomento mercantil deveriam apresentar soluc;Oes para este tipo 

de problema. 

0 que acontece, na pratica, acaba sendo a rotina de antecipar o 

faturamento, por parte das empresas-clientes. Mas suas atividades nao geram 

margem de contribuigao necessaria para o pagamento das despesas 

financeiras, o que aumenta seu indice de endividamento e dependencia de 

capitais de terceiros, cada vez mais onerosos em fungao do risco de credito 

tambem aumentar. 

A recusa pela aceita9ao de serviQos de planejamento e controle de fluxo 

de caixa se deve a interpretagao errOnea de empresas-clientes de acreditarem 

que a solu9ao para suas dificuldades financeiras e apenas uma injegao de 

capital de giro. Em geral, essas empresas nao buscam identificar e analisar 
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suas fontes de financiamento e quais fatores geram a necessidade de mais 

recursos financeiros e quanta isto vai custar. 

Segundo Donini (2004), diferentemente dos bancos, quando as 

factorings adquirem recebfveis das empresas-clientes, por meio da cessao e 

endosso das duplicatas e cheques pre-datados, oriundos de operagoes 

mercantis, devem fazer analise pormenorizada nao s6 dos tftulos, como 

tambem, do sacado, sacador e produto. E feito pela factoring urn check up da 

empresa-cliente, como por exemplo, sua estrutura, mercado e possibilidade de 

solvabilidade dos compradores dos produtos e servigos. 

3.4 ANTECIPA<;Ao DE RECURSOS NAO FINANCEIROS 

A empresa-cliente, nesta forma de operagao, nao tera como fomento 

recursos financeiros, mas materia-prima/insumos e estoque para sua produgao 

(manufaturagao ou industrializagao), onde o custo sera bancado pela factoring, 

junto ao fornecedor em nome deste ou da pr6pria factoring. 

Segundo Donini (2004), a empresa-cliente, muitas vezes, possui 

tecnologia e produto competitive no mercado. Contudo, lhe falta estoque, 

insumo ou materia-prima para processar e concretizar seu produto. Daf, a 

factoring, atendendo as necessidades da empresa-cliente, adquire junto ao 

fornecedor o material para a produgao da empresa-cliente. 

Estas fungoes desempenhadas enquadram-se na modalidade 

operacional denominada de tomenta a produgao. 

Porem, a tendencia e que a empresa-cliente inicialmente busque 

recursos financeiros com bancos, que acabam tendo a fungao de financiar seu 

ciclo operacional. Elas geralmente acabam deixando para recorrer ao fomento 

a produ~ao no momenta em que se identifica que sua gestao dos recursos nao 

possibilitou o reembolso do montante emprestado, da forma exigida pelos 

bancos. 
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A remunerac;ao da factoring para a funt;ao de antecipac;ao de materia~ 

prima sera estipulada com base no valor antecipado, denominado tambem de 

fator, possuindo este os mesmos parametros da remunerac;ao da compra de 

credito, na modalidade convencional, ou seja, urn desagio sobre o valor 

antecipado. 

E aconselhavel, nesta modalidade, convencionar-se a clausula de 

globalidade e exclusividade na compra pela factoring, dos tftulos de credito 

oriundos das vendas das mercadorias, ate o pagamento da antecipac;ao 

efetuada. 

0 pagamento do valor/materia-prima antecipado podera ser feito das 

seguintes formas: 

i) em especie, no prazo estipulado (nao se aconselha esta pratica, uma 

vez que pode se caracterizar como emprestimo, salvo na ocorrencia 

de fato imprevisto, com documento da empresa-cliente justificando o 

ocorrido); 

ii) por meio de dac;ao em pagamento de tftulos de credito da empresa­

cliente ou nao, oriundo ou nao das vendas mercantis dos produtos 

processados ou industrializados da materia-prima antecipada; 

iii) por transferencia de titulos de credito para a factoring, sendo urn 

porcentual do valor de face do titulo utilizado para o pagamento do 

valor antecipado, em forma de dac;ao parcial sobre os direitos do 

valor remanescente do titulo (geralmente duplicatas) sendo adquirido 

por meio de operac;ao de factoring, na moda1idade convencional 

(cessao de direitos e endosso translativo). Esta forma de pagamento 

possibilita a empresa-cliente capital de giro, como tambem, a 

amortizac;ao do debito junto a factoring, ate a sua liquidac;ao total. 

0 maior risco da operac;ao de fomento a produc;ao e de a empresa­

cliente utilizar o recurso para compra da materia-prima, produzir, vender e 

enviar os titulos de credito provenientes deste recurso recebido para 
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pagamento de outras dividas com outras instituiyOes, ferindo as relayOes 

contratuais e de cn§dito. 

3.5 MODALIDADES OPERACIONAIS 

3.5.1 Convencional 

De acordo com Silva (2004), esta modalidade e a mais praticada no Pais, 

onde consiste na prestayao de serviyos diversos convencionais, sem 

participayao na co-gestao da empresa·cliente, seguidos ou nao, 

cumulativamente ou nao, da aquisiyao de direitos credit6rios oriundos de 

vendas mercantis, da prestayao de serviyos, ou da venda de ativos da 

empresa.cliente. 

0 autor tambem reforya o conceito que a operayao de fomento mercantil 

- factoring, portanto, nao e operayao de cn§dito ou emprestimo, mas de 

prestayao de serviyos e de compra e venda de direitos credit6rios originados 

de recebfveis mercantis, de servic;os, ou de ativos da empresa·cliente. 

3.5.2 Maturity 

A modalidade maturity tern como objeto a compra de creditos por meio 

de cessao de credito, porem e realizado o pagamento do valor resultante da 

operayao para a empresa.cliente apenas na data do vencimento dos titulos 

cedidos. 

Alem de nao realizer a antecipayao do recebimento dos creditos, nesta 

modalidade, a factoring assume o risco de inadimplencia, realizando o 

pagamento dos creditos para a empresa-cliente, mesmo sem te-los recebido 

dos sacados-devedores. 

Esta operayao nao e praticada com intensidade no Brasil, uma vez que a 

empresa-cliente nao conta com a disponibilidade do recurso no ato da 

operayao, nao resolvendo a sua necessidade de capital de giro. 
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Para a factoring esta modalidade oferece alta probabilidade de perdas 

dos creditos adquiridos, uma vez que nao preve o direito de regresso por parte 

da empresa-cliente, ou seja, tera que absorver em seus custos o montante 

resultante de inadimplencia. 

3.5.3 Trustee 

Nesta operac;ao, a factoring passa a administrar as rotinas de contas a 

receber e a pagar da empresa-cliente, caracterizando uma parceria, confiando­

se (trustee- fiducia- confianc;a) a gestao financeira a empresa de factoring. 

De acordo com Donini (2004), na modalidade trustee, nao ocorre a 
compra do credito, o objeto do contrato e a prestac;ao de servic;os diferenciados. 

Porem, nada impede que a factoring eventualmente atenda a necessidade de 

capital de giro da empresa-cliente, selecionando e transferindo tftulos a receber 

para a sua carteira de fomento convencional, por meio da compra dos creditos 

que eles representam e da liberac;ao do valor resultante no ato da operac;ao. 

3.6 ENQUADRAMENTO LEGAL 

3.6.1 Atividades civis 

Conforme Donini (2004), duas func;oes desempenhadas pela factoring 

encontram-se balizadas pelo C6digo Civil: 

3.6.1.1 Compra de credito 

Consiste na principal atividade exercida pela empresa de factoring, cuja 

instrumentalizac;ao, socorre-se do instituto da cessao de credito, como meio de 

transmissao dos titulos. 

A cessao de credito e o neg6cio juridico bilateral pelo qual o credor 

transfere a outrem seus direitos, possuindo como parte o cedente que e o que 

efetua o saque da duplicata e transfere ao cessionario (empresa de factoring). 

Essa e exatamente a operac;ao que diferencia a factoring do banco. Na 
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operac;ao bancaria (desconto do titulo), a transferencia do titulo somente se 

opera por meio do endosso, pois, trata-se de uma operac;ao financeira onde 

sao cobrados, ah9m dos encargos, os juros. 

Na operac;ao de factoring, e efetuada a compra dos tftulos, adquiridos 

por meio da cessao de direitos, apenas utilizando-se do endosso para sua 

tradic;ao (formalizac;ao do neg6cio). 

A cessao de credito esta regulamentada pelo C6digo Civil, em seus 

artigos 286 a 298, onde o bern e transferido para a factoring juntamente com 

todos os acess6rios, como os juros e os direitos de garantia (art. 287) inerentes 

ao titulo de credito. 

E, para a compra do credito, as partes estabelecem urn prec;o que e 

chamado de fator, cuja aplicac;ao ao valor de face do tftulo gera urn desagio, 

diferenc;a entre 0 valor de face do titulo e 0 que e efetivamente pago a 
empresa-cliente. 

3.6.1.2 Requisites 

Para validade da cessao de credito, esta reclama os seguintes 

requisites: 

I) A titularidade do credito: e necessaria que o credito pertenc;a ao 

cedente; uma que a cessao de credito como ato dispositive implica 

urn poder de disposic;ao; 

II) A legitimac;ao do cessionario para adquirir o credito: para que a 

cessao seja valida, e necessaria que o cessionario esteja legitimado 

do credito. 

3.6. 1.3 Partes 

Sao partes do contrato de cessao de credito: 

I) Cedente: e o credor, aquele que transfere ou aliena seus creditos a 
factoring. 
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H) Cessronario: e aquele para quem sao transmitidos os direitos sabre o 

credito. ~ a factoring que adquire os direitos do cedente, investindo­

se na titularidade. 

3.6.1.4 Objeto 

Sendo o credito um bern patrimonial, em regra, conste de titulo ou nao, 

vencido ou par veneer, pode ser objeto de cessao, salvo se a isso se opuser 'a 

natureza da obriga~ao, a lei ou a conven~ao com o devedor' {art. 286 do 

C6digo Civil). A cessao pode ser total ou parcial e abrange todos os acess6rios 

do credito, como os juros e os direitos de garantia (art. 287). 

No que diz respeito a opera~ao de factoring, o credito cedido e oriundo 

de exclusivamente de opera~oes mercantis, representado, geralmente, par 

duplicatas ou cheques pre-datados. 

3.6.1.5 Obriga~oes do cedente e do cessionario 

A principal obriga~ao do cessionario, alem do pagamento, e aguardar o 

vencimento do titulo e as condi~oes constantes do credito cedido. 

Dentre as obriga~oes do cedente esta prestar as informa¢es 

necessarias e apresentar os documentos necessaries e indispensaveis para 

que o cessionario possa receber o credito. 

3.6.1.6 Responsabilidade do cedente 

Um dos efeitos que a cessao de cn3dito produz envolve a 

responsabilidade das partes contratantes. 

E, com rela~ao a responsabilidade do cedente, deve-se enumera-las de 

duas formas: 

I) OBRIGATORIA pelo credito cedido: essa responsabilidade e 
involuntaria, ou seja, independente de clausula contratual, ficando o 

cedente responsavel pela existencia contratual e pela existencia do 
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credito, ao tempo que cedeu, ainda que omisso ou silente no contrato 

de factoring ou cessao de credito (art. 295 do novo C6digo Civil); 

It) OPCIONAL pela solvencia do devedor: 'salvo estipulac;ao em 

contrario, o cedente nao responde pela solvencia do devedor' 

{art.296 do C6digo Civil). Pelo contexto da lei, podera o cedente 

opcional ou voluntariamente estipular com o cessionario, por escrito, 

a responsabilidade pela solvencia do devedor, do credito cedido, 

respondendo, entao, o cedente pelo pagamento do credito, caso o 

devedor nao o fac;a no prazo do vencimento do titulo cedido. ~ a 

chamada cessao com garantia ou com recurso. ' 

3.6.1.7 Notificac;ao 

Quando e feita a cessao de credito entre o cedente e o cessionario, o 

devedor nao participa (como tambem nao precisa ser consultado), devendo, 

entretanto, ser comunicado para que possa solver a obrigac;ao ao legltimo 

detentor do credito. A notificac;ao devera dar ciencia ao devedor, sob pena da 

cessao de credito nao ter eficacia em relac;ao a este (art. 290 do C6digo Civil). 

Dito em outras palavras, a operac;ao de factoring, por utilizar-se desse modo de 

operac;ao, ou seja, cessao de creditos, determina que a transferencia do titulo 

deva ser comunicada ao devedor, por meio de notificac;ao. 

Segundo Donini (2004), alem de dar eficacia a cessao de credito, a 

notificac;ao tambem e importante para que o devedor, uma vez notificado, nao 

fac;a o pagamento ao cedente (credor primitivo) e sim ao cessionario, atual 

detentor dos direitos de credito. E, nao menos importante, possibilita indagar ao 

devedor, caso exista eventual vrcio ou defeito no produto vendido que 

impossibilite o pagamento do titulo, que este comunique o cessionario. 

Nao foi definido pela lei (art. 290 do C6digo Civil) quem deve fazer a 

notificac;ao. Porem, e recomendavel que a factoring proceda a notificac;ao, pois 

e o maior interessado na concretizac;ao do pagamento por parte do sacado­

devedor. 
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A notificac;ao podera ser feita par forma judicial, extrajudicial, par meio 

de cart6rios, fax, e-mail e, principalmente, par meio de carta com aviso de 

recebimento (AR). 

Nas operac;oes com cheques pre-datados, dispensa-se a notificac;ao, 

pais, nesse caso o devedor ja confessou o debito. 0 contrario da duplicata, que 

e sacada unitateralmente pelo cedente, ja que somente o devedor tamara 

ciencia par meio de notificac;ao, ou par aceite (quase improvavel, pais 

dificilmente o cedente colhe assinatura do sacado na duplicata para confirmar a 

compra do produto ou a prestac;ao do servic;o solicitado). 

A notificac;ao no momenta da cessao de credito visa a constatac;ao de 

vicios ou defeitos no produto, ou ate mesmo urn desacordo comercial, 

antecipando a substituic;ao do produto ou a recompra do titulo por parte da 

cedente. 

Cabe destacar que, notificar a cessao nao e pedir consentimento do 

devedor, pois, nao ha necessidade de submeter a apreciac;ao do sacado a 

cessao de credito. Ele simplesmente sera notificado da cessao operada com a 

factoring, jamais consultado, nao se exigindo a aprovac;ao ou o consentimento 

deste. Este equivoco ocorre par parte de gestores de empresas mal informados, 

que acabam alegando que nao autorizaram a cessao de credito, como se ele 

estivesse concedendo o credito e nao recebendo do cedente urn prazo para 

pagamento. 

3.6.1.8 Pacta de nao ceder ('pactum de non cedendo') 

E comum empresas proibem seus 'fornecedores' de ceder seus creditos, 

especialmente as empresas de factoring. As partes (cedente e devedor) podem 

convencionar a intransferibilidade das duplicatas, por meio de pacta de nao 

ceder, previsto no artigo 286 do C6digo Civil. 

Todavia, se o cedente transferiu seu credito, sem mencionar que entre 

ele e o devedor existia a clausula de nao ceder, para o cessionario de boa-fe, o 
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devedor nada podera alegar, tendo que, uma vez notificado, pagar a empresa 

de factoring (art. 286 do C6digo Civil). 

3.6.1.9 Prestac;ao de servic;os 

0 C6digo Civil regulamentou a prestac;ao de servic;os por meio dos 

artigos 593 a 609, valendo ressaltar que o prazo do contrato nao podera 

exceder a quatro (04) anos. 

0 objeto do contrato de prestac;ao de servic;os deve ser trabalho licito, 

material ou imaterial (art. 594 do C6digo Civil). 

Esta funyao desempenhada pela empresa de factoring devera estar 

inserida, tambem, no contrato de fomento mercantil. 

3.6.2 Atividades mercantis 

A atividade mercantil (ou empresarial, como quer o novo C6digo Civil) 

dever ser observada por meio dos seguintes institutes: 

3.6.2.1 Compra e venda mercantil 

A empress de factoring tern como principal func;ao a compra de credito. 

Esse credito e oriundo de uma venda mercantil que foi negociada entre a 

empresa-cliente e o sacado-devedor, com pagamento a prazo. 

Donini (2004) destaca que a factoring, que tern como cliente a empresa 

vendedora de produtos ou servic;os, esta umbilicalmente ligada a atividade 

mercantil de sua cliente, na medida em que adquire os creditos decorrentes 

daquela operac;ao. 

3.6.2.2 Duplicatas 

Na compra e venda mercantil, quando nao e efetuado o pagamento a 
vista, podera o credor emitir fatura e sacar a respectiva duplicata, 

representativa de seu credito, que podera ser negociada na prays, com bancos 

e factorings. 
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E. importante destacar a legislac;ao aplicavel ao assunto, conforme e 

mencionado na Lei das Duplicatas, n. 5.474 de 18 e julho de 1968, que dispoe 

sobre as duplicatas, e da outras providencias. 0 Anexo apresenta os principais 

trechos da lei. 

3.6.2.3 Cheques pre-datados 

Os cheques pre-datados se constiturram na operac;ao de credito mais 

utilizada em nosso pais, na compra de bens e servic;os. Sendo referidos 

cheques emitidos por pessoas fisicas ou juridicas, mas tendo como origem, 

uma operayao mercantil de compra e venda ou prestac;ao de servic;os, sao 

perfeitamente passiveis de serem objeto de operac;ao de fomento mercantil. 

Conforme mencionado por Oonini (2004), em tese, e mais seguro 

comprar cheques pre-datados, onde o devedor confessou o debito, bastando 

apresentar o titulo ao banco para compensac;ao (dispensando-se, inclusive 

apresentar a notificac;ao do devedor), do que duplicatas, que sao emitidas 

unilateralmente pela empresa-cliente, muitas vezes de ma-fe. Releva-se ainda 

que o nao pagamento do cheque, de imediato implica restric;oes bancarias, 

podendo ser levado a protesto e ser objeto de ac;ao executiva. A duplicata, por 

outro lado, para ser protestada, devera estar acompanhada da respectiva nota 

fiscal e comprovante de entrega de mercadoria, quando nao contiver aceite. 

Mesmo em tese existindo as vantagens citadas acima da operac;ao com 

cheques pre-datados, em relac;ao a duplicatas, as transac;oes mercantis, 

principalmente entre pessoas juridicas, sao realizadas por meio de duplicatas, 

principalmente devido ao volume de operac;oes realizadas diariamente, da 

distancia entre vendedor e comprador e da pratica de mercado entre 

transac;oes de pessoas juridicas, onde geralmente sao apresentados cheques 

para pagamentos de valores pequenos e de compras esporadicas ou 

principalmente para parcelamento de confissao de divida. Alem de nao se 

poder deixar de citar a facilidade de sustar ou cancelar o pagamento de 

cheques nas instituic;oes bancarias, banalizando a tradiyao representada pelo 

titulo de credito. 
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3.6.2.4 Endosso 

0 endosso e a declara~ao lan~ada no titulo cambial a ordem, operando­

se, par meio dele, a circula~ao, a fim de transferi-lo a terceiro. Ao endossar, o 

endossante (empresa-cliente) transfere ao endossatario (cedente) o tftulo e, em 

conseqoencia, os direitos nele incorporados. 0 endosso devera ser lan~do no 

verso do proprio tftulo (e nao como documento a parte). Faltando espa~o no 

corpo do titulo, devera ser utilizada uma folha de extensao ligada ao titulo. 

0 endosso, em rela~ao as modalidades, podera ser em preto (quando o 

endossante transfere a pessoa expressamente determinada e indicada) ou em 

branco (quando nao havera referencia ou indica~ao do endossatario, 

transferindo-se o direito ao portador). Nas opera~oes de factoring, utiliza-se o 

endosso em preto, designando-se o nome da empresa-cliente, acima da 

assinatura. 

3.7 DIREtTO DE REGRESSO 

3.7.1 Legisla~o 

A questao do direito de regresso nas opera~oes de factoring deve ser 

enfrentada a luz do que dispoe a Jegisla~o vigente. Conforme ja foi dito, o 

factoring nao possui lei propria, mas encontra-se regulamentado pelas 

legisla~oes pertinentes, que deverao ser interpretadas conforme sua finalidade. 

Na compra de credito, utiliza-se da cessao de credito prevista no C6digo 

Civil {arts. 286 e 298). A cessao de credito esta inserida no contrato de fomento 

mercantil e um dos defeitos da cessao de credito e a responsabilidade do 

cedente. Essa responsabilidade pode ser enumerada de duas formas: 

• Responsabilidade obrigat6ria ou involuntaria: pela 

existencia do credito, ao tempo que cedeu, ainda que 

omisso ou silente o contrato de factoring. 
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• Responsabilidade opcional ou voluntaria: pela solvencia 

do devedor, desde que expressamente convencionado 

no contrato de factoring, podera responsabilizar-se a 

empresa-cliente. 

3. 7.2 Responsabilidade obrigat6ria do cedente pelo cn~ciito cedido 

Na operac;ao de factoring, a cessao de credito e onerosa e a empresa­

cliente, fica responsavel a factoring pela existencia do credito ao tempo em que 

lhe cedeu (art. 295 do C6digo Civil), ou seja, ate o momenta da liquidac;ao do 

titulo a empresa-cliente e responsavel pela solvencia do credito. 

A responsabilidade (obrigat6ria] da empresa-cliente, tambem conhecida 

por 'direito de regresso em caso de vicio', acontece basicamente, nos 

seguintes casos: 

3. 7 .2.1 Credito inexistente 

Quando o cedente entregar ao cessionario duplicatas com base em 

venda futura ou sacar duplicatas sem lastro, por exemplo. Essas situac;oes 

ocasionam a nulidade da cessao, por inexistir, no momenta da sua realizac;ao, 

o credito. Trata-se de pratica de ato ilicito tipificado criminalmente por parte do 

sacado-devedor. 

3.7.2.2 Antecipac;ao, prorrogac;ao, deduc;ao ou compensayao 

A compra do credito na operac;ao de factoring envolve, por exemplo, 

duplicatas oriundas de operac;oes mercantis. A legislac;ao referente as 

duplicatas (Lei 5.474/68, arts. 9°, 10° e 11°) preveem que o sacado-devedor, 

antes do prazo do vencimento do titulo, podera antecipar o pagamento da 

duplicata. Se efetuada a antecipac;ao do pagamento diretamente ao sacado­

devedor, antes da notificac;ao da cessao, este devera recomprar o titulo, para 

nao gerar apropriac;ao indebita, pois nao poderia receber o cedente por urn 

titulo que ja cedeu. 
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Podera o sacado, tambem, deduzir ou compensar quaisquer creditos 

resultantes de devolw;:ao de mercadoria, diferen9a de pre9o etc. Podera 

tambem prorrogar o vencimento do titulo, uma vez acordado com o cedente. 

Se o titulo, entretanto, foi cedido em opera9ao de factoring, evidentemente, o 

cedente nao podera aceitar qualquer especie de acordo (prorroga~o. 

antecipa9ao, dedu9ao ou compensa9ao) como sacado. 

A obriga9ao de recompra devera estar convencionada no contrato, 

sendo comum, nesse case, o cedente oferecer garantias fidejuss6rias, como 

nota promiss6ria, aval ou fian9a, par exemplo, a fim de garantir a factoring de 

que a recompra ocorrera, nesta situafiBo. 

3.7.2.3 Vicio ou evic9ao 

Sera considerado 'viciado' o titulo negociado, quando o sacado-devedor 

ou emitente do cheque recusar-se a pagar o titulo pelos seguintes motives: nao 

correspondencia com os servi9os efetivamente contratados; vicios ou defeitos 

na qualidade dos services prestados ou defeitos e diferen9as na qualidade ou 

na quantidade das mercadorias; divergencias nos prazos ou nos pre9os 

ajustados; arrependimento ou desistencia dos servi9os ou produtos adquiridos; 

avarias, nao recebimento ou devolucao das mercadorias. 

Tambem podera ser considerada 'viciada' qualquer medida judicial 

tomada pelo sacado, tendo como objetivo a causa originaria do titulo, como, 

par exemplo, revisional, susta9ao de protesto, declarat6ria etc.; sustacao 

(oposi9ao) do cheque ou contra-ordem (revoga9ao do cheque etc.). 0 mesmo 

aplicar-se-a em case de eviccao, quando par sentenca transitada em julgado, a 

factoring perder os direitos sabre o titulo adquirido. 

Ocorrendo esses motivos, o cedente devera, obrigatoriamente, 

recomprar o titulo, pois, de acordo com o que dispoe o artigo 295 do C6digo 

Civil, e responsavel pelo credito cedido. 
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Essas responsabilidades do cedente permanecem, ainda que omisso ou 

nao previsto no contrato, somente desaparecendo quando a factoring tiver 

conhecimento dos riscos e perigos do credito. 

3.7.2.4 Efeitos da cessao de credito face a insolvencia do devedor: 

A cessao de credito possui regulamentacao propria, prevendo 

mecanismo para responsabilizar o cedente independente de sua vontade 

[obrigat6ria] e quando estipulado contratualmente (opcional], conforme ja 

demonstrado. 

Essa mesma cessao de credito se aplica a operacao de factoring, em 

que se estabelece, em relacao a responsabilidade do cedente, a solvencia do 

devedor. 

3.7.3 Risco do mercado brasileiro 

Segundo Donini (2004), de Ionge, o problema que mais aflige as 

factorings nao e a insolvencia do sacado-devedor, absolutamente. 0 que mais 

atemoriza a gestor de operacoes de factoring e a empresa-cliente. 

Pois e a empresa-cliente que decide os creditos a ceder, permitindo a 

esta apenas escolher o que melhor lhe aprouver. 

A legistacao vigente permite a empresa-cliente a emissao unilateral da 

duplicata - principal titulo negociado com a factoring. E, igualmente, quase 

impossivel ao gestor de operacOes de fomento mercantil ter acesso aos livros­

fiscais e contabeis da empresa-cliente para assegurar-se da legitimidade da 

duplicata sacada. 

E, mesmo se assegurando da licitude do saque da duplicata pelo 

cedente, a empresa de factoring ainda esta sujeita ao 'alegado vfcio' apontado 

pelo sacado que, muitas vezes, em conluio (acordo) com o cedente, podera 

antecipar o pagamento, compensar, inventar defeitos e devolver a mercadoria 

etc. 
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Nao se pode duvidar do rigor e da formalidade com que e revestida a 

notifica~ao, indispensavel para o aperfei~oamento da cessao do credito. E, 

mesmo quando realizada a contento, nao garante a factoring o pagamento do 

titulo, principalmente quando se tratam de hipermercados e montadoras, que 

praticamente ignoram a cessao as factorings. 

E, ainda, devem-se considerar as distancias territoriais do nosso pais, 

com dimensoes continentais. Embora a mesma legisla~ao se aplique a todo o 

territ6rio nacional, inumeras culturas e filosofias regionais diferentes convivem 

no pals. 

3.8 FIGURAS CONFUNDIDAS COM 0 FACTORING 

3.8.1 Natureza das operac;oes de factoring 

No Brasil, dentre as figuras que mais se confundem como factoring esta 

o desconto bancario e antecipac;ao bancaria, exclusive das instituic;Qes 

financeiras, bern como o mutua civil (nao bancario). Porem, a maior diston;ao 

do conceito de factoring esta relacionado a compara~ao com a agiotagem, que 

se trata de pratica ilegal. 

3.8.2 Crimes contra o sistema financeiro nacional 

A Lei n°. 7.492 de 16.06.86 foi editada para punir os crimes contra o 

Sistema Financeiro Nacional, visando a boa ordem do Sistema. 

A norma penal estabelecida por seu artigo 16 sentencia que toda 

natureza que fizer operar instituic;ao financeira, sem estar munida de 

autorizac;ao, ou sendo esta falsa, e autor de crime. 

E proibido ter como atividade a captac;ao, intermediac;ao ou aplicac;ao de 

recursos financeiros de terceiros, em moeda nacional ou estrangeira, ou a 

cust6dia, emissao, distribuic;ao, negociac;ao, intermedia~o ou administra~o de 

valores mobiliarios. 
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Segundo Donini (2004), o empresario de factoring nao opera uma 

institui9ao financeira, uma vez que a atividade de fomento mercantil nao visa a 

capta9ao de recursos, intermedia9ao ou aplica9ao de recursos financeiros de 

terceiros. Mas apenas presta servi9os e compra cn3ditos venciveis, com 

recursos pr6prios e nao de terceiros, mediante pre9o certo e ajustado com a 

empresa-cliente. 

3.8.3 Lavagem de dinheiro 

De acordo com Barros (2005), a tavagem de dinheiro, que se trata de urn 

processo em virtude do quais os valores de origem delituosa sao integrados ao 

sistema econOmico, com aparencia de terem sido obtidos de forma licita, e urn 

delito que pode ser classificado como sendo de intermediaria gravidade. 

Para combater esta pratica foi criado, pelo Ministerio da Fazenda, o 

Conselho de Controle de Atividades Financeiras- Coaf, uma agencia nacional, 

central, responsavel por receber (requerer), analisar e distribuir as autoridades 

competentes as denuncias sobre informa9oes financeiras com respeito a 

procedimentos presumidamente criminosos, conforme legisla9ao ou normas 

nacionais, para impedir a lavagem de dinheiro. 

As factorings sao obrigadas a efetuar cadastre junto ao Coaf e informar 

ocorrencias de opera9oes suspeitas por parte de suas empresas-clientes, 

principalmente quando ocorrerem as seguintes situa9oes: 

a) aumentos substanciais no volume de ativos vendidos ou cedidos pela 

empresa contratante a empresa de fomento mercantil (factoring), 

sem causa aparente, em especial se houver instru9ao para 

pagamentos a terceiros; 

b) volume de vendas ou cessao de ativos incompativeis com o 

patrimOnio, a atividade econOmica e a capacidade financeira 

presumivel da sociedade contratante; 
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c) atua98o no sentido de induzir o funcionario da empresa de fomento 

mercantil a nao manter em arquivo relat6rios especlficos de alguma 

opera98o a ser realizada; 

d) opera<;oes que por sua freqOencia, valor e forma configurem artiflcio 

para burlar os mecanismos de identifica98o; 

e) outras opera<;oes que, por suas caracterrsticas, no que se refere as 

partes envolvidas, valores, forma de realiza<;ao, instrumentos 

utilizados ou pela falta de fundamento economico ou legal, possam 

configurar hip6tese de crimes previstos na Lei n°. 9.613/98. 

3.9 FUNDEAMENTO DAS EMPRESAS DE FACTORING 

De acordo com Leite {2003), no Brasil, o fundeamento de recursos 

financeiros para subsidiar a compra dos creditos e formado por recursos das 

pr6prias empresas de fomento mercantil, alem de linhas de credito bancario e 

de mutuo de empresas coligadas e de s6cios. E vedado as empresas de 

factoring trabalhar com recursos coletados da poupan<;a popular, uma vez que 

intermedia<;ao de recursos e atividade de institui<;ao financeira. 

Sem os riscos de capitais de terceiros, sem capta98o, sem o spread dos 

bancos, a forma98o do pre<;o de compra de uma factoring se faz como numa 

empresa comercial. Por este motivo, e uma atividade livre, que independente 

de previa autorizacao do Banco Central- Circular n°. 1.359/88. 

Os mutuos feitos por s6cios ou por empresas coligadas com recursos 

nao coletados junto ao publico nao sao vedados e jamais podem ser 

confundidos com a pratica de atividade financeira de capta<;ao de recursos de 

terceiros. Trata-se de opera<;ao de emprestimo feito por s6cios, correta e 

legalmente amparada no art. 1.256 e seguintes do C6digo Civil. Outra fonte de 

captacao de recursos utilizada pelas factorings tern sido a contra<;ao de 

emprestimos bancarios. 
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A empresa de factoring sera grande cliente dos bancos, como qualquer 

outra empresa comercial, uma vez que utiliza o sistema de cobran9a bancaria 

para recebimento dos creditos adquiridos. 

Ha linhas de credito ideais que podem ser utilizadas por uma empresa 

de factoring, a saber: contas garantidas e descontos. Segundo Leite (2003), 

nao se aconselha a utilizayao de linhas de capital de giro por se tratarem de 

fontes de recursos altamente onerosas. 

3.10 0 CONTRATO DE FOMENTO MERCANTIL 

0 conteudo negocial do Contrato de Fomento Mercantil envolve as 

seguintes clausulas: 

a) defini9ao dos objetivos do neg6cio juridico fomento mercantil e 

estabelecimento das bases da negocia9ao: a coisa, o pre9o e as 

condi9oes ( os direitos das vendas mercantis, o valor de compra 

atribufdo a cada credito e a venda e compra a vista - art. 191 do 

C6digo Comercial); 

b) constatado qualquer tipo de vicio ou irregularidade na constitui9ao do 

credito, extingue-se automaticamente quando negociado pro soluto, 

transformando-se em pro solvendo, assumindo, em conseqoencia, a 

empresa contratante integral responsabilidade, respondendo por 

todas as obriga9oes juridicas do endosso, caso sejam opostas 

exce9oes quanta a legalidade, legitimidade ou veracidade dos titulos 

que foram negociados, obrigando-se a recompra-los; 

c) as clausulas penais estipulam as multas indenizat6rias no caso de 

descumprimento de qualquer condi9ao contratualmente pactuada, 

nao importando sua nao-aplicayao em novayao; 

d) a excfusiva titularidade dos creditos adquiridos garante a empresa da 

factoring, e s6 a ela, receber o pagamento no vencimento; 

39 



e) os neg6cios do dia-a-dia da factoring sao realizados mediante 

Termos Aditivos, que sao partes integrantes do contrato-mae, 

registrado em Cart6rio para que tenha eficacia (art. 135 do C6digo 

Civil); 

f) notificac;ao ao sacado e importante para provar a transferlmcia dos 

direitos- cessao dos creditos (art. 1.069 do C6digo Civil); 

g) a remunerac;ao da empresa de factoring e constituida: 

• da comissao de prestac;ao de servic;os que se destina a cobrir 

custos operacionais. 

• do diferencial na compra dos creditos, conhecido como "desagio. 

E fixado sabre urn prec;o pactuado entre as partes. Na 

terminologia da factoring, e sinalizado por urn fator calculado de 

acordo com uma metodologia matematica adotada pela ANFAC. 

Nao e jura, que e o pagamento ou remunerac;ao pelo uso do 

dinheiro. Trata-se de uma compra de creditos; 

h) a durac;ao do contrato e por prazo determinado; 

i) a rescisao do contrato pode ocorrer, a qualquer momenta, por 

iniciativa de uma das partes, com aviso previa de 30 dias; e 

j) a garantia de fianc;a, solidaria, abrange todo o contrato. Nao garante 

propriamente o titulo, mas a obrigac;ao da contratante de recompra­

lo; 

I) ao contrato se confere a condic;ao de tftulo executive extrajudicial 

(arts. 583 e 585 do CPC e art. 10 do Decreta-lei n°. 7.661/45. 
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3. 1 0.1 Perfil do cliente de factoring 

Segundo Leite {2003), o factoring como mecanismo cuja e essencia e a 

presta9ao de servi9os, destina-se a dar apoio e assistencia aquele segmento 

da economia que nao tern acesso as fontes normais de credito. 

As pequenas e medias empresas nao dispoem de estrutura 

administrativa para suportar incertezas e flutua9oes de urn sistema economico 

como o brasileiro, e da politica do Governo. Necessitam, sobretudo, de apoio 

tecnico, administrativo e gerencial para que possam comprar bern suas 

materias-primas e insumos, produzir com custos compativeis e vender seus 

produtos a pre9os competitivos. 

Leite (2003) afirma que factoring nao e como lamentavelmente se 

divulga o refugio das empresas insolventes ou quebradas, nem a panaceia que 

vai resolver todos os problemas do empresario ou propiciar -I he meios para 

sonega9ao ou evasao fiscal. 

3.1 0.2 Defini9ao do mercado-alvo 

0 mercado-alvo do factoring e, em sua essencia e origens hist6ricas, 

universalmente constitufdo do pequeno e medio produtor industrial. Pode-se 

classificar em tres tipos o perfil da clientela-alvo do factoring: 

1°. Empresas sem acesso ao mercado de credito tradicional. Sao 

empresas em busca de caixa {dinheiro), que devem ser trabalhadas visando a 

mostrar as vantagens dos servi9os que a factoring lhes proporciona para 

alcan9arem a redu9ao de seus custos, maior competitividade de seus pre9os e 

produtos e lucros almejados. Leite (2003) afirma que factoring nao e comprar 

papel. 

2°. Empresas que, embora tenham acesso ao mercado de credito, nao 

possuem conhecimentos tecnicos que lhes respaldem a iniciativa de barganha 

com as instituicoes financeiras. Sao empresas que dispoem de limites de 
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credito com bancos, mas nao sabem com eles negociar. Este tipo de empresa 

tern recorrido a factoring para obter urn custo rna is baixo; 

3°. Empresas dirigidas por pessoas com excelente nivel tecnico, em seu 

ramo de atividade, mas que lancam mao dos servi<;:os de para cuidar da gestao 

de caixa, enquanto concentram seus esforyos na produyao. Neste caso, 

utilizam-se do produto lanyado pelas factorings, conhecido como trustee, em 

que a empresa de factoring administra todas as contas da empresa-cliente, que 

trabalha com caixa zero, otimizando sua capacidade gerencial. E a verdadeira 

"terceirizayao", que esta fazendo surgir urn enorme campo de atuayao para as 

empresas de factoring. 

0 perfil tipico hoje da empresa candidata potencial no Brasil para operar 

com o factoring pode estar delimitado num faturamento mensal que varia entre 

R$ 30.000,00 e R$ 2.000.000,00, com produtos de reconhecida aceitayao pelo 

mercado e potencial tecnico de crescimento. 

0 tratamento diferenciado que a empresa de factoring oferece ao 

pequeno e media empresario e o mais eficiente para conquista-lo e torna-lo urn 

cliente fidelizado. 

3.11 METODOLOGIA DO CALCULO DO FATOR 

Na formayao de preyo de compra em uma empresa de factoring 

(determinayao do fator}, devem-se levar em conta os mesmos itens de custeio 

praticados por qualquer empresa comercial, a saber: 

• custo de oportunidade do capital proprio; 

• custo de financiamento (na hip6tese de suprir-se com credito 

bancario); 

• custos fixos; 

• custos variaveis; 
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• impastos; 

• despesas de cobram;a; 

• expectativas de lucro e de risco. 

0 custo de oportunidade e o uso alternativo que os recursos poderiam 

ter se o empresario nao constituisse sua factoring. Os usos alternativos podem 

ser entre outros, COB, ROB, Letra de Cambio, Export Note, Debentures, ouro 

etc. 

Para efeito de determinac;ao do custo de oportunidade do capital proprio 

em giro na empresa de factoring, deve haver o cuidado, ao adquirir os titulos 

de credito, do casamento do prec;o e prazo certos. Pode ser adotado como 

sinalizador de calculo do Fator o COB, que e o titulo emitido por instituic;oes 

financeiras com taxas de juros prefixadas por 30 dias e pos-fixadas para prazos 

superiores ha 90 dias. 

Pode-se formar o custo do capital proprio pela aplicac;ao da T JLP Guros 

do capital proprio) e, quando existir captac;ao por meio de debentures, em 

110% do COl, e para as linhas de credito disponiveis em Bancos COl + 1% ao 

mes. Nessa equac;ao encontra-se o custo medio ponderado do capital, 

independente de sua fonte. 

0 custo de fundeamento e a ponderac;ao dos custos de oportunidade e 

dos financiamentos. No calculo do custo de fundeamento (funding) leva-se em 

conta o nivel de endividamento das empresas-clientes, com base nas politicas 

de credito e desembolso, praticadas pela factoring . . 

0 FATOR e a precificac;ao da compra dos creditos, computando-se 

todos os itens de custeio de uma sociedade de fomento mercantil. 

A decomposic;ao dos itens que formam o FATOR (prec;o de compra) 

objetiva dar consistencia e suporte para obviar eventuais questionamentos com 

base no art. 192 da Constituic;ao Federal que, no art. 3° estabeleceu a limitac;ao 
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de juros em 12% a.a. nas operacoes de credito realizadas pelas instituicoes 

integrantes do sistema financeiro nacional definidas naquele artigo. 

De plano, convem esclarecer que impastos, contribuicoes sociais, custos 

administrativos e outras despesas nao sao remuneracoes de capital. 

JURO representa a remuneracao pelo uso do capital emprestado ou 

mutuado, levando-se em conta o prazo e o risco de desembolso. 

Como, no neg6cio juridico do fomento mercantil, o que de fato existe nao 

e urn financiamento ou uma operacao de credito, mas uma venda a vista, pela 

empresa-cliente, de seus direitos sabre vendas mercantis realizadas, e uma 

compra a vista, em dinheiro, pela sociedade de fomento, desses creditos 

mercantis, nao se pode, em hip6tese alguma, cogitar cobrar juro, pois, nao 

ocorre remuneracao do capital mutuado. 

Para controle de formacao do fator, utiliza-se o acompanhamento da 

margem de contribuicao, ou seja, a parcela do resultado destinada a absorver 

os custos fixos e gerar o Iuera esperado. Assim conceitua-se a margem de 

contribuicao em: 

MC = P + CF, onde: 

MC = Margem de Contribuicao 

P = Premia de neg6cio, ou Iuera antes do IR (LA.I.R.) 

CF = Gusto Fixo. 

0 premia de neg6cio, consideradas as condicoes das taxas atuais de 

remuneracao de capital, pod era ser fixado em 1% ao mes sabre o montante 

total do capital, sem levar em conta a origem, se proprio ou de terceiro. Trata­

se do premia pago ao acionista controlador pela expertise na gestao da 

atividade. 
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No aspecto relacionado a expectativa de risco do neg6cio, pode-se 

mensura-lo par meio da analise conjunta de diversas variaveis, conforme a 

tabela abaixo: 

Tabela 1 Criterios para mensura9ao de risco : 

Cesta de clientes A B c D E Total 

Faturamento > 1.000 1.000>500 1.000>500 lndef. lndef. 

Restrict<ies cadastrais Nao Nao Eventual Eventual Contumaz 

Efeito tesoura Nao Nao Sim Sim Sim 

Goveman¥~ corporativa Sim Sim Nao Nao Nao 

Crise setorial Nao Nao Sim Sim Sim 

Avaliacao do sacado Positiva Positiva Restric;Oes Restric5es Negativas 

Avaliacao do controlador Positiva Positiva Positiva Negativas Negativas 

Probabilidade de perdas 0,50% 1,00% 10% 50% 90% 4,80% 

Distribuicao do capital 70% 15% 10% 3% 2% 

Capital operacional R$ mil 7.560,00 1.620,00 1.080,00 324,00 216,00 10.800,00 

Risco 37,80 16,20 108,00 162,00 194,40 518,40 

Fator de Risco Mensa! 0,0416o/o 0,0830% 0,7974% 3,4366% 5,4944% 0,3915% 

As variaveis acima serao definidas de acordo com a politica de credito 

da sociedade de tomenta mercantil, no sentido de classificar seus clientes par 

faixas de risco. 

Outro aspecto importante esta relacionado a ociosidade da carteira, pais 

o capital nao produtivo compoe custo, embora nao proporcione receita. 

3.12 GESTAO E ANALISE DE CREDITO 

3.12.1 Fun9a0 do credito 

Segundo Pereira (2006), a fun9ao do credito consiste em avaliar a 

capacidade de pagamento do tomador, visando a assegurar a reputa9ao e a 

solidez dos creditos adquiridos e garantir o retorno dos acionistas. 

As empresas precisam de recurso para atender suas necessidades de 

capital de giro e as factorings cumprem a fun9ao de supridoras desses 
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recursos. Nesta rela~ao, aparentemente simples, aparece o cn3dito, com o 

papel de avaliar a atividade do demandador de recursos, de identificar suas 

necessidades, de avaliar o risco de cn3dito e de subsidiar a decisao e a 

formaliza~ao da opera~ao. Efetivada a opera~ao, vern o acompanhamento e o 

gerenciamento da carteira de cn3dito. 

E precise que o credito seja integrado a factoring dentro de urn contexte 

estrategico, para que suas atribui~oes possam ser desempenhadas em sintonia 

com seus pianos superiores. lsto quer dizer tambem que tanto a estrutura 

quanta a equipe de profissionais devem estar preparadas para uma atua~ao 

compatrvel com o perfil da carteira de clientes e dos produtos da factoring. 

A compreensao do ciclo de neg6cio, de forma completa e harmOnica, e 

uma necessidade para os profissionais de desenvolvimento de produtos, de 

vendas, de credito e cobran~a. entre outras atividades. 

No contato continuo como cliente, o gerente de neg6cios pode observar 

diversos fatos e comportamentos que facilitem e orientem as decisoes e o 

acompanhamento do credito. Uma analise de credito bern elaborada consolida 

urn conjunto de informa~oes sabre o cliente, facilitando tambem a identifica~ao 

de produtos e servi~os que atendam com eficacia as necessidades desse 

cliente. 

De acordo com Pereira (2006), a qualidade da carteira de credito (de 

recebrveis) depende fundamentalmente de quatro fatores: (1) das poHticas de 

credito e de neg6cios da empresa-cliente ou da factoring, (2) da qualidade dos 

seus recursos humanos, (3) dos recursos materiais que possibilitem decisoes 

rapidas e seguras e (4) do gerenciamento eficaz da propria carteira. 

3.12.2 lntrodu~ao ao risco 

Os riscbs de credito de uma factoring podem ser classificados em ~uatro 

grupos: (i) risco do cliente, (ii) risco da opera~ao, (iii) risco de concentra~ao e 

(iv) risco de administra~ao do credito. 
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A Resolw;ao n°. 2.682 de 21-12-1999, do Banco Central do Brasil, 

determinou as escalas de classificac;ao de risco e fixou as respectivos 

percentuais de provisionamento para creditos de liquidac;ao duvidosa, entre 

outros assuntos tratados naquela norma. Esta resoluc;ao foi criada para 

instituic;oes financeiras, mas pode ser utilizada tambem para factorings, com o 

objetivo de ter referencia para identificar a chance de perda de uma 

determinada operac;ao e, dessa forma, orientar na precificac;ao da compra dos 

creditos. 

A principal classificac;ao sugerida pela revisao, tern como base as 

atrasos, em que as dias de atraso impoem automaticamente determinada 

classificac;ao de risco: 

Tabela 2 Classe de risco em func;ao do atraso 

Diasde Ate 14 De 15a De31 a De61 a De 91 a De 121 a De 151 a Acima de 
atraso dias 30 dias 60 dias 90 dias 120 dias 150 dias 180 dias 180 dias 

Classes de A B c D E F G H 
risco 

A Resoluc;ao acima visa a auxiliar na compreensao das escalas de risco 

(rating), onde do ponto de vista conceitual cumpre urn importante papel. 

3.12.3 Hist6rico e investigac;8o de credito 

Segundo Pereira (2006), a pontualidade do cliente no cumprimento de 

suas obrigac;oes e considerada urn fator relevante no seu conceito de credito. 

Ha casas em que clientes novas pagam com pontualidade para, 

gradativamente, irem almejando maiores limites de credito, havendo situac;oes 

em que, ap6s atingirem consideraveis volumes de debitos, desaparecem e nao 

pagam a credor. Entretanto, ha empresas que tern par habito pagar suas 

contas em cart6rio, objetivando maior folga em seu fluxo de caixa e, ao mesmo 

tempo, favorecem-se da reduc;ao dos encargos de mora, pais a fornecedor 

tende a cobrar a taxa de mercado pelos dias de atraso. 0 criteria de 

pagamento em cart6rio paden~ ter uma vida curta, pais as fornecedores 
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tenderao a ser mais restritivos ao credito se a empresa fizer uso freqOente 

desse expediente. 

Pode ocorrer de empresas-clientes enviarem para a factoring, apenas os 

tftulos dos sacados-devedores que costumam pagar em cart6rio, visando a 

evitar que os bancos venham a diminuir seus limites em func;ao da interfen9ncia 

que estes sacados geram na liquidez de sua carteira. Esta pratica dificulta a 

disponibilidade de recursos da factoring, pois seus creditos demoram mais para 

retornarem ao seu caixa, alem do sacado-devedor pagar apenas juros por 

atraso de 1% ao mes no cart6rio. 

A identificac;ao da pontualidade pode ser feita por meio dos registros que 

a empresa-cliente mantem no relacionamento comercial com seus 

fornecedores e demais instituic;oes de credito, bern como mediante o uso das 

chamadas informac;oes comerciais e bancarias. De acordo com Pereira {2006), 

em determinadas situac;oes, o mercado considera normal urn atraso, por 

exemplo, de ate 14 dias, nao pesando, portanto, tal tipo de atraso no conceito 

do cliente. Contudo, a freqoencia de atraso pode indicar urn processo de 

deteriorac;ao de saOde financeira do cliente. 

Pereira {2006), ainda cita que uma empresa em dificuldade financeira 

pode nao atrasar os pagamentos junto a todos os seus credores, mantendo-se 

pontual em relac;ao a alguns de seus fornecedores, especialmente aqueles de 

que haja maior dependencia para suprimento de materia-prima ou que servem 

como fontes de referencia para consulta dos credores. Contudo, a freqOencia 

de atraso pode indicar urn processo de deteriorac;ao da saude financeira do 

cliente. 

~ com base no conceito de dependencia, acima citado, que se forma o 

pilar que sustenta o credito da empresa-cliente junto a factoring. Porem, 

atualmente, com a forte concorrencia desta atividade, criam-se diversas opc;oes 

de credito, diminuindo cada vez mais a dependencia e o compromisso de 

manter o credito em determinada factoring. 
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Tao importante quanta a investiga~ao de credito do cedente, e a pratica 

de verifica~ao dos creditos cedidos, visando a assegurar nao s6 o seu Iastra 

comercial, como tambem, outros aspectos operacionais, buscando o aumento 

da probabilidade de liquida~ao dos titulos adquiridos. 

lgualmente, nao basta ter de fato Iastra comercial, para que sua 

liquida~ao seja efetuada. 

Para a verifica~ao do Iastra do credito e dos requisites operacionais, 

deve-se verificar: 

• Se o telefone do sacado, fornecido pelo cedente, para a 

confirma~ao da origem da duplicata, e de fato do sacado, sendo 

ideal busca-lo em listas telefonicas disponiveis na internet; 

• Se a pessoa com quem estamos verificando a duplicata e de fato 

do departamento de contas a pagar do sacado; 

• Se o sacado confirma a recep~ao da mercadoria e nao s6 o 

pedido feito pelo comprador da empresa ao cliente da factoring; 

• Se o sacado nao apresenta restri~oes para pagar para a factoring; 

• Se o endere~o de cobran~a esta correto e confere com o 

informado pelos servi~os de prote~ao ao credito; 

• Se o cargo da pessoa que confirmou e condizente com a 

confirma~ao; 

• Se a nota fiscal original esta acompanhando a duplicata. au pelo 

menos c6pia; 

• Se o canhoto de recebimento. au pelo menos o conhecimento de 

transporte esta acompanhando a nota; 

• Se a mercadoria au servi~o foi entregue de forma satisfat6ria; 

• Se existe contrato de fornecimento com clausula proibitiva a 
cessao de creditos; 

• Se a duplicata esta sem rasuras e as dados estao corretos; 

• Se as dados da nota fiscal conferem com a duplicata; 

• Se a duplicata esta devidamente assinada, endossada e 

avalizada; 
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• Se a nota fiscal esta preenchida corretamente; 

• Se o cedente possui limite disponfvel; 

• Se o sacado possui limite disponfvel; 

• A checagem deve ser feita por meio de urn "checking list". 

3.12.4 Central de risco do Bacen 

A Central de Risco do BACEN (Banco Central do Brasil) e, atualmente, 

uma das mais importantes fontes de informa~ao para os pr6prios bancos. Cada 

banco fornece ao BACEN a rela~ao das opera~oes de seus clientes pessoas 

ffsicas e jurfdicas. Por sua vez, o BACEN agrupa as informa~oes recebidas 

pelo CPF (as pessoas ffsicas) ou CNPJ (as pessoas juridicas) e obtem a soma 

do conjunto dos compromissos diretos (emprestimos, financiamentos, leasing e 

outras opera~oes) e indiretos (avais, por exemplo) de cada tomador e/ou 

garantidor em todo o sistema financeiro. 

As sociedades de fomento mercantil, por nao se tratarem de institui~oes 

financeiras, nao podem participar do compartilhamento de informa~oes da 

Central de Risco do BACEN. lsto possibilita que uma empresa-cliente, que nao 

tenha credito em institui~oes financeiras participantes da central, em fun~ao do 

seu endividamento, venha a usufruir do credito de factoring. 

Cabe destacar que diversas tentativas da ANFAC (Associa~ao Nacional 

das Factorings) de criar uma central de risco para as factoring nao obtiveram 

sucesso, principalmente em fun~ao da falta de uniformidade de normas e 

procedimentos das empresas do setor. 

Outra dificuldade em se compartilhar informa~oes entre empresas de 

factoring, esta li9ada a utiliza~ao de consultas de empresas-clientes com o fim 

de prospec~ao, a partir do momento da "descoberta" de que determinada 

empresa tern opera~oes em aberto. 
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3.12.5 Capacidade administrativa 

A capacidade refere-se a habilidade de um individuo gerir estrategica e 

operacionalmente os neg6cios da empresa. A visao estrategica, o potencial de 

administrac;ao, produc;ao e comercializac;ao da empresa faz parte da analise da 

capacidade, que pode canter certa subjetividade e nem sempre e facil de ser 

avaliada. 

Quanta a habilidade administrativa ou tecnica do pessoal, a disposic;ao 

da empresa, pode ser feita uma analise de curricula de seus s6cios ou 

administradores, visando a identificar se sao conhecedores do ramo em que 

atuam e das atribuic;oes de tecnologia utilizadas. 

Pereira (2006) ressalta que, em determinadas situac;oes, mesmo uma 

empresa nova pode contar com pessoal possuidor de experiencia especifica 

trazida de outras empresas. Constata-se, em geral, que as empresas mais 

tradicionais tendem a possuir um quadro de dirigentes com maior experiencia 

no mercado e no ramo em que atuam. Ao mesmo tempo, a globaliza<;ao da 

economia, a melhoria continua dos processes de produc;ao, os ganhos de 

escala, a evoluc;ao da tecnologia de informac;ao, bern como a eficiencia dos 

meios de transporte e armazenamento, possibilitam rapidas mudanc;as no 

desempenho e na solidez das empresas. 

No Brasil, e significative o volume de pequenas e medias empresas, 

fundadas por tecnicos, ex-funcionarios de industrias, eximios conhecedores 

dos processes ligados a produc;ao, porem, pouco conhecedores dos processes 

de gestao administrativa e financeira. lsso geralmente propicia um inicio 

promissor e, no decorrer dos meses ou anos, faz com que o empresario 

diminua seu foco na produc;ao e concentre-se nas rotinas administrativas e 

financeiras, tornando-se deficiente nas duas areas que tern impacto direto no 

sucesso da organizac;ao. Os servic;os da factoring visam a suprir esta 

necessidade, de forma que o empresario centralize seus esforc;os na produc;ao 

e nas vendas. 
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Segundo Silva (2004), e determinante para a empresa de factoring, 

conhecer a fundo o cedente, seus s6cios, procuradores, garantidores, e 

principalmente, sua capacidade gerencial e administrativa. 

De uma maneira geral, quanta maior o grau de expenencia e de 

forma~ao dos dirigentes do cedente, maiores as chances de sucesso da 

empresa e, consequentemente, menor o risco de credito. 

A empresa de informa~ao de credito Dun & Bradstreet 1 realizou estudo 

em que foi verificado que as principais causas para a fah~ncia de empresas 

sao: 

• incompetencia administrativa: 45,6% 

• inexperiencia administrativa: 42,8% 

• fraudes e/ou negligencia: 1,5% 

• outros fatores: 10,1% 

Empresas familiares geralmente apresentam maior risco, em razao de 

disputas societarias, sucessao e da ausencia de administra~ao profissional. 

3.12.6 Capital 

0 capital esta relacionado a situa~ao econOmico-financeira da empresa, 

no que diz respeito a seus bens e recursos disponfveis para saldar seus 

debitos, sendo medido por meio de analise de Indices financeiros. 

Pela analise dos demonstratives contabeis, obtem-se informa~oes 

valiosas sobre o desempenho e a solidez de determinada empresa, 

constituindo-se numa eficiente ferramenta para o gestor de credito. 

1 extraido da p.66 do livre de Santos, Jose Odalio, Analise de Credito - Empresas e 
Pessoas Fisicas - Editora Atlas. 
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3.12. 7 Conglomerado 

0 conglomerado refere-se a analise nao apenas de uma empresa 

especifica, que esteja pleiteando urn credito, pois leva em considera<;ao o 

conjunto de empresas controladas por uma familia ou por urn grupo de 

pessoas. E preciso ter uma visao global (do conjunto), para se saber qual o 

risco que esse conjunto representa e quais transa<;oes existentes entre as 

empresas o integram. 

Podem-se encontrar situa<;oes de empresas que se apresentam com 

aparencia aceitavel para credito e que fazem parte de urn conjunto de 

empresas em fase de deteriora<;ao financeira. A tomada de recursos no 

mercado financeiro por uma empresa e o repasse interno desses recursos para 

outras empresas do grupo pode ser uma pratica que acarreta perigo para os 

credo res. 

Na atividade de fomento mercantil, constata-se a inten<;ao de empresas 

negociarem compra ou venda de produtos com coligadas, contribuindo com a 

eleva<;ao do risco nas opera<;oes de credito. Em alguns casos, ocorre ainda a 

simula<;ao de neg6cios entre empresas coligadas, visando a nao envolver 

nome de terceiros em escandalos economico-financeiros. 

Uma empresa coligada podera vir a ter dificuldades financeiras, por 

auxiliar outra empresa do grupo, principalmente se sua atividade nao gerar 

margem suficiente para financiar este desembolso. 

Outro fato importante que precisa ser investigado esta relacionado a 
cria<;ao de nova empresa, com o intuito de omitir a situa<;ao problematica da 

empresa pre-existente e apresentar urn novo Cadastro Nacional de Pessoa 

Juridica - CNPJ, sem problemas de dividas vencidas e demais desabonos 

cadastrais. Porem, se os erros nao forem corrigidos, acaba sendo apenas uma 

questao de tempo para que se repitam os insucessos. 
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3.12.8 Colateral 

0 colateral refere-se a capacidade da empresa-cliente oferecer garantias 

complementares. A garantia e uma especie de seguranc;a adicional e, em 

alguns casos, a concessao de credito precisa dela para compensar as 

fraquezas decorrentes dos outros fatores de risco. Uma empresa com 

excelente classificac;ao de credito, provavelmente, nao estara disposta a 

oferecer garantias em operac;oes de curto prazo, podendo ocorrer o contrario, 

ou seja, a empresa solicitar o cadastre e as demonstrac;oes financeiras da 

instituic;ao de credito para avaliar se esta e s61ida o suficiente para merecer sua 

aplicac;ao. 

No outro extrema, existem empresas cuja situac;ao de credito e tao ruim, 

que a garantia nao e suficiente para justificar a decisao de concessao de 

credito. Este principia e muito importante para o sucesso da sociedade de 

fomento mercantil, uma vez que nao eo objetivo imobilizar recursos, tendo que 

executar as garantias de empresas inadimplentes. 

De acordo com Pereira (2006), o processo de analise, decisao e 

administrac;ao de credito segue uma sequencia 16gica. Dentre as etapas 

principais, destacam-se: (a) analise de credito, (b) caracteristicas da operac;ao, 

(c) expectativa da capacidade de pagamento, e (d) definic;ao das garantias. 

As garantias classificam-se em: reais e pessoais. A garantia real confere 

ao credor urn direito especial de garantia sobre uma coisa ou uma 

universalidade de coisas, destacando-se de seu patrimonio para garantir o 

cumprimento da obrigac;ao. Hipoteca, Penhor (e Cauc;ao), Anticrese e 

Alienac;ao Fiduciaria sao possiveis garantias reais. No caso de garantias 

pessoais, o credor conta com a promessa de pagamento e com a garantia 

comum que o patrimonio atual e futuro de devedor ( ou garantidor) possa I he 

proporcionar. 0 aval e fianc;a sao garantias pessoais. 

Mesmo que a empresa-cliente e seus garantidores nao apresentem 

garantias, no momenta da operac;ao, cabe a factoring manter urn cadastre 
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atualizado do patrimonio das partes envolvidas, visando a, numa eventualidade, 

garantir judicialmente seus direitos em rela9ao a solvencia do credito cedido. 

3.13 POLiTICA DE CREDITO 

Segundo Pereira (2006), politicas, em administra9ao de empresas, sao 

instrumentos que determinam padroes de decisao para resolu9oes de 

problemas semelhantes. Determinado problema que surge ocasionalmente 

pode exigir uma tomada de decisao singular, segundo suas peculiaridades, nao 

sendo possfvel estabelecerem-se polfticas. Quando, entretanto, tratar-se de 

fatos repetitivos, recomenda-se a ado~o de uma polftica de resolu9ao. 

A polftica de credito e tambem chamada por alguns autores de "padroes 

de credito", sendo seu objetivo basico a orienta9ao nas decisoes de credito, em 

face dos objetivos desejados e estabelecidos. Pode-se dizer que a polftica de 

credito: 

a) e um guia para a decisao de credito, porem nao e a decisao; 

b) rege a concessao de credito, porem nao concede o credito; 

c) orienta a concessao de credito, para o objetivo desejado, mas nao e 

objetivo em si. 

A polftica de credito esta relacionada, diretamente, com as aplica9oes de 

recursos de natureza operacional e pode envolver expressivos volumes de 

investimento. 

Pela sua importancia, a polftica de credito devera estar reservada aos 

escaloes hierarquicos mais altos. Normal mente, ha urn "Comite de Credito", 

que e uma especie de 6rgao colegiado, que responde pelas decisoes de 

credito. 

As sociedades de fomento mercantil tern tido dificuldades em rela9ao a 
concorrencia do setor com empresas despreparadas principalmente no que diz 

respeito a concessao de credito. 
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Assim como os bancos, tende-se a ter criterios rigorosos na concessao 

de credito, pois o prejuizo decorrente do nao-recebimento de uma operac;ao de 

credito representa a perda do montante emprestado. 

0 grau de risco que a empresa resolve incorrer e determinado pela 

politica de credito. Esse risco por sua vez, vai determinar o fator medio de 

operac;ao e das perdas a serem incorridas. 

Quando se define uma politica de credito, nao se pode deixar de levar 

em considerac;ao as caracterlsticas operacionais da empresa. Assim, uma 

empresa com capital ocioso e com baixo custo variavel pode executar uma 

poHtica de credito mais liberal, o que mantem em nlveis mais alto o risco da 

carteira de contas a receber. Por outro lado, se a situac;ao da empresa for de 

capacidade limitada de capital ou perto dele e baixa rentabilidade, a estrategia 

para o credito deve ser de restric;ao. 

PoHtica de credito mais liberal traz ganhos com aumento do volume de 

operac;oes, lucros maiores com aumento de escala, mas, via de regra, maiores 

perdas geradas por inadimplencia dos clientes, reduzindo a lucratividade ao 

inves de aumenta-la. Os graficos a seguir demonstram os conceitos 

demonstrados: 
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Tabela 3 Correla9ao de variaveis de credito 
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0 monitoramento da contas a receber e fundamental para a boa saude 

financeira de uma empresa. 0 acompanhamento deve ser constante, de forma 

a detectar quaisquer varia9oes negativas e permitir a tomada imediata de 

medidas corretivas. 

Existem duas formas basicas para acompanhamento das contas a 

receber: 

1. Prazo Medio de Recebimento - PMR 

0 prazo medio mede o tempo decorrido entre a venda e o recebimento 

do cliente. E calculado da seguinte forma: 

PMR = Contas a Receber X 360 

Vendas 
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0 calculo do prazo media de recebimento como indicador de centrale e 

acompanhamento da cobran9a somente faz sentido quando se compra o valor 

calculado com prazo media de vendas da empresa. 

Assim uma empresa com um prazo media de recebimento de quarenta e 

cinco dias e um prazo media de vendas de trinta dias, estara carregando, na 

media, um atraso de quinze dias. 

2. Envelhecimento das contas a receber 

Atraves do Aging, sao classificadas as duplicatas a receber de acordo 

com as prazos de emissao e vencimento definidos, separando as titulos mais 

antigos dos mais recentes. 

A informayao fornecida quando comparada com as termos de vendas 

(prazo media de vendas) fornece uma informayao clara e de facilleitura sabre 

o volume de titulos em atraso bern como as prazos de atraso. 

lmportante: as metodos acima podem apresentar algumas distoryoes, 

para empresas que apresentam vendas sazonais au estejam em fase de 

crescimento (nesse caso somente o periodo media de recebimento ficara 

distorcido). 

Aumentos observados nesses indicadores nao significam, 

necessariamente, que devam ser alteradas as politicas de credito, mas sim que 

analises adicionais devem ser realizadas. 

MIX DE CARTEIRA 

Uma empresa de factoring deve possuir uma carteira compativel com a 

politica de risco e rentabilidade da empresa, au seja, quanta maier o risco 

inerente, maier o fator aplicado. 

Nesse sentido, elaborou-se o diagrama a seguir para definir distribui9ao 

de RISCOS, FA TORe LUCRO. 

58 



Alto 

Baixo 
Media no 

Figura 1 Riscos, fator e lucro 

a) Empresas de alto risco requerem custos de acompanhamento mais 

elevados, tais como: acompanhamento da atividade por consultoria 

permanente, com aplica9ao de programas de gestao de neg6cio com fomento 

a materia-prima. 

Riscos maiores - dificuldade para recuperar o valor do adiantamento de 

fomento a produ~o e resistencia dos s6cios em aceitarem a consultoria. 

Retorno - Maior taxa aplicada, inclusive com fator de consultoria tecnica, 

assim como, criar a dependencia do cliente nesse modelo, eliminando a 

concorrencia. 

b) Empresas de risco mediano: requerem acompanhamento efetivo, 

basicamente realizado por verifica9ao de bureau de credito (Serasa, SCI), 

assim como, por verifica~o de desempenho das duplicatas. 

Riscos medianos - Principal risco se da por falta de capacidade de 

recompra, nos casos de avaria de transporte e devolu9oes de mercadorias. 
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Retomos medianos - Empresas expostas a livre concorrencia de 

mercado fazem pressao por taxa, tern oferta de capital , inclusive bancaria. 

c) Empresas de baixo risco: estas empresas normalmente estao 

vinculadas a grupo econOmico, quando a factoring pratica seu contrato com o 

sacado e nao no cedente. Esta modalidade esta calcada na confianya da 

factoring com seu sacado, tendo pouca influencia o cedente. 

Riscos baixos - Basicamente nao ha perdas, apenas em casas 

excepcionais se registra algum tipo de prejulzo nessas empresas e tambem os 

custos com bureau de credito e pessoal de verificayao sao eliminados. 

Retorno baixo - Essas empresas exigem taxas compatrveis com as que 

ela pr6pria toma em instituiyao financeira, assim como, possuem alta influencia 

da concorrencia, portanto forte pressao por taxas. 

FA10R UCO/CUS10S 

4,0 a 

3,5 

3,0 

2,5 

2,0 

1,5 

RECO LUCRO 

Figura 2 Modele de composiyao de carteira 

A composiyao ideal da carteira encontra-se dentro nos pontes a, b e c, 

do grafico acima. 
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0 grande desafio e criar politicas comerciais que atendam a todos os 

niches da carteira ideal. 

3.13.1 Defini<;ao estrategica de atua<;ao 

A factoring, em sua defini<;ao estrategica, precisa avaliar e definir 

diversos aspectos, como atua<;ao no atacado ou no varejo, ou as duas coisas. 

Este tipo de defini<;ao, aparentemente simples, implica diferen<;as 

substanciais tanto em nfvel forma<;ao de equipe de profissionais, como de 

estrutura financeira. 

Se optar-se por trabalhar com varejo, e necessaria adequar sua analise 

de credito, forma operacional, estrutura de logistica e de pessoal. No caso de 

se optar por atua<;ao no atacado, a estrutura precisara de maior nivel tecnico, 

principalmente no que diz respeito a credito, uma vez que a concentra<;ao de 

volume operado em urn cliente sera maior. 

0 perfil de varejista ou de atacadista tern tra<;os de diferencia<;ao 

significativos, conforme se pode observar no quadro abaixo. 

Quadro 1 Perfil da factoring: atacadista x varejista 

Caracteri sticas Varejo Atacado 

Tipo de Cliente Medias e pequenas empresas Grande empresa 

Quantidade de operayaes Grande numero Pequeno numero 

Valores das operat;:oes Pequenos Valores Grandes Valores 

Fidelidade do cliente Maior fidelidade Menor fidelidade 

Taxas de juros Quase nao negocia Negocia sempre 

Produtos demandados Produtos padronizados Operayaes estruturadas 

Processo de Credito Simples e padronizado Complexo 

3.13.2 Estrutura organizacional da factoring 

A estrutura tern como finalidade a operacionaliza<;ao das estrategias 

definidas, as quais, por sua vez, decorrem das oportunidades oferecidas pelo 

mercado. Pensando na estrutura de credito, nao parece haver duvida de que 

ela devera ser ajustada a realidade operacional de cada factoring. 
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As estruturas levarao em considera<;ao fatores como: 

a) Aptidoes e cultura. De acordo com o perfil estrategico da factoring, 

haveni necessidade de urn tipo de profissional com cultura e aptidoes 

desenvolvidas para o desempenho das tarefas esperadas. 

b) Recursos financeiros. Os recursos financeiros constituem uma das 

condi<;oes fundamentais para par em pratica as decisoes estrategicas da 

factoring. Para ser voltada ao atacado, sera necessaria ter recursos 

suficientes para atender a demanda de grandes tomadores de recursos. 

c) Recursos humanos. Esta e a outra area de extrema sensibilidade. Para 

cada perfil de cliente, e-necessario urn tipo de profissional preparado. 0 

gerente de contas que atende uma pequena empresa seguramente tera 

urn perfil diferente do executive de neg6cio que visitara uma grande 

empresa, reunindo-se com seu presidente ou com o vice-presidente 

financeiro. 0 analista de credito atuante em uma factoring de varejo 

podera nao ter o perfil, o conhecimento, a postura e a habilidade para 

desenvolver uma analise para a realiza<;ao de urn grande neg6cio, sem 

antes passar par urn processo de treinamento com essa finalidade. Em 

qualquer hip6tese, uma empresa s6 tera qualidade em seus produtos, 

servi<;os e atendimento, se tiver qualidade humana. Os produtos e 

servi<;os, bern como os recursos tecnol6gicos, podem ser muito 

parecidos de uma factoring para outra. 0 diferencial normalmente esta 

nas pessoas. 

d) Recursos Tecnol6gicos. Esse tipo de recurso passa a ser urn 

diferencial competitive na medida em que a factoring possa oferecer 

alga mais para facilitar a vida dos seus clientes. Mesmo a informatica 

sendo uma condi<;ao quase de sobrevivencia para o mundo dos 

neg6cios, em muitas factorings, os sistema nao possuem bam nivel de 

intera<;ao com os clientes. 

e) Politicas e normas. As politicas e normas em geral deverao estar 

ajustadas as condi<;oes operacionais da factoring. 0 tipo de analise, a 

amplitude da analise, o valor das opera<;oes eo processo de delega<;ao 
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de poder (ah;adas de decisao) deverao ser implementadas para atender 

as necessidades da organiza<;ao. 

3.13.3 Limites de cn3dito 

A decisao de credito pode ser restrita a analise de uma proposta 

especifica para atender a uma necessidade de um cliente, ou pode ser mais 

abrangente, fixando-se um limite para atendimento ao cliente em diversos 

produtos e por um prazo determinado. 

A principal vantagem criada na defini<;ao de limites e a fixa<;ao de limites 

maximos que serao concedidos em fun<;ao do tamanho da carteira de creditos 

da factoring. visando a atender os requisitos de concentra<;ao de cedentes e 

sacados. 

Segundo Pereira (2006), a sistematica de trabalhar com limites requer 

uma analise mais completa e possibilita maior agilidade nas decisoes. Na 

analise caso a caso, cada vez que o cliente precisa de uma opera<;ao, a 

factoring analisa cada proposta e toma a decisao na al<;ada competente. No 

criteria de limite de credito, uma vez fixado o chamado limite rotativo, as 

opera<;oes poderao ser feitas com maior rapidez e sem depender de nova 

analise, desde que estejam enquadradas nas condi<;oes pre-definidas (limite de 

sacado, credito do sacado, percentual de opera<;oes com mercadorias 

entregues em rela<;ao ao limite tornado, documenta<;ao em dia, etc.). 

Alem da defini<;ao de limites de credito, Silva (2004) cita a importancia 

de definir os seguintes fatores: 

• tipos de riscos aceitaveis; 

• pulveriza<;ao da carteira em setores previamente escolhidos; 

• setores impedidos de operar; 

• pulveriza<;ao da carteira em cedentes; 

• pulverizac;ao em sacados; 

• premissas operacionais; 

• fonte de informa<;ao; 
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• garantias; 

• outros impedimentos. 

A pulverizac;ao da carteira e tao importante na gestae de risco de credito, 

que ate o Conselho Monetario Nacional, por exemplo, por meio da Resoluc;ao 

no 1.550, de 1998, determinou que OS bancos nao podem aplicar mais do que 

30% do patrimOnio lfquido ajustado, em urn unico cliente e que o conjunto dos 

1 0 maiores clientes da instituic;ao, nao podem representar mais do que 30% 

das operac;oes de credito do banco. 

Numa empresa de factoring, a pulverizac;ao faz com que se abra urn 

"leque" de titulos de credito, que mantem saudavel e Hquida a carteira de ativos, 

alem de evitar forte dependencia da conta de urn determinado cedente. 

Outra pratica aconselhavel e a de nao concentrar mais do que 20% da 

carteira em urn mesmo setor da economia, ou ate mesmo restringir as 

operac;oes com determinados setores tides como problematicos. 

Operar com cedentes que tomam credito para financiar problemas de 

gestae, de caixa ou para "apagar incendios", pode tornar o processo creditfcio 

extremamente problematico. Este tipo de cedente apresenta forte tendencia de 

simular neg6cios e operac;oes, desvirtuando a operac;ao e acentuando 

substancialmente o risco. 

Algumas lin has defendem a possibilidade de se adquirir 1 00% do 

faturamento do cedente. Mas, ao comprar todo o faturamento do contratante, o 

risco assumido e altfssimo, pais em caso de inadimplemento, altos volumes em 

relac;ao ao porte financeiro do cliente, podem comprometer a recompra dos 

trtulos, na melhor das hip6teses. 

Silva (2004) defende que a empresa de fomento nao deve adquirir mais 

do que 1/3 do faturamento do cliente, podendo, em alguns casas, chegar em 

50%, desde ~ue previsto na poHtica de cr~dito. 
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Geralmente, os melhores cedentes do mercado operam com o sistema 

bancario, que, em razao de terem limites praticamente inesgotaveis, 

conseguem oferecer prec;os melhores que os das factorings. 

Sendo assim, ao se concentrar a analise no risco sacado, e posslvel 

operar com cedentes nao muito saudaveis, porem que tern como clientes 

sacados, empresas s61idas. 

Todavia, esta regra nao se aplica a cedentes que sacam cambiais 

simuladas e sem lastro comercial, pratica que, algumas, e diflcil de ser 

detectada, nao podendo ser negligenciados os procedimentos de seguranc;a 

que envolve o neg6cio, como uma adequada e rigorosas verificac;ao dos trtulos, 

antes da realizac;ao da operac;ao. 

A boa qualidade dos sacados traz uma sensac;ao de conforto em relac;ao 

a operac;ao. Porem, deve-se ser minucioso na analise do carater do cedente, 

da solvencia do sacado, assim como, na formalizac;ao da transac;ao. Uma 

empresa tradicional figurando como sacado pode ser uma grande armadilha 

para a factoring, se o titulo nao possuir lastro. 

E aconselhavel que urn sacado, salvo casos especiais, nao responda 

por mais de 2% por cento da carteira de uma factoring. 

3.13.4 Composic;ao de formalizac;ao dos processos 

As normas de credito devem definir quais documentos compoem urn 

processo de credito. Pode-se citar alguns exemplos: 

• 0 contrato social e as alterac;oes contratuais sao utilizados para 

se conhecer quem sao os s6cios da empresa, qual a participac;ao 

no capital social, quais os poderes e ha quanto tempo estao 

envolvidos, entre outras informac;oes relevantes. 

• A ficha cadastral da pessoa jurldica e as fichas cadastrais das 

pessoas ffsicas dos s6cios fornecem diversas informac;oes 

relevantes para a decisao de credito. 
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• A ficha de informayoes basicas do cliente, e uma especie de 

sofisticayao da ficha cada~tral, com melhor aparencia e, 

preferivelmente com maier qualidade no preenchimento. 

• As demonstrayoes financeiras, assinadas pelos responsaveis 

pela empresa e pelo contador. 

• Outras informayoes complementares de carcUer financeiro. 

• As planilhas de analise e demais relat6rios com indicadores 

financeiros, evoluyao do patrimonio lfquido, fluxo de caixa e NCG 

- Necessidade de Capital de Giro, por exemplo. 

• 0 relat6rio de analise de credito, que consolida as informayoes 

para subsidiarem a decisao de credito. 

• 0 relat6rio de visita, especialmente quando acrescentar algo que 

nao esteja nos outros documentos. 

• A pesquisa de restriyoes sabre o cliente e as partes relacionadas, 

como empresas que compoem o conglomerado, diretores e 

s6cios, por exemplo. 

• A proposta de operayoes, caracterizando o neg6cio que esta 

sendo proposto, bern como informando as operayoes e o 

relacionamento ja existentes. 

Muitas destas informayoes podem e devem ser gerenciadas de forma 

integrada, devendo estar disponiveis por meio magnetico. Entretando, nao se 

deve esquecer que os documentos competentes sao importantes para 

comprovayoes de ordem legal e devem estar disponiveis para os devidos usos 

quando necessaria. Nao e suficiente possuir dados das demonstrayoes 

financeiras; e necessaria que as mesmas contenham as assinaturas dos 

responsaveis pela empresa e do Contador, com numero de inscriyao no CRC -

Conselho Regional de Contabilidade. 

Na parte relativa a formalizayao, as factorings tern deixado muito a 

desejar, muitas tern prejuizos por desatenyao no cumprimento de determinadas 

formalidades legais e descuidos como falta de assinatura em contratos, aditivos 

e por nao terem c6pias de documentos como notas fiscais e comprovantes de 
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entrega, bern como notificac;oes de cessao de titulos de credito. Uma 

formalizac;ao inadequada pode significar a inexigibilidade de uma operac;ao, 

tanto junto ao sacado, quanta aos cedentes ou devedores solidarios. 

Os criterios para formalizac;ao deverao estar definidos junto as normas 

de credito da empresa de fomento, especificando quais serao os documentos 

necessaries para a liberac;ao das operac;oes de fomento. 

Basicamente na formalizac;ao do contrato principal, deve-se: 

• especificar a responsabilidade do contrato de fomento mercantil; 

• estipular garantias; 

• verificar assinaturas dos representantes legais; 

• conferir se quem esta assinando tern poderes para tal; 

• colher assinatura dos s6cios como devedores solidarios; 

• colher a autorizac;ao e/ou procurac;ao dos conjuges dos 

garantidores para prestar garantias pessoais e/ou reais em todas 

as operac;oes realizadas com a factoring. 

• colher a assinatura de duas testemunhas; 

• reconhecer as firmas; 

• registrar os contratos. 

Ja na formalizac;ao das operac;oes do termo aditivo, deve-se: 

• reforc;ar o termo de responsabilidade do cedente quanta ao 

regresso; 

• colher e verificar a assinatura dos representantes legais; 

• colher e verificar a assinatura dos garantidores; 

• colher assinatura de duas testemunhas; 

• coletar via original da nota fiscal e canhoto e entrega, ou no 

mfnimo, c6pias reprograficas; 

• notificar os sacados, da cessao efetuada (art. 290 NCC); entre 

outros. 
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Ainda cabe ressaltar que os documentos e os procedimentos de 

verificac;:ao acima sao exigidos pelo COAF - Conselho de Controle de 

Atividades Financeiras, visando a evitar a lavagem de dinheiro e a sonegac;:ao 

de impastos. 

3.13.5 Administrac;:ao e controle do credito 

A evoluc;:ao da tecnologia no campo da informatica trouxe grande 

facilidade para a administrac;:ao e para o controle de credito. 

Os sistemas de informac;:ao tern condic;:oes de travar muitas operac;:oes 

cujos processes nao estejam de acordo com as normas da factoring, bern 

como podem gerar relac;:oes de excec;:ao para atuac;:ao de auditoria ou de outra 

area responsavel pelo controle e pelo acompanhamento do credito. 

A Politica de Credito e que vai definir os criterios de classificac;:ao de 

risco, as formas de acompanhamento e revisao de credito, as alc;:adas de 

decisao para transferencias de operac;:oes para provisao de perdas, entre 

outros fatores relevantes. 

Atenc;:ao deve ser dada aos alertas de risco, ou bandeiras vermelhas, 

que compreendem fatores que evidenciam a deteriorizac;:ao financeira ou 

problemas que podem comprometer a liquidac;:ao dos creditos adquiridos. 

De acordo com Silva (2004), seguem os exemplos de "red flags", 

relatives ao cedente: 

• problemas anteriores (falencias, concordatas, litigios); 

• figurac;:ao como parte em ac;:ao criminal; 

• figurac;:ao como parte em ac;:oes declarat6rias, anulat6rias ou 

revisionais; 

• discrepancia em informac;:oes; 

• falta de sinceridade no relacionamento; 

• problemas relatives ao carater; 

• pressa nas operac;:oes; 
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• nivel excessive de gastos; 

• padrao de vida dos s6cios elevado ou nao compativel;. 

• problemas relatives a competencia administrativa; 

• falta de experiencia no neg6cio; 

• empresa em nome de terceiros; 

• empresa nova; 

• vendas concentradas; 

• vendas a cn§dito mal efetuadas; 

• aumento nas consultas de credito; 

• movimento fisico, nao condiz com movimento declarado; 

• excessiva dependencia de terceiros; 

• apontamentos negatives; 

• mercado recusando operar a credito; 

• procura por credito, em muitas empresas de fomento; 

• violac;ao de clausulas contratuais; 

• aumento no valor medio dos titulos; 

• recompra em demasia; 

• aumento no indice de recompras; 

• aceitac;ao de fatores elevados. 

Outro aspecto importante e que, para manter-se competitiva no mercado, 

a factoring acaba realizando operac;oes tendo o conhecimento que, na maioria 

das operac;oes, existe o pedido de compra por parte do sacado, porem as 

mercadorias solicitadas ainda nao estao em condic;oes de serem entregues no 

ato a operac;ao. A tendenci.a e que quanto maior a dificuldade financeira do 

cedente, maior seja incidencia do envio de titulo de operac;oes nao 

performadas, muita vezes para as quais nao foi efetuada sequer a compra da 

materia-prima necessaria para a confecc;ao do produto vendido, ou do servic;o a 

ser prestado. 

Alem do envio de operac;oes nao performadas, pode acontecer a cessao 

de credito para mais de um cessionario, que compreende a venda de duplicata 
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de urn mesmo credito para diversas empresas de factoring ou bancos. Nestes 

casas, o sacado recebe mais de uma cobran9a da mesma nota fiscal faturada 

e na melhor das hip6teses deposita o valor em juizo e a factoring que melhor 

estiver munida de documentos, notas fiscais, comprovantes de entrega e prova 

de notifica9ao por AR da cessao do credito acaba recebendo o valor em 

questao. 

Dentre as opera9oes de credito que devem ser evitadas por factorings 

esta o envio de titulos sacados contra representantes comerciais, franquias, ou 

seja, vendedores dos produtos comercializados pela cedente, que muitas 

vezes nao tern o compromisso e nem a capacidade de adquirir produtos e 

revende-los aos clientes da cedente. Este tipo de pratica geralmente e 

descoberto por meio de busca aos representantes da cedente nas cidades e 

estados por ela atendida, publica9oes em sites, listas telefonicas, conselhos 

regionais de representantes e publica9oes sabre franquias. 

3.13.6 0 profissional e a estrutura de credito 

Os funcionarios de uma organiza9ao cumprem importante papel no 

atingimento dos objetivos definidos em seu plano estrategico. A medida que o 

funcionario evolui na escala hierarquica da empresa, maior a percep9ao 

estrategica necessaria. Ja a operacionaliza9ao dos objetivos estrategicos 

requer urn conhecimento tecnico e algumas habilidades especificas dos 

profissionais que atuam na avalia9ao de risco e na realiza9ao de neg6cios com 

clientes. 

A fun9ao de credito envolve o aspecto da negocia9ao e do 

relacionamento com o cliente e a analise do risco decorrente do proprio 

neg6cio. Com o objetivo de comparar esses dois perfis, Pereira (2006} 

transcreve, com algumas adapta9oes, as descri9oes dos cargos relatives as 

fun9oes de urn Gerente de Neg6cios e de urn Gerente de Credito. Para isso, 

Pereira (2006} agrupa os itens em quatro blocos: (i) resumo de cargo, (ii} 

desafios, (iii} responsabilidades principais e (iv} conhecimentos necessaries. 

Veja-se: 
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Ouadro 2 Resumo de cargos 

Gerente de Neg6cios 
Resumo do Cargo 

Responsavel por: 

• contatar empresas ja clientes e buscar 
novos clientes no perfil da factoring; 

• propor aprova~;ao e manuten~o de 
linhas de credito e realiza~;ao de 
neg6cios; 

• dar assistencia a diretoria com rela~o a 
determina~;ao de polfticas operacionais, 
visando ao cumprimento das metas 
estabelecidas. 

Gerente de Credito 
Resumo do Cargo 

Responsavel por: 

• coordenar as atividades de credito e 
cadastro; 

• desenvolver e observar estudos da 
situa~o economico-financeira das 
empresas, visando a concessao de 
creditos dentro de polfticas emanadas 
pela diretoria estrategica. 

Quadro 3 Desafios para os ocupantes dos cargos 

Gerente de Neg6cios 
Desafios do Cargo 

• Buscar permanente atualizagao de novos 
produtos e servigos voltados ao fomento 
mercantil. 

• Bus car informa~;oas estrategicas no 
mercado concorrente. 

• Maximizar a rentabilidade da carteira e 
criar novas oportunidades de neg6cios. 

Quadro 4 Responsabilidades principais 

Gerente de Neg6cios 

Responsavel por: 

• Assegurar a maxima rentabilidade das 
opera~;oes com clientes, por meio da 
utiliza~o de tecnicas especfficas de 
opera~;oes. 

• Assegurar a constante atualizagao das 
informa~;oes dos clientes, por meio de 
contatos freqOentes com eles. 

• Assegurar a manuten~o de limites de 
credito ativos, mediante 0 fornecimento, 
a tim de possibilitar a elabora~o de 
propostas de credito. 

• Contribuir para o processo decis6rio, 
subsidiando informa~;6es a alta 
administra~;ao da factoring. 

• Contribuir para a perfeita administra~;ao 
da respectiva area de trabalho, 

Gerente de Credito 
Desafios do Cargo 

• Buscar adequado estudo economico-
financeiro das empresas clientes, 
visando a compra de creditos, sempre 
minimizando os riscos. 

• Buscar constantemente o relacionamento 
com empresas e no mercado, 
objetivando obter informa~;6es adicionais 
importantes e necessarias a formula~;ao 
de pareceres tecnicos. 

Gerente de Credito 

Responsive! por: 

• Assegurar as analises de credito das 
empresas clientes, por meio de uma 
polftica adequada a minimizagao do risco 
das operayoes de credito. 

• Elaborar relat6rios de credito de clientes, 
visando a aprovagao de limites 
operacionais. 

• Elaborar a analises de credito de 
clientes, analisando a situa~;ao 
economico-financeira e verificando a 
viabilidade das operag6es propostas. 

• Elaborar relat6rios, registrando suas 
recomendacOes e opiniOes, para 
contribuir para o processo decis6rio. 

• Orientar analistas na emissao dos 
relat6rios de credito, mediante 
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fornecendo informar;Qes das condir;(ies 
de mercado. 

• Contribuir para a elaborac;:ao de relat6rios 
gerenciais, mediante o fornecimento de 
informac;:c5es adequadas. 

• Contribuir para o alcance das metas 
quantitativas e qualitativas para o 
departamento. 

Quadro 5 Conhecimentos necessaries 

Gerente de Nea6cios 
Conhecimentos necessarios 

• Recomenda-se experiencia de 6 a 10 
a nos. 

• Curse superior em administrac;:iio de 
empresas, ciencias contabeis ou 
economia. 

• Experiencia em instituic;:iio financeira e 
conhecimento de produtos de fomento 
mercantil. 

• Domfnio de tecnicas de redac;:ao e 
comunicac;:ao verbal. 

• Conhecimentos de microinformatica, 
relacionamento interpessoal e 
matematica financeira. 

coordenac;:ao e conferencia dos dados 
registrados. 

• Administrar os recursos humanos sob 
sua supervisao, acompanhando e 
implementando programas de 
treinamento e desenvolvimento que 
atendam as necessidades e prioridades 
da organizac;:iio. 

• Cumprir as metas de trabalho 
compatfveis com a capacidade de seus 
recursos disponfveis. 

• Acompanhar os creditos concedidos, 
observando o correto cumprimento das 
normas e procedimentos para a 
concessao de credito, especialmente na 
renovac;:iio dos limites. 

Gerente de Credito 
Conhecimentos necessarios 

• Recomenda-se experiencia de 6 a 10 
a nos. 

• Curse superior em administrac;:ao de 
empresas, ciencias contabeis ou 
economia. 

• Experiencia em analise de credito de 
pessoas jurfdicas e conhecimento de 
produtos de fomento mercantil. 

• Domfnio de tecnicas de redac;:ao e 
comunicac;:iio verbal. 

• Conhecimentos de microinformatica, 
relacionamento interpessoal e 
matematica financeira. 

Num mercado competitive, a factoring precisa operar para gerar receita 

e precisa de seguran9a na avalia9ao do risco do cliente. Desta forma, adotar 

uma postura de promover profissionais sem forma9ao adequada e sem 

treinamento para desempenhar essas fun9oes pode caracterizar um nivel de 

irresponsabilidade capaz de prejudicar a solidez e a reputa9ao da factoring. 

Caracteristicas aparentemente simples, como "saber ouvir com aten9ao", 

sao particularmente importantes para uma inter-rela9ao. A forma de solicitar a 

documenta9ao para uma empresa pode ser um fator que facilita ou dificulta o 

relacionamento com o cliente. Muitos gerentes de neg6cios e muitos analistas 
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nao atentam para a importancia de como pedir a documentayao ao cliente e 

geram desgastes desnecessarios. A vivencia adquirida no dia-a-dia, no proprio 

trabalho, a auto-analise, o interesse no desenvolvimento pessoal e o treina­

mento sao fatores indispensaveis. 

3.13. 7 Caracteristicas pessoais 

No grupo de caracteristicas pessoais, encontram-se as decorrentes da 

vivencia adquirida no proprio trabalho, da auto-analise e do interesse no 

desenvolvimento pessoal. 

a) Potencial 

As empresas, de forma geral, tern utilizado diversos recursos para 

avalia9ao do potencial dos candidates e dos funcionarios. Dentre estes 

recursos, o gerente de negocios ou o analista de credito deve perceber as 

oportunidades de negocios e saber proteger-se dos riscos. Ha urn tripe de 

sustenta980 valido para varios tipos de dirigentes (superior do gerente ou 

analista), ou seja, 0 primeiro ponto e 0 potencial do profissional, 0 segundo e a 

desempenho eo terceiro eo carater. Urn lider com elevado potencial, elevado 

desempenho e baixo carater constitui-se num grande perigo para a 

organiza9ao. 

b) Automotiva9ao 

Como em qualquer outra area da vida, o profissional de negocios 

bancarios e o profissional de credito precisam de motiva9ao para atingir urn 

born desempenho. A automotiva9ao leva a busca de desempenho das tarefas 

sem que haja continua cobran9a, advertencia ou incentive por parte do superior 

ou da empresa. Nao quer dizer, entretando, que a empresa e a chefia nao 

devam propiciar condi9oes motivadoras para o desempenho dos profissionais. 

Esse dinamismo deve ser capaz de fazer canalizar os recursos e as energias 

para uma a9ao produtiva. 

c) Estabilidade emocional 
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No mundo dos neg6cios e no trato com clientes e colegas em geral, 

cabec;a fria e confianc;a inabalavel sao condic;oes fundamentais para tratar de 

casos ditrceis. Os prejuizos causados pelo mau humor e pela instabilidade 

emocional vao desde a desmotivac;ao e a inseguranc;a interna da pr6pria 

equipe do trabalho, ate a perda do cliente e o desgaste de imagem da 

instituic;ao. Um clima favoravel na organizac;ao e fator que leva a maior 

produtividade. No relacionamento com o cliente, a tolerancia pode amenizar 

estados de tensao e abrir portas para situac;oes futuras. Portanto, reagir com 

equilibria as diversas situac;oes, mantendo o controle sobre as manifestac;oes e 

impulses, e uma condic;ao necessaria. 

d) Diplomacia e empatia 

0 relacionamento entre o profissional da factoring e o cliente exige 

constante exercicio de diplomacia. Clientes aborrecidos pela recusa de um 

pedido de operac;ao ou pela execuc;ao de um debito podem nao estar 

amistosos. Uma atitude saudavel por parte dos profissionais da factoring e 

cultivar boas relac;oes de neg6cios, em vez de desencorajar os clientes 

mediante demonstrac;ao de animosidade. Colocar-se no Iugar do cliente e trata­

lo da mesma forma como desejaria ser tratado pode ser um exercicio produtivo 

para o relacionamento e para a imagem da pr6pria factoring. E importante 

destacar que diplomacia nao e submissao, mas a busca da obtenc;ao dos 

resultados desejados de forma eficaz. 

Habilidade de ouvir com atencao 

Muitas vezes, encontram-se gerentes de neg6cios e homens de credito 

com muita vontade de falar sobre o poder que tem de tomar decisoes para 

aprovar ou recusar credito. Na realidade, e importante falar-se o que e 

necessaria e muito mais produtivo sao os encontros em que o cliente e quem 

tala e o gerente de contas ou profissional de credito ouve. Deve-se fazer 

perguntas bem elaboradas, bem como registrar sinais nao verbalizados e 

comportamento inquieto de um cliente que possam prestar subsidies na 

relac;ao de neg6cios e nas analises de credito. 
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Habilidade de comunicac;ao 

A comunicac;ao ocorre em varios niveis, inclusive internamente. Muitas 

vezes, o comite de credito da factoring recusa uma operac;ao de urn cliente 

devido a uma fundamentac;ao inadequada par parte do gerente de neg6cios. 

Algumas analises de credito nao dizem nada e, pior, ajudam a confundir o 

tomador de decisao. Fazer urn parecer de credito ou uma proposta de neg6cio 

e urn trabalho que exige habilidade de comunicac;ao. Quem escreve tern que se 

colocar no Iugar de quem vai ler, para avaliar se ele mesmo seria capaz de 

entender aquela mensagem. 0 gerente conhece (ou deveria conhecer) a 

empresa que e sua cliente, mas os membros do comite de credito que estao 

distantes nao tern a obrigac;ao de conhece-la. 0 gerente precisa entender que 

ele (o gerente) nao e urn anexo da proposta e que esta precisa ser auto­

explicativa. Se o profissional de neg6cios emitir uma proposta de limite ou de 

operac;ao e precisar fazer uma ligac;ao telefonica para explica-la, e a 

confirmac;ao de que a proposta nao foi bern formulada. 0 analista precisa saber 

identificar os pontos relevantes da analise, destacando-os e harmonizando-os, 

para uma facil compreensao. 

A comunicac;ao pode ser escrita ou verbal. E necessaria ser objetivo 

sem perder a polidez e a diplomacia. Precisa-se ler e estar atualizado em 

varios contextos, para uma boa comunicac;ao e relacionamento como cliente. 

Atenc;ao para os detalhes 

Muitas vezes, as pessoas criticam determinado individuo pelo fato de ele 

ser detalhista. Todavia, perceber detalhes importantes e fundamental para se 

alcanc;ar sucesso em varias situac;oes. Urn gerente de neg6cios pode observar 

urn detalhe na atividade do cliente que possibilite fazer novas neg6cios. 0 

analista de credito precisa ser capaz de observar detalhes e sutilezas que 

possam indicar pontos de fragilidade e risco na situac;ao do cliente. Urn simples 

pedido de informac;ao de credito pode ser urn sinal de alarme (red flag) de que 

as coisas nao andam financeiramente favoraveis para o cliente. 
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lntegridade 

Mesmo numa epoca em que diversos valores marais e eticos sao 

questionados, nao ha duvida de que o cliente quer uma relac;ao de 

compromisso e seriedade por parte da factoring na preservac;ao das 

informac;oes da sua empresa. Tanto o profissional de neg6cios quanta o de 

credito sao uma especie de depositaries das informac;oes. Muitas empresas 

tern seus pr6prios c6digos de etica, que orientam o comportamento de seus 

funcionarios nas relac;oes com clientes, fornecedores e autoridades, entre 

outros agentes. 

Habilidade para negociar 

Durante muito tempo, negociar era "coisa" de pessoas ligadas as 

func;oes de vendas. Hoje, sabe-se que a negociac;ao esta presente no dia-a-dia 

de todas as pessoas, inclusive em suas relac;oes familiares. 

Entender e respeitar os interesses da outra parte e fundamental para a 

manutenc;ao de uma relac;ao saudavel e duradoura. Deve-se atingir as pr6prias 

metas e ao mesmo tempo satisfazer as necessidades dos clientes, com os 

produtos e servic;os oferecidos pela empresa. A negociac;ao requer habilidade 

de comunicac;ao e uma compreensao das exigencias, pontos fortes e fracas 

das partes envolvidas na negociac;ao. Na capacidade para negociar deve 

tambem estar contida uma boa dose de flexibilidade. Na negociac;ao com 

clientes entram fatores como o montante do credito, prazos, garantias e taxas. 

As relac;oes de neg6cios podem ter pontos de interesses conflitantes 

entre o cliente e a factoring, e as ac;oes unilaterais podem trazer desgaste de 

relacionamento e perda de bons clientes. 

Capacidade de decisao 
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A vida das pessoas e urn constante exercicio de tomada de decisao. A 

capacidade de urn gerente de tomar decisoes e fundamental para o seu 

sucesso profissional e tambem para os resultados da empresa. 

Quando o cliente cota uma operagao, precisa-se de instrumentos que 

auxiliem na tomada de decisao, precisa-se de conhecimento para a avaliagao 

do contexte e, principalmente, de coragem e capacidade para defende-la. Idem 

na recusa de uma operagao. 

Urn a factoring vive de fazer neg6cios e de ser urn "tomador de risco". Os 

profissionais medrosos fazem a factoring perder oportunidades de neg6cios. 

Os ousados de mais a expoem a riscos demasiados, que tambem podem 

fazem a factoring perder dinheiro. 

3.13.8 lnformagoes para 0 credito 

Segundo Pereira (2006), a materia-prima para a decisao de credito e a 

informagao. Obtengao de informagoes confiaveis e o seu competente 

tratamento constituem a base s61ida para uma decisao de credito segura. A 

boa capacidade de julgamento foi considerada, durante muito tempo, 

caracteristica de urn born administrador. No mundo moderno, entretanto, 

apenas boa capacidade de julgamento nao e o suficiente. lsto porque a 

evolugao da ciencia e dos metodos cientificos constitui-se numa ferramenta de 

grande utilidade na tomada de decisao. 

3.13.9 Metodos quantitativos 

Os metodos quantitativos sao considerados muito eficientes, pois se 

baseiam em registros e calculos. 0 uso da estatistica e da teoria das 

probabilidades e urn valioso instrumento para a tomada de decisao. 

3.13.10 Simulagoes 

As simulagoes constituem-se tambem em valioso metodo de tomada de 

decisao, a medida que permite ao tomador de decisoes simular as situagoes 
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provaveis e a obten~ao de expectativas de resultados. Na area de analise e 

concessao de credito, podem-se fazer simula~oes de diversas alternativas em 

determinada proje~ao, para analisar o crescimento real de vendas, prazos de 

recebimento de vendas, rota~ao de estoques, varia~oes de demanda em face 

de altera~oes de pre~o. etc. 

Ou seja, e possfvel, por meio de simula~oes, analisar fatores que 

interferem no comportamento da empresa ao Iongo do tempo em rela~ao a sua 

disponibilidade de capital de giro, fluxo de caixa, gera~ao de receita e 

resultados capazes de cumprir prazos de pagamentos dos credores em geral. 

3.13.11 Experiencia anterior 

A decisao envolve diversos fatores, alguns objetivos e outros subjetivos. 

Dessa forma, a experiencia do analista ou do gestor de credito constitui-se em 

poderoso instrumento. Para forma~ao de uma analista de empresas, leva-se 

cerca de dois anos, ate se obter urn profissional com razoavel capacidade de 

interpreta~ao das complexas e multiplas facetas da atividade empresarial. Ha 

casos, evidentemente, de profissionais com experiencia nas areas contabil e 

financeira que conseguem desenvolvimento relativamente rapido, como 

profissionais de credito, em face da sua bagagem tecnica acumulada. Mesmo 

urn analista com experiencia, ao mudar de uma institui~ao para outra, precisa 

passar por urn processo de integra~ao e adapta~ao as caracterfsticas da nova 

empresa e de seu conjunto de clientes. 

0 chamado feeling e algo que s6 e adquirido com o tempo e tal 

experiencia valoriza muito o analista. Ha uma serie de fatores na analise de 

credito que nao sao necessariamente quantificaveis e que por si s6s podem 

definir uma decisao de credito. 

3.13.12 Pasta cadastral 

A pasta cadastral de urn cliente tern por objetivo agrupar e guardar as 

informa~oes e documentos relatives a ele, necessaries para o gestor de cn3dito 
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analisar e decidir sobre propostas de neg6cios. E fundamental que os 

documentos sejam arquivados na pasta, na forma organizada e em born estado 

de conservac;ao. Deve estar sempre atualizada com os registros mais recentes, 

permitindo aos seus usuarios decidirem com base em dados atualizados. Ao 

mesmo tempo, deve haver urn sistema de expurgo para eliminac;ao de 

documentos que ja nao sejam utilizados e nao contribuam com o processo 

decis6rio. 

Os documentos devem ser classificados em divisoes especificas, 

segundo sua natureza e frequencia de uso, sendo arquivados em ordem 

cronol6gica, a fim de que seus usuarios possam localiza-los com rapidez e 

facilidade. Nao existe urn criterio unico ou padrao para organizac;ao da pasta 

cadastral, devendo cada instituic;ao estrutura-la segundo suas necessidades. 

3.13.13 Proposta de neg6cios e posic;ao de cliente 

E importante a formac;ao de hist6rico de cliente sobre as decisoes 

adotadas em relac;ao as suas propostas de neg6cio, sendo necessaria que 

constem as causas que orientaram as decisoes, a fim de permitir que cada 

gestor de credito conhec;a os parametres considerados pelos demais gestores. 

A posic;ao de credito e urn resumo das operac;oes em aberto (que ainda nao 

foram liquidadas) que visa indicar aos gestores o volume de credito, bern como 

alguns detalhes (tipo da operac;ao, vencimento, garantias, operac;oes vencidas, 

etc.) que ajudaram na decisao. 

3.13.14 Ficha cadastral e analises financeiras 

A ficha cadastral identifica as diversas caracteristicas da empresa. As 

analises traduzem os aspectos economico-financeiros. Podem tambem fazer 

parte deste grupo de documentos, correspondencias de conteudo tecnico, que 

esclarec;am dados das demonstrac;oes financeiras. Em muitos casos, quando 

se tratar de empresa ligada a conglomerados, e importante que se tenha a 

analise das demonstrac;oes consolidadas. Relac;oes de bens im6veis e de 

seguros tambem podem fazer parte desta divisao. 
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3.13.15 lnformayoes e desabonos 

Reune informayoes comerciais e bancarias sobre o cliente, alem de 

informayoes sobre desabonos, protestos, atrasos, ayoes executivas, restriyoes 

financeiras, pendencias, ocorrencias de cheques sem provisao de fundos, 

sustados e extraviados, tanto da empresa-cliente, coligadas, s6cios e 

representantes. 

Com base nos desabonos acima citados, pode-se identificar o nivel de 

risco de credito da empresa-cliente, pois a ocorrencia de anotayoes negativas 

denota que fornecedores e instituiyoes financeiras foram lesados pelo nao 

cumprimento dos prazos de pagamento acordados. Ficando diffcil ter a garantia 

de que os acordos a serem feitos entre a empresa-cliente e a factoring venham 

a ser cumpridos. 

Por uma questao cultural, muitas empresas buscam o credito das 

factorings posteriormente a inclusao de anotayoes negativas em seus 

cadastros junto as instituiyaes de credito, SPC e SERASA. 

3.13.16 Balanyos, relat6rios e atas 

Os balanyos, relat6rios anuais e atas de assembleias, recebidos dos 

clientes, ap6s servirem para elaborayao das analises, poderao ser arquivados 

nesta divisao para eventuais consultas, cabendo acrescentar que e sempre 

desejavel que as pr6prias analises supram as necessidades dos usuarios. 

3.13.17 Analise financeira 

Muitas pessoas confundem analise financeira com analise de balanyo e 

alegam que os balanyos nao correspondem a realidade das empresas. E 
importante ter-se a consciencia da existencia de demonstrayoes financeiras 

irreais e enganosas, mas esse fato nao pode constituir-se num abrigo para 

justificar o despreparo de urn gerente de neg6cios, quanta ao seu 

conhecimento de contabilidade e de analise financeira. 
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Com rela9ao a analise financeira, em sua concep9ao mais firme e 

abrangente, diversas metodologias podem ser utilizadas visando a analise do 

risco cliente e de sua capacidade de pagamento. Entre as metodologias, pode­

se destacar: 

• analise horizontal e vertical; 

• Indices financeiros convencionais, como as relacionados a 
lucratividade, a estrutura e a liquidez; 

• Indices padrao; 

• fluxos de caixa e fluxos de recursos; 

• investimento operacional em giro; 

• capital de giro e capital permanente Hquido; e 

• modelos quantitativos. 

3.13.18 Analise setorial 

A chamada analise setorial, conforme o proprio nome sugere, consiste 

numa aprecia9ao macroeconomica em rela9ao a urn segmento da economia. 

De modo simples, pode-se resumir a analise setorial nas seguintes etapas 

fundamentais: 

a) Caracteriza9ao do segmento, descrevendo suas principais 

caracterrsticas. 

b) Analise dos produtos, dos mercados (locais, regionais, nacionais e 

internacionais), das formas de concorremcia e do perfil do publico 

consumidor. 

c) ldentifica~o dos processes de produ9ao das principais empresas 

atuantes no setor. 

d) Analise retrospectiva do desempenho do setor, compreendendo-se 

as diversos mercados (locais, regionais, nacionais e internacionais). 

e) Analise da situa9ao atual e prospectiva abrangendo empresas e 

mercados. 
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f) Posicionamento das principais empresas atuantes no segmento e 

urn perfil das caracteristicas do segmento. 

3.14 ENTREVISTA E VISIT A DE CREDITO E NEGOCIACOES 

3.14.1 Entrevista de credito 

Uma entrevista de credito pode ser feita tanto por urn gerente de 

neg6cios, quanta por urn analista de credito. No momenta da entrevista, pode­

se obter informa<;oes diretas com o cliente, conversar sobre elas e sentir seu 

estado de espirito. Pode-se entender o uso que o cliente pretende dar aos 

creditos, conhecer seu sentimento sobre o mercado atual e futuro e sabre as 

expectativas para seu proprio neg6cio. Pode-se esclarecer as duvidas e 

solicitar informa<;oes complementares sabre a administra<;ao da empresa, o 

mercado de atua<;ao, as demonstra<;oes financeiras, o grupo e os concorrentes. 

Para isto, o analista de credito deve estar preparado com informa<;oes 

atualizadas sobre a empresa e o mercado. Os chamados Cs do credito 

(Carc~ter, Capacidade, Condi<;oes, Capital, Conglomerado e Colateral) tendem 

a ser suficientes para a orienta<;ao da entrevista. 

3.14.2 Visita a clientes 

As visitas a clientes cumprem dupla missao. Primeiro, permitem 

conhecer mais de perto o cliente, avaliando suas instala<;oes, fornecendo 

subsidies para oportunidades de neg6cios e para a avalia<;ao de risco. 

Segundo, constituem uma oportunidade para fortalecimento das rela<;oes de 

neg6cios e para acompanhamento de credito. A visita ao cliente compreende 

tres fases principais: 

• o planejamento; 

• a realiza<;ao; 

• o acompanhamento. 
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3.14.2.1 Planejamento da visita 

Nessa fase, deve-se definir de forma clara o objetivo da vis ita. F atores 

como conquista do cliente, fechamento de neg6cios, obten9ao e 

complementa9ao de informa96es financeiras ou cadastrais, renegocia9ao de 

divida, acompanhamento e manuten9ao de relacionamento podem justificar a 

visita. 

0 planejamento da visita propriamente dito envolve aspectos como 

analise do material e informa96es disponfveis nos arquivos da empresa, por 

exemplo: demonstra96es financeiras, cadastros, restri96es, produtos da 

empresa, seus clientes, fornecedores e concorrentes. 

3.14.2.2 Realiza9ao da visita 

Fatores como cumprimento de horario, apresenta9ao e postura pessoal, 

prepara9ao dos assuntos a serem discutidos e das informa96es e documentos 

a serem solicitados, conhecimento dos produtos e servi9os da factoring, 

sinceridade e transparencia devem fazer parte do processo de realiza9ao da 

visita, para conquistar a confianc;a e a respeitabilidade do cliente. 

Deve-se partir da premissa de que a factoring ja dispoe do cadastro do 

cliente e que a visita nao seja para fazer perguntas 6bvias, como o nome da 

empresa ou seu endere9o. Ao se tratar de urn primeiro contato com urn cliente 

prospectivo, e evidente que serao necessarios os dados de identifica9ao da 

empresa, entre outros. No geral, a visita deve possibilitar a complementa9ao 

das informa96es sobre o cliente, detalhando os dados que efetivamente sejam 

necessarios. As principais areas sobre as quais se pode completar as 

informa96es durante uma visita: 

• Administra~ao: identifica9ao dos administradores, de suas 

fun96es e de seu perfil tecnico. Destaque de quem e o ponto de 

relacionamento com a factoring. 
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• Controle e conglomerado: composi9ao acionaria e participa9oes 

em outras empresas, inclusive s6cios. Rela9oes de neg6cios 

entre as empresas e estrategias de crescimento e diversifica9ao. 

• Aspectos operacionais: volumes de vendas, nlveis de estoque e 

prazos de recebimento de vendas, poHticas de credito e cobran9a, 

duplicatas a receber em atraso, volumes de compras, 

fornecedores e sua localiza9ao, prazos de pagamentos aos 

fornecedores, pedidos em carteira, capacidade instalada e niveis 

de utiliza9ao. 

• Aspectos mercadol6gicos: identifica9ao dos produtos e do 

publico consumidor, pesquisa de mercado, desenvolvimento de 

produtos, canais de distribui9ao, mercado de atua9ao, canais de 

propaganda, canais de comunica9ao e atendimento aos clientes, 

participa9ao no mercado e principais concorrentes, bern como 

nlvel de satisfa9ao dos clientes. 

• Aspectos de natureza estrategica: caracterlsticas dos projetos 

de investimento, fontes de financiamento, relacionamento com o 

mercado de capitais, politicas de capacidade e de distribui9ao de 

dividendos. Localiza9ao das unidades. Analise dos fatores 

externos como governos, sindicatos, concorrencia e meio­

ambiente. 

• Aspectos tecnol6gicos: eficacia dos processo produtivos, layout, 

nlveis tecnol6gicos da empresa e do segmento, idade dos 

equipamentos, centrale de qualidade e investimento em pesquisa 

e desenvolvimento, bern como programas de qualidade de 

pessoas e produtos. 

• Aspectos administrativos: forma9ao e especializa9ao das 

equipes, formas de delega9ao de poder, poHticas de pessoal, 

condi9oes de trabalho, nlvel de satisfa9ao dos funcionarios, 

relacionamento interne entre as diversas areas. 

• Relacionamento bancario: quais outros bancos e factorings com 

quem o cliente mantem neg6cios e que tipo de neg6cios. 
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• Aspectos relativos ao empresario: entendimento do uso dos 

fundos e da real necessidade do cliente, quanta ao valor, prazos e 

formas de pagamento, compreensao quanta as fontes primarias e 

secundarias de pagamento, analise da condic;ao financeira e 

patrimonial dos garantidores, analise das garantias quanta a 
liquidez, controlabilidade, avaliac;ao e perecibilidade. 

A visita ou a entrevista deve ser tambem uma oportunidade para 

esclarecimento de duvidas sabre as demonstrac;oes financeiras, bern como 

para solicitar sua atualiza«;ao e outros documentos que sejam necessaries, 

como relac;ao de faturamento, por exemplo. 

3.14.2.3 Acompanhamento da visita 

0 acompanhamento compreende, do ponto de vista da factoring, 

agendar tudo que tenha sido combinado com o cliente para dar respostas a ele, 

sabre eventuais questoes que tenham sido levantadas e tambem cobrar 

respostas ou documentos solicitados e que o cliente tenha se comprometido a 

fornecer. Se, por exemplo, durante a visita, o cliente demonstrou interesse em 

urn produto especializado e o representante da factoring nao tinha 

determinados detalhes tecnicos sabre o produto, devera acionar a area 

especializada para que esta preste as informac;oes ao cliente. 

Mas a visita de manutenc;ao de clientes visa a acompanhar o andamento 

dos neg6cios da empresa, tanto do ponto de vista do credito, melhora ou piora, 

quanta do ponto de vista comercial, relacionamento e atendimento 

personalizado e continuo. 

3.14.2.4 Relat6rio da visita 

Os fatos observados e as informac;oes relevantes colhidas durante a 

visita precisam ser registrados num Relat6rio de Visita. Mas esse relat6rio nao 

devera ter urn objetivo em si pr6prio. As informac;oes da visita, segundo sua 

natureza, devem ser agregadas aos respectivos instrumentos de credito, como 

analise financeira, analise setorial, registro de restric;oes e assim por diante. E 
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inadequado repetir informayoes que ja constam no cadastro ou em outros 

documentos. 0 Relat6rio de Visitas deve ter urn carater de complementayao de 

informayoes. Desse modo, depois de cada visita, deve-se anotar os dados 

mais relevantes que foram coletados. Durante a visita, o representante da 

factoring dever ter anotado os dados para nao esquecer as repostas e 

informayoes obtidas junto ao cliente. C6pias do relat6rio devem ser distribuidas 

para outros departamentos que possam ter interesse e relacionamento com o 

cliente, especialmente quando couber-lhes a9oes especificas. Salvo se tratar­

se de algum tipo de visita padrao em que se tenha urn conjunto de itens a 

serem verificados, o Relat6rio de Visita deve ter uma estrutura que 

compreenda os seguintes t6picos: 

• cabeyalho sucinto com identificayao do cliente. 

• objetivo da visita. 

• pessoas que efetuaram a visita. 

• pessoas contatadas na empresa. 

• resultados alcanyados. 

• itens para acompanhamento. 

• data e assinatura. 

3.15 CONCEITOS DE CAPITAL DE GIRO 

Segundo Pereira (2006), o principal objetivo da analise da liquidez de 

uma empresa reside em identificar sua capacidade de honrar seus 

compromissos de curto prazo. 0 tradicional indice de liquidez corrente, que 

relaciona o ativo circulante com o passivo circulante, nao e urn indicador eficaz 

para avaliar a capacidade de a empresa pagar seus compromissos imediatos. 

Algumas pessoas, inclusive especialistas, argumentam que as empresas 

"quebram" por terem problemas de liquidez, 0 que e obvio, pois se nao houver 

dificuldade financeira, nao ha razao para quebrar. 0 relevante, entretanto, e 
identificar as causas que levam uma empresa a ter problemas de liquidez. 
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A expressao capital de giro pode ter varios significados e mesmo sendo 

utilizada por profissionais atuantes na area financeira, pode, em cada momento, 

assumir um significado diferente. Muitas vezes, ouvimos um "gerente de 

contas" falar de capital de giro quando esta se referindo a um produto, ou seja, 

recursos a curto prazo. 

0 mais importante e analisar o chamado "investimento operacional em 

giro", ou simplesmente lOG. Que consiste numa metodologia de analise de 

relativa simplicidade e de grande utilidade no auxllio da determina9ao da saude 

financeira de uma empresa, fornecendo uma visao sistemica sobre o impacto 

das diversas areas de decisao na empresa e sobre suas intera96es. 

A analise financeira pela metodologia de lOG e a que trabalha com um 

enfoque mais dinamico entre os diversos metodos, porque decorre do volume 

de vendas da empresa e dos prazos de rota9ao. Quanto maiores forem as 

vendas, maior sera a necessidade de estoques e maior sera o volume de 

duplicatas a receber. Se para aumentar as vendas, a empresa conceder 

maiores prazos de pagamento a seus clientes, havera dupla pressao para 

elevar o volume de duplicatas a receber, ou seja, aumento das vendas mais 

aumento do prazo. Da mesma forma, o crescimento das vendas eleva o 

volume de fornecedores, de salaries (se aumentar 0 quadro de pessoal ou em 

decorrencia das horas-extras), de encargos e de tributes. Portanto, o lOG e 

uma fun9ao, basicamente, das vendas e dos prazos. 

0 volume que cada empresa necessita para financiar o lOG esta 

relacionado ao tipo de atividade que desenvolve. No caso de uma empresa 

industrial, sua atividade consiste na compra de materia-prima e sua 

transforma9ao. Em resumo, o processo numa industria tern a seguinte 

sequencia: 

Quadro 6 Cicio industrial 

Compra de materia-prima do fornecedor (prazo de compras) 

Estocagem de materia-prima 

Transformacao de materia-prima, agregando: 
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• Mao-de-obra direta 
• Componentes 
• Outros custos indiretos de fabrica9ao 

Estocagem do produto acabado 

Venda do produto acabado ao cliente (prazo de vendas) 

Recebimento das vendas 

Nesse esquema, relativo a uma empresa industrial, o ciclo da produ~ao 

e estocagem come~a na aquisi~ao da materia-prima e termina na venda do 

produto acabado. 0 tempo envolvido dependera do tipo de atividade da 

empresa e do grau de moderniza~ao de seus processos e de sua 

administra~ao. Alem das etapas esquematicamente representadas, ha as 

ocorrencias das compras e de recebimento das vendas. 

Vamos supor que uma empresa industrial que trabalhe com as seguintes 

condi~oes: 

• prazo medio e rota~ao dos estoques = 523 dias 

• prazo medio de recebimento das vendas = 128 dias 

• prazo medio de pagamento das compras = 93 dias 

Compra (T1) > Paga (T2) > Vende (T3) > Recebe (T4) 

Prazo medio de pagamento em Prazo medio de recebimento das 
das compras: 93 dias vendas: 128 dias 

Prazo medio de rota9ao dos estoques: 523 dias 

Cicio financeiro: 558 dias 

Observa-se que, ap6s a entrada das materias-primas e componentes, a 

empresa os transforma em produtos acabados e, posteriormente, os vende. 0 

prazo medio de rota~ao de estoques e de cerca de 523 dias. 0 fornecedor da 

materia-prima recebe, em media, em 93 dias ap6s a entrega. Depois de 

efetuada a venda, os clientes levam aproximadamente 128 dias para pagar. 

Dessa forma, a empresa financia o periodo compreendido entre o momenta em 
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que paga ao fornecedor {T2) ate quando recebe do cliente (T4) que, no caso, 

equivale ha 558 dias. Uma empresa com ciclo financeiro dessa magnitude 

requer elevado volume de JOG. 

Desta forma, uma empresa que vende em T3 pelo prazo de 128 dias e 

cede os direitos de venda representados por duplicatas, recebe a vista o 

montante proveniente da venda, deduzido o desagio cobrado pela factoring. 

Porem, a maior dificuldade financeira desta industria e competir com 

concorrentes que captam recursos pr6prios para financiar suas vendas e 

acabam tendo urn pre9o de venda menor. E para manter-se no mercado, esta 

industria acaba absorvendo a despesa financeira gerada na cessao de credito, 

para igualar seu pre9o de venda ao dos seus concorrentes, adotando uma 

estrategia suicida. 

Visando conhecer as decisoes de investimento e financiamento das 

empresas-clientes, sugere-se investigar e diagnosticar o resultado que as 

politicas adotadas podem proporcionar: 
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r--
Politicas de L.. Receitas 

vendas 
1--

ft -·· . 
~ 

atividade 
I--

~ 
Polftica de L.... Impostos 

1--

impostos sobre receitas 

I I Endivida- Estrutura 
t--

Politica de 
men to patrimonial 

f-.- L.... Custos 1--

compras ~ 

Ativo 1~==1 imobilizado 
I--

Po Utica de I+-1--

estocagem 

1--
Polftica de L.. Despesas .... 1--
remunera~!o operacionais 

.. NCG I--... 

D Entrada de dados 

D Valores calculados 

Figura 3 Composi~o da estrutura patrimonial 

lnforma~oes para calculo do Resultado da Atividade: 

Faturamento: 

• Qual o volume de vendas da empresa - quantidades? 

• Qual 0 pre~o medic dos produtos vendidos? 

lmpostos sobre vendas: 

• Quais os impostos incidentes sobre as vendas - ISS, ICMS, IPI, 

PIS, COFINS? 

Custo das mercadorias vendidas - CMV I CSP - comercio ou 

servi~os: 

ou 

• Qual a margem de comercializa~ao ou de "markup" sobre as 

mercadorias? 
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Custo dos produtos vendidos - CPV - industria: 

• Qual a composic;ao dos custos de produc;ao? 

• Custos fixos- mao-de-obra, outros? 

• Possui area de produc;ao propria ou alugada? 

• Custos variaveis - mp, materiais, energia, outros? 

Despesas operacionais: 

Despesas comerciais: 

• Paga comissoes a vendedores? 

• Paga fretes? 

Despesas administrativas: 

• Possui funcionarios para servic;os administrativos? 

• Possui escritorio proprio ou alugado? 

• Outras despesas de manutenc;ao do escrit6rio - luz, telefone, 

correio, materiais. 

lnformacoes para calculo da NCG: 

Politica de vendas: 

• Prazo de vendas e prazo - dias e % do total de vendas 

• Politica de impostos: Prazo de recolhimento de obrigac;oes fiscais 

-dias 

• Politica de compras: prazo medio de pagamento a fornecedores a 

prazo - dias e % do total das compras 

Politica de estocagem: 

• Prazo medio de permanencia dos estoques - dias 

• Prazo de durac;ao do processo de produc;ao - dias 

lnformacoes para fechamento da estrutura patrimonial e de 

resultado do exercicio: 

Ativo permanente - normalmente apenas o imobilizado: 
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• Quais os ativos existentes - terrenos, instala<;oes, maquinas e 

equipamentos, veiculos, m6veis e utensilios, equipamentos de 

informatica? 

• Existe alguma acelera<;ao de taxa de deprecia<;ao? 

Endividamento: 

• Existem emprestimos e/ou financiamentos ja contratados? Quais 

os montantes, taxas de juros, prazos de cada opera<;ao. 

• Existem impastos parcelados - Refis? 

• Outros ativos e passives: 

• A empresa costuma fazer adiantamentos a fornecedores ou 

receber adiantamentos de clientes? 

• A empresa contrata seguros para suas instala<;oes ou 

equipamentos? 

Patrimonio Uquido: 

• Qual o montante de capital integralizado na empresa? 

• Existem prejuizos acumulados em anos anteriores? 

• Como esta o desempenho no ano? Pode ser uma indica<;ao entre 

o resultado operacional (ap6s o resultado financeiro) eo resultado 

liquido. 

0 gestor de opera<;oes de fomento mercantil deve tamar medidas 

visando a evitar a cessao de duplicatas nao performadas, as chamadas 

"duplicatas sem Iastra", principalmente no caso de opera<;oes realizadas antes 

da fase T1 (compra da materia-prima), por falta de capital de giro para financiar 

esta fase inicial. Desta forma, conhecer e monitorar as decisoes de 

investimento e financiamento das empresas-clientes e ate mesmo orienta-las, 

se possivel, o que pode influenciar o sucesso das opera<;oes da factoring. 

3.16 IMPOSTOS 

Na medida em que ocorre diminui<;ao nas taxas de juros no Brasil, alem 

da queda na cota<;ao da moeda americana e a diminui<;ao do risco Brasil, 
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somada ao forte ingresso de novos concorrentes no mercado de factoring, o 

impacto dos impastos incidentes nas opera~oes de fomento mercantil torna-se 

cada vez maior. 

Desta forma, cabe ao gestor de opera~oes de fomento mercantil 

conhecer e controlar a incidencia dos tributos federais, estaduais e municipais, 

presentes em todas as fases do processo de compra de recebiveis e presta~ao 

de servi~os. 

a) Forma de constitui~ao da factoring: a forma aconselhada e a de 

responsabilidade limitada; 

b) Tributa~ao: devera ser pelo Lucro Real, uma vez que nao podem optar 

por pagar o Impasto de Renda pelo Lucro Presumido, ou pelo Simples. 

A forma de apura~ao anual por estimativa mensal e a mais vantajosa. 

c) Fato gerador da tributa~ao: o fato gerador da obriga~ao principal e a 

situa~ao definida em lei como necessaria e suficiente a sua ocorrencia. 

As empresas de factoring, como qualquer empresa, comercial, industrial 

ou de servi~os, possuem varios fatos geradores, os quais servirao de 

base para tributa~ao dos diversos impastos e contribui~oes. 

d) Base de calculo da tributa~ao: em cada opera~ao de compra de direitos 

credit6rios devera haver reten~ao dos seguintes impastos: PIS, COFINS, 

CSLL e IRRF, em que a base para as reten~oes e o valor da receita 

auferida por servi~s prestados. 

e) Aliquota do COFINS e PIS: a Cofins devera ser calculada pela aliquota 

de 7,60% eo PIS devera ser calculado pela aliquota de 1,65% sobre as 

receitas de desagio e comissao de presta~ao de servi~os, tomando o 

cuidado de aproveitar os creditos possiveis para atenuar a carga 

tributaria, devendo ser recolhido ate o 15° dia do mes subseqoente ao 

fato gerador. 

f) Aliquota do ISS (impastos sobre servi~os): esta aliquota varia de acordo 

com o percentual adotado pelo Municipio, geralmente entre 2% e 5%, 

devendo ser recolhido mensalmente. 

g) Aliquotas de impastos sobre lucros: a Contribui~ao Social sobre o Lucro 

Real (CSLL) e cobrada sobre o lucro apurado a alfquota de 9%. A base 
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de calculo para estimativa do Impasto de Renda (impasto por estimativa 

- IRPJ) e 32% da receita, sobre a qual incide a alfquota de 15%, para 

se obter o valor do impasto. Ambos os tributes devem ser recolhidos ate 

o ultimo dia do mes subseqOente ao fato gerador. 

h) IOF (Impasto sobre opera<;oes financeiras): mesmo a factoring nao se 

enquadrando como institui<;ao financeira, devera recolher a alfquota de 

0,00416% ao dia, sobre o valor de cada opera<;ao, ate o 3° dia util da 

semana seguinte ao fato gerador. 

i) CPMF: aliquota de 0,38% cobrada sobre toda a movimenta<;ao bancaria 

da factoring, exceto nas transferencias entre contas de mesma 

titularidade e determinadas aplica<;oes financeiras. 

j) Somat6ria dos impastos incidentes sobre opera<;oes: 

• Taxa Selic: 16,50% ao ano = 1,28% a.m. 

• Cofins: 7,65% sobre toda a receita da factoring 

• PIS: 1,65% sobre toda a receita da factoring 

• CPMF: 0,38% de todas as transa<;oes financeiras 

• Contribui<;ao Social: 12% 

• ISS: 2% do faturamento bruto 

• Todos os impastos somados: 1,85% + taxa Selic (custo do 

dinheiro): 1,28% 

• Somente o custo do dinheiro somado aos impastos totaliza uma 

taxa de opera<;ao de 3,13% do valor bruto da opera<;ao ao mes. 

Devem-se contar ainda os custos para manuten<;ao da empresa 

de factoring (salaries, aluguel, administra<;ao, etc.), a 

remunera<;ao do capital investido e o risco envolvido. 

3.17 ESTIMATIVA DE CUSTOS 

0 Gestor de Opera<;oes de Fomento Mercantil deve ter ciencia e 

controle de todos os custos envolvidos nas opera<;oes de fomento mercantil, de 

forma que e importante acompanhar as variaveis abaixo para realizar uma 

forma<;ao de pre<;os que torne a empresa lucrativa e competitiva perante o 

mercado. 
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Tabela 4 Parametros 

Para metro Valor 

Recursos pr6prios (s6cios factoring) R$ 4.000.000,00 

Recursos de terceiros (linhas de credito inclusive) R$-

Custo do Dinheiro COl (Dados BACEN) 12,75% 

lnadimplencia (perda efetiva) 1,00% 

Prazo medio de giro (dias) 30 

% remanescente no caixa diariamente 2,00% 

Nr. Cessoes Diarias 10 

% boletos (duplicatas) 100,00% 

valor medio boleto (duplicatas) R$ 5.000,00 

%cheques 0,00% 

Considera-se, para os fins deste estudo, uma factoring com uma carteira 

de recebfveis de 4 milhoes de reais, utilizando recursos pr6prios, com urn custo 

do dinheiro cobrado pelo s6cio equivalente a taxa SELIC (12,75% ao ano). 

Opera-se com expectativa de inadimph3ncia de 1% da carteira, com duplicatas 

de valor medio de R$ 5.000,00 (cinco mil reais). 

Tabela 5 Factoring 

FatorANFAC 3,00% 

Prestac;ao de Servic;os (ad-valorem) 0,50% 

Disponibilizacao dos recursos em cobrancra (dias) 1 

Custo do dinheiro (01 am+) 0,40% 

Nesta hip6tese, considera-se urn fator cobrado de 3% ao mes, com uma 

comissao de presta9So de servi~os de 0,50% ao mes. Fator relativamente alto, 

para os padroes atuais de mercado, considerando empresas com urn nfvel 

baixo de restri¢es cadastrais e demais desabonos cadastrais. 

Tabela 6 lmpostos e contribui~oes 

lmposto/Contribui~o Aliquota Base de calculo Periodicidade Vencimento 

PIS 1,65% Receita Mensa I dia 15 do mes seguinte 
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COFINS 7,60% Reeeita Mensa I dia 15 do mes seguinte 

Receita de 
ISS 5,00% servic;os Mensa I dia 10 do mes seguinte 

IR 15,00% Luera mensa I dia 31 do mes seguinte 

Luera aeima de 
IR (adieional) 10,00% mensal dia 31 do mes seguinte 

R$ 20 mil/mes 

CSLL 9,00% Luera mensa I dia 31 domes seguinte 

Transayao/Debito 
CPMF 0,38% eme/e ao instante 

Quarta-feira da semana 
IOF 1,50% Transayao anual seguinte 

Neste quadro, faz-se referencia aos impostos incidentes nas operac;oes, 

anteriormente detalhados. 

Tabela 7 Custos de cobranc;a/tarifas 

Tipo Pre~o Factoring 

Cheque R$ 0,12 

Boleto 

R$ - R$ 1,80 

R$1.000,00 R$ 1,80 

R$5.000,00 R$ 1,80 

TED R$ 2,00 

Os custos acima sao cobrados pelo banco cobrador utilizado pela 

Factoring, que cobra uma tarifa de R$ 1 ,80 por titulo e por pagamento de 

operac;oes TED (Transferencia EletrOnica de Fundos). 

Tabela 8 Operac;aes 

Mes/Ano 03/ 2007 

Disponibilidades 

Recursos empregados na compra 

Recursos aplicados em renda fixa 

Remunera~o recursos - fator de compra 

Remunerac;.:ao recursos - taxa de servic;.:o 

4.000.000,00 

3.920.000,00 

0,00 

113.623,74 

20.188,00 
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Remunerac;ao recursos aplicados 

Receita total 

Remuneral(ao do passivo 

lmpostos, tarifas e despesas factoring 

CPMF 

IOF 

ISS 

PIS 

CO FINS 

Custos de cobranc;:a 

Emissao de Termos de Cessao 

Emissao de TED 

Despesas operacionais factoring 

lnadimplencia (principal+ rendimento) 

LAIR 

Impasto de renda 

Impasto de renda (adicional) 

Contribuit;:ao Social LL 

Lucro liquido 

ATIVO 

PASSIVO 

PATRIMQNIO LIQUIDO 

0,00 

R$133.811,74 

0,00 

(14.896,00) 

(4.866,63) 

(1.009,40) 

(2.207,89) 

(10.169,69) 

(1.411,20) 

0,00 

(440,00) 

(20.188,00) 

(40.336,24) 

R$ 38.286,68 

R$ (5.743,00) 

R$ (1.828,67) 

R$ (3.445,80) 

R$ 27.269,21 

4.027.269,21 

0,00 

4.027.269,21 

No quadro acima, foi elaborada uma demonstrac;ao de resultados do 

exercicio, informando todas as receitas e todos os custos e despesas 

incidentes por operac;ao, totalizando urn resultado lfquido de 0,677% ao mes, 

considerando urn a inadimplencia de 1% da carteira ao mes. Caso este nivel de 

inadimplencia nao se confirme, o valor provisionado pode ser considerado 

receita, o que aumenta o Iuera lfquido conseqoentemente. Porem, a 

inadimplencia nesta atividade e alta, 0 que possibilita a factoring lanc;ar 0 valor 

perdido, respeitando os prazos legais, como perda de creditos, o que reduz a 

base para calculo de impasto de renda e contribuic;ao social. 

Tabela 9 Resultado lfquido 

Resultado Liquido sabre capital investido ao mes 0,677% 
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Este e apenas urn exemplo de controle economico e financeiro que o 

Gestor de Operac;oes de Fomento Mercantil deve conhecer e utilizar para 

planejamento estrategico e apresentac;ao de resultados para a alta direc;ao da 

Factoring. 
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4 CONCLUSAO 

A factoring nao e o refugio das empresas insolventes ou quebradas, nem 

a panaceia que vai resolver todos os problemas do empresario ou propiciar-lhe 

meios para sonegayao ou evasao fiscal. 

Com a redw;ao das taxas de juros brasileiras, torna-se cada vez mais 

justa a margem de contribui9ao das opera96es de fomento mercantil, sendo 

imprescindivel urn baixo indice de perdas ocasionadas por inadimph~ncia, alem 

de uma estrutura enxuta de despesas administrativas e de vendas. Desta 

forma e importante contar com profissionais capacitados, principalmente na 

area comercial e de credito. 

Semelhante aos demais segmentos de atividade das empresas atuantes 

em nosso pais, a carga tributaria tern forte impacto na formayao de pre9os de 

compra dos recebiveis, tornando a contribuiyao dos impastos muito superior as 

expectativas de resultados do s6cio da organizayao. 

Urn gestor de opera96es de fomento mercantil precisa conhecer a 

filosofia de uma empresa de factoring, sua regulamentayao, fontes de capta9ao 

e de aplicayao de recursos, o perfil dos profissionais com que precisa contar a 

forma9ao do fator, os impastos e as expectativas de resultado. 

0 assunto abordado neste trabalho conta com vasta literatura, bern 

como revistas especializadas do setor, publica96es na internet e material da 

ANFAC, principal entidade que defende a atividade de factoring - fomento 

mercantil. 

Dentre as limitayoes desta pesquisa, cabe destacar que foi necessaria 

compilar as principais caracteristicas sobre o assunto, conforme o objetivo 

pretendido. Porem, para tornar-se urn especialista em opera96es de factoring, 

o gestor precisa se aprofundar mais no assunto, tanto nos processos de 

cobran9a e formalizayao de_ contratos e documentos, quanto nas normas e 

procedimentos que regem as transa9oes comerciais e mercantis. 
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Cabe reforc;ar, tambem, que a estrutura da equipe de profissionais da 

factoring deve estar ajustada ao perfil da carteira de clientes atendida. A 

compreensao do ciclo de neg6cio, de forma completa e harmOnica, e essencial. 

Dentre as principais dificuldades do setor, esta o desconhecimento por 

parte dos empresarios brasileiros, dos benetrcios que o fomento mercantil 

proporciona. Em fun<;ao disto, cabem maiores investimentos em marketing por 

parte dos gestores de fomento mercantil. E, pior que o desconhecimento, e o 

conceito que uma empresa-cliente passa a buscar a factoring quando ja nao 

consegue contar com o credito dos Bancos, ou ja se encontra inadimplente 

com eles. 

Ficou claro que a falta de padroniza<;ao do setor contribui para a baixa 

credibilidade da atividade. Fazendo com que as factorings tornem-se empresas 

de alto risco de credito. 

Mesmo com todas as dificuldades, a atividade de factoring apresenta 

forte crescimento no Brasil, principalmente em fun<;ao do atendimento 

diferenciado aos seus clientes, decorrente de essas empresas nao estarem 

condicionadas as normas do Bacen, pela desmistifica<;ao eo fim dos conceitos 

errOneos sobre o que e o fomento mercantil e a compara<;ao com "agiotas". 

Dentre as mudanc;as recentes, foram criados mecanismos para fugir da 

forte carga tributaria brasileira, denominados FlOC - Fundo de lnvestimento em 

Direitos Credit6rios, regulados por corretoras credenciadas pela CVM e por 

Banco Custodiante, que possibilitam a isen<;ao de boa parte dos impastos 

incidentes nas opera<;oes. 
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6 ANEXO 

LEI N° 5.474 - DE 18 DE JULHO DE 1968- DOU DE 19n/68 - Lei das 

Duplicatas 

Dispoe sabre as Duplicatas, e da outras providencias. 

0 PRESIDENTE DA REPOBLICA , faz saber que o CONGRESSO NACIONAL 

decreta e eu sanciono a seguinte Lei: 

CAPITULO I - Da Fatura e da Duplicata 

Art. 1° Em todo o contrato de compra e venda mercantil entre partes 

domiciliadas no territ6rio brasileiro, com prazo nao inferior a 30 (trinta) dias, 

contado da data da entrega ou despacho das mercadorias, o vendedor extraira 

a respectiva fatura para apresentac;ao ao comprador. 

§ 1 o A fatura discriminara as mercadorias vendidas ou, quando convier ao 

vendedor, indicara somente os numeros e valores das notas parciais expedidas 

por ocasiao das vendas, despachos ou entregas das mercadorias. 

§ 2° A fatura tera rodape destacavel, em que constarao o numero, a data e a 

importancia dela, o qual, devidamente assinado, sera restituido ao vendedor, 

como comprovante do recebimento da mercadoria faturada. (Revogado pelo 

Decreto-Lei n° 436, de 27 .1.1969) 

Art. 2° No ato da emissao da fatura, dela podera ser extraida uma duplicata 

para circulac;ao como efeito comercial, nao sendo admitida qualquer outra 

especie de titulo de credito para documentar o saque do vendedor pela 

importancia faturada ao comprador. 

§ 1 o A duplicata contera: 
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1- a denominac;ao "duplicata", a data de sua emissao eo numero de ordem· 
' 

II - o numero da fatura; 

Ill- a data certa do vencimento ou a declarac;ao de sera duplicata a vista; 

IV - o nome e domicflio do vendedor e do comprador; 

V - a importancia a pagar, em algarismos e por extenso; 

VI - a prac;a de pagamento; 

VII - a clausula a ordem; 

VIII - a declarac;ao do reconhecimento de sua exatidao e da obrigac;ao de paga­

la, a ser assinada pelo comprador, como aceite, cambial; 

IX - a assinatura do emitente. 

§ 2° Uma s6 duplicata nao pode corresponder a mais de uma fatura. 

§ 3° Nos casos de venda para pagamento em parcelas, podera ser emitida 

duplicata unica, em que se discriminarao todas as prestac;oes e seus 

vencimentos, ou serie de duplicatas, uma para cada prestac;ao distinguindo-se 

a numerac;ao a que se refere o item I do § 1° deste artigo, pelo acrescimo de 

tetra do atfabeto, em sequencia. 

Art. 3° A duplicata indicara sempre o valor total da fatura, ainda que o 

comprador tenha direito a qualquer rebate, mencionando o vendedor o valor 

liquido que o comprador devera reconhecer como obrigac;ao de pagar. 

§ 1 o Nao se incluirao no valor total da duplicata os abatimentos de prec;os das 

mercadorias feitas pelo vendedor ate o ato do faturamento, desde que constem 

da fatura. 
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§ 2° A venda mercantil para pagamento contra a entrega da mercadoria ou do 

conhecimento de transporte, sejam ou nao da mesma prac;a vendedor e 

comprador, ou para pagamento em prazo inferior a 30 (trinta) dias, contado da 

entrega ou despacho das mercadorias, podera representar-se, tambem, por 

duplicata, em que se declarara que o pagamento sera feito nessas condic;oes. 

Art. 4° Nas vendas realizadas por consignataries ou comissarios e faturas em 

nome e por conta do consignante ou comitente, cabera aqueles cumprir os 

dispositivos desta Lei. 

Art. 5° Quando a mercadoria for vendida por conta do consignatario, este e 

obrigado, na ocasiao de expedir a fatura e a duplicata, a comunicar a venda ao 

consignante. 

§ 1 o Por sua vez, o consignante expedira fatura e duplicata correspondente a 

mesma venda, a fim de ser esta assinada pelo consignatario, mencionando-se 

o prazo estipulado para a liquidac;ao do saldo da conta. 

§ 2° Fica o consignatario dispensado de emitir duplicata quando na 

comunicac;ao a que se refere o § 1 o declarar, que o produto lfquido apurado 

esta a disposic;ao do consignante. 

CAPITULO II - Da Remessa e da Devoluc;ao da Duplicata 

Art. 6° 

Art. 6° A remessa de duplicata podera ser feita diretamente pelo vendedor ou 

por seus representantes, por intermedio de instituic;oes financeiras, 

procuradores ou, correspondentes que se incumbam de apresenta-la ao 

comprador na prac;a ou no Iugar de seu estabelecimento, podendo os 

intermediaries devolve-la, depois de assinada, ou conserva-la em seu poder 
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ate o memento do resgate, segundo as instru9oes de quem lhes cometeu o 

en cargo. 

§ 1° 0 prazo para remessa da duplicata sera de 30 (trinta) dias, contado da 

data de sua emissao. 

§ 2° Se a remessa for feita per intermedio de representantes institui9oes 

financeiras, procuradores ou correspondentes estes deverao apresentar o trtulo, 

ao comprador dentro de 10 (dez) dias, contados da data de seu recebimento na 

pra9a de pagamento. 

Art. 7° 

Art. 7° A duplicata, quando nao fOr a vista, devera ser devolvida pelo 

comprador ao apresentante dentro do prazo de 10 (dez) dias, contado da data 

de sua apresenta9ao, devidamente assinada ou acompanhada de declara9ao, 

per escrito, contendo as razoes da falta do aceite. 

§ 1 o Havendo expressa concordancia da institui9ao finance ira cobradora, o 

sacado podera reter a duplicata em seu poder ate a data do vencimento, desde 

que com unique, per escrito, a apresentante o aceite e a reten~o . 

. :§ 2° A comunica9ao de que trata o paragrafo anterior substituira, quando 

necessaria, no ate do protesto ou na a9ao executiva de cobran9a, a duplicata a 

que se refere. 

Art. so 

Art. so 0 comprador s6 podera deixar de aceitar a duplicata per motive de: 

1 - avaria ou nao recebimento das mercadorias, quando nao expedidas ou nao 

entregues per sua conta e risco; 

II - vicios, defeitos e diferen9as na qualidade ou na quantidade das 

mercadorias, devidamente comprovados; 

Ill - divergencia nos prazos ou nos pre9os ajustados. 
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CAPiTULO Ill - Do Pagamento das Duplicatas 

Art. go 

Art. go E licito ao comprador resgatar a duplicata antes de aceita-la ou antes da 

data do vencimento. 

§ 1° A prova do pagamento eo recibo, passado pelo legitime portador ou por 

seu representante com poderes especiais, no verso do proprio titulo ou em 

documento, em separado, com referencia expressa a duplicata. 

§ 2° Constituira, igualmente, prova de pagamento, total ou parcial, da duplicata, 

a liquidac;ao de cheque, a favor do estabelecimento endossatario, no qual 

conste, no verso, que seu valor se destina a amortizac;ao ou liquidac;ao da 

duplicata nele caracterizada. 

Art. 10. 

Art. 10. No pagamento da duplicata poderao ser deduzidos quaisquer cn9ditos 

a favor dos devedores resultantes de devoluc;ao de mercadorias, diferenc;as de 

prec;o, enganos, verificados, pagamentos por conta e outros motives 

assemelhados, desde que devidamente autorizados. 

Art. 11. 

Art. 11. A duplicata admite reforma ou prorrogac;ao do prazo de vencimento, 

mediante declarac;ao em separado ou nela escrita, assinada pelo vendedor ou 

endossatario, ou por representante com poderes especiais. 

Paragrafo unico. A reforma ou prorrogac;ao de que trata este artigo, para 

manter a coobrigac;ao dos demais intervenientes por endosso ou aval, requer a 

anuencia expressa destes. 

Art. 12. 

107 



Art. 12. 0 pagamento da duplicata podera ser assegurado por aval, sendo o 

avalista equiparado aquele cujo nome indicar; na falta da indica~ao, aquele 

abaixo de cuja firma lan~ar a sua; fora desses casas, ao comprador. 

Paragrafo unico. 0 aval dado posteriormente ao vencimento do titulo produzira 

os mesmos efeitos que o prestado anteriormente aquela ocorrencia. 

CAPITULO IV- Do Protesto 

Art. 13. 

Art. 13. A duplicata e pro testavel por falta de aceite, de devolu~ao ou de 

pagamento: 

I - por falta de aceite o protesto sera tirado mediante apresenta~ao da duplicata, 

ou a vista da triplicata, extraida, datada e assinada pelo vendedor, e 

acompanhada da c6pia da fatura, ou, ainda mediante apresenta~ao de 

qualquer documento comprobat6rio do recebimento do trtulo pelo sacado alem 

do recibo a que se refere o § 2° do art. 1°, ou de outro documento 

comprobat6rio da entrega da mercadoria; 

II - por falta de devolu~ao o protesto sera tirado mediante apresenta~ao de 

qualquer documento comprobat6rio do recebimento do titulo pelo sacado; 

Ill - por falta de pagamento 0 protesto sera tirado em face da duplicata ou da 

triplicata, em qualquer tempo depois de seu vencimento e enquanto nao 

prescrita a a~ao competente. 

§ 1° 0 protesto sera tirado na pra~a de pagamento constante do titulo. 

§ 2° 0 portador que nao tirar o protesto da duplicata, em forma regular e dentro 

do prazo de 90 (noventa) dias, contado da data de seu vencimento perdera o 

direito de regresso contra os endossantes e respectivos avalistas. 

Art. 13. 
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Art. 13. A duplicata e protestavel par falta de aceite de devoluc;ao au 

pagamento. (Redac;ao dada pelo Decreta-Lei n° 436, de 27.1.1969) 

§ 1° Par falta de aceite, de devoluc;ao au de pagamento, o protesto sera tirade, 

conforme o caso, mediante apresentac;ao da duplicata, da triplicata, au, ainda, 

par simples indicac;oes do portador, na falta de devoluc;ao do titulo. (Redac;ao 

dada pelo Decreta-Lei n° 436, de 27.1.1969) 

§ 2° 0 fato de nao ter sido exercida a faculdade de protestar o titulo, par falta 

de aceite au de devoluc;ao, nao elide a possibilidade de protesto par falta de 

pagamento. (Redac;ao dada pelo Decreta-Lei n° 436, de 27 .1.1969) 

§ 3° 0 protesto sera tirade na prac;a de pagamento constante do trtulo. 

(Redayao dada pelo Decreta-Lei n° 436, de 27 .1.1969) 

§ 4° 0 portador que nao tirar o protesto da duplicata, em forma regular e dentro 

do prazo da 30 (trinta) dias, contado da data de seu vencimento, perdera o 

direito de regresso contra as endossantes e respectivos avalistas.(Redac;ao 

dada pel a Decreta-Lei n° 436, de 27 .1.1969) 

T exto anterior 

Art. 14. 

Art. 14. Nos casas de protestos par, falta de aceite au de devoluc;ao da 

duplicata, o instrumento de protesto devera canter, alem dos requisites 

enumerados no art. 29 do Decreta n° 2.044, de 31 de dezembro de 1908, a 

transiyao literal do recibo passado, pelo sacado, no rodape da fatura au em 

documento comprobat6rio da entrega da mercadoria. 

Art. 14. Nos casas de protesto, par falta de aceite, de devoluc;ao au de 

pagamento, au feitos par indicac;oes do portador do instrumento de protesto 

devera canter as requisites enumerados no artigo 29 do Decreta n° 2.044, de 

31 de dezembro de 1908, exceto a transcric;ao mencionada no incise II, que 

sera substituida pela reproduc;ao das indicac;oes feitas pelo portador do 

titulo. (Redac;ao dada pel a Decreta-Lei n° 436, de 27 .1.1969) 
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CAPITULO V - Da Ac;ao para Cobranc;a da Duplicata 

Texto anterior 

Art. 15. 

Art. 15. Sera processada pela forma executiva a ac;ao do credor por duplicata, 

aceita pelo devedor, protestada ou nao, e por duplicata nao aceita e protestada 

desde que do instrumento de protesto constem os requisites enumerados no 

art. 14. 

Art. 15. Sera processada pela forma executiva a ac;ao do credor por duplicata 

ou triplicata, aceita pelo devedor, protestada desde que esteja acompanhada 

de qualquer documento comprobat6rio da remessa ou da entrega da 

mercadoria. (Redac;ao dada pelo Decreta-Lei n° 436, de 27.1.1969) 

§ 1° Distribuida a petic;ao inicial, apresentada em 3 (tres) vias, determinara o 

Juiz, em cada uma delas, independentemente da expedic;ao do mandado, a 

citac;ao do reu, que se tara mediante a entrega da terceira via e o recolhimento 

do correspondente recibo do executado na segunda via, que integrara os autos. 

§ 2° Havendo mais de urn executado, o autor entregara, com a inicial, mais 

uma via por executado, para fins da citac;ao de que trata o paragrafo anterior. 

§ 3° Nao sendo paga a divida no prazo de 24 (vinte e quatro) horas, proceder­

se-a a penhora dos bens do reu. 

§ 4° Feita a penhora, o reu tera o prazo de 5 (cinco) dias para contestar a ac;ao. 

§5° Nao contestada a ac;ao, os autos serao, no dia imediato conclusos ao Juiz, 

que proferira sentenc;a no prazo de 48 (quarenta e oito) horas. 

§ 6° Contestada a ac;ao, o Juiz procedera a uma instruc;ao sumaria, facultando 

as partes a produc;ao de provas dentro de urn triduo e decidira, em seguida, de 

acordo com o seu livre convencimento, sem eximir-se do dever de motivar a 

decisao, indicando as provas e as razoes em que se fundar. 
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§ 7° 0 Juiz tera o prazo de 24 (vinte e quatro) horas para proferir os despachos 

de expedientes e as decisoes interlocut6rias e o de 10 (dez) dias para, as 

decisoes terminativas ou definitivas. 

§ 8° 0 recurso cabfvel da sentenc;a proferida em ac;ao executiva sera o de 

agravo de instrumento, sem efeito suspensivo. 

§ go A sentenc;a que condenar o executado determinara, de plano, a execuc;ao 

da penhora, nos pr6prios autos, independentemente da citac;ao do reu. 

§ 1 0. Os bens penhorados de valor conhecido serao leiloados no prazo de 1 0 

(dez) dias, a contar da data da sentenc;a, e os nao conhecidos sofrerao 

avaliac;ao, no prazo de 5 (cinco) dias. 

§ 11. Da quantia apurada no leilao, pagar-se-a ao credor o valor da 

condenac;ao e demais cominac;oes legais, lavrando o escrivao o competente 

termo homologado pelo Juiz. 

§ 12. A ac;ao do portador contra o sacador, os endossantes e respectivos 

avalistas obedecera sempre o rito executivo, quaisquer que sejam a forma e as 

condic;oes do protesto. (lnclufdo pelo Decreta-Lei n° 436, de 27 .1.1969) 

§ 13. Sera tambem processada pela forma executiva a ac;ao do credor por 

duplicata ou triplicata nao aceita e nao devolvida, desde que o protesto seja 

tirado mediante indicac;oes do credor ou do apresentante do titulo, 

acompanhado de qualquer documento comprobat6rio da remessa ou da 

entrega da mercadoria, observados os requisitos enumerados no art. 

14.(1nclufdo pelo Decreta-Lei n° 436, de 27.1.1969) 

T exto anterior 

Art. 16. 

Art. 16. Sera processada pela forma ordinaria a ac;ao do credor por duplicata 

nao aceita e nao protestada, bern como a ac;ao para elidir as razoes invocadas 

pelo devedor para o nao-aceite do tftulo nos casas previstos no art. 8°. 
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Art. 16. Sera processada pela forma ordinaria a a~ao do credor contra o 

devedor por duplicata ou triplicata nao aceita e nao protestada, e pelas 

protestadas por simples indica~oes do portador do titulo, sem apresenta~ao de 

qualquer documento comprobat6rio da remessa ou da entrega da mercadoria, 

bern como a a~ao para ilidir as razoes invocadas pelo devedor para o nao 

aceite do titulo nos casos previstos no artigo 

8°.(Reda~ao dada pelo Decreta-Lei n° 436, de 27.1.1969) 

§ 1 o A apresenta~ao e a distribui~ao da peti~ao inicial se regularao pelas 

disposi~oes dos §§ 1° e 2° do artigo anterior. 

§ 2° Nao contestada, sera a a~ao processada pelo rito sumario de que trata o 

art. 15 desta Lei, devendo a senten~ condenat6ria determinar a expedi~ao do 

mandado de penhora. 

Texto anterior 

Art. 17 

Art. 17. 0 foro competente para a · a~ao de cobran~a da duplicata sera o da 

pra~a de pagamento constante do titulo. 

Art. 17. 0 foro competente para a a~ao de cobran~a da duplicata ou da 

triplicata e o da pra~a de pagamento constante do titulo, ou outra de domicilio 

do comprador e, no caso de a~ao regressiva, a dos sacadores, dos 

endossantes e respectivos avalistas.(Reda~ao dada pelo Decreta-Lei n° 436, 

de 27.1.1969) 

Art. 18. 

Art. 18. A a~ao de cobran~a da duplicata prescreve: 

1 -contra o sacado e respectivos avalistas, em 3 (tres) anos, contados da data 

do vencimento do titulo; 
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II - contra endossante e seus avalistas, em 1 (urn) ana, contado da data do 

prates to; 

Ill- de qualquer dos coobrigados contra os demais, em urn (1) ana, contado da 

data em que haja sido efetuado o pagamento do tftulo. 

§ 1° A ac;ao de cobranc;a podera ser proposta contra urn ou contra todos os 

coobrigados, sem observancia da ordem em que figurem no tftulo. 

§ 2° Os coobrigados da duplicata respondem solidariamente pelo aceite e pelo 

pagamento. 

CAP(TULO VI - Da Escrita Especial 

Art .. 19 

Art. 19. A adoc;ao do regime de vendas de que trata o art. 2° desta Lei obriga o 

vendedor a ter e a escriturar o Livro de Registro de Duplicatas. 

§ 1 o No Registro de Duplicatas serao escrituradas, cronologicamente, todas as 

duplicatas emitidas, com o numero de ordem, data e valor das faturas 

originarias e data de sua expedic;ao; nome e domicilio do comprador; 

anotac;oes das reformas; prorrogac;oes e outras circunstancias necessarias. 

§ 2° Os Registros de Duplicatas, que nao poderao canter emendas, borroes, 

rasuras ou entrelinhas, deveraa ser conservados nos pr6prios 

estabelecimentos. 

§ 3° 0 Registro de Duplicatas podera ser substitufdo par qualquer sistema 

mecanizado, desde que os requisites deste artigo sejam observados. 

CAPITULO VII - Das Duplicatas de Prestac;ao de Servic;os 

Art. 20. 
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Art. 20. As empresas, individuais ou coletivas, fundac;oes ou sociedades civis, 

que se dediquem a prestac;ao de servic;os, poderao, tambem, na forma desta lei, 

emitir fatura e duplicata. 

§ 1° A fatura devera discriminar a natureza dos servic;os prestados. 

§ 2° A soma a pagar em dinheiro correspondera ao prec;o dos servic;os 

prestados. 

§ 3° Aplicam-se a fatura e a duplicata ou triplicata de prestac;ao de servic;os, 

com as adaptac;oes cablveis, as disposic;oes referentes a fatura e a duplicata 

ou triplicata de venda mercantil, constituindo documento habil, para transcric;ao 

do instrumento de protesto, qualquer documento que comprove a efetiva 

prestac;ao, dos servic;os e o vinculo contratual que a autorizou.(lncluldo pelo 

Decreta-Lei n° 436, de 27 .1.1969) 

Art.21. 

Art. 21. 0 sacado podera deixar de aceitar a duplicata de prestac;ao de servic;os 

por motivo de: 

I - nao correspondencia com os servic;os efetivamente contratados; 

II - vlcios ou defeitos na qualidade dos servic;os prestados, devidamente 

comprovados; 

Ill - divergencia nos prazos ou nos prec;os ajustados. 

Art. 22. 

Art. 22. Equiparam-se as entidades constantes do art. 20, para os efeitos da 

presente Lei, ressalvado o disposto no Capitulo VI, os profissionais liberais e os 

que prestam servic;o de natureza eventual desde que o valor do servic;o 

ultrapasse a NCr$100,00 (cern cruzeiros novas). 
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§ 1° Nos casas deste artigo, o credor enviara ao devedor fatura ou conta que 

mencione a natureza e valor dos servic;os prestados, data e local do 

pagamento e o vinculo contratual que deu origem aos servic;os executados. 

§ 2° Registrada a fatura ou conta no Cart6rio de Tftulos e Documentos, sera ela 

remetida ao devedor, com as cautelas constantes do artigo 6°. 

§ 3° 0 nao pagamento da fatura ou conta no prazo nela fixado autorizara o 

credor a leva-la a protesto, valendo, na ausencia do original, certidao do 

cart6rio competente. 

§ 4° 0 instrumento do protesto, elaborado com as cautelas do art. 14, 

discriminando a fatura ou conta original ou a certidao do Cart6rio de Tftulos e 

Documentos, autorizara o ajuizamento da competente ac;ao executiva na forma 

prescrita nesta Lei. 

CAPiTULO VIII - Das Disposic;oes Gerais 

Art. 23. 

Art. 23. A perda ou extravio da duplicata obrigara o vendedor a extrair triplicata, 

que tera os mesmos efeitos e requisites e obedecera as mesmas formalidades 

daquela. 

Art. 24. 

Art. 24. Da duplicata poderao constar outras indicac;oes, desde que nao alterem 

sua feic;ao caracterfstica. 

Art. 25. 

Art. 25. Aplicam-se a duplicata e a triplicata, no que couberem, os dispositivos 

da legisla<;ao sabre emissao, circula<;ao e pagamento das Letras de Cambia. 

Art. 26. 

115 



Art. 26. 0 art. 172 do C6digo Penal (Decreta-lei numero 2.848, de 7 de 

dezembro de 1940) passa a vigorar com a seguinte reda9ao: 

"Art. 172. Expedir ou aceitar duplicata que nao corresponda, juntamente com a 

fatura respectiva, a uma venda efetiva de bens ou a uma real presta9ao de 

servi90. 

Pena - Deten9ao de urn a cinco anos, e multa equivalents a 20% sobre o valor 

da duplicata. 

Paragrafo unico. Nas mesmas penas incorrera aquele que falsificar ou 

adulterar a escritura9ao do Livre de Registro de Duplicatas". 

Art. 27. 

Art . 27. 0 Conselho Monetario Nacional, por proposta do Ministerio da 

Industria e do Comercio, baixara, dentro de 120 (cento e vinte) dias da data da 

publica9ao desta lei, normas para padroniza9ao formal dos titulos e 

documentos nela referidos fixando prazo para sua ado9ao obrigat6ria. 

Art. 28. 

Art . 28. Esta Lei entrara em vigor 30 (trinta) dias ap6s a data de sua 

publica9ao, revogando-se a Lei numero 187, de 15 de janeiro de 1936, a Lei 

numero 4.068, de 9 de junho de 1962, os Decretos-Leis numeros 265, de 28 de 

fevereiro de 1967, 320, de 29 de mar9o de 1967, 331, de 21 de setembro de 

1967, e 345, de 28 de dezembro de 1967, na parte referents as duplicatas e 

todas as demais disposi9oes em contrario. 

Brasilia, 18 de julho de 1968; 147° da lndependencia e 80° da Republica. 

A. COSTAE SILVA 

Lufs Antonio da Gama e Silva 

Antonio Delfim Netto 

Edmundo de Macedo Soares 
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