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RESUMO 

MOLENA, Debora A. Cobran~a de lnadimplimcia no Ramo da Agricultura. Este 
estudo representa uma grande visao da literatura no setor agricola, e tern como 
objetivo minimizar o lndice de inadimph3ncia na agricultura. 0 Sistema Financeiro 
Nacional e o maier fornecedor de recursos para o setor agropecuario e depende do 
retorno desses recursos, nos prazos aven<;ados, para poder reaplica-las de forma 
ordenada e de acordo com a polftica de apoio ao setor, coordenada pelo Governo 
Federal. Quando eventos adversos interferem nesse fluxo natural das rela<;oes de 
neg6cios, tern sido disponibilizadas ferramentas que deveriam equacionar o problema. 
A mais notavel delas, lan<;ada em 1998, foi o PESA-Programa Especial de 
Saneamento de Ativos, mas que acabou nao solucionando definitivamente o problema 
da inadimplencia. 0 presente estudo analisa a situa<;ao econ6mico-financeira do setor 
agropecuario do Estado do Parana, e procura identificar quais os fatores que levam os 
agricultores a enfrentarem dificuldades em liquidar seus compromissos pontualmente. 
Elaborado a partir do levantamento de dados com sustenta<;ao te6rico-emplrica, de 
informa<;oes obtidas atraves de pesquisas no ramo agricola, revistas especializadas, e 
na propria internet, sintetiza urn apanhado geral de informa<;oes disponibilizadas e 
permite uma avalia<;ao mais profunda da situa<;ao, auxiliando na identifica<;ao das 
causas que levaram o setor a enfrentar grandes dificuldades na liquidez de seus 
compromissos, e buscando atraves de campanhas urn incentive e apoio ao agricultor. 

Palavras-chave: lnadimplencia Rural; Renegocia<;ao; Cliente; Credito; Cobran<;a. 
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1. INTRODUCAO 

0 setor agropecuario do nosso Pais foi sempre a base de sustentagao da 

economia e apesar da grande importancia que tern na geragao de divisas, nem 

sempre recebeu das autoridades de Governo, tratamento a altura da sua 

contribuigao. 

Este assunto provocou muita discussao entre o governo e os agricultores, e 

com a crise na agricultura, que resultou em aumento da inadimplencia e tambem por 

falta de suprimento de recursos cedidos pelo Governo no momento mais critico, 

qualquer beneficia a favor dos agricultores passam por aprovagoes governamentais, 

e isso leva algum tempo, devido a estas dificuldades que acabou provocando o 

aumento do indice de inadimplencia no Parana, existe uma intengao em introduzir 

programas de conscientizagao e propostas de melhorias para de alguma forma 

atingir o resultado esperado que e a solugao desses problemas e reduzir o indice de 

inadimplencia dos agricultores, abrindo margens e novas parcerias para compras de 

produtos e insumos e foco no plantio que e a especialidade e o diferencial na 

agricultura. 

As empresas agricolas tornam-se inadimplentes nao somente pela crise, mas 

tambem por terem retornos baixos ou negativos, sendo incapazes de pagar 

obrigagoes, no vencimento, ou tendo mais passivos que ativos, por uma variedade 

de razoes, mas implantando um programa de conscientizagao e propostas para que 

os agricultores consigam colocar seus compromissos em dia. 

Nao e um trabalho simples, porque e extremamente necessaria atingir um 

denominador comum, ou seja, todos tern de pensar e lutar pelos mesmos objetivos, 

de reduzir este empecilho e incomodo dos agricultores de nao poder concluir seus 

trabalhos e investir em seus neg6cios. 

A crise na Agricultura nesses ultimos anos nao esta sendo facil para os 

agricultores, por diversos fatores, alem de depender de certas decisoes do governo, 

um outro fator muito importante e imprevisivel e o clima, em certas epocas do ano e 

necessaria tempo chuvoso ou tempo mais seco e tern ocorrido fatores climaticos 

inexplicaveis, muita seca, e outras epocas muita chuva, colocando todo o plantio a 

perder porque a terra fica totalmente sem condigoes de plantar e colher, e para 
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recuperac;ao naquele momenta e quase que impossfvel, resultando em danos e 

prejufzos. 

0 maior objetivo deste projeto e fazer campanhas, na verdade, e impossfvel 

propor a soluc;ao para este problema, porque 90% do que e possfvel depende do 

governo, mas urn meio de apoio para reduc;ao da inadimplemcia e promovendo 

campanhas de conscientizac;ao, oferecendo propostas de melhorias e propostas 

acessiveis de liquidez de seus compromissos. 

A disponibilizac;ao de mecanismos oficiais para regularizac;ao da 

inadimplencia no setor agropecuario, visava exatamente equalizar de forma definitiva 

o problema que a classe produtora vinha enfrentando na administrac;ao de suas 

dividas. 

Assim sendo, sem urn maior aprofundamento das causas efetivas do retorno 

da inadimplencia, nao e aceitavel que novamente o setor esteja se debatendo com 

uma situac;ao bastante parecida com a que convivia anteriormente. 

ldentificar claramente o que esta acontecendo com os produtores e as 

dificuldades que vern enfrentando para resolver essa nova situac;ao e primordial para 

se estabelecer qualquer plano de recuperac;ao do setor. 

1.1 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS 

0 plano de pesquisa utilizado e o estudo atraves de Revisao de Literatura, 

porque e uma estrategia de pesquisa na qual se examinam acontecimentos 

contemporaneos, quando nao se podem manipular comportamentos relevantes. 

Baseado na Revisao de Literatura sera feito uma analise critica da atual 

situac;ao do departamento agricola no que diz respeito a sua inadimplencia, atraves 

de urn questionario que sera respondido par urn profissional da area com perguntas 

relacionadas ao problema em questao, no intuito de entender como funciona todo o 

processo na pratica de como serao sugeridas opg6es de mudanc;a em processos 

que possam agregar valor ao neg6cio, trazendo ganhos ao agricultor e conquistando 

ainda mais sua confianc;a e parceria. 
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1.2 REVISAO DE LITERA TU RA 

A cobranc;a e uma ferramenta muito importante dentro da organizac;ao, 

consideravelmente a ferramenta de maior importancia, pais e atraves dela que a 

empresa se estabelece e obtem Iueras. 

"A cobranc;a no contexto da empresa desenvolve uma tarefa de real 

importancia, pais e a encarregada de fazer com que o dinheiro que esta na rua 

retorne o mais rapidamente possivel para os cofres da loja. Este dinheiro e o que 

garante a subsistemcia e a expansao de uma empresa. Dentro de um anonimato 

peculiar do setor, pais nao recebe o devido valor ou destaque que merece, a 

cobranc;a e uma pec;a de grande significado, movendo as engrenagens da empresa, 

da sociedade e do pais. Uma vez desenvolvendo um trabalho estruturado e 

programado, a empresa, par meio dela, promove novas empregos e o fortalecimento 

da industria e do comercio. Par estes motivos, o setor de Cobranc;a deve buscar uma 

identidade que se fundamente estruturac;ao e programac;ao de trabalho, buscando o 

bam nivel profissional e o devido posicionamento de seus componentes, focalizando 

func;ao e tarefa". (PEREIRA, 1991, pg. 55). 

E necessaria muita organizac;ao e zelo tratando-se da rotina diaria de urn 

profissional de Cobranc;a conforme pensamento do autor PEREIRA (1991, pg. 55 e 

56), "Deve-se posicionar o funcionario do setor'': 

• Desenvolvendo um programa de trabalho diario. 

• Focalizando o atraso em seus valores e percentuais como base de trabalho. 

• Analisando diariamente se as previsoes foram atingidas e gerando 

alternativas para alcanc;ar as cotas. 

• Focalizando os atrasos (caso a caso) para defini-los. 

• Nao transferindo responsabilidades da tomada de medidas ou soluc;oes. 

• Acompanhando e buscando definic;ao imediata dos problemas de atraso 

causados par: 

Falta de baixa das prestac;oes ja pagas; 

Morosidade da assistemcia tecnica e da entrega de mercadorias 

vendidas para entrega futura; 

Protestos e ac;oes judiciais. 
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• Definindo incontinentimente cobran<;a de clientes que se transferiram para 

outras pra<;as. 

• Dando tratamento de cobran<;a prioritaria para os casas de: 

Valores expressivos; 

Vendas de confec<;oes; 

Creditos em CDCI; 

Clientes com credito abalado; 

Mercadorias em poder de terceiros. 

• Deferindo ao cobrador um tratamento profissional, instruindo-o e orientando­

o quanta a tomada de decisoes." 

0 profissional que trabalha na area de cobran<;a e preciso ter uma aten<;ao 

redobrada, caso algum erro passe despercebido mais tarde podera resultar em 

maiores problemas, por isso e importante que todo 0 colaborador que fara 0 trabalho 

de cobran<;a tenha um treinamento antes de come<;ar estas atividades. 

"A cobran<;a de carater pessoal caracteriza uma atribui<;ao que deve merecer 

a aten<;ao da empresa no tocante ao treinamento dos funcionarios diretamente 

envolvidos no processo de abordagem ao cliente, o que, a fim de se aumentar o 

grau de eficiencia, devera ser objeto das seguintes recomenda<;oes": 

• Analise de atitudes negativas 

Nao menospreze o cliente objeto de cobran<;a ou seu funcionario 

responsavel pela liquida<;ao do debito. 

Nao se contradiga em seus argumentos ou afirmativas. 

Nao ridicularize o cliente nem tente fazer prele<;oes ao mesmo. Fale 

apenas o necessaria. 

• Analise de atitudes positivas 

Organize com a devida antecedencia seus documentos de cobran<;a 

e informa<;oes que julgar importantes. 

Tenha sempre um estilo adequado de approach de cobran<;a. 

Proponha ao cliente um plano definitivo para liquida<;ao do debito. 

Mostre ao cliente que, apesar de forme, sua atitude e de 

colabora<;ao. Realce ao mesmo eventuais vantagens especificas 

oferecidas pela empresa aos seus clientes pontuais. 
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Em caso de dificuldade, sugira a emissao de urn cheque para 

apresenta<;ao posterior. 

Adote uma atitude mental positiva." (TAVARES, 1988, p. 79). 

Com base na cita<;ao acima e necessaria que haja treinamento aos 

colaboradores que executarao esta tarefa, ainda mais quando se trata de cobran<;a, 

o atendente precisa ser muito profissional e acima de tudo ter respeito para com o 

devedor, porque e atraves dele que a empresa atinge resultados no ambito de 

recebimento, ainda com base no comentario do autor, antes de fazer qualquer 

contato de cobran<;a e born organizar os documentos que julgar importantes na hora 

da cobran<;a, tentar de alguma forma negociar com o cliente da melhor maneira 

possfvel, para que em urn proximo contato o cliente possa contar com a empresa 

fornecedora. 

Segundo TAVARES (1988, pg. 80), "0 desenvolvimento de trabalhos de 

cobran<;a para as quais se utilizem os esfor<;os do pessoal da area de vendas 

constitui, na maioria das empresas, ponto controvertido e objeto de grandes 

poh~micas e discuss6es. A fim de desenvolver urn estudo da materia de maneira a 

proporcionar a empresa uma tomada de posi<;ao, passaremos a analise dos 

seguintes aspectos: 

• Quando se justifica a cobran~a pelo vendedor 

E plenamente justificavel a presen<;a do vendedor, prestando sua colabora<;ao 

de campo, em trabalhos de cobran<;a, quando de: 

a) Realiza<;ao de venda com condi<;ao de pagamento "Contra Entrega", 

assim considerados os casas em que as opera<;6es de vendas e entrega 

se realizam de maneira simultanea. 

b) Realiza<;ao de venda altamente horizontalizada, o que, em grande parte, 

dificulta o acesso ao cliente, alem de encarecer as opera<;6es de 

cobran<;a. 

c) Realiza<;ao de venda em territ6rio distante e isolado, onde, normalmente, a 

opera<;ao de venda acontece de forma sincronizada com a cobran<;a de 

venda anteriormente realizada. 
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• Quando nao se faz recomendavel a cobran~a pelo vendedor 

Nao se recomenda a presenga do vendedor em trabalho de cobranga quando 

da: 

a) Realizagao de vendas que envolvem projetos e participagao de pessoal 

tecnico integrante do quadro de vendas ou servigo. 

b) Realizagao de vend as para cuja cobranga se faz necessaria urn grau de 

pressao independents de vendas ou servigo. 

c) Realizagao de vendas em locais pr6ximos ou de facilidade de cantata." 

Como a maioria das vezes o vendedor da empresa tern maior cantata com o 

cliente torna-se conveniente que o mesmo tambem possa efetuar a cobranga, ate 

porque, e mais confortavel para o cliente, ja que existe urn cantata anterior na 

solicitagao de compra de produto, assim evita encarecimentos nos processos de 

cobranga quando de diffcil acesso para o cliente, e quando a localizagao e proxima 

ou par outros motivos semelhantes a equipe de cobranga pode efetuar as cobrangas 

normal mente. 

"A cobranga atraves de cantatas telefonicos constitui eficiente meio de agao 

junto a clientes, devendo, portanto, ser objeto de organizagao para sua melhor 

utilizagao. A fim de proporcionar urn estudo da questao propomos a sua analise a 

partir da identificagao de suas principais vantagens: 

a) Permite a identificagao e o imediato cantata com a ger€mcia da empresa­

cliente objeto de cobranga. 

b) Permite a identificagao do elemento-chave responsavel pel a liquidagao do 

debito pendente. 

c) Permite fazer completa especificagao do debito, alem de colocar eventuais 

esclarecimentos complementares. 

d) Permite ao cliente esclarecer eventuais problemas cuja resolugao, par parte 

da empresa, se faz necessaria. 

e) Permite programar com o responsavel a provavel data para liquidagao do 

debito. 

f) Compromete a ger€mcia responsavel no cumprimento da programagao 

efetuada. 
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g) Acelera o processo de recebimento da empresa com vantagens financeiras 

significativas." (TAVARES, 1988, pg. 80 e 81). 

Segundo TAVARES (1988, pg. 81), "Durante o desenvolvimento de um trabalho 

global de cobranc;a devem ser evidenciados e, portanto, formalizados os esforc;os 

despendidos para recebimento dos valores. Os trabalhos poderao ser representados 

atraves de: 

• Envio de cartas de cobranc;a ou telex. 

• Cobranc;a telefOnica ou visita pessoal. 

• Protesto de titulos. 

• Outros trabalhos especfficos." 

Conforme opiniao de Tavares, para realizar o trabalho de cobranc;a sao 

necessarias essas ferramentas ilustradas logo acima, a cobranc;a pode ser feita 

atraves de cartas, envio de fax ou par e-mail, como tambem a tradicional cobranc;a 

telefOnica ou pessoal, caso o cliente venha a nao retornar os cantatas, e necessaria 

tamar outra atitude a respeito, como protestar titulos em aberto ou outros trabalhos 

em especffico. 

TAVARES (1988, pg. 82 e 83), afirma que "A definic;ao de uma politica para 

concessao de descontos de carater financeiro caracteriza materia de fundamental 

importancia para a empresa, onde os executives de credito e cobranc;a devem 

prestar colaborac;ao bastante significativa. Devemos entender par Desconto 

Financeiro aquele a ser concedido ao cliente apenas quando da liquidac;ao do 

debito, obedecido determinado vencimento previamente contratado. Quando da sua 

definic;ao, alguns aspectos deverao ser objeto de analise, destacando-se: 

• Analise de Justificativas de carater financeiro 

As justificativas de carater financeiro constituem aqueles pontos que orientam 

o processo de concessao, bem como o estabelecimento das taxas a serem 

praticadas. Dentre as justificativas mais influentes, podemos destacar: 

a) Acompanhar as praticas setoriais - A tim de promover maior grau de 

participac;ao no setor. 

b) Motivar o pagamento pontual - A tim de pro mover a pontual liquidac;ao 

dos titulos de responsabilidade de clientes. 
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c) Agilizar o fluxo de caixa- A tim de reduzir as necessidades de capital de 

giro, em face da agiliza<;ao do fluxo de caixa. 

d) Reduzir os custos de cobranc;a -A tim de minimizar o tempo dedicado a 
cobran<;a dos valores com a conseqOente redu<;ao de custos 

operacionais." 

0 desconto e um incentivo para o cliente, ainda mais se tratando de 

agricultores, como os mesmos obtem recursos para pagamento somente na colheita 

e na venda de sua planta<;ao, a empresa que fornece os produtos envia a cobran<;a 

com um vencimento a Iongo prazo para que os agricultores consigam efetuar o 

pagamento sem problemas, e uma vez paga com antecedencia o cliente tern todo o 

direito de receber desconto por antecipa<;ao de pagamento. 

No processo de concessao de desconto tambem pode ocorrer alguns 

problemas conforme cita o autor TAVARES (1988, pg. 83 e 84) "Uma vez aprovada 

a concessao de descontos financeiros, convem ter presentes alguns dos problemas 

que provavelmente ocorrerao: 

a) Abuso de clientes ou vendedores - quando da tentativa de obten<;ao do 

desconto, mesmo ap6s o prazo estabelecido contratualmente. 

b) Possibilidade de concessao indevida - quando da concessao do 

desconto ap6s a data-base, por razoes diversas. 

c) Dificuldade de controle da data de entrega- quando da expedi<;ao dos 

produtos, objeto da venda, devera ser exercido um controle para 

identifica<;ao da data real de expedi<;ao e/ou entrega, a tim de se evitar a 

concessao de descontos indevidos. 

d) Problemas de negociac;ao bancaria - quando do desconto de duplicatas 

junto a bancos, identificamos o problema de estabelecimento do valor­

base para negocia<;ao e calculo das despesas financeiras. 

e) Necessidades de concessao especial- necessidades de concessao de 

um prazo minimo, de carater especial, no qual o desconto sera concedido 

ao cliente, independentemente de autoriza<;ao ou formalidades." 

Existem clientes que abusam em tentativas para obten<;ao de desconto que 

na realidade nao sao de direito por algum motivo, como por exemplo, concessao de 

desconto para pagamento em atraso ou problemas de negocia<;ao bancaria. 
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TAVARES (1988, pg. 84 e 85) cita que "A definigao de politica sabre cobranga 

de juros e despesas de cobranga caracteriza materia de importancia que exigira 

tambem a participagao dos executives de Credito e Cobranga da empresa em seu 

processo de definigao. Sabre a cobranga de juros e despesas, os seguintes 

aspectos basicos deverao ser objeto de analise: 

• Analise dos objetivos de Carater Financeiro 

A definigao da politica de cobranga de juros e despesas deve ser desenvolvida 

com base em objetivos de carater financeiro, destacando-se: 

1. Aspecto punitivo dos juros e despesas. 

A cobranga de juros e despesas sabre atrasos na liquidagao de valores devera 

ter carater punitive, o que sera praticado atraves de taxas suficientemente 

elevadas, a fim de nao incentivar o cliente a utilizar prazos adicionais, 

decorrentes de atrasos, como fonte alternativa de financiamento. 

2. Determina~ao de custos externos 

A taxa de juros e despesas cobrada pela empresa devera ser superior as de 

fontes alternativas externas, destacando-se: 

a) 0 custo do dinheiro no mercado- A fim de incentivar o cliente a tomada 

de financiamento externo para liquidagao do debito na empresa credora. 

b) 0 custo de oportunidade do cliente - A fim de nao incentivar o cliente a 

aplicagao em investimentos financeiros, estoques, liquidagao de passives, 

ou demais alternativas que utilizem como fonte de recursos o capital da 

empresa credora atraves da nao-liquidagao de seu debito vencido." 

Segundo TAVARES (1988, pg. 85), a taxa de juros e despesas de cobranga e 

um assunto discutido e definido pelos executives da area de Credito e Cobranga da 

empresa, a fim de efetuar as cobrangas com percentuais corretos conforme 

exigencias de mercado. TAVARES (1988, pg. 85 e 86) cita tambem que "Quando da 

definigao da politica de cobranga de juros e despesas, deverao ser considerados 

alguns aspectos identificadores de problemas ou parametres limitantes, destacando­

se: 

1. lnfluencia da pratica no setor - A taxa praticada no setor, e 

ate mesmo as concess6es de carater extraordinario realizadas 
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no mercado, constituirao fator de preponderante influencia na 

determina<;ao das faixas e no grau de rigor de cobran<;a. 

2. Obedi€mcia aos aspectos legais - Quando da defini<;ao de 

taxas para cobran<;a de juros e despesas, deverao ser 

estudados, junto ao departamento jurfdico da empresa, os 

aspectos pertinentes, a fim de determinar o limite legalmente 

permissive!, principalmente no que tange ao aspecto juros. 

Deixamos, pois, para o setor juridico da empresa a analise e 

orienta<;ao mais especifica, por se tratar de materia daquela 

especializa<;ao. 

3. Maior aloca~ao de esfor~os - A empresa deve considerar 

que a cobran<;a de juros exigira, de sua parte, grau de apoio e 

treinamento em maior intensidade, bern como maior esfor<;o 

por parte dos executivos da area de cobran<;a. 

4. Atendimento dos objetivos Recomenda-se que, 

periodicamente, a empresa procure avaliar se o objetivo 

principal - no que se refere a cobran<;a de juros e despesas 

sabre atraso de clientes - esta sendo atingido. Esse objetivo, 

basicamente pode resumir-se em dois aspectos basicos: 

a) lncentivar ou promover o pagamento pontual dos valores 

devidos por clientes. 

b) Recuperar os custos adicionais decorrentes de cobran<;a." 

0 percentual de juros tera que ser definido conforme entendimento interno na 

administra<;ao da empresa e de acordo com o que o cliente possa pagar, a melhor 

maneira e incentivar e educar o cliente para que liquide os debitos antes ou no dia 

do vencimento para nao ocorrer maiores problemas. 

"Os registros de contas a receber deverao ser objeto de analise especial, de 

responsabilidade da gerencia de credito e cobran<;a, de forma integrada com 

aqueles de natureza contabil, onde as opera<;5es serao registradas, sinteticamente, 

segundo sua natureza basica. Deverao ser objetivo de registro e controle de contas 

a receber os seguintes documentos: 

Duplicatas. 



Cheques em cobranc;:a. 

Notas promiss6rias. 

Letras de Cambio. 

Avisos de debito ou credito. 

Outros documentos especificos. 
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Portanto, sistemas auxiliares de controle de clientes que registrem apenas os 

valores representatives de duplicatas emitidas deverao ser objeto de revisao 

sistemica, a fim de receberem o registro de todos os documentos representatives de 

debito." 

Estes sao alguns dos documentos de manuseio no que diz respeito a 
Cobranc;:a e Contas a receber para controle interne e controle do cliente, de alguma 

forma e documento serao necessaries para efetuar a cobranc;:a e baixa quando 

pagos. 

Segundo PEREIRA (1991, pg. 62) "As responsabilidades do chefe de 

cobranc;:a sao: 

• Antes de remeter qualquer aviso de cobranc;:a para o cliente, checar 

listagens, fichas de controle de pagamentos ou lanc;:amentos, a fim de evitar 

o constrangimento do cliente com o recebimento de urn aviso quando ja 

esta paga a prestac;:ao. lsso afasta o cliente da loja. 

• Registrar em listagens, ou relac;:ao propria, a remessa do aviso, que servira 

como controle do setor de Cobranc;:a. 

• Manter a entrega de avisos sob o controle de um protocolo de entrega, no 

qual o cliente devera exarar o recebimento. 

• Se houver o retorno do aviso com a ocorrencia de "residencia nao 

localizada" ou "nao mora neste enderec;:o", deve providenciar uma visita 

pessoal imediatamente, com o fim de localizar o cliente e efetuar a 

cobranc;:a. Aproveitar a ocasiao para verificar a fidelidade das informac;:oes 

cad astra is. 

• Se, 05 dias ap6s ter remetido o aviso, o cliente nao tomar providencia de 

liquidar o atraso, o chefe de cobranc;:a devera tomar as medidas 

determinadas nas fases de atraso." 
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Percebe-se conforme pensamento do autor Pereira que o trabalho de 

Cobranga pode trazer bans recebimentos se os profissionais seguirem estas etapas, 

a probabilidade de erros e insignificante. Ainda segundo PEREIRA (1991, pg. 66 e 

67) "As responsabilidades do cobrador sao: 

• Prestar contas diariamente do dinheiro recebido. 

• lnformar diariamente ao chefe de cobranga as ocorrencias e definigoes 

dadas para os casas de cobranga. 

• Registrar na ficha de cobranga todas as ocorrencias relativas a visita 

efetuada, datando-as e solicitando ao cliente que exare seu vista nas 

mesmas. lsto vincula mais o cliente ao compromisso par ele assumido. 

• Comunicar a chefia quando souber, par fontes fidedignas, que a situagao 

financeira do cliente esta abalada na praga, ou quando constatar alguma 

irregularidade. 

• Nao conceder prazos maiores que 30 dias, salvo com autorizagao de sua 

chefia. 

• Nao efetuar mais do que duas visitas para cada caso, salvo com ordem da 

chefia. 

• Tratar todo e qualquer cliente com educagao e lisura, tendo sempre como 

norma de trabalho a recuperagao deste cliente para o setor de Vendas. 

• Nao impedir, par qualquer meio, caso o cliente deseje comparecer a loja a 

fim de pagar ou negociar o atraso. 

• Encaminhar o cliente a loja, quando nao conseguir definir a situagao com o 

mesmo. 

• Zelar pelo material se servigo, dispensando todo o cuidado e seguranga 

aos documentos de credito e taloes de recibo. 

• Usar do maximo de sigilo quanta aos casas de cobranga e dados que 

somente interessam a loja. 

• Primar pela conduta particular e pela aparencia visual, vista isso despertar 

no cliente grande confiabilidade." 

"Servigo de Protegao ao Credito - SPC - e uma associagao civil, constituida 

par empresas comerciais que praticam venda a credito, para defesa de interesses 

comuns. Tem como principal fungao fichar clientes maus pagadores, evitando, assim 
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que seus associados fiquem vulneraveis a agao desses elementos." (PEREIRA, 

1991, pg. 68). Quando o cliente nao cum pre com suas obrigag6es (pagamentos ), 

apos varias tentativas de acordo, os passos finais sao encaminhar a documentagao 

para o Servigo de Protegao ao Credito - SPC, e so sera retirado apos regularizagao 

de pagamento do debito o qual foi encaminhado para este orgao. 

Segundo PEREIRA (1991, pg. 68 e 69) "Os beneficios que o SPC proporciona 

as empresas: 

• Traz uma certa parcela de tranqOilidade nas aprovag6es de creditos. 

• Pressiona os clientes devedores, pela "negativagao", a pagarem o atraso, 

visto precisarem do nome "limpo" na praga para efetuar novas compras. 

• Age, de certo modo, em beneficia e defesa dos "bons clientes", uma vez 

que nao sao negativados. 0 conceito os credencia aptos a comprarem em 

qualquer empresa. 

• 0 setor de Vendas podera usa-lo como "termometro" de vendas, podendo 

efetuar uma avaliagao do comportamento do mercado, pelo Boletim 

Informative Mensa!, da seguinte forma: 

Analisando o comportamento da concorr€mcia; 

Avaliando o potencial de sua propria loja; 

Avaliando a politica de vendas de sua propria loja, pelo numero de 

nagativag6es; 

Avaliando o potencial do setor de Cobranga de sua loja, pelo numero 

de reabilitag6es." 

Dessa forma o cliente tera que regularizar a sua situagao para efetuar novas 

compras, uma vez que o cliente possui restrigao, o mesmo nao conseguira efetuar 

compras em seu nome. 

Segundo PEREIRA (1991, pg. 69) "Os servigos prestados pelo SPC sao: 

• Negativagao de clientes: quando o cliente e registrado como mau pagador 

por alguma firma associada. 

• lntercambio: e o processo que registra (negativa) o cliente no SPC de uma 

outra cidade. lsto somente pode ser feito do SPC de uma praga para outra. 

• Mantem um servigo de informag6es sabre a situagao do cliente como 

crediarista na praga. Presta informag6es, tais como: 
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Negative: quando esta registrado como mau pagador. 

Nada consta: quando o cliente esta apto para compra, nao esta 

registrado. 

Quando determinado cliente entra em uma situa<;ao mais delicada 

referente a divida geralmente e feito urn dossie da divida, conforme 

pensamento do autor PEREIRA (1991, pg. 74), "Dassie e o instrumento de 

cobran<;a confeccionado quando o atraso entra numa fase grave de cobran<;a, 

ou seja, em estado de alerta. 0 dossie e a reuniao de todos os documentos 

de vendas, creditos e cobran<;as de urn cliente, servindo como elemento para 

avalia<;ao da situa<;ao e direcionando tomadas de posi<;oes. Segue rela<;ao de 

documentos do dossie: 

• Ficha de cobran<;a, com respectivas ocorrencias do cobrador. 

• C6pias das notas fiscais e contrato de compra e venda com reserva de 

dominic. 

• Duplicatas. 

• C6pia par inteiro do tear da fica cadastral (frente e verso). 

• C6pia das fichas de negativa<;ao e intercambio. 

• Certidao de protesto (quando tiver sido levado a efeito). 

• Certidao de im6veis (quando houver necessidade). 

• Avisos devolvidos. 

• C6pia de qualquer carta enviada ao cliente. 

• Termos de acordos efetuados com o cliente, tais como de devolu<;ao de 

mercadoria, de refaturamento (nova<;ao de divida) ou outre similar. 

• Cheques sem fundos ou xerox. 

• Em caso de haver avalista, todos os documentos relatives ao mesmo." 

Segundo PEREIRA (1991, pg. 87), "0 setor de Cobran<;a da loja devera enviar 

a duplicata para protesto aos 55 dias de atraso. 0 protesto e 0 "aponte" da divida 

nos livros do Cart6rio de Registro e Protestos de Titulos e Documentos. Sua 

finalidade e tornar publico "o nao-pagamento da divida". Em certas a<;6es judiciais, e 

exigido par lei o protesto, assim como bancos e outras institui<;6es financeiras 

exigem certidao negativa de protesto para libera<;ao de financiamentos. Em 

transa<;5es de im6veis, alguns compradores exigem tambem certidao negativa de 
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protesto." Quando 0 cliente e protestado nao paden~ enquanto nao regularizar sua 

situac;ao efetuar qualquer tipo de compra, financiamentos ou qualquer outre tipo de 

operac;ao que exija seu nome. 

Segundo PEREIRA (1991, pg. 87 e 88), "Quando se deve proceder ao 

protesto: 

• Para promover ac;ao de rescisao de contrato- busca e apreensao. 

• Quando a loja desejar pressionar clientes ao pagamento da divida. 

Militares, bancarios e alguns funcionarios publicos nao podem ser 

protestados. 

• Quando o cliente em atraso estiver prestes a vender um im6vel de sua 

propriedade ou quando for pecuarista ou agricultor e estiver prestes a 

receber financiamento. Estando com divida protestada, a transac;ao podera 

ser sustada ate que se regularize o protesto. 

• Nos casas de dividas a serem lanc;adas em Iueras & perdas, cujo valor 

minima a ser protestado e indicado pela Receita Federal." 

PEREIRA (1991, pg. 88) cita alguns itens que nao se deve protestar uma 

duplicata: 

• "Nos creditos em que a loja optar por ajuizamento de ac;ao de execuc;ao. 

• Exemplo: Ajuizamento de duplicatas cuja origem e a venda de confecc;oes, 

ou quando, em linha dura (m6veis e eletrodomesticos), as mercadorias 

estiverem em pessimo estado de conservac;ao. 

• Tratar-se de atraso de clientes preferenciais, devendo haver autorizac;ao 

por escrito da gerencia da loja." 

Para obter um born controle e tentar diminuir o indice de atraso de 

determinado estabelecimento, e importante que o departamento de Cobranc;a tenha 

acesso aos dados relatives as contas a receber da organizac;ao conforme 

pensamento de PEREIRA (1991, pg. 101 ), "Para reduzir o atraso da loja, o setor de 

Cobranc;a devera ter controle de todos os dados relatives as contas a receber. A tim 

de reduzir o atraso e controlar a carteira de contas a receber, o processo devera ser 

o seguinte: 

• Ter uma previsao (cota) de recebimento mensal e com controle diario. 

• Ter o controle mensal do atraso: 



Por fase; 

Geral da carteira; 

Por tipo de vendas. 

Para melhor assimilagao, e preciso saber que: 
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• Previsao e a formagao de uma cota de dinheiro, baseada nas prestagoes 

em atraso e nas que vao veneer no mes. 

• Percentual e o termometro da carteira, do atraso e da cobranga. Conforme 

o atraso em valor que suporta o capital de uma empresa, o percentual vai 

medir se esse atraso esta born ou ruim. 

• Carteira e todo o capital da empresa que esta na rua em forma de 

prestagoes. E toda conta a receber. 

• Fase e o perlodo em dias estipulado para urn atraso. Neste manual usou­

se o perlodo de 30 dias para cada fase." 

Segundo pensamento de NORONHA (1987, pg. 25) "nas condigoes atuais de 

uma agricultura cada vez mais voltada para o mercado, a sobrevivencia e o 

crescimento da empresa rural dependem em grande parte da capacidade em 

conhecimentos tecnico-administrativos tanto quanta posslvel atualizados sobre as 

condigoes de produgao e comercializagao de insumos e produtos relevantes para a 

empresa" e "nas areas de investimento, administragao financeira e consumo as 

informagoes necessarias para tomada de decisoes sao extremamente raras. Em 

geral as decisoes sao baseadas na experiencia do administrador da empresa, sem 

recorrer a informagoes externas. Constitui excegao a influencia exercida pelas 

agencias de financiamento agricola que tern finalidade especlfica. Mesmo assim, 

nem sempre a linha de credito existente num dado momenta atende a melhor 

alternativa de investimento da empresa". Conforme pensamento do autor, a empresa 

rural para obter bons resultados e estar sempre ativo no mercado e necessaria ser 

administrado por profissionais conhecedores da area e tambem que sejam ricos de 

conhecimento no que diz respeito a administragao e finangas da empresa. 

NORONHA (1987, pg. 26) cita que "para o empresario do setor agricola, as 

decisoes de investimento sao, provavelmente, as mais importantes nos anos 

recentes. lsto se deve principalmente a escassez de capital relativamente aos 

demais fatores de produgao, as altas taxas de inflagao e as constantes modificagoes 
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na polftica agricola. Apesar das incertezas existentes, decis6es de investimento sao 

tomadas diariamente, tanto com referenda a aplicagao de recursos pr6prios quanta 

a a plica gao de recursos de terceiros via credito agricola." Conforme pensamento do 

autor o agricultor precisa selecionar projetos que devem ser executados tendo em 

vista o plano de crescimento da empresa, ja que a inflagao tern aumentado 

significativamente, o agricultor deve ser preciso e tamar as decis6es corretas para 

que nao tenha prejuizos. 

A sustentagao de uma empresa rural e alga imprevisivel, porque a maioria 

delas sobrevive do plantio e tudo isso depende de fatores climaticos, disponibilidade 

de caixa e politica agricola adotada pelo governo conforme comentario do autor 

NORONHA (1987, pg. 58) "Urn dos problemas serios na empresa rural e a 

disponibilidade de dinheiro para saldar compromissos de curta prazo. As vezes, ate 

mesmo dividas antigas, quando vencem, surpreendem o empresario sem 

disponibilidade de caixa. Os principais fatores responsaveis por esta falta de liquidez 

nas empresas rurais sao: primeiro, quando ocorrerem altas taxas de inflagao o 

empresario nao pode deixar seu saldo bancario suficientemente alto por muito 

tempo; segundo, a estacionalidade da produgao agropecuaria; e terceiro urn 

mercado financeiro pouco desenvolvido no setor agricola." 

Segundo NORONHA (1987, pg. 58 e 59) "As alternativas de aplicagao de 

recursos de alta liquidez, depois dos saldos bancarios, sao as cadernetas de 

poupanga e os investimentos em ag6es, todas pouco atrativas para o empresario 

rural, em geral, dadas suas caracteristicas especiais referentes as aplicag6es e 

retiradas de dinheiro. Exceto nos casas de granjas avicolas, criag6es em 

confinamento e na produgao de Ieite, as empresas rurais recebem a maior parte de 

sua renda em dinheiro apenas uma vez por ano logo ap6s a colheita. 0 periodo 

durante o qual recebe o resultado das vendas pode, naturalmente, se estender por 

alguns meses, dependendo do nivel de diversificagao da produgao, da possibilidade 

e armazenamento na fazenda, na cooperativa ou armazem alugado, e do 

financiamento para comercializagao. Mas raramente permite que a produgao seja 

vendida uniformemente durante o ano. Disto resulta a estacionalidade das receitas 

da empresa". Para os agricultores o ganho da renda atraves da col he ita e da 

produgao e urn investimento imprevisivel, ou seja, e alga que 0 agricultor investe 
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muito dinheiro e anualmente aguarda que seu retorno seja satisfat6rio no que diz 

respeito a venda da colheita e venda de produtos da terra, a maioria dos agricultores 

efetua suas compras de materiais necessaries para o plantio antes de inicia-la, 

porem, compram para liquidarem aos seus fornecedores ap6s o recebimento da 

renda que ocorre no final da colheita. Os resultados da colheita tende a ser 

promissor e o que todos os agricultores esperam no fim de cada jornada anual. 

No ramo da agricultura para o bom andamento e acompanhamento financeiro 

da empresa rural, e interessante que tenha um fluxo de caixa para controle total de 

todas as finan<;as da organiza<;ao, dessa forma o agricultor podera visualizar qual e 

a melhor epoca para dispor de recursos financeiros para liquidez de seus debitos, 

conforme pensamento de (NORONHA, 1987, pg. 59) "Os fluxes de caixa, com 

entradas e safdas de dinheiro, mes a mes, sao uteis no sentido de mostrar, com 

base na experiencia passada, as epocas mais crfticas da empresa quanta a 

disponibilidade de dinheiro. Com isto e possfvel planejar melhor as epocas em que 

sera necessaria dispor de recursos financeiros para amortiza<;ao de debitos, custeio 

de opera<;oes etc., para o ano seguinte." 

Conforme pensamento de (NORONHA, 1987, pg. 107) "As institui<;oes de 

credito dispoem de tabelas financeiras que auxiliam no calculo dos valores 

relevantes para analises dos neg6cios da empresa rural tais como presta<;oes 

necessarias para amortizar um emprestimo, valor atual de uma dfvida futura e 

outros. Existem, tambem, hoje, modernas calculadoras eletronicas relativamente 

acessfveis a pre<;os compensadores e de facil manipula<;ao, que podem ser usadas 

para resolver problemas financeiros. Entretanto, mesmo fazendeiros com suficiente 

forma<;ao para usar estes instrumentos ficam as vezes na dependencia de terceiros 

por nao estarem familiarizados com as possibilidades de uso de tais instrumentos 

modernos de administra<;ao de seus neg6cios." Os profissionais de Administra<;ao 

utilizam calculadoras pr6prias para calculos financeiros, com este instrumento e 

muito mais facil e agil de obter resultados, ja os agricultores podem obter esta 

ferramenta de trabalho, porem por pertencerem a uma area que praticamente todos 

fazem suas simula<;oes manuais, pode ser que venham a precisar de algum 

treinamento, mas com certeza fariam a utiliza<;ao tao bem quanta os administradores 

que ja utilizam habitualmente. 
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Para o agricultor existem duas fontes principais de recursos financeiros, 

conforme cita o autor "a de capital proprio e capital externo (credito). 0 capital 

proprio resulta de poupanga feita em anos anteriores a partir das seguintes fontes: 

a) Receitas fora da empresa: 

• Salarios de membros da familia obtidos em outras empresas ou fora do 

setor agricola; 

• lnvestimentos imobiliarios: lotes urbanos, residencia urbana alugada ou 

vend ida; 

• Emprestimos feitos a terceiros; 

• Cadernetas de poupanga e outras aplicagoes no mercado financeiro; 

• Segura, aposentadoria e heranga; 

• Venda de outros bens pessoais (carro de passeio etc.) 

• Doagoes. 

b) Receitas obtidas na empresa: 

• Lueras retidos nos exercicios anteriores para investimento; 

• Venda de parte do ativo; terras, maquinas usadas, gado produtos em 

estoque etc. 

0 capital externo resulta basicamente de duas fontes: 

a) Credito formal obtido atraves das agendas bancarias. 

b) Credito informal obtido de terceiros atraves de emprestimos garantidos por 

uma nota promissoria avalizada por terceiros, outros contratos ou 

confianga pessoal." (NORONHA, 1987, pg. 181 e 182). Segundo 

comentarios do autor os recursos financeiros que o agricultor pode contar 

fora da empresa e da familia ou entao emprestimos bancarios e de 

terceiros, preferivel credito familiar porque provavelmente nao envolvera 

juros como dos emprestimos bancarios. 

Segundo (NORONHA, 1987, pg. 232) "na administragao da empresa rural 

precisamos considerar dois tipos de risco: indireto e direto. Risco indireto e aquele 

sabre o qual a agricultor tern pouco ou nenhum controle. Sao exemplos de riscos 

indiretos as modificagoes na poHtica economica e nas condigoes climaticas." Os 

agricultores investem no plantio, porem e algo imprevisivel para obter bons 
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resultados na colheita, tudo depende de condic;oes climaticas e o nosso governo 

sempre tera modificac;oes em nossa politica economica. Existem outros fatores 

considerados como riscos diretos que tem maior importancia na analise dos projetos 

conforme cita o autor (NORONHA, 1987, pg. 232) "sao exemplos de riscos diretos a 

manutenc;ao de elevada densidade animal nas pastagens (numero de animais por 

ha) uso de defensivos agrfcolas de alta toxidade, ma funcionamento das maquinas e 

equipamentos agrfcolas, dentre outros." Ainda segundo (NORONHA, 1987, pg. 232) 

"os riscos diretos afetam todas as areas da administrac;ao da empresa - produc;ao, 

comercializac;ao e financ;as - e envolvem os aspectos quantitativos das decisoes. Na 

area financeira, nao s6 o montante, mas tambem o tipo de credito (custeio, 

investimento, de curto ou Iongo prazo) pode ser a causa do sucesso ou completo 

fracasso do neg6cio agricola." Noronha explica que a produc;ao ou produtividade 

prevista em determinada area depende da quantidade e da qualidade da semente 

plantada, por isso que a maioria dos agricultores procuram diminuir seus riscos 

atraves de um ou mais dos seguintes meios: Diversificac;ao da produc;ao, ou seja, o 

agricultor investe na produc;ao nao somente de um produto e sim de varios; Segura, 

o seguro agricola (PROAGRO) oferece alternativa frequentemente usada para 

reduzir os riscos de frustrac;ao de safras; Cooperativas, e a participac;ao dos 

agricultores em cooperativas visando pela necessidade de reduzir riscos no 

processo de comercializac;ao, tanto na compra de insumos como na venda dos 

produtos. 

Segundo (FERNANDES, BERTON, 2005, pg. 27) "Sempre que um 

empreendedor decide entrar em um novo neg6cio, indiretamente esta repensando o 

neg6cio de sua organizac;ao. Assim sempre que recusa uma oportunidade de investir 

em um novo segmento ou setor, mais ou menos explicitamente, e sua concepc;ao de 

neg6cio da organizac;ao que o guia nessa decisao." Conforme citac;ao dos autores, 

todo empreendedor possui em si um sexto sentido, sabem a hora correta de efetuar 

qualquer tipo de mudanc;a ou de decisao, qualquer decisao a tomar tem que ser 

muito bem pensado, analisado e planejado. 

0 agricultor, alem de se preocupar com seus neg6cios, com sua colheita e 

seus resultados, tambem e importante priorizar seu cliente, que atraves dele e onde 

pode chegar ao sucesso, conforme pensamento de (FERNANDES, BERTON, 2005, 
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pg. 28) "Pense nao s6 no produto, mas nos servigos que esse produto presta ao 

cliente. A venda de um produto pode ser apenas o infcio da relagao com um 

consumidor. Por exemplo, as concessionarias de autom6vel descobriram que, ao 

criarem as hipergarantias do motor e estimularem os clientes a voltarem 

periodicamente para fazerem as revisoes no vefculo, mantem o cliente durante maior 

espago de tempo. Dessa forma, sua fonte de recursos nao se restringe a venda do 

autom6vel, mas aos servigos agregados a essa venda." A maioria da empresas hoje 

alem de se preocuparem com o produto, tambem se preocupam muito com o 

resultado final, ou seja, com a satisfagao do cliente, que e a ferramenta chave do 

processo, nao adianta investir em um produto se o publico alva nao o consumir, 

conforme ainda cita (FERNANDES, BERTON, 2005, pg. 28) " Pense no produto 

como um meio para satisfazer o cliente. Quando o cliente busca um produto, nao e 

tanto um produto em si que deseja, mas a satisfagao de uma necessidade. Assim, 

na hora de conceber o neg6cio, sempre e possfvel pensar em maneiras mais 

eficazes para atender essas necessidades latentes." Atender as necessidades do 

cliente e tambem contar com um bom atendimento realmente a empresa tera 6timos 

resultados, e o cliente sempre contara com ele para atender as suas necessidades 

de consumidor. 

0 sucesso da empresa esta intimamente ligado a obtengao de Iuera e a 
satisfagao das necessidades dos clientes. Para tanto, e importante conhecer 

algumas variaveis economicas e suas tendencias, pais essas variaveis influenciam a 

demanda e o valor de diversos produtos, bens e servigos. 

Sao importantes variaveis economicas e renda, o nfvel de poupanga e os 

padroes de gastos. Se considerarmos o ambiente economico das empresas 

brasileiras nos ultimos anos, observaremos uma serie de tendencias salientes: 

• Mercados globais; 

• Abertura da economia; 

• Aumento do comercio entre os paises; 

• Queda de barreiras comerciais; 

• Estabilizagao economica; 

• Aumento do poder de compra das classes mais pobres; 

• (des) valorizagao da moeda nacional; 
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• Planejamento financeiro; 

• Liberalizagao do credito; 

• Taxa de juros;(FERNANDES, BERTON, 2005, pg. 36). 

Segundo (KOSTER, 2004, pg. 55) "devemos entender como faturamento a 

emissao de uma fatura derivada de uma nota fiscal que, necessariamente, nao 

precisa possuir prazo de pagamento. Ao nos referirmos a faturamento com prazo de 

pagamento, necessitamos atentar nos outros requisites relacionados com a Politica 

de Credito." Conforme comentario do autor, toda venda efetuada ao cliente e 

necessaria antes , ate para fins de obtengao de prazo, efetuar analise de credito do 

cliente, nao como uma forma de desconfianga, e sim para analisar o quanta de prazo 

pode ser concedido, caso o cliente tenha problemas cadastrais, realmente e uma 

operagao de risco para empresa em vender a prazo, nesse caso o aconselhavel e 

venda a vista. 

Tradicionalmente, a decisao de concessao ou nao de credito, e realizada com 

base em urn conjunto de informagoes que irao identificar: 

• Capacidade - relacionada com a capacidade de pagamento do cliente, 

nao necessariamente a renda do cliente, mas a disponibilidade para 

honrar o compromisso que esta sendo assumido. 

• Carater - identifica o comportamento do cliente junto aos demais 

fornecedores, mesmo que concorrentes, qual a qualidade das 

referemcias do mesmo. 

• Pontualidade - o cliente cumpre com os seus compromissos nos 

prazos determinados, efetua pagamentos em atrasos peri6dicos. 

• Condi~oes - quais as condigoes do cliente dentro da sociedade, 

possui estabilidade de rendimentos, nao esta sujeito a variagoes 

economicas. 

• Garantias - quais os tipos de garantias oferecidas e suas 

disponibilidades. (KOSTER, 2004, pg. 56). 

Baseando-se no pensamento do autor, para que o cliente obtenha prazo em 

suas compras, e necessaria uma analise de credito atraves das etapas citadas 

acima. 
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Os sistemas de cobran<;a de uma empresa desenvolveram-se durante o 

decorrer do tempo, apresentando uma evolu<;ao crescente, na busca de oferecer 

cada vez mais garantias de suas realiza<;oes. Nas diversas formas de cobran<;a 

destacamos: 

• Cobran~a em Carteira - Corresponde a cobran<;a que a empresa 

mantE~m em seu estabelecimento no aguardo de que o cliente 

compare<;a, no vencimento do compromisso, para efetuar a sua 

quita<;ao. 

• Equipe de Externa - A empresa mantE~m urn funcionario ou equipe 

que irao efetuar a cobran<;a no endere<;o de interesse do cliente. 

• Cobran~a Bancaria - Esta modalidade e a mais utilizada pois usa a 

disponibilidade do sistema financeiro instalado em todas as regioes do 

Pais. 

• Cobran~a Judicial - E utilizada quando nao se cumprem os 

compromissos acordados entre vendedor e comprador. Conforme 

cita<;ao de (KOSTER, 2004, pg. 56, 57 e 58). 

Conforme pensamento do autor, estes sao os meios de cobran<;a de clientes, 

o mais utilizado e seguro e a Cobran<;a bancaria, que e enviado ao cliente urn boleto 

bancario para pagamento na data combinada e a cobran<;a judicial que e quando o 

cliente nao cumpre a obriga<;ao na data combinada. 

Segundo (KUSTER, 2004, pg. 58) "lndependente da forma ou tipo de 

cobran<;a, a empresa deve obrigatoriamente manter na sua estrutura urn setor ou 

departamento especifico para acompanhamento dos recebimentos." Conforme citam 

os autores e necessaria urn acompanhamento interno da empresa referente as 

cobran<;as. 

A negocia<;ao entre as partes e urn meio que ambas as empresas tern de 

acertarem suas pendencias e continuarem sendo parceiras em novas compras e 

vendas de produtos, segundo (FERREIRA, REIS e PEREIRA, 2002, pg. 55) 

"negocia<;ao compreende as rela<;oes estabelecidas entre duas ou mais 

organiza<;oes, para troca de bens ou servi<;os entre si." 

Segundo (HOFFMAN, ENGLER, SERRANO, THAME E NEVES, 1978, pg. 2) 

"a Administra<;ao Rural e o estudo que considera a organiza<;ao e opera<;ao de uma 
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empresa agricola visando ao uso mais eficiente dos recursos para obter resultados 

compensadores e continuos." 0 empresario rural para abrir uma empresa precisa 

analisar detalhadamente e utilizar os recursos mais eficientes para obter 6timos 

resultados e que seja uma atividade continua, que lhe traga bons resultados 

continuamente. 

Segundo conceito (HOFFMAN, ENGLER, SERRANO, THAME E NEVES, 

1978, pg. 1 0) "a todo capital empregado na produ<;ao, quer de propriedade do 

empresario, quer obtido por via do credito, deve atribuir-se um juro, calculado a uma 

taxa normal. Que se calculem juros sabre capitais tornados por emprestimo nada ha 

a justificar, pois representam realmente uma despesa efetiva a favor de terceiros." 

Para obter-se um emprestimo em qualquer circunstancia e feito uma corre<;ao do 

valor com uma taxa de juros acessivel para o empresario dependendo de suas 

condi<;5es de cumprimento da negocia<;ao. 

Nao e facil se estimar a desvalorizagao real de um bem de capital em 

periodos de tempo determinados devido a utilizagao mais ou menos intensa e outras 

circunstancias, mas o fato e que, dentro de um numero determinado de anos, o 

capital se anulara ou se reduzira a um minima, conforme cita (HOFFMAN, ENGLER, 

SERRANO, THAME E NEVES, 1978, pg. 11) "A deprecia<;ao e o custo necessaria 

para substituir os bens de capital quando tornados inuteis pelo desgaste fisico 

(deprecia<;ao fisica) ou quando perdem valor com o decorrer dos anos devido as 

inovagoes tecnicas (deprecia<;ao economica ou a obsolesc€mcia)." 

A empresa possui varios tipos de despesas, as de compra referente ao plantio 

e as despesas administrativas, taxas e impastos, a empresa investe no plantio e em 

outras atividades para atingir bons resultados mas a parte da receita recebida sao 

para pagamentos das despesas, conforme cita (HOFFMAN, ENGLER, SERRANO, 

THAME E NEVES, 1978, pg. 22 e 23) "sao chamadas de despesas especificas 

aquelas que se referem diretamente a uma linha de exploragao (cultura ou criagao), 

como, sementes, mudas, pesticidas especificos etc. Despesas gerais sao todas 

aquelas despesas que se referem a empresa como um todo (despesas com 

impastos e taxas, com a administragao, com a conservagao das benfeitorias gerais 

etc.)". 
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Segundo (HOFFMAN, ENGLER, SERRANO, THAME E NEVES, 1978, pg. 58) 

"Do ponto de vista da Administragao o objetivo mais importante dos registros 

agricolas deve ser a avaliagao financeira da empresa agricola e a determinagao de 

seus Iueras ou prejuizos durante um determinado periodo, fornecendo, assim, a 

base exigida para fazer o diagn6stico da empresa e seu planejamento mais eficaz." 

Os registros agricolas constituem um campo de estudo muito importante, que num 

texto da extensao da presente obra nao pode ser tratada adequadamente em todos 

os seus aspectos. Conforme comentarios anteriores o ramo agricola e uma atividade 

imprevisivel de obtengao de Iuera ou entao o prejuizo, depende de varios fatores 

para se obter bans resultados, entao tende a ser uma atividade muito bem planejada 

para chegar aos resultados esperados. 

A maioria dos agricultores opta pelo financiamento de sua comercializagao ou 

plantio para nao correr o risco de ter prejuizos e nao ter condigoes de cumprir com 

responsabilidades no que diz respeito aos pagamentos de compra de insumos e 

despesas em geral conforme cita (HOFFMAN, ENGLER, SERRANO, THAME E 

NEVES, 1978, pg. 172) "o financiamento abrange o fornecimento e a geremcia dos 

fundos necessaries para financiar a manutengao de estoques e a concessao de 

credito mercantil e varejista, pagamento de prestagoes; nao inclui, porem, o credito 

direto ao consumidor. 0 credito visa facilitar aos produtores rurais, atraves de suas 

cooperativas, a colocagao de suas safras." 

Na agricultura existem alguns riscos imprevisiveis e intransferiveis, como 

perda causada par quedas no prego do produto no mercado, problemas climaticos e 

falta de fundos para comercializagao e plantio, conforme cita (HOFFMAN, ENGLER, 

SERRANO, THAME E NEVES, 1978, pg. 172) "riscos e a assungao da 

responsabilidade financeira pelas perdas, alteragoes de pregos dos produtos que 

podem ocorrer durante o processo de comercializagao. Quem assume 

responsabilidade financeira pelos riscos recebe por isso uma remuneragao, a qual e 

computada no custo de comercializagao do produto, parte dos riscos pode ser 

transferida para seguradoras, existem riscos imprevisiveis e intransferiveis, como, 

perda causada par quedas no prego do produto no mercado. Em qualquer caso, os 

riscos podem ser reduzidos se os produtores e intermediaries tiverem maior acesso 

a informagoes de mercado, reduzindo assim a incerteza." 
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No ramo da agricultura o empresario rural que fizer pesquisa de 

comercializagao, pesquisa de mercado, diminuira os riscos de prejufzos em seus 

resultados na comercializagao de insumos e no plantio conforme pensamento de 

(HOFFMAN, ENGLER, SERRANO, THAME E NEVES, 1978, pg. 172) "pesquisa de 

comercializagao e a coleta, registro e analise de dados sobre os problemas relatives 

a transferemcia e venda de mercadorias e servigos do produtor ao consumidor. Sua 

finalidade e analisar objetivamente os mercados, possibilitando a tomada de 

decisoes corretas no processo de comercializagao." 

A maioria das empresas atraves do hist6rico do cliente vende seus produtos a 
vista para nao correr riscos de inadimplemcia de seus clientes conforme cita (SILVA, 

1988, pg. 34) "numa empresa comercial, uma venda a vista nao apresenta qualquer 

risco de credito, pois a probabilidade de nao recebimento e nula, isto e, e igual a 

zero." 

Na empresa e empresa agricola existe tambem riscos externos o qual se 

inclui aqueles que estao ligados a fatores politicos, macroeconomicos e outros 

externos a empresa, que trazem, porem, reflexes diretos na sua performance, 

conforme pensamento de (SILVA, 1988, pg. 36 e 37) "em face das suas pr6prias 

caracterfsticas, a atividade polftica assume extrema relevancia, pois suas decisoes 

tem influencia direta na vida economica do Pals, refletindo no poder de compra da 

populagao, no prego de venda dos produtos, na estrutura dos custos, no lucre, nas 

taxas de juros, na variagao cambial, nos pregos das materias-primas, nos salaries, 

nos impastos e em outros fatores que refletem na oferta, na demanda e nos pregos 

em geral." 

Existem algumas atividades cujo ciclo de vida e bastante curta, o que os torna 

altamente arriscadas. No Brasil, temos alguns exemplos como ao ramo de 

diversoes, que tiveram suas epocas e logo decaf ram conforme cita (SILVA, 1988, 

pg. 37 e 38) "o prazo de uma operagao tern peso significative no risco de credito, 

pois, a medida que o aumentamos, o futuro torna-se mais incerto e novas eventos 

poderao ocorrer e mudar o rumo da empresa, do pals ou mesmo do mundo." 

No caso de inadimplencia de clientes dependendo do tempo da pendencia, a 

empresa fornecedora pode encaminhar o cliente devedor para o SPC, o cliente que 

for incluso neste 6rgao tera restrigoes cadastrais nao permitindo que o mesmo 
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consiga efetuar novas compras a prazo em outras entidades, financiamento e ate em 

retiradas de taloes de cheques, na verdade, a partir do momenta que urn cadastre e 

encaminhado ao SPC o mesmo tera diversas dificuldades no que diz respeito a 

aquisigao de outros produtos ou servigos a prazo, conforme pensamento de (SILVA, 

1988, pg. 45) "Servigo de Protegao ao Credito (SPC), ou Servigo Central de 

Protegao ao Credito (SCPC) (este no caso do Municipio de Sao Paulo): era 

considerada par essas lojas a mala mestra do sistema de credito a pessoas fisicas, 

havendo opinioes de que sem ele o comercio nao conseguiria sobreviver, em face 

do elevado indice de inadimplencia que poderia haver, bern como pelo fato de que 

as lojas teriam urn custo elevado para manter urn servigo proprio de cadastramento 

de protesto e inadimplencias. Na consulta ao SPC ou SCPC podiam ocorrer as 

seguintes situagoes: 1. nada consta e o credito era concedido normalmente; 2. 

negative; 3. homonimo; e 4. reabilitado." 

Urn cliente pode efetuar suas compras a prazo sem que possa influenciar em 

seu limite de credito, a partir do momenta em que efetua suas compras tambem 

liquida as faturas anteriores e assim sucessivamente desta forma seu limite nao sera 

bloqueado, conforme pensamento de (SILVA, 1988, pg. 65) "o limite de credito e 

fixado para determinado periodo, que normalmente varia de seis meses a um ana. 

Dentro do periodo da validade do limite, opera-se de forma rotativa, isto e, pode ser 

feita nova operagao a medida que uma operagao vence e e liquidada, desde que 

esteja enquadrada dentro do limite fixado para operagao e obedega as demais 

condigoes gerais preestabelecidas, como, par exemplo, garantias e prazos." 

0 empresario rural deve analisar com atengao e cuidado os seus projetos 

para mais tarde nao chegar ao prejuizo segundo a citagao de (SILVA, 1988, pg. 74) 

"a empresa-cliente nao paga divida com seu patrimonio liquido. A divida deve ser 

paga com seu dinheiro e para isso a empresa deve ser eficiente na geragao de 

recursos decorrentes de suas operagoes." 

Nas instituigoes financeiras, ja e tradigao e norma do Banco Central a 

empresa-cliente que pretende uma operagao de credito fornecer ficha cadastral e 

demonstratives contabeis, alem de estatutos e outras informagoes que sejam 

solicitadas. Poderao ser desenvolvidos diversos tipos de analise ou processes para 

fins de exame de risco para concessao de credito, conforme pensamento de (SILVA, 
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1988, pg. 98 e 99) "pequenas empresas: nesse caso, na maioria das vezes os 

demonstratives contabeis nao expressam a realidade das empresas e o dossie e 

constituido basicamente pela ficha cadastral da empresa e pela analise das pessoas 

de seus s6cios, quanta aos bens patrimoniais e carater. Empresas medias: a partir 

de certo porte, em que os demonstratives contabeis expressem certo grau de 

confiabilidade, 0 dossie para analise do risco de credito e composto pela ficha 

cadastral, analise dos demonstratives contabeis (um, dois ou tres exercicios, 

dependendo do nivel de interesse) e alguns aspectos relatives ao mercado em que 

atua a empresa. Grandes empresas: considerando que grandes empresas 

normalmente operam com grandes volumes de credito, o gestor e/ou o analista para 

tomarem decisoes de tal magnitude necessitam de um conhecimento mais profunda 

acerca da empresa-cliente. Alguns gestores defendem a ideia de que mesmo para 

grandes neg6cios, se a empresa pelos demonstratives contabeis, se demonstrar 

saudavel, nao se justifica uma analise maior em razao de aparente risco baixo. 

Outros, por outro lado, sao favoraveis a uma analise minuciosa em todos os casas 

que envolverem grandes volumes de credito, uma vez que um erro nessa dimensao 

de valor podera comprometer a posigao financeira da empresa que esta concedendo 

credito." 

0 carater refere-se a intengao de pagar, pode ser muito dificil identificar se 

alguem teve ou nao intengao de pagar suas dividas. A experiencia do banco ou de 

uma empresa que esteja concedendo credito, em termos de conhecimento de seu 

cliente, bern como informagoes obtidas junto a outros bancos e fornecedores, traduz­

se num eficiente instrumento de conhecimento da pontualidade do devedor no 

cumprimento de suas obrigagoes, conforme cita (SILVA, 1988, pg. 130) "um 

individuo ou uma empresa pode atrasar um pagamento, ou mesmo deixar de pagar, 

em razao de nao dispor de recursos, o que nao e decorrencia de seu carater." 

A pontualidade do cliente em suas obrigagoes e de extrema importancia no 

que diz respeito a creditos com fornecedores, e dessa forma sempre atuando como 

parceiro, conforme cita (SILVA, 1988, pg. 131) "a pontualidade do cliente, no 

cumprimento de suas obrigagoes, considerada um fator relevante no seu conceito de 

credito. Ha casas em que clientes novas pagam com pontualidade para 

gradativamente irem galgando maiores limites de credito, havendo situagoes em 
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que, ap6s atingirem consideraveis volumes de debitos, desaparecem e nao pagam 

ao credor. Por outro lado, ha empresas que tem por habito pagar suas contas em 

cart6rio, objetivando maior folga no seu fluxo de caixa e, ao mesmo tempo, 

favorecem-se do nao-pagamento ou redugao dos encargos da mora, pois o 

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

pagamento em cart6rio podera ter uma vida curta, pois os fornecedores tenderao a 

ser mais restritivos ao credito sea empresa fizer uso freqOente desse expediente." 

0 cliente que vai a protesto acaba provando sua impontualidade mediante 

aos seus fornecedores, e isto ocorre quando o cliente nao efetua o pagamento em 

cart6rio e deixa os titulos irem para protesto, dessa forma s6 e possfvel negociar 

diretamente com o fornecedor, caso nao haja essa negociagao a empresa credora 

pode ate pedir a falencia da empresa devedora, conforme pensamento de (SILVA, 

1988, pg. 133) "o principal efeito do protesto e que ele prova a impontualidade 

(inadimplencia) do devedor, possibilitando, conforme o caso, o pedido de falencia 

(do devedor)." 
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2. REFERENCIAL TEORICO-EMPiRICO 

2.1 CREDITO RURAL 

A base deste trabalho se fundamenta nas opera<;oes de credito rural 

celebradas entre os produtores rurais ou suas cooperativas e as institui<;oes 

financeiras do Pais, notadamente com o Banco do Brasil S.A. que ocupa a fun<;ao 

de principal agente financeiro do Governo. 

Credito Rural e uma linha de credito que disponibiliza ao produtor, cooperativa 

ou empresa rural recursos para custeio, investimento e comercializa<;ao de produtos 

agricolas. Ele estimula os investimentos, garante o valor de custeio da produ<;ao e 

comercializa<;ao e, conseqOentemente, fortalece o setor rural. Alem disso, ele 

permite o desenvolvimento de tecnologias que irao promover a melhoria da 

produtividade eo aumento da produ<;ao. 

0 Credito Rural pode ser solicitado por produtores ou empresas 

agropecuarias de diversas modalidades como: pesquisa, produ<;ao de mudas e 

sementes, insemina<;ao artificial, servi<;os mecanizados, produ<;ao de graos, cria<;ao 

de animais, entre outras. 

As exigemcias para obten<;ao do Credito Rural variam de acordo com a 

institui<;ao financiadora. Algumas exigemcias sao comuns como: a idoneidade do 

tomador, a elabora<;ao de pianos ou projetos com or<;amentos, a capacita<;ao de 

execu<;ao e um cronograma de desembolso e reembolso do valor tornado. 

As garantias podem variar de acordo com a penhora de produ<;ao, bens 

im6veis, hipoteca comum, finan<;as ou qualquer outre bern permitido pelo Conselho 

Monetario Nacional. A libera<;ao do credito normalmente se da de acordo com o 

cronograma financeiro do projeto. 

0 pagamento (a vista ou parcelado) e realizado ap6s um periodo de carencia, 

que varia de acordo com cultura ou cria<;ao e a atividade realizada e e programado 

de acordo com a capacidade de receita durante as epocas de produ<;ao. 

As taxas de juros utilizadas no credito rural sao, em geral, mais baixas que 

em financiamentos de outras modalidades e sao determinadas pela institui<;ao 

financiadora. 
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As modalidades da opera9ao sao feitas atraves do custeio: destina-se a cobrir 

despesas normais dos ciclos produtivos como aquisi9ao de bens e insumos, 

suplemento do capital de trabalho, alem de atender as pessoas dedicadas a 

extra9ao de produtos vegetais. 

lnvestimentos: destina-se as aplica96es em bens ou servi9os, cujo desfrute se 

estenta par varios periodos de produ980. 

Comercializa9ao: destina-se a assegurar ao produtor ou cooperativas os 

recursos necessaries a coloca9ao de seus produtos no mercado, podendo 

compreender a pre-comercializa9ao, os descontos de Nota Promiss6ria Rural e o 

Emprestimo do Governo Federal (EGF). 

2.2 ORIGEM DO ENDIVIDAMENTO RURAL 

A origem do endividamento rural esta relacionada com a ruptura do padrao de 

financiamento de economia brasileira vigente ate a decada de 1970, baseado na 

poupan9a externa. As duas crises do petr61eo, combinadas com a eleva9ao dos 

juros internos e externos, foram os elementos impulsionadores dessa ruptura. 

Par conta desses fatores, a economia brasileira passou a enfrentar trajet6ria 

de altas taxas inflacionarias acompanhadas de um forte quadro recessive. No 

diagn6stico da crise, os governos da epoca elegeram os subsidies concedidos a 

agricultura como os grandes viloes da deteriora9ao das contas publicas e, par 

conseguinte, dos desajustes da economia. 

A partir de entao, procederam-se mudan9as substanciais no modelo de 

credito rural, com destaque para a imposi9ao de custos reais aos financiamentos 

concedidos ao setor e para a redu9ao significativa dos recursos ofertados. 

0 inicio do processo de desestrutura9ao do modelo de financiamento agricola 

coincide com o inicio da implanta9ao do projeto neoliberal no pais que impos a 

ampla reformula9ao politico-conceitual do papel estrategico creditado a agricultura. 

Assim, o enquadramento da economia agricola brasileira no projeto 

neoliberal, come9a pela reorienta9ao da politica de credito rural com a extin9ao, em 

1985, da Conta-Movimento do Banco do Brasil, panda fim aos subsidies e aos 

volumosos recursos oferecidos ao financiamento da atividade agricola. Cite-se, 
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tambem, como medida de enquadramento dessa nova perspectiva para a 

agricultura, a reforma tarifaria procedida na segunda metade da decada de 80. 

As mudan9as no modele de credito rural (redu9ao da oferta de recursos, 

processo de transferencia do financiamento, para o mercado, e custos reais nos 

contratos), nao conseguiram ser assimiladas pelos setores produtivos da agricultura, 

dada a assimetria verificada entre a evolu9ao dos custos dos financiamentos e as 

receitas geradas pela atividade. 

A grande questao a ser colocada a sociedade brasileira nao e se a polemica 

em torno do endividamento agricola e o confronto entre o Governo e um pequeno e 

privilegiado grupo de agricultores ou se os beneficiaries de eventual ajuda ao setor 

serao os grandes ou os pequenos agricultores. 0 foco da questao precisa voltar-se a 

outra pergunta: a sociedade deve apoiar o setor agropecuario e essa massa de 

produtores rurais endividados ou mantera o apoio ao sistema financeiro, na forma 

que e patrocinada atualmente pelas politicas oficiais no campo do proprio credito 

rural. 

Esta, sim, e a relevante questao nacional, no campo do endividamento 

agricola. Nao e possivel permanecer fora de conhecimento do grande publico o fato 

inelutavel de que o maier beneficiario das politicas de credito rural dos ultimos anos 

tem sido o sistema financeiro, em especial o Banco do Brasil, principal financiador da 

agricultura. A Comissao Parlamentar Mista de lnquerito (CPMI), realizada em 1993, 

demonstrou, a larga, 0 quanto de renda foi transferido do setor agropecuario para 0 

setor financeiro, por metodos legais e outros nao tanto, por diferentes artimanhas 

que significaram, de um lado, o enchimento dos cofres dos bancos e, de outre, a 

eleva9ao indevida da divida do agricultor e o aprofundamento da crise do 

endividamento do setor rural. 0 recalculo das dividas, de forma a expurgar as 

cobran9as indevidas surge, assim, como um imperative de ordem economica e 

moral. 

A analise da maioria das decis6es relativas ao cn~dito rural, que envolvam 

transferencias do Tesouro, equaliza96es de juros, subsidies, rebates ou descontos 

mostra que o beneficiario final desse processo nao e, necessariamente, o produtor 

rural, senao o setor financeiro. Em outras palavras: se a lei manda reduzir o debito 

do agricultor eo Tesouro indeniza os bancos por esta redu9ao, esta mantendo, com 
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estes, valores que muitas vezes foram cobrados a mais dos mutuaries. Todos os 

contribuintes brasileiros estarao transferindo impostos nao ao setor agropecuario, 

mas, em realidade, ao setor financeiro. 

Essa foi a forma adotada em lei recentemente sancionada, que deixou de 

incluir o recalculo dos debitos, o que seria uma determinagao que daria uma 

configuragao economicamente mais correta e socialmente mais justa aos seus 

ditames e poderia significar um efetivo infcio de um processo de redugao dos 

exaltados animos que envolvem as questoes relativas ao endividamento agricola. 

2.3 AL TERACAO NA TAXA DE JUROS E A INADIMPLENCIA RURAL 

E uma suposigao normalmente aceita que a rentabilidade do setor rural e 

mais baixa que a rentabilidade dos demais setores. Esse problema decorre 

principalmente da instabilidade das condigoes de produgao que dependem de 

fatores climaticos e das flutuagoes de pregos. Nesse sentido, a polftica de credito 

rural tem por principal objetivo compensar o desgaste da rentabilidade do setor ao 

oferecer taxas de juros mais vantajosas que as do mercado. Busca-se, assim 

incentivar a demanda por investimento rural e contornar o problema anterior de baixa 

rentabilidade relativa da agropecuaria. 

No entanto, um tomador de credito rural pode buscar investir o dinheiro 

concedido pelo financiamento fora da agricultura. lsso ocorreria, mais 

freqOentemente, com medics e grandes agricultores, dado que, geralmente, dispoem 

de mais informagoes fora dos fins do credito rural, e tambem de mais recursos 

pr6prios e mais acesso ao mercado financeiro livre. 

Dessa forma, ocorreria a transfer€mcia de parcela do credito rural para outros 

fins sempre que a possibilidade de lucre em outros setores fosse superior a 
lucratividade gerada pelo setor rural. Esse resultado pode ser bem ilustrado pelo 

grafico 1. 
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Grafico 1. Demanda por Credito Rural 

Taxas de Juros D s 

c 3 Valor do Emprestimos 

Fonte: Grafico Adaptado de Ladman e Tinnermeier (1981) 

A curva D representa a demanda por credito rural na ausencia de uma 

segmentac;ao do mercado financeiro. Nesse cenario, se a taxa de juros prevalecente 

no conjunto da economia cair de iO para i1 , a demanda de credito agricola tende a 

crescer de C1 para C2. Considerando, entretanto, uma segmentac;ao no mercado 

financeiro, onde se passa a cobrar, para fins agricolas, uma taxa de juros 

equivalente a iS1 (= i1) e, a taxa de juros estabelecida pelo mercado permanecendo 

no valor de iO, a demanda por credito rural experimentaria uma elevac;ao de C1 para 

C3, uma vez que sera rentavel demandar urn montante adicional de credito a fim de 

ser aplicado no mercado financeiro. Ao mesmo tempo, a oferta de credito e limitada 

(curva S) causando, assim, urn excesso de demanda no mercado e urn aumento da 

competic;ao pelo credito. 

Pode-se argOir tambem que a lucratividade do credito rural, nessas 

condic;oes, assume niveis extraordinarios, no entanto, para se tornar urn tomador de 

credito rural, o empresario precisa, antes, provar ser urn agropecuarista, ou seja, 

possuir o dominio sabre uma propriedade rural. Sendo a quantidade desse insumo 

limitada, a concorrencia por essa condic;ao basica de credito agricola provoca urn 
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aumento o seu pre<;o alem do que corresponderia a sua fun<;ao propriamente 

produtiva da terra, dando a esta um valor adicional. 

Em resultado da polftica de estabiliza<;ao dos pre<;os, efetuada pelo Plano 

Real, a receita inflacionaria que os tomadores de credito rural auferiam no mercado 

financeiro reduziu-se a niveis insignificantes. A partir de entao, o tomador de 

emprestimo rural teve de se deter, quase que exclusivamente, a rentabilidade 

oriunda da propria produ<;ao rural. 

Como consequencia imediata, os niveis de inadimplencia rural 

experimentaram um elevado crescimento, vista que em julho de 1994 a taxa de 

inadimplencia significava 22,92°/o, passando a 38,76°/o em dezembro de 1995, e 

alcan<;ando o valor de 54,69°/o em setembro de 1997 conforme ilustrado no grafico 2. 

lsso nao se deu somente pelos niveis relativamente mais baixos de rentabilidade 

oferecidos pelo setor rural, mas, fundamentalmente, pela diminui<;ao da propria 

rentabilidade do setor. 

Alem disso, a rapidez com que os mecanismos de indexa<;ao foram 

erradicados atingiu duramente tambem os emprestadores que veem a necessidade 

de ofertar um montante maior de credito, dado que a sua receita inflacionaria 

tambem se reduziu a niveis muito baixos. lsso provocou uma premente necessidade 

de resprender a avaliar os riscos de credito. Consequentemente, as taxas de 

inadimplencia cresceram em niveis elevados dado que os bancos foram obrigados a 

elevar substancialmente as provisoes para creditos de liquida<;ao duvidosa. 

Grafico 2. Brasil - Evolu~ao da lnadimplencia na Area Rural 
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3. ENDIVIDAMENTO DO SETOR AGRiCOLA NO PARANA 

A analise das informagoes obtidas sabre o desempenho da agropecuaria no 

Estado do Parana e o nlvel de importancia que ela representa no contexto da 

agropecuaria do Pals, nos leva facilmente a entender porque o Parana e 

considerado um Estado potencialmente agricola e dela obtem praticamente toda a 

riqueza que gira a sua economia. 

E 16gico tambem que as dificuldades do setor acabam par interferir 

diretamente no seu equilibria, afetando a solidez das transagoes comerciais e 

transferindo para os credores o onus de escassez de recursos. 

A crise que enfrentou o setor agropecuario nacional, tambem atingiu o Estado 

do Parana e os produtores tiveram que administrar essa situagao de acordo com as 

suas condigoes. 

As informagoes disponibilizadas inicialmente nao permitiram identificar 

isoladamente as causas do nlvel de endividamento do setor no Estado do Parana, 

notadamente o conjunto de operagoes renegociadas ao amparo do programa PESA. 

Entretanto, pelo elevado nlvel de inadimplencia no Pals, pode-se presumir 

que sejam muito pr6ximas e tambem prevaleceram para os produtores 

Paranaenses. 

lndispensavel nesse caso realizar levantamento de informagoes mais 

objetivas, indo buscar no campo a versao dos produtores, nas suas respectivas 

regioes, de modo a ampliar o horizonte de pesquisa e dar maior consistencia nas 

conclusoes. 

3.1 DESEMPENHO DA AGRICUL TURA PARANAENSE 

FUNDIARIA 

ESTRUTURA 

0 Parana, esta localizado na Regiao Sui do Brasil, ocupa 199.324 Km2, o 

equivalente a 2,3% do territ6rio brasileiro. 

Em 2002, segundo a Fundagao lnstituto Brasileiro de Geografia e Estatfstica­

IBGE, a populagao paranaense era de 9.798.006 habitantes, com uma distribuigao 

espacial estimada de 81,41% na area urbana e 18,59% no meio rural. 
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Cerca de 45%, dos municlpios paranaenses tern menos de 50.000 habitantes. 

Considerando a popula~ao total do Brasil em 2002 que era de 169.799.170 

habitantes, no Parana habitam 5,6%, dos brasileiros, e em consulta ao IBGE 

(02/07/2007- 22 horas e 28 minutes) cresceu para 189.191 .694 habitantes em todo 

territ6rio brasileiro. 

0 agroneg6cio e a principal atividade econ6mica do Estado. Gera 

aproximadamente 1/3 do PIB (R$ 27 bilhoes), irradiando seus efeitos sabre toda a 

economia com uma agricultura diversificada. Eo principal Estado agricola do pals. 

Destaca-se tambem a pecuaria, com elevado grau de desenvolvimento da 

bovinocultura, suinocultura e avicultura. 

Nos ultimos anos, a incorpora~o de tecnologia e a capacita~ao dos 

produtores e dos trabalhadores rurais deram novo impulse ao setor, melhorando os 

padroes de eficacia da agropecuaria que passou a comandar o processo de 

crescimento da econom ia paranaense. 

3.2 SISTEMA DE EXPLORACAO 

As areas dos estabelecimentos agropecuarios sao em grande parte 

exploradas pelos proprietaries, os adm inistradores gerenciam quase 1/3 das 

propriedades eo restante da area e explorada por arrendatarios e outras formas de 

ocupa~ao: 

Grafico 3 - Explora~ao do Solo Paranaense 

o Adninistrador 
30% 

o Ocupantes 
3% 

• Arrendatario 
6% 

Proprietario 
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A"oprietario • Arrendatario o Ocupantes o Administrador 

Fonte: Secretaria da Agricultura do Estado do Parana 
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3.3 POPULACAO RURAL 

Dos mais de 9,79 mil hoes de habitantes do Parana, cerca de 1,82 mil hoes de 

pessoas, 18,59% da popula<;ao, vivem na zona rural. Aproximadamente 81% dos 

estabelecimentos sao explorados pelos proprietaries e pessoas da familia, 

envolvendo 1.852. 700 pessoas. 

3.4 CELEIRO DO BRASIL 

0 Estado do Parana sempre ocupou posi<;ao de destaque no cenario agricola 

nacional, tanto pela capacidade de gerar alimentos e materias primas fundamentais 

pra a dinamica das atividades agroindustriais e de servi<;os, como pelos empregos 

que proporciona. 

0 aumento da produ<;ao paranaense e cal<;ado em ganhos de produtividade, 

respondendo aos expressivos e constantes investimentos em tecnologia, 

treinamento e manejo, conserva<;ao e corre<;ao do solo, amplia<;ao no uso de 

sementes melhoradas e rota<;ao de culturas, em grande parte incentivados pelo 

Governo do Parana. 

Paralelamente, e importante destacar a supremacia do Parana na produ<;ao 

de alguns produtos, pais e o 1° produtor nacional de milho, feijao, trigo, aveia, casulo 

de seda e carne de frango. E o 2° produtor de mandioca, cevada, soja, cana-de­

a<;ucar e carne suina. 

Grande produtor de Ieite, carne bovina, cafe, fumo, hortali<;as, frutas e 

produtos florestais. E o principal produtor de fecula e farinha de mandioca e segundo 

produtor de alcool e a<;ucar. 

Nos ultimos anos, a incorpora<;ao de tecnologia e a capacita<;ao dos 

produtores e dos trabalhadores rurais deram novo impulso ao setor, melhorando os 

padroes de eficacia da agropecuaria, que por sua vez passou a comandar o 

processo de crescimento da economia paranaense. 
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4. ANALISE DOS RESULTADOS 

Primeiramente, o Banco do Brasil S/A, que concentrava o maior percentual de 

operagoes renegociadas pelo PESA, nao disponibiliza mais os registros hist6ricos da 

inadimplencia em seus arquivos, desde a transferencia do risco dessas operagoes 

ao Tesouro, atraves do Programa de Fortalecimento das lnstituigoes Financeiras, 

instituido pela Medida Provis6ria 2.196. Atuando somente como Agente nas relagoes 

com os mutuarios, desenvolve puramente atividades de gestao do portfolio, como 

mandatario do Tesouro. 

Par sua vez, o T esouro mantem o processo de cobranga apenas no ambito 

administrativo, tendo determinado ao Banco do Brasil que extinguisse todas as 

execugoes judiciais existentes. Da mesma forma, nao disponibiliza dados 

atualizados como medida de protegao a politica de relacionamento com a classe 

produtora ate que se encontre uma solugao definitiva para o problema. 

Enfim, nenhum deles chegou a afirmar em algum momenta as efetivas causas 

da inadimplencia no setor. Entretanto, as medidas de apoio aos agricultores, 

langadas ap6s a transferencia dessas operagoes para o Tesouro, somente 

contemplam produtores que previamente regularizaram os debitos inadimplidos. 

A maioria dos produtores investe no cultivo da soja que sao a mais expressiva 

fonte de renda, explorando as demais culturas agropecuarias como atividade 

complementar, fornecedoras de insumos basicos para as demais atividades, em 

especial o milho como fonte de alimentagao animal. 

Entretanto, essa cultura esteve fortemente sufocada pela politica economica 

do Plano Real, vindo a mostrar os primeiros sinais de recuperagao somente ap6s a 

liberagao do cambia e mais concretamente a partir da safra 2001/2002, quando os 

pregos das comoditties, sofreram forte elevagao exatamente pela forte pressao do 

cambia e dos problemas de safra dos principais paises concorrentes do Brasil, 

notadamente os Estados Unidos. 

Os produtores declararam ainda que nao poderiam ter agido de forma 

diferente em relagao aos compromissos assumidos com as lnstituigoes Financeiras, 

pais a garantia de continuidade das suas atividades passava pela boa relagao com 

os fornecedores de insumos, imprescindiveis para a formagao das novas lavouras e 
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pela necessidade de investimentos no seu parque de maquinario para nao perder o 

poder de competitividade. 

Entretanto, ao serem indagados sabre o tratamento que darao a suas dividas 

daqui para frente, muitas deles nao foram objetivas, ate porque bem todos 

renegociaram os valores vencidos, alegando que ficaria muito oneroso o 

carregamento da nova divida agora incorporando os encargos nao pagos. 

Pode-se perceber que a resist€mcia dos produtores tambem tem alguma coisa 

aver com a transferencia do risco das opera~oes PESA ao Tesouro Nacional e par 

isso se espera alguma medida de Governo mais favoravel ao setor a exemplo do 

que ja aconteceu em outras ocasioes. 

0 prop6sito deste trabalho e a implanta~ao de alguns projetos de melhorias 

no setor agricola, como programas de conscientiza~ao atraves de panfletos, 

palestras e eventos e tambem montar propostas de regulariza~ao de divida. 

Com este problema de inadimplencia no ramo agricola as empresas do setor 

e institui~oes financeiras podem criar programas para conscientiza~ao para que os 

agricultores nao deixem de efetuar o pagamento de suas obriga~oes dentro das 

datas de vencimento, com isso estarao regularizando sua situa~ao financeira 

perante os fornecedores e desta forma mantendo a parceria. 

0 nao cumprimento dos pagamentos por parte dos agricultores provoca 

reflexos perante o Governo, o processo e rotativo, uma vez que o agricultor 

necessita de um financiamento o Banco do Brasil S/A se comporta como 

intermediario, ele Iibera recursos para o agricultor para que o mesmo possa efetuar 

as compras necessarias, como maquinarios e insumos agricolas para o plantio, se o 

agricultor nao cumprir com suas obriga~oes dentro do prazo o Governo nao tera 

condi~oes de conceder novas financiamentos a novas agricultores que necessitam 

deste credito. 

0 programa de conscientiza~ao procura propor com que os agricultores 

cumpram com seus compromissos dentro do prazo estipulado, as empresas 

fornecedoras podem criar programas de incentivos como por exemplo, premia~oes, 

descontos e bonifica~oes para os agricultores que cumprirem seus pagamentos em 

dia. 
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As empresas fornecedoras poderao abrir uma Campanha de Antecipa<:;ao de 

pagamento antecipado de debitos, os agricultores que efetuarem os pagamentos 

antecipados terao urn percentual de desconto diferenciado, dessa forma acabam 

liquidando sua dfvida com valor abaixo do valor inicial. 

Desta forma percebe-se que montando estes programas de conscientiza<:;ao e 

propostas de melhorias ao agricultor o problema de inadimpiE3ncia podera reduzir, 

porem nao existira a solu<:;ao plena porque existem outros fatores que influenciam no 

meio agricola. 
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5. CONSIDERACOES FINAlS 

Esta crise provocou muita preocupagao com o quadro de endividamento do 

setor agricola, o foco nessa area e principalmente o plantio e depende de uma serie 

de fatores para obter retorno e proporcionar condigoes para liquidar seus 

compromiSSOS. 0 fator mais preocupante e 0 clima, que e imprevisivel, OU seja, OS 

agricultores investem em compra de insumos e atraves dela atuam no plantio sem 

ao menos ter ideia de que "essa safra nao terei problemas", e uma situagao que nao 

temos previsoes de como sera hoje e daqui pra frente, outre fator e que a agricultura 

quando passa por dificuldade entre outras situagoes depende de beneficios 

concedidos pelo governo, e nem toda a dificuldade e atendida no memento mais 

critico, ate porque e urn procedimento rotative, o governo tern que estar recebendo 

para obter condigoes para disponibilizar recursos a outros agricultores. 

Percebeu-se atraves da pesquisa que esta crise vern melhorando a cada ano, 

clare que nao solucionou 100%, mas esta melhor que no inicio onde todos os 

agricultores praticamente nao encontravam saida para liquidar suas pendencias, 

como nos ultimos anos vern amenizando urn pouco esse quadro aflitivo, mas nao se 

pode esperar que esses resultados se mantenham por muito tempo, ja que a media 

hist6rica dos indicadores de desempenho do setor situa-se bern abaixo dos 

resultados obtidos nestas ultimas safras. 

E comum, mesmo no meio governamental especializado, associar aumento 

de produgao, super safras, recordes de produtividade, entre outros, com o aumento 

da renda do produtor. Na realidade, quase sempre acontece o contrario. Os 

fundamentos da microeconomia nos ensinam que maier oferta, menor prego. 

Apesar de todo o esforgo dispendido na busca de agoes que reduzam o 

problema emergencial do endividamento rural, a questao somente podera ser 

solucionada em definitive quando Governo e instituigoes financeiras se convencerem 

que prorrogagoes de vencimento de parcelas de pagamento nao sao suficientes 

para resolver o problema. Sera precise uma agao eficiente a partir do adequado 

questionamento sobre a formagao do estoque da divida rural e a formagao de renda 

do produtor. 
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Pela posic;ao que ocupa no contexto gerencial do credito rural no Pais, o 

Banco do Brasil S.A. podera ser urn grande auxiliar do Governo na realizac;ao dessa 

tarefa, efetuando os levantamentos necessaries e fornecendo dados confiaveis. 

0 Programa de conscientizac;ao e propostas de melhorias sempre contribuira 

no setor agricola, conforme comentado anteriormente, nao resolvera todas as 

anomalias, mas proporcionara muita cumplicidade e urn pouco de tranqOilidade para 

o agricultor, afinal de contas e urn apoio, e as pessoas que souberem usufruir destas 

oportunidades serao bern vistas perante o mercado e terao mais facilidade em deixar 

seus compromissos em dia. 

Par fim, conclui-se que a politica de apoio ao setor, que foi concebida para 

dar fim ao desequilibro provocado par outras politicas prioritarias, nao poderia ter 

sacrificado mais uma vez os agropecuaristas do nosso Pais. 



44 

6. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS 

BAGGIO, Sergio Frederico. lnadimplencia no Setor Agricola. Curitiba: Ed. da 

UFPR, 2004. 

FERNANDES, Bruno Henrique Rocha e BERTON, Luiz Hamilton. Administra~ao 

Estrategica - da competencia empreendedora a avalia~ao de desempenho. Sao 

Paulo: Saraiva, 2005. 

FERREIRA, Ademir Antonio, REIS, Ana Carla Fonseca, PEREIRA, Maria Isabel. 

Gestao Empresaria: de Taylor aos nossos dias - Evolu~ao e Tendencias da 

Moderna Administra~ao de Empresas. Sao Paulo: Pioneira, 2002. 

HOFFMAN, Rodolfo, Engler J.J. de Camargo, SERRANO, Ondalva, THAME A.C. de 

Mendes, NEVES, Evaristo Marzabal. Administra~ao da Empresa Agricola . Sao 

Paulo: Pioneira, 1978. 

KOSTER, Edison, KOSTER, Fabiane Christina e KOSTER, Karla Sophia. 

Administra~ao e Financiamento do Capital de Giro. Curitiba: Jurua, 2004. 

NORONHA, Jose F. Projetos Agropecuarios - Administra~ao Financeira, 

Or~amento e Viabilidade Economica. Sao Paulo: Atlas, 1987. 

PEREIRA, Airton Gil Paz. Cadastre, Credito e Cobran~a. Sao Paulo: Nobel, 1991. 

SILVA, Jose Pereira da. Analise e Decisao de Credito. Sao Paulo: Atlas, 1988. 

TAVARES, Ricardo Ferro. Credito e Cobran~a. Sao Paulo: Atlas, 1988. 

INTERNET: Paginas consultadas 

www.bacen.gov.br 

www.pr.gov.br 

www.faep.org.br 

www .seab .org .br 

www.bb.com.br 

www.agricultura.gov.br 

www.conab.gov.br 

www.mda.gov.br 



45 

ANEXO N°. I - QUESTIONARIOS 



Questionario 

Extratificacao do Questionario 

Nome: Marcia Ricardo Serpa 
Fun~ao: Engenheiro Agronomo - Gerente Comercial 
Empresa: Nitral Urbana Ltda 
Quanto Tempo: 9 anos 
Regiao:Todo Brasil 

1- Ha quanta tempo se dedica a atividade agricola? 

9 anos. 

2 - Com que produto trabalha? 

lnoculantes, Fertilizantes Foliares, Baculovirus, Corantes e Polimeros 
para Tratamento de Sementes. 

3 - Como tem se mantido os pregos dos insumos utilizados? 

Os pre~os apresentaram aumentos significativos ate 2004, em fun~ao da 
expansao da area de plantio de soja nos ultimos anos. Ap6s 2005 os 
pre~os se estabilizaram. 

4 - Sao muitos clientes que possuem debitos atrasados com a empresa? 

Sao. Temos cerca de 40% de inadimpl€mcia referente a safra 2004/2005, 
que vern acumulada com as demais. 

5 - Em sua opiniao, qual foi o real motivo na geragao de inadimplencia no ramo 
agricola? 

Problemas climaticos e fito sanitarios que interferiram na produtividade, e 
consequentemente redu~ao de renda. 

6 - 0 que a empresa oferece como apoio/ajuda para que o cliente possa quitar 
seus debitos? 

Estamos renegociando as dividas, para pagamento em ate 2 anos. 

7 - Em sua opiniao, quais as medidas que o governo deveria tomar para 
solucionar o problema de inadimplencia no ramo agricola? 

Acho que o governo deve observar a taxa cambial para que nao fique 
desfavoravel ao produto rural, como por exemplo d61ar a menos que 2,3 
reais. Linha de credito nao sera a solu~ao para tais problemas. 0 
Agricultor deve procurar se especializar no seu neg6cio. 



8 - Em sua opiniao, os fatores climaticos contribufram com a crise gerada na 
agricultura? 

A Seca foi a principal causadora da queda de renda. 

9 - Com a cotagao do d61ar decaindo a cada dia, que medida o governo deveria 
tomar para nao afetar as exportagoes do setor agricola? 

As exporta~oes nao serao afetadas de maneira significativa, mas sim a 
renda do agricultor. Os pre~os internacionais da soja estao altos, mas os 
produtores brasileiros nao estao tendo oportunidade de aproveitar isto 
para se capitalizarem. 

10- Qual a sua sugestao para resolver estas pendencias? 

Os agricultores devem voltarem a ter suas rendas altas e as condi~oes 
climaticas devem ser favoraveis para boas produtividades. Sem dinheiro 
ninguem paga conta. 



Questionario 

Extratificacao do Questionario 

Nome: Antonio Carlos Tonsic 
Fun~ao: Engenheiro Agronomo - Representante Comercial 
Empresa: Nitral Urbana Ltda 
Quanto Tempo: 25 anos 
Regiao: Mato Grosso 

1- Ha quanta tempo se dedica a atividade agricola? 

Ha 35 anos 

2 - Com que produto trabalha? 

Adubos, sementes e tratamentos de sementes. 

3- Como tern se mantido os prec;os dos insumos utilizados? 

Cada vez aumentando mais. 

4 - Sao muitos clientes que possuem debitos atrasados com a empresa? 

Sao muitos clientes que possuem debitos com nossa empresa, foi a 
maior crise agricola ate hoje visto. 

5 - Em sua opiniao, qual foi o real motivo na gerac;ao de inadimph3ncia no ramo 
agricola? 

Varios, credito de mais, desvaloriza~ao do D61ar, e principalmente clima, 
produtividade baixa. 

6 - 0 que a empresa oferece como apoio/ajuda para que o cliente possa quitar 
seus debitos? 

No memento houve prorroga~oes, FAT e agora FRA e alguns dos 
Juridicos sem chances de acordo. 

7 - Em sua opiniao, quais as medidas que o governo deveria tamar para 
solucionar o problema de inadimplencia no ramo agricola? 

0 governo teria que agir e nao ficar s6 na conversa. 

8 - Em sua opiniao, os fatores climaticos contribuiram com a crise gerada na 
agricultura? 

Contribuiu e muito. 



9 - Com a cotagao do d61ar decaindo a cada dia, que medida o governo deveria 
tamar para nao afetar as exportagoes do setor agricola? 

Ele nao pode controlar a queda do d61ar, ela esta desvalorizada 
mundialmente. 

1 0- Qual a sua sugestao para resolver estas pend€mcias? 

0 Governo deveria ditar as normas de refinanciamento, a agricultura 
principalmente, no Mato Grosso deveria ter urn seguro de 45 sacos por 
hectare, e esse FRA estar nas maos das empresas urgentemente. 



46 

ANEXO N°. II- FOLDER 
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ANEXO N°.111-PESQUISA MOSTRA TAMANHO DA CRISE NAAGROPECUARIA 



PESQUISA MOSTRA TAMANHO DA CRISE NA AGROPECUARIA 

Mais de 70% dos agricultores paranaenses nao vao conseguir pagar suas 
dividas neste ano, 36% deles vao ter de demitir funcionarios e quase 90% 
nao tern pretensoes nem condi~oes de adquirir maquinas e 
equipamentos. 

Reda~ao (07/03/06) - Se for aprovado o salario minima regional de R$ 437,00, 
entre os que tern empregados 62% vao ter que demitir por que nao terao renda 
para arcar com a despesa adicional. 

Estas sao conseqOencias diretas da quebra de safra e crise de renda que 
atinge a agropecuaria do Parana neste inicio de 2005. Os dados vern de uma 
pesquisa com 1.832 produtores, realizada de 06 a 15 de fevereiro, em 60 
municipios do estado. 0 levantamento, contratado pela Federa<;ao da 
Agricultura do Estado do Parana (FAEP), foi feito pela Parana Pesquisas e tern 
urn grau de confian<;a de 95,5%, com margem de erro de 2,3%. 

Para 75,62% dos produtores, o ano de 2005 foi pior do que esperavam. E as 
coisas nao devem melhorar em 2006. Mais de metade dos entrevistados, 
50,54%, disseram que as perspectivas sao ruins (30, 13%) e pessimas 
(20,41%). Somente 16,01% responderam que as perspectivas sao 6timas 
(2,15%) e boas (13,86%). 

A renda da propriedade rural, neste ano, tambem deve piorar segundo a 
maio ria dos entrevistados (53, 17% ), contra 23,85% que consideram que ficara 
igual e 16,70% que ira melhorar. 

Sem recursos. Em rela<;ao as dividas, 7 em cad a 10 produtores nao vao 
conseguir arcar com todos os compromissos. Dos entrevistados, 25,74% 
disseram que nao tern renda para pagar nada, enquanto 46,28% vao conseguir 
pagar apenas parte e 23,93% quitarao todos os debitos. 

Qual seria entao a solu<;ao para o endividamento? Numa pergunta estimulada, 
com 20 op<;6es de resposta, 48,23% dos produtores disseram que a saida e 
renegociar tudo atraves de uma securitiza<;ao, enquanto outros 16,27% 
entenderam que o melhor e s6 prorrogar o custeio e 11 ,21% disseram que 
deve-se deixar como esta. 

Sintomatico da falta de renda, e do comprometimento de todos os recursos 
disponiveis, e o fato de que 87,27% dos entrevistados declararem que neste 
ano nao tern pretens6es nem condi<;6es de adquirir maquinas e equipamentos. 
Neste item, s6 6,34% responderam que sim e 4,35% disseram que talvez 
possam adquirir maquinario. 

Demiss6es. Se a crise afeta a renda, inevitavelmente tera efeito negative 
tambem sobre a gera<;ao de empregos no campo. Apenas 2,88% dos 
entrevistados disseram que vao contratar mais funcionarios, enquanto 35,59% 
afirmaram que vao ter de demitir. 54,75% vao permanecer com o mesmo 
numero de funcionarios. 



Na pesquisa, a FAEP quis saber como os produtores estao reagindo a 
proposta de um salario mfnimo estadual, no valor de R$ 437,00, contra os R$ 
350,00 propostos pelo Governo Federal. A maioria dos respondentes, 56,44%, 
desaprovam a medida, contra 38,02% que aprovam. Entre os que desaprovam, 
14,85% disseram que simplesmente nao tem condic;oes de pagar o salario 
mfnimo regional. 

Quante ao impacto do salario mfnimo regional, vale observar as respostas a 
uma outra pesquisa, simultanea, dirigida a 412 produtores rurais ligados ao 
Sistema FAEP (com dois ou mais m6dulos rurais ou que tem empregados) e 
participantes do curse de Empreendedor Rural. Neste universe, onde estao 
grande numero de empregadores rurais, nada menos do 62,15% dos 
entrevistados afirmaram que, se o salario mfnimo regional entrar em vigor, nao 
terao como pagar e havera demissao de funcionarios. Na pesquisa geral, que 
inclui pequenos produtores, sem empregados, 49,32% disseram que havera 
demissoes, contra 30,51% que nao vao demitir. Ainda 10% dos produtores 
declararam que a alternativa sera substituir mao-de-obra por maquinas, contra 
10,17% que nao sou be ram ou nao responderam. 

Frustrac;ao. Os produtores rurais, em geral, estao frustrados com as polfticas 
publicas dos governos para a agropecuaria. 45,17% disseram que as polfticas 
do Governo do Estado sao ruins ou pessimas, contra apenas 17,40% que as 
consideram 6timas ou boas. Em relac;ao ao Governo Federal, as polfticas para 
a agropecuaria foram classificadas como ruins e pessimas por 70,57% dos 
produtores, enquanto 6,39% as classificaram como 6timas ou boas. 

Sobre o que os governos poderiam fazer para ajudar na travessia da crise, as 
respostas espontaneas apontaram basicamente na necessidade de baixar os 
juros dos financiamentos, valorizar os produtos agrfcolas e criar mais linhas de 
credito, alem de garantir o prec;o mfnimo e melhorar o cambio. 

A FAEP quis tambem saber a opiniao dos produtores em relac;ao a infra­
estrutura de transportes no Parana. De 0 a 10, os entrevistados deram nota 
5,17 as condic;oes das estradas, 4,59 para as ferrovias, 5,04 para o Porto de 
Paranagua, 2,26 para as polfticas de pedagio e nota 6,00 para a capacidade de 
armazenagem. 



ANEXO N°. IV- DEMONSTRATIVO DAS LINHAS DE CREDITO EXISTENTES 

PARA 0 SETOR AGROPECUARIO CUSTEIO E INVESTIMENTO 
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Plano Safra 2007 I 2008 investira R$ 12 bilhoes na agricultura familiar 

Todas as Noticras 1 27 106/ 2007- 16 :06 

ver anexos 

0 presidente Lula destacou que o credito, a compra direta eo Programa Luz 

para Todos estao atraindo os trabalhadores de volta ao campo 

Foto: Ubirajara Machado 

0 Plano Safra da Agricultura Familiar 2007/2008, lan~ado nesta quarta-feira (27) pelo presidente da Republica, 

Luiz Inckio Lula da Silva, alcan~a novo recorde: R$ 12 bilhoes disponibilizados pelo Ministerio do 

Desenvolvimento Agrario (MDA) nas diversas linhas de credito para custeio, investimento e comercializa~ao do 

Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar (Pronaf). Serao R$ 2 bilhoes a mais do que o 

previsto na safra 2006/2007 e cerca de 2,2 milhoes de familias acessando o credito rural do Pronaf. 

"0 Plano Safra da Agricultura Familiar deste ano e uma conquista extraordinaria de voces, trabalhadores. 0 que 

tenho visto sao trabalhadores da industria voltando para o campo por causa do credito, por causa do Luz para 

Todos, por causa da compra (direta) de alimentos", ressaltou o presidente, na cerimonia realizada nesta manha 

no Palacio do Planalto, em Brasilia, diante de uma plateia formada por representantes de movimentos sociais e 

de parlamentares. 

Esse aumento de recursos justifica-se pela crescente importancia da agricultura familiar para o 

desenvolvimento do Pais. Ao todo, sao aproximadamente 4,1 milhoes de familias agricultoras, pescadoras, 

extrativistas, ribeirinhas, comunidades quilombolas e indigenas produzindo, gerando renda e respondendo por 

77% das ocupa~oes produtivas e empregos no campo. 

A agricultura familiar representa hoje 85% do total de estabelecimentos rurais. A melhoria de vida dessas 

familias e condi~ao para o desenvolvimento sustentado, pais elas sao responsaveis por 60% dos alimentos que 

chegam a mesa dos brasileiros e pela materia-prima para muitas industrias. Alem disso, contribuem com o 

esfor~o exportador a partir de varias cadeias de produ~ao de que participam, representando cerca de 10% do 

Produto Interno Bruto (PIB) nacional. 

0 Plano Safra da Agricultura Familiar 2007/2008 reune uma serie de medidas, como a redu~ao nos juros dos 

financiamentos do Pronaf, o aumento de recursos para a assistencia tecnica e para o Programa de Aquisic;ao de 

Alimentos (PAA), como forma de qualificar a produc;ao e impulsionar entre os agricultores familiares a adesao a 

tecnologias ambientalmente sustentaveis. Por isso, o MDA tambem criou uma nova linha de credito, o Pronaf 

ECO. 

" Este e urn conjunto de medidas que nos fazem afirmar, sem nenhum temor, que este e o maior e mais 

complete Plano da Agricultura Familiar em todos os tempos. Eo maior pelo volume de recursos, urn recorde 

absolute, pela taxa de juros, que nunca foi tao baixa, e porque e capaz de agregar mais de dais milhoes de 

familias que temos no programa hoje. E e o mais complete porque, pela primeira vez, junto como credito 

temos urn leque de politicas publicas que cobre todo o ambito da agricultura famil iar: seguro, assistencia 

tecnica, comercializa~ao, agroindustria e desenvolvimento territorial", enfatizou o ministro do Desenvolvimento 

Agrario, Guilherme Cassel. 

Tambem participaram do lan~amento o vice-presidente da Republica, Jose Alencar, os ministros da Secretaria 

Geral da Presidencia da Republica, Luiz Dulci, da Agricultura , Pecuaria e Abastecimento, Reinhold Stephanes, da 

Secretaria Especial de Politicas de Promoc;ao da Igualdade Racial, Matilde Ribeiro, e da Secretaria Especial de 

Aquicultura e Pesca, Altemir Gregolin. A governadora do Para, Ana Julia Carepa, e os presidentes do Banco do 

Brasil (BB), Antonio Francisco de Lima Neto, do Banco da Amazonia (Basa), Abdias Jose de Souza Junior, e do 

Banco do Nordeste do Brasil (BNB), Roberto Smith, estiveram presentes. 



Na cerimonia , ainda foram assinados termos de coopera~ao para incentivar a assistencia tecnica e extensao 

rural e a cadeia do Ieite. 

Taxas de juros menores 

Alem do aumento de recursos, o Plano Safra 2007/2008 traz outros avan~os em rela~ao ao anterior. Na safra 

2006/2007, os juros das linhas de credito do Pronaf ficaram entre 1% e 7,25% ao ano . Na safra 2007/2008, os 

juros serao mais baixos, variando de 0,5% ate 5,5% ao ano e beneficiando especialmente as famllias de mais 

baixa renda . 

Grupojmodalidade Juros safra Puros safra ndice de red u~ao 

2006/ 07 2007/08 

Grupo A investimento 1,15% 0, 5% 56% 

Grupo B investimento 11% 0,5% 50% 

Grupo C custeio i4% 3% [25% 

Grupo C investimento 3% 2% 33% 

Grupo D custeio 14% 3% [25% 

Grupo D investimento 3% 2% 33% 

Grupo E custeio e investimento 7,25% 5,5% 24% 

Ampli~io dos limites de financiamento 

Ha altera~ao do teto de financiamento de custeio dos Grupos A/C, C e D do Pronaf. Essa medida deve garantir 

futuras lavouras com maximo potencial produtivo e com menor risco de perdas, caso ocorram problemas 

climaticos como a seca, o excesso de chuvas ou outros eventos desfavoraveis . Os aumentos dos limites de 

financiamento de custeio serao os seguintes: 

Grupo A/C- de R$ 3.000,00 para R$ 3.500,00 

Grupo C- de R$ 4 .000,00 para R$ 5.000,00 

Grupo D- de R$ 8.000,00 para R$ 10.000,00 

No Grupo E, o teto permanece em R$ 28.000,00 

Aumento dos limites de renda 

Outro avan~o do Plano Safra 2007/2008 e a amplia~ao dos limites de renda para enquadramento dos 

agricultores familiares no Pronaf. A partir de agora, a renda bruta anual familiar de enquadramento passa de: 

Grupo B- de ate R$ 3.000,00 para ate R$ 4.000,00 

Grupo C - de R$ 16.000,00 para R$ 18.000,00 

Grupo D -de R$ 45.000,00 para R$ 50.000,00 

Grupo E - de R$ 80.000,00 para R$ 110.000,00 

Ampli~io dos serv i~os de assistencia tecn ica 

Na safra 2007/2008, o Departamento de Assistencia Tecnica e Extensao Rural da Secreta ria de Agricultura 

Familiar (Dater/SAF/MDA) apoiara as organiza~oes governamentais e nao-governamentais que estimulem a 

estrutura~ao e a atua<;ao em rede e potencializem os recursos disponiveis, ampliando a oferta de assistencia 

tecnica e extensao rural. 

Serao ampliadas as parcerias com os governos estaduais e, ainda, aperfei<;oadas as rela<;oes com institui<;oes 

de Assistencia Tecnica e Extensao Rural (ATER) nao-estatais. A prioridade sera a amplia<;ao dos servi<;os de 

ATER para os beneficiarios do Pronaf, qualificando o Grupo B e os creditos para investimento das demais linhas, 

atendendo pelo menos dois milhoes de agricultores e agricultoras familiares. 

Para isso, ha urn montante de R$ 168 milhoes, que sera utilizado proporcionalmente nos estados, capacitando 

20 mil tecnicos das institui~oes parceiras para atuar desde a divulga~ao do Plano Safra ate a organiza~ao de 

arranjos produtivos nos estados e regioes. 



Linha Pronaf ECO 

A partir da safra 2007/2008, as famflias agricultoras dos Grupos C, D ou E do Pronaf poderao contar com 
recursos para investimentos destinados a implanta<;ao ou recupera<;ao de tecnologias de energia renovavel 

(como o uso da energia solar, e61ica, biomassa, miniusinas para biocombustfveis) e a substitui<;ao da tecnologia 
de combustfvel fossil para renovavel nos equipamentos e maquinas agrfcolas. 

Tambem poderao ser financiadas tecnologias ambientais (como esta<;ao de tratamento de agua, dejetos e 
efluentes, compostagem e reciclagem), armazenamento hfdrico (como o uso de cisternas, barragens, barragens 

subterraneas, caixas d'agua e outras estruturas de armazenamento e distribui<;ao), instala<;ao e liga<;ao de agua 
ou ainda pequenos aproveitamentos hidroenergeticos. 

A nova linha permite o financiamento da silvicultura, isto e, atividades florestais utilizadas para a produ<;ao 
madeireira e nao-madeireira. A linha apresenta juros de 2% ao ano para famflias agricultoras dos Grupos C e D 

e de 5,5% ao ano para as do Grupo E, com ate oito anos de carencia. 0 prazo de pagamento pode chegar ate 
oito anos, caso a atividade exija. Os limites de financiamento irao variar conforme o grupo do Pronaf e os 
recursos podem ser acessados de forma individual, coletiva ou em grupo. 

Cadeias de combustiveis renovaveis 

Alem de fortalecer o Programa Nacional de Produ<;ao e Uso do Biodiesel, o MDA amplia o apoio aos agricultores 

familia res que atuam no setor de combustfveis renovaveis. Serao mais de R$ 10 milhoes para essa finalidade. 
Os agricultores familiares tambem poderao financiar o cultivo de cana-de-a<;ucar para a produ<;ao de etanol. 

A a<;ao visa inserir a agricultura familiar em urn dos setores agrfcolas mais importantes para o Pais, alem de 
contribuir para a redu<;ao do nfvel de poluentes na atmosfera e, conseqOentemente, do aquecimento global do 
planeta. 

Financiamento das atividades florestais 

A linha do Pronaf Floresta passa a financiar- alem dos sistemas agroflorestais e do extrativismo 
ecologicamente sustentavel - o manejo florestal e o plano de manejo. Os recursos do credito da linha poderao 

ser aplicados em projetos que preveem a recomposi<;ao e manuten<;ao de areas de preserva<;ao permanente e 
reserva legal e a recupera<;ao de areas degradadas. 

Mais credito para diversifica~ao 

As famflias agricultoras que contratarem financiamento de custeio do Pronaf para duas ou mais atividades 
produtivas na mesma safra poderao solicitar urn valor adicional de recursos de 20% para aplica<;ao em outras 
atividades geradoras de renda. 

Sera possivel, ainda, o financiamento de atividades que geram renda e que nao estao inclufdas normalmente 
entre as que recebem financiamentos do Pronaf. Os agricultores poderao ampliar e diversificar as atividades, 
investindo em artesanato, na produ<;ao de alimentos de consumo local, na cria<;ao de pequenos animais, no 
cultivo de plantas aromaticas e de uso medicinal, por exemplo. Alem disso, as famflias do Grupo E do Pronaf 

passarao a acessar a linha Pronaf Agroecologia. 

Promo!;ao da inclusao digital 

A partir da safra 2007/2008, sempre que o projeto tecnico demonstrar a necessidade e ficar comprovado o 
retorno financeiro e a capacidade de pagamento do empreendimento financiado, as famflias agricultoras 
poderao obter financiamento para a aquisi<;ao de computadores e programas de informatica. 

Maior apoio aos produtores de Ieite cooperativados 

As cooperativas centrais ou singulares que comprovarem ao agente financeiro (mediante apresenta<;ao do 
balan<;o anual do a no anterior ao pedido de financiamento) que pelo menos 51% das receitas foram obtidas do 

processamento de Ieite e derivados, e comprovarem que tern no minima 70% de seus participantes ativos 
como famflias agricultoras enquadradas no Pronaf, poderao acessar as linhas de credito do Pronaf Agroindustria 
e de Custeio das Agroindustrias Familiares. 

Programa de Garantia de Pre~os para a Agricultura Familiar 



Na Safra 2007/2008, o Programa de Garantia de Pre<;os para a Agricultura Familiar (PGPAF) vai ampliar o 
numero de produtos atendidos, permitindo, assim, que produtos regionais tenham uma maior participa<;ao. 0 
programa garante a cada familia um bonus sabre o saldo devedor do credito do Pronaf no valor de ate R$ 
3.500,00 por a no. 

Mais recursos para o Programa de Aquisic;ao de Alimentos 

0 novo Plano Safra da Agricultura Familiar 2007/2008 contara com mais de R$ 550 milhoes para o Programa 
de Aquisi<;ao de Alimentos (PAA), sendo o MDA responsavel pela execu<;ao de parte de suas modalidades e 
parte dos recursos, que chegarao nessa safra a superar os R$ 100 milhoes (no MDA). A a<;ao engloba tambem 
recursos do Ministerio do Desenvolvimento Social e Combate a Fame (MDS). 

Ampliac;ao da faixa etaria do Pronaf Jovem 

No Plano Safra da Agricultura Familiar 2007/2008, foram agregadas diretrizes da Secretaria Nacional da 
Juventude nas normas do credito rural do Pronaf. Assim, a faixa etaria do Pronaf Jovem passa a se adequar ao 
que foi adotado pelo conjunto das polfticas de juventude do Pais. Agora, no Pronaf, quem possui idade entre 16 
e 29 anos podera acessar os financiamentos. Ate a safra passada, a idade limite era 25 anos. 

Mais facilidade no acesso ao Pronaf Mulher 

As mulheres assentadas da reforma agraria e beneficiarias do credito fundiario poderao acessar o Pronaf Mulher 
nao apenas a partir da liquidat;ao previa de uma opera<;ao do Pronaf A/C, mas tambem a partir do pagamento 
de uma parcela da linha Pronaf A. Assim, mais mulheres deverao acessar a linha Pronaf Mulher, recebendo 
apoio e fortalecendo as suas atividades produtivas. 




