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RESUMO 

ROSA, Marcelo Renato da. Sistema de Analise de Credito de uma Empresa do 

Ramo Automotivo. 

0 presente trabalho estuda o sistema de analise e concessao de limites de credito 

de uma empresa do ramo automotivo situada na cidade de Curitiba, onde, por 

normas intemas desta empresa que nao permite divulgar qualquer informac;ao, sera 

utilizado o nome ficticio de "Auto Ar Ltda". E realizada uma demonstrac;ao de como e 

esse sistema de credito atual e tevantado as divergencias entre os setores no que se 

refere a Credito a Clientes, propondo, caso necessaria, modificac;oes, ou seja, 

realizar uma avaliac;ao do sistema atual do setor de credito. 

Palavras-chave: Analise de Credito; inadimplencia; riscos. 
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1 INTRODUCAO 

"Toda venda s6 termina ap6s o recebimento da ultima parcela de uma 

transac;ao comercial". Essa colocac;ao foi feita por urn dos diretores de uma empresa 

multinacional fornecedora de auto-pec;as em uma reuniao envolvendo seus 

Departamentos Comercial e Financeiro, quando da defini~o das estrategias para a 

concessao de credito para o recem criado Setor de After Market dessa industria que, 

devido a normas de sigilo deste fornecedor sera adotado urn nome ficticio de "Auto 

Ar Ltd a". Esta empresa que inicialmente atendia somente as montadoras de 

veiculos, passa a atender tambem as concessionarias de autom6veis, assistencias 

tecnicas, distribuidores de autopec;as, encarroc;adoras de onibus, empresas de 

transporte coletivo e rodoviario. 

Diferente das montadoras de veiculos que sao empresas multinacionais de 

grande porte, esse novo segmento requer determinados criterios para negociac;oes a 

prazo, com o objetivo de assegurar o recebimento de suas vendas, pois envolve 

desde micro-empresas ate os grandes grupos de concessionarias de autom6veis dos 

grandes centres. 

A empresa Auto Ar Ltda atua no segmento de autopec;as a mais de 20 anos 

produzindo e fornecendo como seu produto principal o sistema de ar-condicionado e 

aquecimento para veiculos. Alem desses produtos, a empresa fabrica algumas 

autopec;as que compoem a parte mecanica de autom6veis, caminhoes e onibus 

como, por exemplo, radiadores, velas de ignic;ao, mangueiras em aluminio, etc. 

Atraves desta pesquisa, pretende-se demonstrar como e o sistema de analise 

de credito da empresa Auto Ar Ltda. e verificar a necessidade de propor 

modificac;oes sem comprometer os indices de inadimplencia que a empresa vern 

apresentando nos ultimos anos. 
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1.1 PROBLEMA 

A pergunta a ser respondida atraves deste trabalho pode se resumir atraves 

do seguinte questionamento: 

Quais as principais virtudes do sistema de analise de credito da 

empresa e como podem ser melhorados os procedimentos adotados atualmente, de 

maneira que sejam minimizados os conflitos com outras areas da empresa? 

1.2 OBJETIVOS 

1.2.1 Objetivo Geral 

Esta pesquisa tern como objetivo geral estudar e avaliar o sistema atual de 

analise de credito adotado pela empresa Auto Ar Ltda e recomendar alterac;oes. 

1.2.2 Objetivos Especificos 

Os objetivos especificos do trabalho em referencia sao: 

a) Demonstrar o processo de analise de credito da empresa Auto Ar Ltda; 

b) ldentificar os pontos em que ocorrem divergencias entre o sistema de analise 

e concessao de credito com outros setores da empresa. 

1.3 JUSTIFICATIVA 

Atraves da pesquisa em referencia pretende-se estudar detalhadamente o 

sistema atual de analise de credito da empresa Auto Ar Ltda identificando possiveis 

pontos que necessitem melhorias, possibilitando facilitar o trabalho da equipe de 

analise de credito e aumentar a margem de seguranc;a da empresa que envolve os 

riscos de inadimplencia, onde, embora a empresa apresente esse indice de 
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inadimplencia satisfat6rio nos ultimos anos, este setor automotive e bastante 

vulneravel as crises economicas. 

Como na grande maioria das empresas existe a "guerra" do Departamento 

Comercial com o Departamento Financeiro no que envolve concessao de limites de 

credito, pretende-se tambem identificar onde ocorrem essas divergencias entre os 

setores. 

Por fim, pretende-se colocar em pratica os conhecimentos adquiridos ao Iongo 

do curso de especializac;ao atraves de situac;oes reais que sao vivenciadas 

regularmente. 
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2 REVISAO DA LITERA TURA 

2.1 Credito 

Segundo Paiva (1997, p. 3) "a palavra credito deriva do latim "credere" que 

significa acreditar, confiar. Nesse contexto, quem concede credito acredita, confia 

que o tomador vai honrar seus compromissos nas datas aprazadas". 

Silva (1993) afirma que credito trata-se de urn instrumento de politica 

financeira do qual empresas, sejam comerciais ou industriais, podem se utilizar para 

vender seus produtos ou serviyos a prazo, ou bancos atraves da concessao de 

emprestimos e financiamentos, mediante uma promessa de pagamento em urn prazo 

determinado. 

Esses dois conceitos nos transmitem a ideia de que credito e dar confianya, 

acreditar que urn individuo ou uma empresa cumpra suas obrigayoes perante outro 

individuo ou instituiyao dentro do prazo estabelecido pelas partes. 

De acordo com Rocha (1997), o conceito de credito visa fomentar o 

crescimento da economia de urn pais atraves de politicas economicas dos governos, 

que estabelecem regras para os que concedem e para os que demandam credito, 

como bancos, industrias, comercio e consumidores em geral. 

Portanto, uma operayao de credito demonstra a confianya do credor no 

devedor sendo que o primeiro assume o risco inerente. Em funyao disso, verifica-se 

a necessidade de se medir esse risco, ou seja, uma analise de credito. 

2.1.2 Risco de Credito 

A probabilidade de que o capital emprestado nao retorne no prazo estipulado, 

ou ainda, nem chegue a retornar dependendo das caracteristicas do cliente, do tipo 

de operayao, da conjuntura economica ou da combinayao de todos esses fatores 

pode-se definir como risco de credito. 

Segundo Schrickel (1998) o termo risco esta inteiramente relacionado a 

eventos futuros. Para muitos desses eventos existem previsoes quanta ao futuro, 

mas nunca com certeza do que podera vir a ocorrer, nas medidas exatas aquila que 

se previu. Ha sempre urn certo grau de incerteza, mesmo que essas previsoes sejam 



11 

feitas com base em dados hist6ricos atraves de estudos e metodos estatisticos 

conseguindo definir probabilidades de acontecimentos futuros, mesmo assim, essas 

probabilidades nao sao totalmente seguras. 

Todo credito concedido esta sujeito a urn certo risco. Por mais amparado que 

esteja o credor, atraves de garantias, analises das condi~oes economico-financeiro 

das empresas ou individuos, nao ha uma certeza de que o devedor ira honrar seu 

compromisso dentro do prazo acordado. Dessa forma, "pelo fato de esta cessao 

patrimonial envolver expectativas quanta ao recebimento de volta da parte cedida, e 

imperative reconhecer que a qualquer credito esta associada a no~ao de risco". 

(SCHRICKEL, 1998, p. 25) 

2.1.3 Analise de Credito 

A analise da situa~ao economico-financeira de urn cliente visando conceder­

lhe urn limite de credito trata-se de urn processo de investiga~o. onde apurasse o 

maximo de informa~oes a seu respeito para que os riscos sejam minimizados. 

0 objetivo dessa analise e conhecer mais detalhadamente 0 cliente 

fornecendo dados consistentes para tomada de decisoes pelos responsaveis da area 

de credito. 

Podemos perceber que a analise de credito esta presente em qualquer tipo de 

emprestimo, seja de capital ou de venda de produtos e servi~os, de urn simples 

objeto a uma pessoa fisica aos emprestimos destinados a grandes investimentos 

que requerem uma analise bern detalhada para a sua concessao. 

Segundo Schrickel (1998, p. 25), "esta parte dos bens pode estar 

materializada por dinheiro (emprestimo monetario) ou bens (emprestimos para uso, 

ou vendas com pagamento parcelado, ou a prazo)". 

2.1.4 Limite de Credito 

0 limite de credito representa o valor maximo que o cliente dispoe junto seu 

credor, no caso em questao para a aquisi~ao de produtos sempre no curta prazo. 

Para se chegar a urn valor desse limite de credito e necessaria estabelecer 
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parametros atraves das informac;oes obtidas nas Demonstrac;oes Financeiras 

fornecidas pelos clientes. 

Trabalhar com limites de credito requer uma analise mais detalhada, porem 

possibilita o cliente realizar compras em urn determinado periodo de tempo dentro 

dos valores estipulados com rapidez e sem burocracia. Esse periodo de tempo varia 

de seis meses a urn ano dependendo de algumas variaveis dos clientes como, 

hist6rico de pagamentos, porte do cliente entre outros. 

2.2 Demonstrac;oes Financeiras 

0 analista de credito possui diversas ferramentas para obtenc;ao de 

informac;oes e as demonstrac;oes financeiras ou relat6rios contabeis estao entre os 

principais mecanismos para as tomadas de decisoes. 

Nas empresas de capital aberto as principais demonstrac;oes financeiras sao 

divulgas que sao basicamente: 

• Balanc;o Patrimonial - BP; 

• Demonstrac;ao do Resultado do Exercicio - ORE; 

• Demonstrac;ao dos Lucros e Prejuizos Acumulados- DLPA; 

• Demonstrac;ao dos Fluxos de Caixa; 

• Se companhia aberta, Demonstrac;ao do Valor Adicionado. 

As demonstrac;oes financeiras apresentam de forma ordenada e padronizada 

a situac;ao economico-financeiro, patrimonial e os resultados da empresa em urn 

determinado periodo. 

2.2.1 Balanc;o Patrimonial - BP 

Segundo Matarazzo (1998, p. 43) Balanc;o Patrimonial "e a demonstrac;ao que 

apresenta todos os bens e direitos da empresa - Ativo -, assim como as obrigac;oes 

- Passivo Exigivel - em determinada data". 

0 Balanc;o Patrimonial e composto pelo Ativo onde estao representados os 

Bens e Direitos da empresa classificados em ordem decrescente de liquidez e pelo 

Passivo que representam as obrigac;oes da empresa e seu Patrimonio Liquido, 

classificados em ordem decrescente de exigibilidade. 
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2.2.2 Demonstrac;ao do Resultado do Exercicio - ORE 

Segundo Matarazzo (1998, p. 47) "A Demonstrac;ao do Resultado do Exercicio 

e uma demonstrac;ao dos aumentos e reduc;oes causados no Patrimonio Uquido 

pel as operac;oes da empresa". 

Esse relat6rio demonstra o lucro ou prejuizo obtido pela empresa no final de 

urn exercicio, discriminando todas as contas de receitas, custos e despesas. 

A lei n° 6.404/76 define que o conteudo desse demonstrativo deve ser 

apresentado na forma dedutiva com as informac;oes das receitas, despesas, ganhos 

e perdas e definindo o lucro ou prejuizo do exercicio. 

A Demonstrac;ao do Resultado nada mais e do que urn resumo da 

movimentac;ao de algumas entradas e saidas no balanc;o em urn determinado 

periodo. 

2.2.3 Demonstrac;ao dos Lucros e Prejuizos Acumulados- DLPA 

Neste relat6rio e informada a posic;ao inicial dos lucros ou prejuizos 

acumulados, as alterac;oes verificadas durante urn periodo, ajustes, dividendos, 

reservas realizadas, lucro incorporado ao capital e o saldo final do exercicio, sendo 

que em algumas situac;oes e substituida pela DMPL. 

2.2.4 Demonstrac;ao dos Fluxos de Caixa 

A sociedade deve demonstrar as modificac;oes verificadas nos saldos de caixa 

durante o exercicio, dividindo em pelo menos tres fluxos, sendo das operac;oes, dos 

financiamentos e dos investimentos. (MOREIRA, 2008) 

2.2.5 Demonstrac;ao do Valor Adicionado 

De acordo com o artigo 188, II da Lei das Sociedades Anonimas essa 

demonstrac;ao deve evidenciar a riqueza gerada e a sua distribui<;ao entre os 
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elementos que contribuiram para a sua gerac;ao, como empregados, fornecedores, 

financiadores, governo e acionistas. (MOREIRA, 2008) 

2.3 Analise de Balanc;o 

Segundo Padoveze (2000, p. 131), "analise de balanc;o constitui-se num 

processo de meditac;ao sobre os demonstrativos contabeis, objetivando uma 

avaliac;ao da situac;ao da empresa, em seus aspectos operacionais, economicos, 

patrimoniais e financeiros". 

De acordo com Assaf Neto (2000), e atraves da analise de balanc;os que 

podemos obter as informac;oes sobre a posic;ao passada, presente e futura 

(projetada) de uma empresa. 

Para efetuar uma analise de balanc;os necessitam-se basicamente das 

informac;oes contabeis fornecidas pelas empresas avaliadas atraves de seus 

balanc;os, demonstrac;ao de resultados do exercicio (ORE), e dentro do possivel, as 

demonstrac;oes das mutac;oes no patrimonio liquido (DMPL), pois este ultimo 

relat6rio, principalmente as empresas de pequeno porte dificilmente apresentam. 

A analise de balanc;o transforma os dados obtidos nas demonstrac;oes 

financeiras em informac;oes uteis para as tomadas de decisoes, pois a partir desses 

resultados, o analista tern condic;oes conceder ou nao credito a uma empresa. 

2.3.1 Analise Vertical 

A Analise Vertical esta baseada em valores percentuais dos demonstrativos 

financeiros de uma empresa. 

Para Padoveze (2000) a analise vertical visa evidenciar a estrutura da 

demonstrac;ao de resultados do exercicio e do balanc;o patrimonial dentro do 

resultado total. Procura evidenciar a participac;ao relativa dos itens do ativo e do 

passivo em relac;ao ao ativo/passivo total e no caso da ORE evidenciasse a estrutura 

de custos e despesas da empresa em relac;ao ao total das receitas proporcionando 

mecanismos para a avaliac;ao da lucratividade da empresa bern como, evidenciando 

o que mais influencia na formac;ao do lucro ou prejuizo. 
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2.3.2 Analise Horizontal 

A Analise Horizontal "baseia-se na evoluc;ao de cada conta de uma serie de 

demonstrac;oes financeiras em relac;ao a demonstrac;ao anterior e/ou em relac;ao a 

uma demonstrac;ao financeira basica, geralmente a mais antiga da serie." 

(MATARAZZO, 1998 p. 251). 

Atraves dessa analise e possivel a verificac;ao da evoluc;ao hist6rica das 

contas que compoem as demonstrac;oes financeiras. Geralmente essa analise 

compreende os ultimos tres exercicios e, permite ainda tomar como base o exercicio 

anterior bern como o exercicio mais antigo, sendo que esses exercicios anteriores 

devem ser atualizados na mesma data do exercicio mais recente. 

2.3.3 Analise Atraves de indices 

Segundo Matarazzo (1998,p. 153) indice e "a relac;ao entre contas ou grupos 

de contas das demonstrac;oes financeiras, que tern por objetivo evidenciar 

determinado aspecto da situac;ao financeira ou economica de uma empresa". 

Conforme o autor, o importante e a analise de um conjunto de indices que possibilite 

verificar a situac;ao em que a empresa se encontra e nao a grande quantidade de 

indices analisados, pois, muito desses indices nao tern significativa relevancia para 

se diagnosticar como a empresa esta economicamente. 

Para Padoveze (2000) o objetivo basico dos indicadores economico­

financeiros e evidenciar a posic;ao atual da empresa, ao mesmo tempo em que 

tentam verificar o que podera acontecer com a empresa caso a situac;ao 

demonstrada pelos indices apresente uma continuac;ao. 

Os indices estao classificados de acordo com as situac;oes seja ela no 

aspecto financeiro, onde se obtem os indices de liquidez e os indices de estrutura de 

capitais, seja no aspecto economico, onde se apura os indices de rentabilidade. 

Essa analise de indices torna-se um dos principais instrumentos para a 

avaliac;ao de alguns aspectos do desempenho da empresa, sendo esses indices 

calculados a partir das contas demonstrac;oes contabeis. 
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indices envolvem as relagoes entre contas ou grupo de contas das 

demonstragoes contabeis com o objetivo de evidenciar aspectos da situagao 

economica ou financeira de uma organizagao. 

2.3.3.1 indices de Liquidez 

Os indices de liquidez tern como objetivo avaliar a capacidade financeira da 

empresa em honrar suas obrigagoes para com terceiros. Demonstram quanto a 

empresa dispoe de bens e direitos em relagao aos compromissos assumidos no 

mesmo periodo. 

Segundo Silva (2004, p. 308) "os indices de liquidez visam fornecer urn 

indicador da capacidade da empresa de pagar suas dividas, a partir da comparagao 

entre os direitos realizaveis e as exigibilidades. No geral, a liquidez decorre da 

capacidade de a empresa ser lucrativa,da administragao de seu ciclo financeiro e de 

suas decisoes estrategicas de investimento e financiamento." 

Pode-se dizer que quanto maior a liquidez, melhor sera a situagao financeira 

da empresa, porem, urn alto indice de liquidez nao representa necessariamente uma 

boa saude financeira, pois, esses indices originados de elevados estoques, 

recebimentos de vendas com atrasos, ou ainda, duplicatas com problemas de 

recebimento langadas no conta Clientes, pode comprometer os pagamentos em seus 

respectivos vencimentos da empresa. 

2.3.3.1.1 Liquidez Geral 

De acordo com Matarazzo (1998) esse indicador revela a liquidez tanto em 

curto prazo como no Iongo prazo, sendo utilizada tambem como medida de 

seguranga financeira da empresa a Iongo prazo, permitindo verificar a capacidade de 

saldar todos os seus compromissos. 
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Ativo Circulante + Realizavel a Longo Prazo 

Passivo Circulante + Exigivel a Longo Prazo 

- lnterpretac;ao: quanta maior, melhor. 

- Indica: quanta a empresa possui no ativo circulante e realizavel a Iongo prazo para 

cada R$ 1,00 de divida total. 

2.3.3.1.2 Liquidez Corrente 

0 indice de liquidez corrente nos mostra quanta a empresa possui de 

recursos no curto prazo para cumprir seus compromissos circulantes no mesmo 

perfodo. 

- Formula de Calculo: 
Ativo Circulante 

Passivo Circulante 

- lnterpretac;ao: quanta maior, melhor. 

-Indica: quanta a empresa possui no Ativo Circulante para cada R$1 ,00 de Passivo 

Circulante. 

2.3.3.1.3 Liquidez Seca 

"Este fndice e urn teste de forc;a aplicado a empresa; visa medir o grau de 

excelencia da sua situac;ao financeira." (MATARAZZO, 1998 p. 179) 

Esse fndice embora possa medir esse grau de excelencia da empresa na 

questao financeira, este nao tern tanta importancia quando o indice de liquidez 

corrente for satisfatorio. 

- Formula de Calculo: 

Disponivei+Aplica~oes Financeiras+Ciientes de Rapida Conversibilidade em Dinheiro 

Passivo Circulante 
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- lnterpreta9ao: quanta maior, melhor. 

- Indica: quanta a empresa possui de Ativo Uquido para cada R$ 1 ,00 de Passivo 

Circulante (dlvidas a curta prazo). 

2.3.3.1.4 Liquidez lmediata 

Neste lndice verificamos quanta a empresa tern em disponlvel em seu caixa 

para saldar suas dlvidas no curta prazo. 

- Formula de Calculo: 
Disponlvel 

Passivo Circulante 

- lnterpreta9ao: quanta maior, melhor. 

-Indica: quanta a empresa possui disponlvel em caixa para cada R$ 1,00 de dlvida 

total. 

2.3.3.2 Analise dos indices de Rentabilidade 

Segundo Matarazzo (1998, p. 181) "Os Indices deste grupo mostram qual a 

rentabilidade dos capitais investidos, isto e, quanta renderam os investimentos e, 

portanto, qual o grau de exito economico da empresa." Os Indices de rentabilidade 

visam avaliar o desempenho final da empresa. 

2.3.3.2.1 Produtividade 

Este lndice apura o volume de vendas de uma empresa em rela9ao ao capital 

total investido. 

Vendas Uquidas 

- Formula de Calculo: Ativo Media 

- lnterpreta9ao: quanta maior, melhor. 

- Indica: quanta a empresa vendeu para cada R$1 ,00 de investimento total. 



2.3.3.2.2 Margem Uquida 

Este indice fornece o percentual de lucro em relac;ao ao faturamento. 

- Formula de Calculo: 
Lucro Uquido 

Vendas Uquidas 

- lnterpretac;ao: quanto maior, melhor. 

X 100 

- Indica: quanto a empresa obtem de lucro para cada R$ 1,00 vendido. 

2.3.3.2.3 Rentabilidade do Ativo 
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Para Matarazzo (1998, p. 185) "este indice mostra quanto a empresa obteve 

de Lucro Uquido em relac;ao ao Ativo." 

-Formula de Calculo: 

Lucro Uquido 
X 100 

Ativo 

- lnterpretac;ao: quanto maior, melhor. 

-Indica: quanto a empresa obtem de lucro para cada R$ 1 ,00 de investimento total. 

2.3.3.2.4 Rentabilidade do Patrimonio Uquido 

De acordo com Matarazzo (1998) esse indice de rentabilidade do Patrimonio 

Uquido nos mostra a taxa de rendimento do capital proprio,podendo ser comparada 

com outras taxas de rendimentos existentes no mercado a caderneta de poupanc;a, 

fundos de renda fixa, etc. 

- Formula de Calculo: 

____ L_u_c_ro~L-iq_u_id_o ____ X 100 
Ativo 
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- lnterpretagao: quanto maior, melhor. 

- Indica: quanto a empresa teve de lucro para cada R$ 1 ,00 de Capital Proprio 

investido. 

2.3.4 Como Avaliar os indices 

Segundo Matarazzo (1998) basicamente existem tres formas de se avaliar urn 

indice: 

a) Pelo significado intrinseco; 

De certa forma essa analise e limitada e s6 deve ser aplicada quando nao 

dispoe de indices-padrao proporcionados pela analise de urn conjunto de empresas. 

b) Pela comparagao ao Iongo de varios exercicios; 

Esse tipo de analise comparando os indices de uma mesma empresa 

envolvendo varios exercicios e bastante util, pois demonstra as tendencias seguidas 

pala empresa. 

c) Pela comparagao com indices de outras empresas -indice padrao. 

Uma avaliagao de urn indice e sua classificagao como 6timo, born, satisfat6rio, 

razoavel ou deficiente deve ser feita atraves da comparagao com padroes, pois s6 

podemos classificar como born ou razoavel quando comparado a outro elemento. 

2.3.5 Analise Dinamica do Capital de Giro 

Segundo Assaf Neto (2000, p. 190) a analise do capital de giro e "urn 

fundamento basico na avaliagao do equilibria financeiro da empresa. Atraves da 

analise de seus elementos patrimoniais sao identificados o volume de recursos de 
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Iongo prazo que se encontram financiando o giro e as necessidades de 

investimentos operacionais". 

2.3.5.1 Classificac;ao do Balanc;o Patrimonial 

Para Assaf Neto (2000) para poder fazer a analise dinamica do capital de giro, 

o balanc;o patrimonial deve ser classificado em contas erraticas, ciclicas e nao 

ciclicas. 

Atraves dessa analise, verificam-se com maior precisao as informac;oes 

obtidas com essa reclassificac;ao do balanc;o patrimonial, pais, empresas que atraves 

da analise tradicional por meio de indices apresentavam uma boa situac;ao 

economico-financeira, podem nesse novo criteria de analise a diagnosticar uma 

situac;ao nao tao confortavel como no caso anterior. 

Segue abaixo classificac;ao das principais contas do ativo e do passivo para a 

realizac;ao dessa analise: 

~ Ativo: 

• Contas erraticas do ativo ou ciclicas financeiras (ACF): Sao contas de 

curta prazo como disponibilidades, numerarios em transito, fundo fixo 

de caixa, aplicac;oes financeiras, titulos negociaveis, titulos a receber, 

credito de empresas coligadas, etc. 

• Contas ciclicas do ativo (ACC): Sao contas de curta prazo, renovaveis 

e ligadas a atividade operacional da empresa tais como clientes, 

duplicatas a receber, provisao para devedores duvidosos, estoques, 

despesas pagas antecipadamente, impostos indiretos a 

compensar,despesas operacionais antecipadas, etc. 

• Contas nao ciclicas do ativo (ANC): Essas contas representam 

aplicac;oes com prazos superiores urn ano como as contas do 

realizavel a Iongo prazo, investimentos, imobilizado, diferido, etc. 
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> Passivo: 

• Contas erraticas do passivo ou ciclicas onerosas (PCO): Envolvem 

contas de curta prazo como emprestimos bancarios de curta prazo, 

duplicatas descontadas, impasto de renda e contribui~ao social, 

dividendos, etc. 

• Contas ciclicas do passivo (PCC): Envolvem contas de curta prazo, 

renovaveis e ligadas a atividade operacional da empresa tais como 

fornecedores, impastos indiretos, ordenados a pagar, contribui~oes 

sociais a recolher, despesas operacionais, etc. 

• Contas nao ciclicas do passivo (PNC): Contas que compoe o passivo 

permanente e o patrimonio liquido da empresa como obriga~oes a 

Iongo prazo, resultado de exercicios futuros, capital realizado, reserva 

de Iueras, reservas de capital, etc. 

2.3.5.2 Capital Circulante Uquido (CCL) 

A empresa pode financiar suas necessidades de capital circulante atraves de 

duas origens, os recursos pr6prios e os de terceiros a curta e Iongo prazo. (ASSAF 

NETO 2000, p. 151). 

Para obter o capital circulante liquido e necessaria extrair a diferen~ entre os 

ativos e passivos circulantes (CCL = AC - PC), ou ainda, pela diferen~a das contas 

nao circulantes, ou seja, o passivo nao circulante menos o ativo nao circulante (CCL 

= PNC -ANC). 

Quando CCL for positivo, significa que as exigibilidades de curta prazo estao 

financiando parte do ativo circulante ou que os recursos de Iongo prazo de 

financiamentos estao alocados no ativo circulante. 

Quando o CCL foi negativo, significa que os recursos de terceiros a Iongo 

prazo financiam todo o ativo circulante mais uma parte do ativo de Iongo prazo ou 

que os recursos de Iongo prazo de financiamentos estao sendo sustentados 

parcialmente pelo ativo circulante. 
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2.3.5.2 Necessidade de Capital de Giro (NCG ou lOG ou KT) 

De acordo com Silva (2004), a necessidade de capital de giro, o qual 

denomina-se de NCG ou lOG, e uma metodologia de analise de grande auxllio para 

a verificac;ao da saude financeira de uma empresa, fornecendo uma visao 

sistematica do impacto das diversas areas de decisao na empresa e de suas 

interac;oes. 

Nesta nova classificac;ao de balanc;os informada anteriormente, deparamos 

com uma segmentac;ao do Ativo Circulante e do Passivo Circulante em Operacional 

e Financeiro fugindo das classificac;oes habituais como o objetivo de preparar os 

dados para a apurac;ao da NCG/IOG. 

Tabela 1: Estrutura do balanc;o patrimonial para fins de lOG 

Ativo Passivo + Patrimonio Liquido 

Ativo Circulante Financeiro (ACF) Passivo Circulante Financeiro (PCF) 
Caixa e Bancos lnstituic;oes de Credito 
Aplicac;oes de liquidez imediata Duplicatas/trtulos descontados 
Aplicac;oes de liquidez nao imediata Dividendos a pagar 

lmposto de renda a recolher 

(") Q ...., Ativo Circulante Ciclico (ACC) ...., 
0 Contas a receber de clientes 

0 
c c 
ru Estoques Passivo Circulante Ciclico (PCC) ru 
::J ::J ..... Fornecedores 

..... 
CD CD 

Adiantamento a fornecedores Salarios e encargos sociais 
Outros valores a receber Impastos e taxas 
Despesas do exercicio seguinte 

Realizavel a Longo Prazo (RLP) Exigivel a Longo Prazo (ELP) 
Direitos realizaveis ap6s o termino do Financiamentos 
exercicio Debentures 

z Valores a receber de Impastos parcelados z 
Ill• Ill• coligadas/controladas 0 0 

(") Resultados de Exercicios Futuros (REF) Q 
a· Ativo Permanente Passivo nao circulante (ELP+REF) 0 

c c 
I nvestimentos Patrimonio Uquido ru ru ::J 

::J lmobilizado Capital Reservas ..... ..... CD CD 
Diferido Lucros ou prejuizos acumulados 

ATIVOTOTAL PASSIVO TOTAL +PL 
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A necessidade de capital de giro ou o investimento operacional em giro, 

classificados dessa forma apresenta-se composto por itens que tern relac;ao direta 

com as atividades operacionais da empresa. Sao itens ligados as contas ciclicas do 

ativo e do passivo. 

2.3.5.3 Saldo de Tesouraria (ST) 

Conforme Assaf Neto (2000, p. 195) o saldo de tesouraria pode ser definido 

como uma medida de margem de seguranc;a financeira a qual indica a capacidade 

interna de financiar urn crescimento de atividade operacional. 

Calcula-se o saldo de tesouraria atraves da diferenc;a entre as contas do Ativo 

Circulante Financeiro (ACF) e do Passivo Circulante Financeiro (PCF), ou seja, as 

contas do circulante que nao tern relac;ao com a atividade operacional da empresa. 

As formulas para o calculo do saldo de tesouraria sao: 

ST = ACF - PCF ou ST = CCL - NCG 

2.3.5.4 Tipos de Estruturas de Balanc;o e Riscos 

Segundo Fleuriet (2003) existem seis tipos de situac;ao financeira possiveis 

para uma empresa, sendo classificadas de acordo com sua liquidez e riscos. Sao as 

seguintes situac;oes financeiras: 

- Tipo 1 - Situac;ao financeira de excelente liquidez; 

- Tipo 2 - Situac;ao financeira s61ida; 

- Tipo 3 - Situac;ao financeira insatisfat6ria; 

- Tipo 4 - Situac;ao financeira pessima; 

- Tipo 5 - Situac;ao financeira muito ruim; 

- Tipo 6 - Situac;ao financeira de alto risco. 
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• Tipo 1 - Excelente Liquidez- As empresas que encontram-se nessa situac;ao 

apresentam urn alto indice de liquidez e pequeno ciclo financeiro. Indica presenc;a de 

recursos permanentes aplicados no ativo circulante ciclico e disponibilidade para 

cumprir suas obrigac;oes no curto prazo. As restric;oes ficam por conta do ST maior 

que zero, NCG menor que zero e CCL maior que zero. A condic;ao e que o ST seja 

menor que o CCL e que este seja maior que a NCG. 

Apresentac;ao do Balanc;o Patrimonial no Tipo 1: 

PCO 
ACF 

PCC 

ACC 

PNC 

ANC 

Restric;oes: - ST > 0 

- NCG < 0 

-CCL> 0 

Condic;ao: ST > CCL > NCG 
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• Tipo 2 - S61ida - As empresas nessa condir;ao possuem uma situar;ao 

financeira s61ida em funr;ao do ST positivo, que pode cobrir a necessidade de capital 

de giro. As restrir;oes sao o ST maior que zero, NCG maior que zero e CCL maior 

que zero. A condir;ao e que o ST seja maior que o CCL e que este seja maior que a 

NCG. 

Apresentar;ao do Balanr;o Patrimonial no Tipo 2: 

PCO 
ACF 

PCC 

ACC 

PNC 
ANC 

Restrir;oes: - ST > 0 

- NCG > 0 

-CCL> 0 

Condir;ao: ST < CCL > NCG 
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• Tipo 3 - lnsatisfat6ria- Nesta situa~ao, as fontes de recursos operacionais 

que as empresas possuem nao sao suficientes para financiar suas atividades 

operacionais e possui grande dependencia de recursos de terceiros no curto prazo. 

Como restri~oes, apresentam ST menor que zero, NCG maior que zero e CCL maior 

que zero. Sua condi~o e que o ST seja menor que o CCL e que este seja menor 

que a NCG. 

Apresenta~ao do Balan~o Patrimonial no Tipo 3: 

ACF PCO 

ACC PCC 

PNC 
ANC 

Restri~oes: - ST < 0 

- NCG > 0 

-CCL> 0 

Condi~ao: ST < CCL < NCG 
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• Tipo 4 - Pessima - As empresas nesta situa9ao apresentam suas fontes de 

recursos de curta prazo financiando seus investimentos de Iongo prazo tornando sua 

estrutura financeira fragil, ou seja, indica que a empresa depende de recursos de 

curta prazo para financiar ativos nao circulantes. As restri96es sao o ST menor que 

zero, a NCG maior que zero e o CCL menor que zero. Condi9ao de ST menor que o 

CCL e este menor que a NCG. 

Apresentayao do Balanyo Patrimonial no Tipo 4: 

ACF 

ACC 

ANC 

Restri9oes: - ST < 0 

-NCG > 0 

-CCL< 0 

Condi9ao: ST < CCL < NCG 

PCO 

PCC 

PNC 
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• Tipo 5 - Muito ruim - As empresas nesta situa9ao apontam dependencia de 

recursos de curto prazo para financiar a atividade operacional e parte de seus 

investimentos a Iongo prazo. As restri96es sao ST menor que zero, NCG menor que 

zero e o CCL tambem menor que zero. A condi9ao e que o ST seja maior que o CCL 

e que este seja menor que a NCG, 

Apresenta9ao do Balan90 Patrimonial no Tipo 5: 

ACF PCO 

ACC 

PCC 

ANC 
PNC 

Restri96es: - ST < 0 

- NCG < 0 

-CCL< 0 

Condi9ao: ST > CCL < NCG 
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• Tipo 6 - Alto risco - As empresas nesta situac;ao possuem sobra de 

recursos que sao utilizados para financiar os ativos nao circulantes, ou seja, vern 

sendo administrados de forma inadequada. As restric;oes sao o ST maior que 

zero, NCG menor que zero e o CCL menor que zero. A condic;ao e que o ST seja 

menor que o CCL e que este seja maior que a NCG. 

Apresentac;ao do Balanc;o Patrimonial no Tipo 6: 

PCO 
ACF 

ACC PCC 

ANC 
PNC 

Restric;oes: - ST > 0 

- NCG < 0 

-CCL< 0 

Condic;ao: ST > CCL > NCG 
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2.4 Analise Subjetiva 

De acordo com Santos (2000) para avaliar os riscos sobre concessao de 

cn3dito, as empresas credoras recorrem ao uso de duas tecnicas de analise: a 

tecnica subjetiva e a tecnica objetiva ou estatistica. 

0 processo de analise subjetiva envolve decisoes individuais baseadas na 

experiencia e conhecimento do analista de credito e nas informa96es relativas a 
administra9ao da empresa, hist6rico, concorrencia, visao estrategica, entre outras, 

que complementam o conjunto de dados essenciais a analise. 

A analise subjetiva da capacidade financeira do cliente tradicionalmente se 

traduz como os "C's" do credito: Carater, Capacidade, Condi96es, Capital, Colateral 

e Conglomerado. 

Os bancos por exemplo, ha muito tempo ja aplicam os "C's" do credito como 

base primaria para a concessao de credito. 

2.5 Analise Documental 

Envolve o levantamento da situayao legal da empresa e de seus s6cios, 

tomando como base a verifica9ao dos seguintes documentos: 

- Contrato Social, estatuto da empresa; 

- Declara9ao de imposto de renda de empresas e dos s6cios; 

- Comprovante de identifica9ao dos s6cios; 

- Contas dos s6cios e da empresa; 

No caso dos bancos, o Banco Central condicional como fator indispensavel, 

que as pastas de credito de empresas mantenham c6pias atualizadas desses 

documentos. 
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2.6 Analise Cadastral 

De acordo com Santos (2000, p. 64-67) as informac;oes cadastrais para a 

classificac;ao correta do risco subjetivo do cliente, auxiliando no gerenciamento do 

processo de credito. Por isso, sem informac;oes cadastrais de boa qualidade, o 

processo de credito fica prejudicado em toda sua extensao. 

0 cadastro do cliente envolve urn conjunto de informac;oes complementares 

da empresa, onde geralmente existe uma ficha cadastral para o preenchimento pelo 

proprio cliente com essas informac;oes complementares que nao aparecem nos 

documentos oficiais como data da fundayao, principais clientes e fornecedores. 

Bancos, relac;ao de bens da empresa, etc, que podem auxiliar tambem nas tomadas 

de decisoes. 

2. 7 Analise de ldoneidade 

Esta baseada no levantamento de informac;Qes junto a empresas 

especializadas quanto a conduta e grau de idoneidade do cliente no mercado de 

credito. 

Atualmente no Brasil existem duas empresas que prestam esse tipo de 

servic;o de consultoria que sao Serasa e Equifax que fornecem pesquisas 

automatizadas de pesquisa referente a restric;oes que envolvem ac;oes executivas, 

protestos, registros de cheques sem fundos, assim como qualquer problema de 

ordem juridica que afete a idoneidade de pessoas fisicas e juridicas. 

Essa pesquisa de idoneidade financeira do cliente e uma das principais 

informac;oes levadas em conta na analise de credito. No caso de existirem 

apontamentos negativos nesta pesquisa, existe uma forte tendemcia de nao 

aprovac;ao do credito, 
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2.8 Normaliza~ao dos Servi~os 

"T odas as atividades que se processam em uma empresa devem ser 

regulamentadas atraves de instrumentos de administra~ao, adequados e revestidos 

da indispensavel simplicidade". SOUZA MAlA (1976, p. 59). 

Em muitas empresas alguns de seus diretores demonstram total desprezo por 

este requisite elementar de eficiencia justamente por nao haver delimita~ao de suas 

responsabilidades. A rela~ao de trabalho entre executives, gerentes nao sao 

estabelecidas de maneira adequada onde geralmente esses gerentes e em muitas 

situa~oes seus subordinados imediatos (coordenadores/supervisores) nao sabem ate 

que ponte podem tomar certas decisoes em suas retinas de trabalho. 

Quando esse tipo de situa~ao e criticado, muitos dirigentes alegam a relativa 

experiencia de seus gerentes e que a empresa vern apresentando bons resultados 

sendo que essa burocracia pode ser dispensada. 

2.8.1 lnstrumentos de Administra~ao 

Para Souza Maia (1976) os instrumentos de administra~ao geralmente 

utilizados pelas empresas publicas ou privadas sao os seguintes: 

• Estatutos 

Constituem a lei organica da entidade. 

• Portaria 

Documento pela qual a autoridade mais elevada da organiza~ao faz 

designa~oes e dispensas, concede licen~as, aprova instru~oes, instaura 

inqueritos e processes administrativos, aplica puni~oes, faz elogios ou 

determina providencias administrativas especiais. 

• Resolu~ao 

Este e o documento que a autoridade mais elevada da entidade formaliza a 

aprova~ao de documentos de organiza~ao, e/ou decisao tomada sobre 

qualquer problema administrative, tecnico ou operacionaL 
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• Regulamento 

Visa estabelecer os principios e normas gerais da estrutura9ao e do 

funcionamento dos 6rgaos da empresa e as politicas a serem observadas em 

determinados setores de atividade de administra9ao. 

• Regimento lnterno 

E o documento que visa a fixa9ao de detalhes da estrutura9ao, bern como a 

regular o funcionamento da entidade. 

• lnstru9ao 

Atraves desse documento a autoridade mais elevada da entidade estabelece 

procedimentos e normas gerais de conduta. 

• Circular 

Documento pela qual os dirigentes divulgam assuntos que interessem a varios 

6rgaos ou a todo o pessoal. 

• Norma 

Este documento de organiza9ao destina-se a fixar detalhadamente as 

atribui96es dos 6rgaos e pessoas da entidade, regulamentando metodos, 

sistemas rotinas e procedimentos realizados dentro e fora da empresa. 

• Ordem de Servi9o 

A empresa utiliza esse documento de organiza9ao para que os executives, 

gerentes e supervisores/coordenadores determinem a execu9ao de tarefas 

especificas ou a divulga9ao de altera96es sabre pessoal. 

Geralmente, muitas empresas adotam o criteria de elaborar manuais com 

esses instrumentos de administra9ao que envolve todas as atividades da empresa, 

seja de forma impressa geralmente destinada ao pessoal das linhas de produ9ao, 

seja de forma informatizada que e voltada para a area administrativa. 
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3 METODOLOGIA 

Conforme objetivo deste trabalho, a pesquisa em refer€mcia tern como sua 

metodologia baseada em urn estudo de caso descritivo e qualitative. 0 trabalho 

enquadra-se como urn estudo de caso, pois esta tecnica de pesquisa tern por 

finalidade auxiliar no estudo de uma situac;ao problematica especifica. 

Segundo Siqueira (2007), a pesquisa qualitativa e rica em dados descritivos 

enfatizando mais o processo do que o produto e apresenta urn plano aberto e flexiveJ 

focalizando a realidade de uma forma complexa e contextualizada. 

lnicia-se a pesquisa com urn embasamento te6rico sabre credito com seus 

conceitos, finalidades e fundamentos, sabre os riscos que envolvem uma operac;ao 

de credito e tambem sabre a analise para a concessao de credito mais 

especificadamente para pessoas juridicas, verifica-se tambem as analises de 

balanc;o envolvendo as analises tradicionais com €mfase para os indices e a analise 

avanc;ada de capital de giro. 

Em seguida, demonstra-se como funciona o sistema de analise e concessao 

de credito na empresa Auto Ar Ltda, e ap6s sera avaliada a eficiencia deste sistema 

bern como, possiveis pontos a serem melhorados. 
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4 DESENVOLVIMENTO DO ESTUDO 

A empresa que tera urn estudo detalhado sobre seu sistema de analise e 

concessao de limites de credito para a aquisicao de mercadorias, em funcao de 

normas internas que proibem o uso de sua razao social, sera utilizado o nome ficticio 

de Auto Ar Ltd a. 

Estabelecida na Cidade de Curitiba, Estado do Parana, trata-se de uma 

multinacional asiatica, que atua no ramo automotivo desde o ano de 1983 

fornecendo autopegas e tendo como seu produto principal o sistema de ar­

condicionado e de aquecimento para veiculos. 

Apresenta como principais clientes montadoras de autom6veis como a 

Volkswagen do Brasil Ltda, Toyota do Brasil Ltda, Honda Autom6veis do Brasil Ltda; 

Ford Motors do Brasil Ltda, Fiat Autom6veis do Brasil Ltda, entre outras com menor 

volume de vendas, alem de fornecer produtos para concessionarias de veiculos 

(neste caso, concessionarias das marcas Volkswagen e Fiat), assistencias tecnicas, 

distribuidores de autopegas, encarrogadoras de onibus e empresas de transporte 

coletivo e rodoviario. 

Ate o ano de 1992 a Auto Ar Ltda atendia somente as montadoras de 

autom6veis, que sao empresas de grande porte e que nao requerem analise de 

credito de sua situacao economico-financeira por determinacao da diretoria da 

empresa. No caso das montadoras, nao existe urn limite de credito pre-estabelecido, 

onde esses clientes realizam compras sem qualquer tipo de restrigao. 

A partir de meados de 1992, por determinacao das pr6prias montadoras, sao 

iniciadas as vendas diretamente as concessionarias da Volkswagen do Brasil Ltda e 

posteriormente da Fiat Autom6veis do Brasil Ltda a Auto Ar passa a atender tambem 

a esse mercado, desencadeando ainda, a abertura de diversas assistencias tecnicas 

espalhadas pelo pais, sendo esse mercado definido como "After Market". 

Diferente das montadoras de autom6veis, esse novo mercado envolve urn 

risco muito maior no que se refere a inadimplencia nos pagamentos de seus 

compromissos, uma vez que mais de 80% das vendas para esses clientes seriam 

realizadas a prazo, muitas vezes divididos em parcelas. 
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Diante dessa situa<;ao, o Departamento Financeiro verificou que era 

necessaria criar urn setor visando analisar e conceder limites de cn§dito a esses 

clientes para a aquisi<;ao de mercadorias produzidas pela empresa, com o objetivo 

de minimizar os riscos de inadimplencia. 

Entao, se estabelece dentro dos setores de Contas a Receber e Vendas After 

Market, urn novo setor que envolve a analise de credito para a concessao de limites 

dentro de uma margem de seguran<;a que permita o maior indice de recebimento de 

suas vendas. 

4.1 Demonstra<;ao do Sistema de Analise de Credito 

0 inicio desse sistema de analise e concessao de limites de credito aos 

clientes se da atraves da cria<;ao de uma norma interna onde envolve os 

departamentos Financeiro e o de Vendas, visando disciplinar os procedimentos para 

essa analise e concessao. 

A descri<;ao do Sistema de Analise de Credito da empresa Auto Ar Ltda, 

envolve diferentes etapas entre os departamentos Financeiro e de Vendas, sendo 

que cada urn tern suas atribui<;oes e responsabilidades: 

• Departamento de Vendas - Setor de Vendas After Market: 

Esse setor e responsavel pelo contato com os clientes, bern como, solicitar e 

levantar a documenta<;ao necessaria e estabelecer o valor do limite a ser 

concedido conforme previsto na norma de credito estabelecida pela empresa; 

• Departamento Financeiro - Setor de Contas a Receber: 

Esse setor e responsavel pela analise de credito propriamente dita. Sua 

fun<;ao e de conferir e analisar os documentos levantados junto aos clientes 

pelo Departamento de Vendas, bern como, a aprova<;ao ou nao do limite de 

credito. 
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4.1.1 Documentac;ao e Atribuic;ao de Limite de Cn§dito 

A area de Vendas After Market deve proceder da seguinte maneira: 

• Providenciar junto ao cliente o preenchimento da Ficha Cadastral de Cliente 

fornecida pela Auto Ar Ltda (Anexo 2); 

• Solicitar ao Cliente c6pia do Contrato Social e/ou Contrato Social Consolidado 

e ultima alterac;ao, onde demonstre a composic;ao do capital social, atualizada; 

• Solicitar ao Cliente c6pia das Alterac;oes Contratuais que demonstrem 

alterac;oes no Quadro Social da Empresa (entradas e saidas de S6cios); 

• Solicitar ultimos 03 (tn3s) Balanc;os/DRE e, anexar sempre que possivel, notas 

explicativas (assinados por Empresa de Auditoria e/ou pelo representante legal 

da empresa e pelo contador); 

• Para empresas recem constituidas, que ainda nao possuem Balanc;o 

Anuai/DRE, solicitar os Balancetes mensais (do primeiro ate o atual 

devidamente assinados); 

• Para empresas (Assistencia Tecnica e Distribuidores de Autopec;as) que nao 

possuirem Balanc;os/DRE, solicitar as ultimas 03 (tres) Declarac;oes de Impasto 

de Renda Pessoa Juridica ou Declarac;ao do Simples; 

• Atribuir o Limite de Credito, atraves de formulario interno, conforme parametros 

estabelecidos atraves da classificac;ao dos clientes de acordo com seu grupo 

de mercado; 

• Enviar para o Departamento Financeiro, o formulario interno de "Aprovac;ao de 

Cadastro e Limite de Credito" (Anexo 1) preenchido e devidamente aprovado 

pelo solicitante, conforme Tabela 2, juntamente com a documentac;ao 

necessaria. 

T b I 2 S r "t - /A - d L. "t d C , d"t a ea . o1c1ac;ao provac;ao OS 1m1es e re I OS: . 
Valor do Limite (R$ mil) Solicitante Aprova~tao 

Ate 100 Supervisor de Vendas 
Gerente de Controladoria 

De 101 ate 300 Gerente de Vendas 

De 301 ate 500 Gerente Geral de Vendas 
Diretor Financeiro 

Acima de 501 Diretor de Vendas 

Fonte: Auto Ar Ltda 
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Para aplicagao do "Parametro para lndicac;ao do Limite de Credito", sao 

utilizados como base os dados constantes do Balanc;o Patrimonial 1 ORE do ultimo 

exercicio civil (atual) e/ou Declarac;ao de lmposto de Renda Pessoa Juridica (DIRPJ) 

apresentado pelo Cliente. 

Para Concessionarias Novas, recem-constituidas e que ainda nao apresentam 

Balancetes Mensais, podera ser concedido urn Limite de Credito inicial de ate R$ 

10.000,00 (Dez mil reais), permanecendo, no entanto, a obrigatoriedade da 

apresentac;ao dos documentos (assim que possivel), dos Balancetes Mensais para 

atualizac;ao e enquadramento de novo Limite de Credito, que nesta fase podera ser 

avaliado de forma trimestral sempre quando Departamento de Vendas assim 

solicitar. Ap6s 01 (urn) ano, devera apresentar Balanc;o Patrimonial/ORE anual, para 

nova avaliac;ao e enquadramento de Limite de Credito. 

Para o Grupo de Assistencia Tecnica, permite-se a concessao de urn Limite de 

Credito minimo de R$ 10.000,00 (Dez mil reais), permanecendo, no entanto, a 

obrigatoriedade da apresentac;ao previa dos documentos necessarios para a analise, 

independente da media do faturamento mensal dessas empresas. 

Para atribuic;ao de Limites de Credito superior a este valor minimo, devem 

estar amparados nas informac;oes e analises dos Balanc;os/DRE, realizados pelo 

Departamento Financeiro. 

0 Departamento de Vendas deve solicitar Limites de Credito dentro da real 

necessidade do cliente, mesmo que urn determinado cliente possa obter pelos 

documentos apresentados urn Limite de Credito acima de suas necessidades, deve­

se atribuir somente a real necessidade, uma vez que os percentuais sobre o 

faturamento em muitos casos permitem a implantagao de Limites de Credito muito 

elevados, o que gera urn saldo ocioso muito alem do utilizado nos relat6rios que 

apresentam essas informac;oes a Diretoria. 
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4.1.1.2 Classificac;ao dos Clientes por Grupo 

Os Clientes que fazem parte do Setor de Vendas After Market foram 

classificados de acordo com seu grupo que envolve Concessionarias, Assistencias 

T ecnicas, Distribuidores de Autopec;as, Empresas de Onibus, Montadoras de 

Veiculos e Encarroc;adoras de Onibus conforme Tabela 3 a seguir: 

Tabela 3: Criterios p/ se estabelecer o Valor dos limites de Credito 
Grupo de Cliente Class if. Caracteristicas do Cliente Parametro para indica~ao do Limite 

Cliente de Credito * 
Concessionarias de Veiculos. A Venda Carros/M~s: > 1 00 1,0% do Fatur. Anual da Empresa 

B Venda Carros/M~s: 60 - 99 0,7% do Fatur. Anual da Empresa 
c Venda Carros/M~s: 30 - 59 0,5% do Fatur. Anual da Empresa 
D Venda Carros/Mils: < 30 0,4% do Fatur. Anual da Empresa 

Assist~ncias Tecnicas . A Share CIA AR: > 50% 75% da Media Mensa! Fatur. Empresa 
B Share CIA AR: 30% - 49% 55% da Media Mensa! Fatur. Empresa 
c Share CIA AR: 20% - 29% 40% da Media Mensa! Fatur. Empresa 
D Share CIA AR: < 20% 30% da Media Mensa! Fatur. Empresa 

Distribuidores de Pe98s. A Share CIA AR: > 50% 36% da Media Mensal Fatur. Empresa 
B Share CIA AR: 30% - 49% 25% da Media Mensa! Fatur. Empresa 
c Share CIA AR: 20% - 29% 15% da Media Mensal Fatur. Empresa 
D Share CIA AR: < 20% 1 0% da Media Mensa I Fatur. Empresa 

Empresas de Onibus. Transporte Coletivo, 
Rodoviario e Turismo. Renovacao Anual de Veiculos 

Montadoras de Veiculos I 
Encarrocadoras Onibus: Liberacao Automatica de Pedidos 

Fonte: Auto Ar Ltda 

A responsabilidade do Departamento de Vendas - Setor de Vendas After 

Market vao ate essa classificac;ao dos clientes por grupo. 

4. 1.2 Analise dos Documentos 

Ap6s o recebimento do processo encaminhado pelo Departamento de 

Vendas, a area de Credito do Departamento Financeiro ira analisar e informar urn 

parecer quanta ao Limite de Credito solicitado em ate 03 (tres) dias uteis ap6s a data 

entrega dos documentos. 

Nessa fase, inicia-se o processo de analise de credito propriamente dita, pois, 

serao analisados detalhadamente os documentos apresentados pelos clientes 

obedecendo as etapas a seguir: 
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• Realizar a conferencia dos documentos apresentados pela area de Vendas 

que envolvem o preenchimento correto dos formularies internes com as 

assinaturas autorizadas conforme tabela 2, verificac;ao do Contrato Social, do 

Balanc;o/DRE (devidamente assinado pelos representantes legais da empresa 

e pelo Contador)1 etc. 

• Pesquisar Entidades de Credito - nesta etapa a Auto Ar Ltda realiza consultas 

ao Equifax do Brasil Ltda e em Bancos onde a empresa credora possui born 

relacionamento para verificar se o cliente possui restric;oes quanta a seu 

Credito junto a essa instituic;ao. Geralmente, no caso dos Bancos, verifica-se o 

ana de abertura da conta corrente e se esta conta possui gerenciamento, uma 

vez que em func;ao do sigilo bancario nao e possivel urn maior 

aprofundamentol; 

• Obter referencias comerciais junto aos fornecedores/clientes, para verificar sua 

pontualidade de pagamentos e conceito junto a eles; 

• Analisar a documentac;ao constante do processo - nesta etapa, realiza-se a 

analise dos Balanc;os/DRE somente no modele de analise tradicional 

verificando principalmente as indices de liquidez e a evoluc;ao do Patrimonio 

L.iquido do cliente, sendo em alguns casas a necessidade de apresentac;ao das 

Demonstrac;oes das Mutac;oes do Patrimonio Uquido (DMPL) e Notas 

Explicativasi 

• Com base na analise dos itens citados, aprovar au indicar o Limite de Credito 

e/ou, a condi«;ao a ser concedida ao Cliente; 

• Obter aprovac;ao ao Limite de Credito, conforme tabela 2; 

• Registrar o Limite de Credito do Cliente no sistema, com validade de ate 180 

dias da data do registro, para fins de condic;ao de faturamento; 

• Arquivar a Ficha Cadastral do Cliente, juntamente com a documenta«;ao que 
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compoe o processo. 

0 Departamento Financeiro pode solicitar ao Departamento de Vendas alguns 

documentos complementares junto ao Cliente, quando necessaries para 

complementar ou melhorar o entendimento da documentac;ao apresentada uma 

melhor avaliac;ao para deferimento do Limite de Credito. 

No caso do Limite de Credito do Cliente nao for aprovado, a reprovac;ao 

constara do sistema para efeito de informac;ao para a area de Vendas responsavel. 

Neste caso, o Financeiro, atraves de comando especifico no sistema, somente Iibera 

o faturamento ao cliente, atraves de "Pagamento Antecipado". 

Ap6s 180 dias da data de registro do Limite de Credito, e efetuada uma 

reavaliac;ao quanta a pontualidade nos pagamentos de cada cliente, e sendo 

necessaria, realiza-se uma nova consulta junto a Equifax do Brasil Ltda, 

principalmente para as Assistencias Tecnicas, Distribuidores de Autopec;as e 

Empresas de Onibus. 

Ap6s 360 dias da data de registro do Limite de Credito, para a renovac;ao 

deste Limite, solicitam-se os documentos referentes ao ultimo exercicio, ou seja, 

neste caso, somente os Balanc;os/DRE e consulta junto a Equifax do Brasil Ltda, 

sendo essa consulta para todos os clientes do After Market, e tambem, verifica-se a 

pontualidade nos pagamentos junto a propria Auto Ar Ltda. 

4.1.3 Analise de Credito por Grupos de Cliente 

Embora o sistema de analise de credito da Auto Ar Ltda seja o mesmo para 

todos os clientes que envolvem a area de After Market da empresa conforme 

demonstrado anteriormente existe, algumas particularidades entre esses grupos que 

sao decorrentes de seu porte, ramo de atividade e ate mesmo por politicas internas 

dos clientes. 



4.1.3.1 Concessionarias de Veiculos 

A Auto Ar trabalha apenas com as Concessionarias das marcas Volkswagen 

do Brasil Ltda e Fiat Autom6veis S/A. 

De todos os clientes do setor de Vendas After Market, as concessionarias sao 

as que apresentam o menor indica de inadimplencia, alem de fornecer a 

documenta9a0 mais detalhada para sua analise de credito. Justamente par 

apresentar par apresentar essa documenta~o mais detalhada, as concessionarias 

sao as empresas em que a (mica particularidade e que nao sao aceitos para fins de 

analise de credito as Declara96es de Impasto de Renda Pessoa Juridica (DIRPJ); 

sendo impreterivel a apresenta9ao de Balan9os I ORE e caso necessaria, Notas 

Explicativas e Demonstra9ao das Muta96es no Patrimonio Liquido (DMPL). 

4.1.3.2 Assistencias Tecnicas 

Se par urn lado as Concessionarias de Veiculos sao as empresas que 

apresentam o menor indice de inadimplencia, as Assistencias Tecnicas sao as 

empresas maior indice neste quesito. 

Essas empresas se tratam de Oficinas Autorizadas da Auto Ar Ltda e em sua 

grande maioria sao micro ou pequenas empresas. Na documenta9ao exigida para a 

concessao de Limites de Credito, boa parte apresenta a Declara9ao de Impasto de 

Renda Pessoa Juridica (DIRPJ) ou ainda, a Declara9ao do Simples, o que dificulta 

uma analise mais precisa da situa9ao economico-financeira desses clientes. Esses 

documentos (DIRPJ) servem basicamente para determinar o valor do Limite de 

Credito a ser concedido ao cliente. 

Neste caso, os riscos de inadimplencia sao verificados principalmente atraves 

das consultas junto a Equifax do Brasil Ltda, onde se permite verificar as restri96es 

ao credito, bern como, pontualidade nos pagamentos realizados em uma parcela do 

mercado, pais as informa96es geradas par essa empresa de consultoria de credito 

apresentam apenas a pontualidade nos pagamentos fornecida por empresas que 

sao suas clientes. 

Outra particularidade nessas empresas, se trata da concessao de urn Limite 

de Credito minima de R$10.000,00 (Dez mil reais). A principia o Departamento 
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Financeiro se mostrou relutante com essa situac;ao, mas ap6s urn consenso entre as 

Oiretorias de Financ;as e de Vendas ficou estabelecido esse limite minimo 

independente do faturamento anual desses clientes. Essa medida visa a expansao 

da rede de assistencia tecnica no Brasil principalmente envolvendo a manutenyao 

do sistema de Ar-Condicionado de 6nibus que necessita de maiores cuidados. 

Oependendo da analise das demonstrac;oes economico-financeiras 

apresentadas por essas empresas como Balanc;os I ORE insatisfat6rios e OIRPJ 

com informac;ao de faturamento muito baixo, a area de financ;as nao concede esse 

limite minimo. 

4.1.3.3 Distribuidores de Pec;as 

Esse segmento e o que menos representa em termos de quantidade de 

clientes, porem, os poucos Distribuidores que trabalham com a Auto Ar Ltda 

representam uma fatia consideravel do faturamento total da area de After Market. 

Assim como as Concessionarias de Veiculos, esses clientes apresentam urn 

indice de inadimplencia bastante reduzido alem de fornecer a documentac;ao exigida 

para a concessao de Limites de Credito completa e bern detalhada. 

4.1.3.4 Empresas de 6nibus 

As Empresas de 6nibus compreendem empresas de transporte coletivo, 

transporte rodoviario, empresas de turismo entre outras. 

Esses clientes em sua grande maioria impoem grandes restric;oes quanto a 

apresentayao das demonstrac;oes economico-financeiras. Devido a essa situac;ao de 

dificuldade para a obtenc;ao de documentos como Balanc;os I ORE, DIRPJ e ate 

mesmo em alguns casos o Contrato Social, a area de Financ;as em conjunto com a 

area de Vendas e suas respectivas diretorias, chegam a urn consenso para 

conceder Limites de Credito a esses clientes. 

Para essas Empresas de 6nibus alguns dos documentos se tornam 

facultativos, dependendo das dificuldades para a obtenc;ao conforme abaixo: 
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• Ficha Cadastral Simplificada (Documento Obrigat6rio - Anexo 3) - ao 

contn3rio da Ficha Cadastral utilizada para os demais clientes do After Market 

cria-se uma Ficha Cadastral Simplificada onde devem constar alguns dados 

essenciais como nome e enderec;o da empresa, composic;ao do quadro social, 

data de fundac;ao, principais clientes e fornecedores e Bancos, entre outras 

informac;oes,e para determinar o valor do Limite de Credito, urn campo com a 

quantidade da frota e a renovac;ao anual de veiculos; 

• Relac;ao da Frota de Veiculos (Documento Obrigat6rio) - Essa relac;ao deve 

constar a marca e o modelo do veiculo, o ano de fabricac;ao e o valor de 

mercado de cada veiculos. E atraves dessa relac;ao que comprova-se a 

renovac;ao anual informada na Ficha Cadastral Simplificada; 

• Relat6rio de Consulta a Entidades de Credito (procedimento obrigat6rio)- se 

tratam de consultas ao Equifax do Brasil Ltda e em Bancos onde a empresa 

credora possui born relacionamento para verificar se o cliente possui 

restric;oes quanta a seu Credito junto a essa instituic;ao. Como verificou-se 

anteriormente, no caso dos Bancos, verifica-se o ano de abertura da conta 

corrente e se esta conta possui gerenciamento, uma vez que em func;ao do 

sigilo bancario nao e passive! urn maior aprofundamento, porem, em algumas 

situac;oes, principalmente com essas Empresas de Onibus a Cia Ar "abusa" 

desse relacionamento verificando se existem restric;oes, mas sem 

detalhamento; 

• Contrato Social (Documento Facultative) - Atraves da consulta junto ao 

Equifax na maioria dos clientes consta no relat6rio a informac;ao da 

composic;ao dos s6cios das empresas; 

• Demonstrac;oes Financeiras (Documento Facultativo/Obrigat6rio) - Esses 

documentos sao facultativos a partir do momenta em que o cliente que esta 

sendo analisado faz parte de urn grupo deste segmento cujo conceito a nivel 

nacional e de facil verificac;ao, como por exemplo alguns grupos de transporte 

coletivo e rodoviario que possuem mais de tres mil veiculos sendo urn de 

Minas Gerais e outro envolvendo os maiores Estados do Brasil. 
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Para alguns clientes que nao gozam desse prestigio, ou ainda, cuja rela9ao 

da frota de veiculos nao e satisfat6ria, esses documentos sao indispensaveis. 

Essas empresas de onibus juntamente com as Assistencias T ecnicas 

apresentaram os maiores indices de inadimplencia nos ultimos 12 meses na Auto Ar 

Ltd a. 

E importante ainda lembrar que as mercadorias comercializadas nesse setor 

apresentam valores relativamente caros, pois urn sistema de ar-condicionado para 

urn micro-onibus nao sai por menos de R$ 14.000,00 e para urn onibus de medio 

porte gira em torno de R$ 25.000,00 sendo que raramente sao exigidas garantias 

para essas transa9oes. 

4.2 Demonstra9ao de Faturamento e Atrasos nos Pagamentos 

Para a demonstra9ao das informa9oes relativas ao faturamento e aos indices 

de atrasos, foram apurados os dados dos ultimos 12 meses, ou seja, do periodo de 

outubro de 2008 a setembro de 2009 da empresa Auto Ar Ltda envolvendo todos os 

clientes do mercado nacional. Posteriormente, subdivide-se o grupo de clientes da 

area de After Market para se conhecer os detalhes de participa9ao e os indices de 

atraso de cada urn. 

4.2.1 Demonstra9ao do Faturamento 

Primeiramente, demonstra-se o faturamento bruto total dentro do mercado 

nacional da Auto Ar Ltda e a participayao de cada grande Grupo de Clientes 

(Montadoras de Veiculos, Encarro9adoras de 6nibus e After market) nos ultimos 12 

meses conforme tabela 4: 
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Tabela 4: Faturamento Bruto- Outubro/2008 a Setembro/2009 

AUTOARLTDA 
Contas a Receber DEMONSTRATNO DO FATURAMENTO BRUTO ULTitvDS 12 MESES emR$1000 

Tfiulos em aberto (Geral) out/08 nov/08 dez/08 jan/09 fev/09 mar/09 abr/09 mai/09 jun/09 jul/09 ago/09 set/09 Total Periodo 
Grupo de Cliente 
- Montadoras 50604 50772 27337 34472 41207 46555 40694 46080 50594 "51223 54815 52345 546698 
- Encarro~adoras 2553 2695 1921 1412 1740 1993 2015 2155 1525 1627 1353 1290 22279 
-After Market 6013 5200 4264 4131 4052 4022 3403 3622 3743 4578 5626 5712 54366 
Total de Crectito Brutos 59170 58667 33522 40015 46999 52570 46112 51857 55862 57428 61794 59347 623343 

! 

out/08 nov/08 dez/08 jan/09 fev/09 mar/09 abr/09 mai/09 jun/09 jul/09 ago/09 set/09 Total Periodo 
- Montadoras 86% 87% 82% 86% 88% 89% 88% 89% 91% 89% 89% 88% 87,70% 
- Enca~adoras 4% 5% 6% 4% 4% 4% 4% 4% 3% 3% 2% 2% 3,57% 
-After Market 10% 9% 13% 10% 9% 8% 7% 7% 7% 8% 9% 10% 8,72% 
Total de Credito Brutos 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 

Conforme grafico 1, verifica-se que a participa<;ao do mercado de After 

Market sabre o total do faturamento gira em torno de 9o/o, sendo, a maioria absoluta 

envolvendo as Montadoras de Veiculos com mais de 87o/o do faturamento. As 

Encarro<;adoras de Onibus representam em media menos de 3o/o desse faturamento 

bruto total. 

Grafico 1 

(%) Faturamento Total Auto Ar Ltda 

- After Market; 8, 

- EncarroQadora& 
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o - Montadoras 
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o - After Market 

- Montadoras; 87,70% 

Urn dado importante, porem, tambem devido as normas internas de sigilo, que 

em muitos casas confidencia informa<;oes dentro do proprio Departamento de 
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Controladoria, refere-se aos indices lucratividade desses grandes Grupos onde nao 

foi possivel obter muitas informac;oes. Apenas fora obtido a media dos indices de 

lucratividade. 

Enquanto que nas Montadoras de Veiculos a media desse indice de 

lucratividade e de 7% e nas Encarroc;adoras de Onibus de 10%, no mercado de After 

Market esse indice media e superior a 20%. 

Obviamente, como existem diversos produtos, os indices de lucratividade sao 

variados, mas devido a dificuldade na obtenc;ao desses registros, fora mostrado 

apenas urn breve relata da media desses indices com o objetivo de informar que os 

clientes do After Market embora representem menos de 1 0% do faturamento total da 

empresa, possuem os maiores indices de lucratividade. 

Ap6s o levantamento do faturamento bruto total da Auto Ar Ltda, houve uma 

separac;ao dos grupos de clientes que fazem parte da area de After Market, que e o 

objeto de estudo desta pesquisa, demonstrando esse faturamento no periodo 

pesquisado das Concessionarias de Veiculos, Assistemcias Tecnicas, Distribuidores 

de Pec;as e Empresas de Onibus conforme verifica-se na tabela 5: 

Tabela 5: indices de Faturamento Bruto Total do After Market 

AUTOARLTDA 
Contas a Receber FATURAMENTO BRUTO TOTAL - AFTER IIMRKET emR$1000 

Titulos em aberto ( Geral) out/08 nov/08 dez/08 jan/09 fev/09 mar/09 abr/09 mai/09 jun/09 juV09 ago/09 sel/09 Total Periodo 
Gr~IJC! de Cliente 
- Concessionarias 1164 895 1038 1012 1123 1157 889 1093 1036 984 1205 1303 12899 
-Ass. Tecnicas 1020 1028 910 1056 1122 1134 1052 987 805 893 1059 1090 12156 
-Distrib. Pecas 1212 1261 804 943 959 933 839 615 745 1190 2014 1944 13459 
-Empresas de Onibus 2617 2016 1512 1120 848 798 623 927 1157 1511 1348 1375 15852 
Total de Credito Brutos 6013 5200 4264 4131 4052 4022 3403 3622 3743 4578 5626 5712 54366 
-Percentual de Faturamento 
-Concessionarias 19,36% 17,21% 24,34% 24,50% 27,71% 28,77% 26,12% 30,18% 27,68% 21,49% 21,42'lk 22,81% 23,73% 
-Ass. Tecnicas 16,96% 19,77% 21,34% 25,56% 27,69% 28,19% 30,91% 27,25% 21,51% 19,51% 18,82'lk 19,08% 22,36% 
-Distrib. Pecas 20,16% 24,25% 18,86% 22,83% 23,67% 23,20% 24,65% 16,98% 19,90% 25,99% 35,80% 34,03% 24,76% 
-Empresas de Onibus 43,52% 38,77% 35,46% 27,11% 20,93% 19,84% 18,31% 25,59% 30,91% 33,01% 23,96% 24,07% 29,16% 

100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 

Conforme demonstrado no grafico 2, os Grupos de Clientes apresentam uma 

participac;ao muito proxima uns dos outros, sendo que o grupo das Empresas de 

Onibus possuem uma porcentagem de faturamento levemente superior aos demais 

grupos. 



Grafico 2: 
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0 Grupo dos Distribuidores de Pec;as, embora seja composto de poucos 

clientes (em torno de dez clientes que compram regularmente), apresenta uma 

participac;ao sabre o total de faturamento do After Market em torno de 25o/o, se 

comparado com os demais grupos onde as Concessionarias de Velculos sao mais 

de 500, as Assistencias Tecnicas em torno de 200. 

A participac;ao no volume de faturamento das Concessionarias de Veiculos e 

relativamente baixa principalmente em func;ao da concorrencia com as pr6prias 

Montadoras, pais, urn sistema de ar-condicionado ou de aquecimento de velculos 

quando vern instalado de fabrica tern urn prec;o cerca de 30% mais barato do que 

para se instalar em uma concessionaria, alem de as Montadoras montarem "Kits" 

com diversos opcionais par urn prec;o bastante reduzido, alem de enfrentar a 

concorrencia das Assistencias Tecnicas que tambem prestam esse tipo de servic;o. 

As Empresas de Onibus, em termos de quantidade de clientes tambem 

apresentam numeros reduzidos - cerca de 50 empresas, porem, dentro desse 

segmento existe urn grupo empresarial que possuem mais de tres mil velculos e que 

demanda uma grande quantidade de produtos anualmente devido a renovac;ao da 

frota de velculos e, alem disso, os produtos comercializados para esses tipos de 
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veiculos (Onibus) possuem urn valor muito superior aos praticados nos outros grupos 

(Autom6veis ). 

As Assistencias Tecnicas ou Oficinas Autorizadas tambem realizam a 

instalac;ao do sistema de ar-condicionado e de aquecimento, inclusive, com a 

conivencia das Montadoras, desde que devidamente credenciadas pela Auto Ar 

Ltda. Boa parte dessas empresas presta servic;os de reparos e manutenc;ao em 

Onibus. Esses clientes podem ser exclusivos para autom6veis, para onibus, ou 

mesmo atender esses dois veiculos. 

A composic;ao da maioria absoluta dessas empresas sao de pequeno porte ou 

micro-empresas, principalmente as oficinas localizadas em cidades do interior. 

4.2.2 Demonstrac;ao dos indices de Atrasos nos Pagamentos 

Diferente das Montadoras de Veiculos e Encarroc;adoras de Onibus, os 

atrasos verificados nos clientes da area de After Market em quase sua totalidade sao 

decorrentes de problemas de carater economico-financeiro. 

Esses indices de atrasos nos pagamentos verificados nessa area sao 

relativamente satisfat6rios, girando em torno de 1% do faturamento da empresa 

conforme tabela 6, e ainda, dificilmente urn cliente chegar a sofrer processos de 

execuc;ao judicial. Urn detalhe importante e que quando urn cliente tern algum titulo 

enviado para cart6rio, seu limite de credito e suspenso independente do pagamento 

ou nao do titulo. Ap6s essa suspensao, o cliente s6 pode realizar compras a vista, 

sendo que depois de urn ano este cliente pode solicitar uma reavaliac;ao deste limite 

que fora suspenso, e claro, desde que a pendencia tenha sido regularizada. 
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Tabela 6: indices de Atrasos no Recebimento 

AUTOARLTDA 
Contas a Receber iNDICE DE ATRASOS DE RECEBIMENTO emR$1000 

Tttulos em aberto ( Geral) out/08 nov/08 dez/08 jan/09 fev/09 mar/09 abr/09 mai/09 jun/09 jul/09 ago/09 set/09 
Grupe de Cliente 
- Concessionarias 1164 895 1038 1012 1123 1157 889 1093 1036 984 1205 1303 
- Pss. Tecnicas 1020 1028 910 1056 1122 1134 1052 987 805 893 1059 1090 
- Distrib. Pe9as 1212 1261 804 943 959 933 839 615 745 1190 2014 1944 
- Empresas de Onibus 2617 2016 1512 1120 848 798 623 927 1157 1511 1348 1375 
Total de Credito Brutes 6013 5200 4264 4131 4052 4022 3403 3622 3743 4578 5626 5712 

Trtulos em atraso 
- Concessionarias 4 3 1 21 10 7 7 4 2 12 3 8 
- Pss. Tecnicas 23 25 15 12 31 68 52 13 16 11 12 10 
- Distrib. Pe9as 0 0 7 2 2 1 4 2 4 2 1 1 
- Empresas de Onibus 11 7 19 39 7 11 4 12 16 33 34 37 
Total Tttulos Vencidos 38 35 42 74 50 87 67 31 38 58 50 56 

out/08 nov/08 dez/08 jan/09 fev/09 mar/09 abr/09 mai/09 jun/09 juV09 ago/09 set/09 
- Concessionarias 0,34% 0,34% 0,10% 2,08% 0,89% 0,61% 0,79% 0,37% 0,19% 1,22% 0,25% 0,61% 
- Pss. Tecnicas 2,25% 2,43% 1,65% 1,14% 2,76% 6,00% 4,94% 1,32% 1,99% 1,23% 1,13% 0,92% 
- Distrib. Pe9as 0,00% 0,00% 0,87% 0,21% 0,21% 0,11% 0,48% 0,33% 0,54% 0,17% 0,05% 0,05% 
- Empresas de Onibus 0,42% 0,35% 1,26% 3,48% 0,83% 1,38% 0,64% 1,29% 1,38% 2,18% 2,52% 2,69% 
% sf Total em atraso 0,63% 0,67% 0,98% 1,79% 1,23% 2,16% 1,97% 0,86% 1,02% 1,27% 0,89% 0,98% 

Geralmente, as Assistencias Tecnicas sao as empresas que apresentam os 

maiores indices de inadimplencia, seguido pelas Empresas de Onibus conforme 

demonstrado no grafico 3 a seguir: 

Grafico 3: 

indices de Atrasos -After Market 
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A ideia de separar o grupo de clientes do After Market dos demais grupos foi 

para se ter uma no9ao real da inadimplencia que envolve essa area, uma vez que a 

analise de credito compreende somente esses clientes, pois, as Montadoras de 

Veiculos e as Encarro9adoras de Onibus alem de nao sofrerem esse tipo de analise, 

nao apresentam atrasos quanta aos seus pagamentos decorrentes de inadimplemcia. 

Nao que nao hajam titulos vencidos desses grupos, porem, esses atrasos sao 

decorrentes de Notas de Debito (que envolve problemas de garantia, material 

faltante, penalidades, etc) e ainda, Notas Fiscais Sem Registro que sao documentos 

que nao deram entrada na area de Recebimento Fiscal desses clientes. 

Esses indices tiveram urn aumento consideravel a partir do mes de Janeiro de 

2009, decorrente da crise economica agravada no segundo semestre de 2008, 

principalmente envolvendo as Assistencias Tecnicas por serem empresas menores e 

com menor capital de giro. 

Quanta ao tratamento da questao de inadimplencia, a Auto Ar Ltda e bastante 

flexivel nas negocia9oes com seus clientes, pois como falado anteriormente, 

dificilmente entra-se com a9oes de cobran9a judicial, e tambem pelo fato de que urn 

envio para cart6rio de algum titulo acarreta na suspensao do Limite de Credito do 

cliente porno minima urn ano. 

Geralmente a cobran9a dos titulos vencidos segue as seguintes etapas: 

1 a - Aguarda-se ate o 10° dia do vencimento de cada titulo para tomar 

qualquer providencia; 

2a - Entra-se em contato com o cliente atraves de telefone ou correio 

eletronico solicitando uma posi9ao das pendencias - neste caso, aguarda-se o 

periodo solicitado pelo cliente para o pagamento desses titulos vencidos, desde que 

nao seja superior a 60 dias e ainda com a cobran9a de juros de mora ; 

3a- Caso o cliente nao cumpra o acordado, realiza-se urn novo contato, desta 

vez por escrito (normalmente via correio eletronico, mas ocorrem casos de se utilizar 

Fax) e informando que podera sofrer envio para cart6rio, acarretando na suspensao 

do Limite de Credito; 

4a - Ap6s essa insistencia na cobran9a amigavel, ocorre o envio desses titulo 

vencidos ao cart6rio suspendendo automaticamente o Limite de Credito do Cliente 

independente do pagamento ou nao do titulo em cart6rio; 
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sa - Em caso de protesto dos titulos, ha uma nova tentativa de negocia9ao 

com o cliente. Nao havendo sucesso nessa negocia9ao, aciona-se o Departamento 

Juridico da Auto Ar para cobran9a judicial. 

Como se pode ver, empresa procura de todas as formas uma negocia9ao 

amigavel antes de tamar medidas mais severas com os clientes inadimplentes 

sempre havendo urn consenso entre os Departamentos Financeiro e de Vendas. 

Essas medidas visam em primeiro Iugar manter o Limite de Credito do cliente 

para que ele continue comprando e em segundo Iugar, evitar despesas com cart6rio 

e uma eventual cobran9a judicial, mesmo que para isso seja necessaria da dispensa 

da cobran98 dos juros de mora. 

4.3 Departamento Financeiro X Departamento de Vendas 

Como na maioria das empresas existe uma "guerra" entre esses 

departamentos no que se refere a Concessao de Credito a Clientes. Na Auto Ar Ltda 

nao seria diferente. Pais de urn lado o Departamento de Vendas precisa atingir suas 

metas de vendas e de outro lado Departamento Financeiro nao pode ultrapassar 

suas metas de atrasos de recebimento. 

Dentro das divergencias que envolvem esses departamentos sera destacado 

de acordo com o grupo de clientes da area de After Market, pais os quatro grupos 

envolvidos apresentam peculiaridades diferentes quanta a essas divergencias. 

4.3.1 Divergencias - Concessionarias de Veiculos 

• Problemas apontados - Entre os problemas verificados para a 

concessao de Limites de Credito para este grupo, podemos destacar a insuficiencia 

do valor do Limite para atender as concessionarias das regioes Centro-Oeste, Norte 

e Nordeste do Brasil, que devido ao produto principal da Auto Ar Ltda tratar-se do 

sistema de ar-condicionado automotive, proporcionalmente, essas regioes 

demandam mais produtos. 

Outro problema verificado, diz respeito as restri96es verificadas atraves das 

consultas junto ao Equifax do Brasil Ltda. Trata-se do campo que envolve as A96es 



54 

Executivas conforme anexo 4, onde geralmente os clientes sofrem esse tipo de ac;ao 

junto a esfera governamental, seja Federal, Estadual ou Municipal e em grande parte 

dos casas envolvendo a questao tributaria. 

• Soluc;oes atuais - No caso de insuficiencia do Limite de Cn§dito, 

solicita-se urn Limite de Credito "Especial" o qual e estabelecido de acordo entre as 

Diretorias de Financ;as e de Vendas e pode chegar a urn acrescimo de ate 50% do 

limite atual, dependendo do valor deste limite atual. Exemplo: 

1) Cliente com limite de credito de R$ 10.000,00- concede-se Limite de Credito 

de ate no maximo R$ 15.000,00, dependendo de sua situa«;ao economico­

financeira; 

2) Cliente com limite de credito de R$ 100.000,00 - concede-se Limite de Credito 

de ate no maximo R$ 125.000,00, tambem dependendo de sua situac;ao 

economico-financeira. 

Para a situac;ao das restric;oes referente as Ac;oes Executivas, caso o cliente 

nao apresente c6pia do processo com as justificativas e isso s6 vale para Ac;oes que 

envolvem o pagamento de tributos, e necessaria solicitar urn Limite de Credito 

Especial tambem em consenso entre as Diretorias e uma informac;ao do cliente par 

escrito que de essas ac;oes sao referente a parcelamento de tributos entre outros 

motivos que nao comprometam sua credibilidade. 

4.3.2 Divergencias- Assistencias Tecnicas 

• Problemas apontados - Para a concessao de Limites de Credito destes 

grupo, podemos destacar os mesmos problemas verificados nas Concessionarias, 

porem acentuasse a insuficiencia do valor do Limite de Credito. Essa insuficiencia 

decorre principalmente devido a esses clientes apresentarem para a Analise de 

Credito as Declarac;oes de Impasto de Renda Pessoa Juridica (DIRPJ) ou mesmo a 

Declarac;ao do Simples, onde muitos de seus servic;os e ate mesmo vendas nao sao 

informados o que possibilita apenas o estabelecimento de Limites minimos de R$ 

10.000,00. 



55 

As restric;oes verificadas atraves das consultas junto ao Equifax do Brasil Ltda 

referente a Ac;oes Executivas Federal, Estadual e Municipal tambem sao problemas 

neste grupo. 

• Solucoes atuais - No caso de insufici€mcia do Limite de Credito, 

solicita-se urn Limite de Credito "Especial" o qual e estabelecido de acordo entre as 

Diretorias de Financ;as e de Vendas e pode chegar a urn acrescimo de ate 50% do 

limite atual, dependendo do valor deste limite atual. Com poucas excec;oes, a maioria 

do valor dos Limites de Credito deste Grupo sao inferiores a R$ 20.000,00 e devido 

ao valor de urn sistema de ar-condicionado automotivo estar entre R$ 2.300,00 a R$ 

3.000,00, permite-se urn acrescimo de ate 50% em alguns casos conforme exemplo 

1 das concessionarias. 

Para as restric;oes, os criterios sao os mesmos adotados pelas 

Concessionarias. 

4.3.3 Divergencias - Distribuidores de Pec;as 

• Problemas apontados - Neste grupo, a insuficiencia do valor do Limite 

de Credito acentua-se ainda mais, pois conforme estabelecido pela Auto Ar para 

esse grupo atribui-se urn limite de no maximo 36% do faturamento mensal desses 

clientes, enquanto que para as Assistencias Tecnicas pode chegar a 75% desse 

faturamento. 

As restric;oes verificadas atraves das consultas junto ao Equifax do Brasil Ltda 

referente a Ac;oes Executivas Federal, Estadual e Municipal tambem sao problemas 

neste grupo porem, raramente aparecem para esses clientes. 

• Solucoes atuais - No caso de insuficiencia do Limite de Credito, 

solicita-se urn Limite de Credito "Especial" o qual e estabelecido de acordo entre as 

Diretorias de Financ;as e de Vendas e pode chegar a urn acrescimo de ate 20% do 

limite atual, pois neste grupo nao existem valores de Limites de Credito inferiores a 

R$ 50.000,00, sendo a maioria superior a R$ 100.000,00. 
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Para as restri96es, os criterios sao os mesmos adotados pelas 

Concessionarias e Assistencias Tecnicas 

4.3.4 Divergencias - Empresas de Onibus 

Essas empresas sao as que apresentam as maiores divergencias entre os 

departamentos, pois como foi visto anteriormente, a dificuldade para obter 

documentos para Analise de Credito e grande, permitindo que muitos documentos se 

tornem facultativos, como o Contrato Social e as Demonstra96es Financeiras, sendo 

inclusive criado urn formulario interno de Ficha Cadastral para atender a esses 

clientes. 

• Problemas apontados - Para se atribuir urn Limite de Credito para 

essas empresas, baseia-se na renova9ao anual da frota de veiculos, que e 

informado na Ficha Cadastral Simplificada que muitas vezes e preenchida pelo 

proprio Departamento de Vendas com base nas informa96es do Equifax. 

Em muitos casos, os clientes se negam a fornecer inclusive essa rela9ao da 

frota que e obrigat6ria, o que deixa a Auto Ar sem nenhum tipo de informa9ao vinda 

do cliente. 

As restri96es verificadas atraves das consultas junto ao Equifax do Brasil Ltda 

referente a A96es Executivas Federal, Estadual e Municipal tambem sao problemas 

neste grupo principalmente em fun9ao de serem poucos os clientes que nao 

apresentam esse tipo de restri9ao. 

• Solucoes atuais - Mais de 60% do faturamento para esse grupo 

envolvem apenas dois grupos empresariais de clientes que como forma de manter o 

sigilo nas informa96es, os trataremos como "Empresa de Transporte Mineira" e 

"Empresa Paulista de Transporte". 

Esses dois grupos empresariais de transporte rodoviario e coletivo nao 

apresentam qualquer tipo de documento para Analise de Credito, mas possuem 

excelente credibilidade no mercado nacional. 
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Como as empresas desses dais grupos possuem tambem urn excelente 

hist6rico de pagamentos junto a Auto Ar Ltda "fecham-se os olhos" para esses 

clientes. 

Para as demais Empresas de 6nibus, sao exigidos os documentos 

obrigat6rios e, em determinados casas - quando a frota de veiculos e muito pequena 

ou muito antiga- sao exigidos tambem os documentos facultativos. 

Quanta as restri<;oes referentes A<;oes Executivas apontadas no relat6rio do 

Equifax os criterios sao mesmos dos outros grupos somente para as A<;oes 

Executivas Federais. Quantos as A<;oes Executivas Estaduais e Municipais, uma 

breve informa<;ao, ou ainda, dependendo do hist6rico de pagamentos do cliente sao 

levadas em considera<;ao para aprova<;ao de Limite de Credito, pais as vezes urn 

simples trope<;o de urn passageiro gera uma a<;ao dessas. 
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5 CONCLUSOES E RECOMENDACOES 

Estudando detalhadamente o Sistema de Analise de Credito da empresa Auto 

Ar Ltda pode-se concluir que o sistema atual se mostra eficiente com indices 

satisfat6rios, onde se evidencia essa eficiemcia mediante o comportamento desses 

indices de inadimplencia no periodo do auge da crise economica mundial, onde 

embora houvesse urn aumento nesse indice em alguns meses, as estrategias de 

negociagao contribuiram para retornar aos indices de inadimplencia verificados antes 

dessa crise economica que afetou consideravelmente o Credito disponivel no 

mercado. 

No aspecto geral que envolve os clientes do Grupo de After Market visando 

manter ou ate mesmo reduzir esses indices de atrasos de recebimento, existem 

recomendagoes a serem propostas de acordo com a classificagao de grupos de 

clientes dessa area. 

Nas Concessionarias de Veiculos recomenda-se que para os casas em que 

as Demonstra<;oes Financeiras apresentem indices de liquidez muito insatisfat6rios 

onde nao sao aprovados Limites de Credito pelo Departamento Financeiro e onde o 

Departamento de Vendas insiste em conceder esse Limite de Credito, aplicar a 

analise dimimica para evidenciar ainda mais essa situayao apresentando relat6rios 

com os Tipos de classificagao para a tomada de decisao por parte da diretoria. 

Outra proposta refere-se a questao do Limite insuficiente para as 

concessionarias das Regioes Centro-Oeste, Norte e Nordeste do Brasil. Como sao 

pouquissimos casas em que essa situagao ocorre propoe-se aprovar os pedidos de 

compra que excederem, individualmente, sempre em consenso entre as diretorias 

das areas envolvidas, pais permite melhor acompanhamento por parte do 

Departamento Financeiro quanta a essas situagoes. 

Nas Assistencias Tecnicas ~m fungao de serem estas empresas com maior 

indice de atrasos, a (mica recomendac;ao diz respeito ao Limite de Credito 

insuficiente o qual se propoe o mesmo criteria das Concessionarias, porem com 

maior rigor nessa aprovac;ao individual dos pedidos de compra, levando muito em 

consideragao o historio de pagamentos junto a Auto Ar, pais essa situac;ao e mais 

frequente nesse grupo de clientes. 
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Por mais que possa gerar urn trabalho a mais ao Departamento Financeiro 

essa aprova9ao individual, havera urn acrescimo de Vendas para a empresa e 

consequentemente maior satisfa9ao do cliente. 

Para os Distribuidores de Pe9as, onde o principal motivo tambem e o Limite 

de Credito insuficiente, recomenda-se a cria9ao de uma nova categoria de 

classificayao de cliente que seria a "Especial" e a exclusao da categoria "D", vista 

que nunca se utiliza dessa classifica9ao. Nessa categoria "Especial" o percentual 

sabre a media do faturamento mensal seria de 50%, pois esse grupo apresenta os 

menores indices de atrasos e nao motivo aparentemente que impe9a esse aumento. 

Nas Empresas de Onibus, como foi vista anteriormente, 60% do faturamento 

desse Grupo resume-se a apenas dois Clientes onde nao e conveniente mexer. 

Recomenda-se que para os outros 40% dos clientes alguns documentos facultativos 

tornem-se obrigat6rios como as Demonstra9oes Financeiras, uma vez que os 

atrasos nos pagamentos verificados nesse setor ocorrem nesse percentual de 

clientes, principalmente os de pequeno porte. 

Como o Sistema de Analise de Credito da Auto Ar Ltda se mostra eficiente, as 

recomenda9oes apontadas visam aumentar o volume de vendas sem comprometer 

os indices de atrasos de recebimento. 
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7 ANEXOS 



ANEXO 1 

APROVACAO DE CADASTRO E LIMITE DE CREDITO 

::::liente: *Enquadramento: 

Resultado da Pesquisa pi Limite de Credito: 
*C6d. Cliente: *Limite de Credito Solicitado D Aprovado D Reprovado 

latriz: R$ R$ 

liliais: R$ R$ 
I R$ R$ 

R$ R$ 

R$ R$ 

R$ R$ 

::omentc'irios CVEN: 

omentarios CFIN: 

*Solicitante Analista CFIN Supervisor CFIN Diretor CCFC 
(Nome/Assinatura- Quadro2) 

__ 1 __ 1 __ I I __ 1 __ 1 __ __1 __ 1 __ 
. . )reench1mento pelo sohc1tante . 

RENOVACAO I ALTERACAO DE LIMITE DE CREDITO 

Resultado Pesquisa Limite de Credito: 

*C6d. Cliente: *Limite de Credito Atual *Limite de Credito Solicitado D Aprovado D Reprovado 

Jlatriz: R$ R$ R$: 

:iliais: R$ R$ R$ 

R$ R$ R$ 

R$ R$ R$ 

R$ R$ R$ 

R$ R$ R$ 

:::omentarios CVEN: 

:omentarios CFIN: 

*Solicitante: Analista CFIN: Supervisor CFIN: Diretor CCFC 

(Nome/Assinatura - Quadro2) 

__ 1 __ 1 __ __ 1 __ 1 __ __ 1 __ 1 __ __ 1 __ 1 __ 

. . 
Preench1mento pelo sohc1tante . 



ANEX02 

FICHA CADASTRAL DE CLIENTE 

!DATA: 
Razao Social: C6digo: 

Endere9o: 

Bairro: Municipio: Estado: CEP: 

Cx.Postal: Fax: Telefone: 

CNPJIMF: lnscri9ao Estadual: 

Ramo de Atividade: 

Produtos que Fabrica ou Comercializa: 

Origem da Empresa: Data da Funda9ao: 

N° Registro Junta Comercial: Data do Registro: 

N° Ultima Altera9ao Junta Comercial: Data Ultima Altera9ao: 

Sucessora de: 

Capital Social (R$): 

Faturamento Anual (R$): Ano: 

N°.Total Empregados: Adm inistrativos: Produ9ao: 

Composi9ao do Capital 

Nome (Acionista ou S6cio) CNPJ ICPF Nacional. Participa9ao (R$) % 

Diretoria 

Nome CNPJ I CPF Nacional. Cargo Data Nasct0
• 

Gerencia 

Departamentos Nome Telefone I Ramal 

Administra9ao I Financeiro 

Comercial - Vendas 

Comercial- Compras 

Produ9ao 

Participa9ao dos S6cios ou Diretores em Outras Empresas 

Nome S6cio1Diretor Nome da Empresa Participa9ao (R$) % Cargo 



Coligadas e Filiais 

Nome da Empresa CNPJ Participac;ao (R$) % Sabre o Capital 

Rela<;ao de Bens: 

lm6veis (Denominac;ao, Enderec;o Completo e Area (m2 ou HA) N° Reg. da Matrfcula: Valor Atual (R$): 

A 

8 

c 

D 

E 

Vefculos (Marca/Modelo/Ano) Placas: Valor Atual (R$): 

1.-

2.-

3.-

Onus sabre os lm6veis - Urbanos e/ou Rurais (itens A, B, C, D e/ou E) 

lm6vel Penhor I Hipoteca Valor (R$) Credor Vencimento Final 

Principais Fornecedores - Materia Prima 

Razao Social CNPJ Telefone %sabre Compras 

Principais Clientes 

Razao Social CNPJ Telefone % sf Faturamento 

Referencias Bancarias 

Banco Agencia T elefone I Endere<;o 



ANEX03 

FICHA CADASTRAL SIMPLIFICADA CLIENTE ONIBUS 

I DATA: 
Razao Social: C6digo: 

Endereqo: 

Bairro: Municipio: Estado: CEP: 

Cx Postal: Fax: Telefone: 

CNPJ/MF: lnscriqao Estadual: 

Origem da Empresa: Data da Fundaqao: 

N° Registro Junta Comercial: Data do Registro: 

N° Ultima Alteraqao Junta Comercial: Data Ultima Alteraqao: 

Capital Social (R$): 

Faturamento Anual (R$): Ano: 

N°.Total Empregados: Adm inistrativos: 

Composiqao do Capital 

Nome (Acionista ou S6cio) CNPJ/CPF Nacional. Participaqao (R$) % 

Diretoria 

Nome CNPJ/CPF Nacional. Cargo 

Participaqao dos S6cios ou Diretores em Outras Empresas 

Nome S6cio/Diretor Nome da Empresa Participaqao (R$) 

Coligadas e Filiais 

Nome da Empresa CNPJ Participa9ao (R$) 

Quantidade da Frota de Vefculos (Modelo/Ano) Valor Atual - R$ 

Referencias Bancarias 

Data Nasct0
• 

% Cargo 

% Sabre o Capital 

Renovaqao Anual 
(N°. Unidades) 

Banco Agencia Telefone I Endereqo 
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ANEXO 4 

EC{UIFAX 

Equifax Score Empresarial Plus 
Dd ia . '2iNovi20Qq j HNa . 15:12 :1 7 

CNPJ 

R<~zao Social 

Nome Fantasia 

Endere<;o 

Quantidade de Filiais 

Data de Funda~ao 

Situa<;iio CNPJ 

Ramo de Atividade 

Faixa de Funcionarios 

Equifax Score Empresarial 
Plus 

IDENTIFICA<;AO 

BRASILIA- DF -71200··010 

47 

Set/13GG 

Ativo I D<Jta : 03/Nov/2005 I Consultado em: 26.:0ut!2009 

H~ANSP. ROD. COLETIVO ITINERARIO FIXO (CNAE 4922-1/02) 

De 100 a 249 

170 
92,9% 

Classe de Risco 

Probabilidade 

6 

79,0% 

De cada 100 empresas classificadas na classe de risco 6, e provavel que 79 
apresentem algum registro de Protesto. Cheque sem Fundo, Titulo Vencido e nao 
Pago ou A~o nos pr6ximos 6 meses. 

CPF: 

Participacao: 
95,00% 

CPF: 

Entrada: 
13/Nov/1953 

Participa~"ao: "Entrada: 
5,00% 13/Novi1953 

SOCIOS 

CONSULTAS 

Total de Consultas: 61 

Ate 11/Nov/2009 

Out/2009 

Set/2009 

4 

6 

8 

Ago/2009 

Jul/2009 

Jun/2009 

Ultimas Consultas 

0·1/Nov/2009 

04/Nov/2009 

04/Novi2009 

03/Novi2009 

30/0ut'2009 

FERRAGENS PINHEIRO L TDA 

CTIS TECNOLOGIA S/A 

TELECOMUNICACOES SAO PAULOS/A 

GRAVIA INO PERFILADOS ACO L TDA 

BANCO MERCEDES-BENZ DO BRASIL S/A 

5 

7 

2 

Mai/2009 

Abr/2009 

Mar/2009 

7 

4 

6 

Fev/2009 

Jan/2009 

Dez/2008 

TEMPO DE RELACIONAMENTO COM FORNECEDORES 

Ate 6 mescs 

De 7 ate 12 meses 

Periodo 

Total 

Em 30 dias 

De 31 ate 60 dias 

De 61 ate 90 dias 

Mais de 90 dias 

De 1 ate 2 anos 

De 3 ate 5 anos 

4 

TiTULOS A VENCER 

Fornecedores 

2 

2 

Titulos 

81 

10 

8 

8 

55 

=======·=·-···=·-····-··-···-- -"·=-= == 

HIST6RICO DE PAGAMENTOS 

De 6 ate 10 anos 

Mais de 10 a nos 

4 

3 

Valor (R$) 

690.346 

71 .646 

69.000 

69.000 

480.700 

5 

0 

1ttps:/ /consulta.equifax.com.br/respostamEmpPrint.asp?Faturamento=&ECS=504B4 ... 12/11/2009 



Total Forncce-
Titulos 

Valor total 
do res (R$) 

Tol<Ji 1·1 239 i i 7 .~: ::\~· 

Ou ti~UO~i 

:l 14 4 553 

2 1f 4 929 

'·' 2S ~~0 922 

.\ I; 4 9 1 ~ 

13 4 377 

1\br!!(i\::! 5 2G 7 :i19 

'18 5.332 

4 1G 2.835 

r.t ''0 L., Ei .:'i3C 

Dez/2003 tl i :;l< l . :; ~ '1 

Nov/2UUB i) Ll 10 .7 38 

Data 

Maior Fatura 14/Jui: 200r~ 

Maior A cumu!o 01 !0ut!2009 

Pontual (%) 

8i .3 

8B.J 

100.0 

9~.0 

iOC.O 

40.8 

8 1. 8 

7H.8 

75.E 

6 a 15 

0.8 

11 .G 

15,8 

0,1 

Dias de atraso (%) 

16 a 30 

15.G 

82.0 

33,3 

43.2 

20,4 

2·1,0 

Valor 

4.200 

460 .000 

31 a 60 

0.5 

5. 0 

,; 1 

+de 60 

i .3 

20,i 

Media 

895 

230 .7 10 
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Atraso 
Medio 
(dias) 

4.7 

1.7 

17.1 

23.5 

10.2 

2.4 

4.7 

5.5 

TITuLOS VENCIDOS E NAO PAGOS 

Nao constam titulos 

CHEQUES SEM FUNDO 

Nao constam cheques 

PROTESTOS 

9 protestos com valor total de RS 9.286,33 

Ultimos 

08!Junf20(H) 

08/Jun/2009 

28iMai/2009 

20/Mai/2009 

15/Mai/2009 

Primeiro: 06/Mar/2009 1 R$ 425.60 

Cart6rio 

.~o CARTORIO DE OF-GUARA 

2" CARTORIO DE GO-GOIANIA 

CART6RIO DE MG-UBERABA 

2" CARTORIO DE DF-GUARA 

2" CARTORIO DE OF-GUARA 

Maior: 15/Mai/20091 RS 3.140,00 

Valor (R$) 

600,00 

489,17 

1.040,00 

197,50 

3 .140,00 

RECUPERACOES, FALENCIAS E ACOES JUDICIAIS 

Qtde. 

7 

3 

Set/2009 

Seti2009 

Set/2009 

Seti2009 

Seti2009 

Busca e Apreensao 

A~ao Executiva Fazenda Estadual 

Ar;ao Executiva Fazenda Federal 

Pagamento Pontual 

Pagamento Pontual 

Pagamento Pontual 

Pagamento Pontual 

Pagamento Pontual 

Ultima 

07/Abr/2009 

01/Jul/2009 

19/Jun/2009 

INFORMAc;OES MAIS RECENTES 

Este relat6rio de informa~<>es foi gerado para uso exclusivo e confidencial de 

Equifax I Mais que informac;ao. inteligencia para bons neg6cios! 

Vara 

3" VARA DE OF-BRASILIA 

1° VARA DE SP-SAO JOAQUIM DA BARRA 

18° VARA DE OF-BRASILIA 

https://consulta.equifax.com.br/respostamEmpPrint.asp?Faturamento=&ECS=504B4 ... 12/11/2009 




