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RESUMO

O presente artigo trata de um problema de crédiiace explorado na literatura

corrente: a analise e concessao de crédito em dueowan alto grau de informalidade.
A pesquisa foi desenvolvida como um estudo de eamsauma empresa do setor de
pescados que atende empresas de micro, pequenode péte. O processo

desenvolvido pela empresa foi confrontado com aadradicional e foi desenvolvido

um novo modelo com seis faixas atreladas a linfitemnceiros. A medida que os

limites financeiro aumentam, supbe-se que as em@prestejam mais estruturadas
administrativamente, e aumenta-se 0 nivel de egigépara a liberacdo do limite

pretendido. O modelo também sugere que os limigss atrelados a algadas para
concessao, simplificando e flexibilizando o prooes#&s conclusfes indicam a

viabilidade da implantacdo paulatina do modelo tqnebém procura atender o projeto
de expanséao de 30% nas operacfes da empresa ma@sexercicio.

Palavras-chave: Estudo de Caso; analise de créditmessao de crédito; modelagem
de crédito; mercado informal; PME’S.

1. INTRODUCAO

O crédito numa estrutura macro influencia diretamen economia de um pais, pois

através da flexibilizacdo da moeda regula-se owmnnsnos diversos niveis: governo,

empresas e pessoas. O crédito empresarial torimpsgtante ao estimular a cadeia

produtiva e as transacOes destinadas ao consuirimadr Neste trabalho procura-se

estudar o problema da analise e concessdo decceite empresas de pequeno e
médio porte dentro de um setor especifico, o deswoo de pescados. O setor pertence
ao ramo de produtos pereciveis e enfrenta o seguiiéma: vender ou perder a

mercadoria. Esta decisdo deve ser tomada num prdgoo de menos de quinze dias,

logo o processo de tomada de decisdo deve ser pggkiso.

Para identificar o cenario em que isto ocorre dmreesclarecido que sdo empresas em
sua maioria de pequeno porte: pequenos distribesgdaradeias de restaurantes ou
mesmo unidades isoladas. Esta consideracdo torredesante, pois nos remete a um

ambiente de tradicional informalidade.

O problema de realizar uma boa andlise de crédi®n de saber como usar

adequadamente as informacgfes que a empresa passialertura e acompanhamento
do crédito, relaciona-se com a confiabilidade deggarmacdes. O foco de interesse é
saber quais informacdes sao relevantes e Uteisapmamada de decisdo de abertura e
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acompanhamento continuado do crédito, uma vez guercialmente objetiva-se uma
relacdo duradoura com os clientes.

Profissionais mal preparados para analisar dados, ma qualidade das informacoes
pode levar a decisbes que venham acarretar prejpi@@ a empresa cessionaria do
crédito. Prejuizos comerciais decorrentes de m@gele crédito também inflacionam o
custo das despesas administrativas levando a esgppErda de competitividade. Logo,
uma gestdo empresarial competitiva importa um rasteeficiente de analise e
concessao de crédito. Esta consideracdo implicémip crescimento empresarial.

Esta pesquisa tem como problema central, identifeaos critérios atuais, utilizados
para determinar a concessdo e acompanhamentodi® ¢ré@ empresa estudada, estdo
proporcionando o controle desejado das operacpestecdo adequada a exposicédo ao
risco de inadimpléncia.

Enfatiza-se que a analise de crédito empresaadsdicional, geralmente € aplicada as
empresas de maior porte, focando em quantias @swadtilizando como instrumentos
de analise demonstrativos financeiros padronizatsenvolvidos por uma estrutura
contébil formal. A cessao de crédito da empresadadh foca em quantias menores e a
analise esta condicionada a um mercado caracterzld informalidade, agilidade de
operagOes e desburocratizagdo, ja que a naturepeodoto fornecido € alimenticio e
altamente perecivel. Portanto, exige-se uma andis®glificada que, se menos
criteriosa, podera expor a empresa a riscos maiores

O objetivo geral da pesquisa é estudar e aprintoraodelo de analise e concessao de
crédito atual da empresa, pretendendo minimizarosisaos quais a empresa esta
desnecessariamente exposta. O modelo desenvolvirgser ajustado e aplicado por

empresas que atuam em mercados com caracterisénsdhantes. A pesquisa sera
orientada pela teoria pertinente, tendo como ofggtespecificos: conceituar o crédito

empresarial; evidenciar as praticas de mercadol@sa na empresa estudada, e; com
base na teoria, ajustar um modelo simples e gbjde analise.

A metodologia desta pesquisa sera desenvolvida ecomestudo de caso baseado em
uma empresa do setor de pescados, sediada em BéapqRe efetua vendas a credito,
em sua maioria, para micro e pequenas empresgste®u atacadistas. O artigo esta
estruturado com uma introducdo que procura mostntexto e objetivo do estudo,
referencial tedrico pertinente, metodologia do dstde caso, anélise e conclusdes.

2. REFERENCIAL TEORICO
2.1. Do Crédito

Segundo Pereira (2000), em financas, o vocabulditoréefine um instrumento de

politica financeira a ser utilizado por uma empresaercial ou industrial na venda a
prazo de seus produtos ou por um banco comeraaleyxemplo, na concessdo de
empréstimo, financiamento ou fianga. Para Blatt99)9crédito esta relacionado a
confianca que o credor tem em relacdo ao tomagmacque este tipo de operacéo
acaba gerando um risco ao credor. Sugere ainda @aninistracdo do crédito deve
estar atenta e pro-ativa a varios fatores parganipossiveis riscos de crédito.

A funcao do crédito, conforme Pereira (2000), égpeito a captacdo de recursos junto
aos agentes econdmicos com posicdo orcamentamsasupria, e financiamento das
necessidades de investimento e consumo dos ageotessituacdo orcamentéria
deficitaria, e esse tem sido o papel historicolmscos. A funcdo do crédito é bastante
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antiga e alguns estudiosos destacam que foram teadas evidéncias escritas nas
ruinas da antiga Babilonia sobre empréstimos feitasn fazendeiro, o qual teria se
comprometido a pagar os juros e o principal apassiheita.

2.2. Funcao Econémica do Crédito

O crédito é importante para o crescimento de urg, @diiavés dele pode-se estimar o0
crescimento da economia. Se o uso do crédito isénminado, sem parametros, pode
prejudicar o desenvolvimento econémico, porém seigado adequadamente, o crédito
pode alavancar a economia do pais e ajudar norssuairnento e desenvolvimento.
Perera (2009, p. 2) afirma:

O crédito usado adequadamente, tanto por goverpast@ por empresas, COmo
instrumento de gerenciamento do consumo, contimaasdrar vigor notavel, gracas ao
papel sumamente importante que vem desempenhantmid@no da humanidade por
facilitar as transacdes de bens e servicos. A despes elevadas taxas de juros basicas
no Brasil, que se refletem em taxas ainda mais pkiga operacdes de empréstimos ao
consumidor (explicitas ou implicitas), um volumensioleravel de operacdes a prazo e
realizado por empresas de todos os setores e tasmanh

Segundo Rosset (2002), para a consecucdo de cadbe w®us objetivos centrais, a
politica econdémica conta com um elenco de instriosede acdo. Os instrumentos de
acao derivados dos diferentes troncos da macrogtarssio os fiscais, 0s monetarios e
0os cambiais, respectivamente derivados dos conkati® desenvolvidos nos campos
das financas publicas, da economia monetaria eaemia internacional.

Os instrumentos monetarios referem-se basicamenteaejo de operacdes destinadas
a regular o suprimento de meios de pagamento eequada disponibilizacdo dos
demais estoques de ativos financeiros. O suprimgggees ativos implica a adequada
irrigacédo da economia com moeda e crédito. A ligrithsuficiente ou em excesso pode
comprometer objetivos de crescimento, de estadidida de equitatividade.

De todos os segmentos de intermediacao finaneeireercado de crédito é o que revela
maior amplitude, quanto aos agentes atendidos,inadidhdes das operacfes, as
garantias requeridas e aos intermediarios envavi@do também diversificadas as
categorias de captacdo que lastreiam essas operd¢dmilias e empresas, pessoas
fisicas e juridicas, além de todas as esferas dergo, recorrem ao mercado de crédito
para suprimento de suas deficiéncias de caixa.

No comércio, segundo Pereira (2000), o créditorassu papel de facilitador da venda.
Possibilita ao cliente adquirir o bem para atersdex necessidade, ao mesmo tempo em
qgue incrementa as vendas do comerciante. Em algativedades comerciais, o ganho
no financiamento das mercadorias chega a ser maéa propria margem praticada em
sua atividade principal.

2.3. Caracteristicas Gerais do Crédito Empresaria

Leoni e Leoni (1997) define o crédito empresar@ino uma ferramenta de politica
financeira para diversos setores da economia, ammeercio, industria e instituicdes
financeiras, esse tipo de crédito é essencial @dumcionamento do mercado, pois as
empresas vendem a prazo e necessitam de um fluxaixig para se manterem em
funcionamento.
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Na pesquisa de Figueiroa e Martins (2008) € cigamtaportancia do crédito a pequenas
e médias empresas tanto nas economias com est@agiss desenvolvidos quanto
naquelas que ainda estdo em desenvolvimento ecomdptrque nesses dois casos as
empresas de pequeno porte sdo as que prevalecguaatidade numérica. Com essas
caracteristicas € muito importante o fortalecimeagopoliticas e mecanismos para o
desenvolvimento econdmico.

Segundo pesquisa realizada pelo IBGE (2003) engpmsanicro e pequeno porte no
Brasil possuem algumas caracteristicas comuns como:

e baixa intensidade de capital,
e altas taxas de natalidade e de mortalidade;

o forte presenca de proprietarios, sécios e memladardilia como méao-de-obra
ocupada nos negocios;

e poder decisério centralizado;

e estreito vinculo entre os proprietarios e as enagresdo se distinguindo,
principalmente em termos contabeis e financeiress@a fisica e juridica,

e registros contabeis pouco adequados;

e contratacdo direta de mao-de-obra;

e utilizagcdo de mao-de-obra ndo qualificada ou seatifijcada;

e baixo investimento em inovagéo tecnoldgica;

¢ maior dificuldade de acesso ao financiamento daataje giro; e

¢ relacdo de complementaridade e subordinacédo comesagyde grande porte.
2.4. Crédito a Micro, Pequena e Média Empresa rBrasil

O crédito fornecido a pessoas juridicas no Brasdaé muito restrito, a pesquisa de
Carvalho (2003) mostra que as pequenas e mediagesmpnacionais utilizam pouco
crédito para se financiarem no longo prazo. Isstems®er explicado através de elevadas
taxas de juros spreadscobrados pelos bancos privados, inviabilizandbestara desse
tipo de crédito. Com a finalidade de suprir esstici@acia o Banco Nacional de
Desenvolvimento Social e Econémico (BNDES) possuids especificas para essas
empresas, sendo um dos Unicos provedores destéetipa@dito no pais, um crédito de
longo prazo e taxas menores visando ajudar o desemento da economia nacional.

Pinheiro e Cabral (1998) citam que altas taxasudssjespreadstambém podem ser
formadas por politicas monetarias adotadas no IBMestram que apesar do crédito
ser muito pouco usado no pais, a maior parte derses emprestados a empresas
servem para utilizacdo em capital de giro, deixacldoo que financiamentos a longo
prazo ainda sdo pouco utilizados por micro, pecienmédias empresas (MPMES), e
que o BNDES é uma das principais fontes do creditmgo prazo no Brasil.

Para as empresas nacionais, a maior dificuldadec&dito a longo prazo, pois o

BNDES néo tem recursos suficientes para poder estgprem larga escala, com juros
menores do que os praticados no mercado. A maite gasses financiamentos é feito
em curto prazo, com bancos comerciais e taxas ddsyaquando comparadas as
internacionais, limitando o crescimento das empgreasentes de capital.
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2.5. Cadastro de Empresas

Para a abertura de crédito para empresas, BritesafANeto (2008) em sua pesquisa
revelam que as instituicdes financeiras estdo pdesgor revisdo nos ultimos anos, 0s

métodos tradicionais baseados em critérios julgtarerstdo deixando de existir. Os

bancos estéo investindo em métodos quantitativ@sgexcisdes de concessao de crédito
conforme diretrizes de financiamento peculiareimstituicoes.

O cadastro de dados contabeis € uma das prindgass para a tomada de decisao
para a abertura de crédito, segundo Leoni e Lel@87) a area cadastral fornece a
avaliacdo em potencial de uma empresa, sabendo,cemse deve ocorrer o
financiamento, tomando como base o grau de liqumtezurto prazo e a capacidade
que a empresa tem de honrar os compromissos de fpwago.

Pereira (2000) afirma que para uma tomada de decisacrédito segura, é preciso
inicialmente informacgdes confiaveis e de uma bodetagem dessas informacdes. Em
seguida deve-se escolher uma alternativa de progetmbservar o impacto dela no
objetivo que a empresa deseja atingir.

Leoni e Leoni (1997) e Pereira (2000) acreditam guzédito deve ser abordado de
maneira analitica, ou seja, em uma abordagem nhgétiva o financiador pretende
evidenciar a situagdo da empresa, através de uidlésearestatistica dos dados e
comparacdes ao longo do tempo, é possivel alcaegaltados que servirdo de grande
auxilio na tomada da decisdo. Em uma abordagemsubjstiva, ele vai procurar saber
como anda a reputacédo da empresa no mercado.

2.6. Anélise de Crédito

Para muitos autores a atividade de crédito comagehoje em dia teve inicio na
revolucao industrial.

No final do século XIX a revolucéo industrial c@lseus frutos desenvolvimentistas e
os bancos ja atuavam como intermediarios finansefikanassificacdo dos empréstimos
levou os bancos a procurarem padronizar suas es@idgindo dos demandantes de
empréstimos, demonstrativos financeiros que congssem sua capacidade de futuro
pagamento. Os demonstrativos financeiros, anaksailstematicamente, levaram a
criacdo dos indices que relacionam fatos admitigdsade interesse contabil. Salienta-
se a criacdo do indice de Liquidez Corrente, o ¢amlsucesso ate hoje (PERERA,
2009, p.18).

A analise de crédito é essencial nas instituicemteiras para que possam avaliar o
risco das operacdes de empréstimo, a capacidaoegdenento dos tomadores e definir
a melhor linha de crédito a ser usada. O termomeagt pode ser utilizado para
expressar amortizacédo, liquidagéo, etc. da divaddraida pelo tomador.

A andlise de crédito tem como objetivo chegar a weesdo a partir da avaliacdo

l6gica da situacdo e informacdes disponiveis. Aeeka e confiabilidade na decisdo de
concessao de crédito dependerao do detalhamenitaidagle das informacdes e de que
forma estas serdo avaliadas dentro do contextobéetoa que estd em constante
mutacdo. A funcdo da andlise de crédito ndo sedprapenas a efetuar um relatorio
baseado em normas e recomendacgles internas e taglamles monetarias. Os

instrumentos utilizados para efetua-la devem vat@racordo com a situacdo a ser
avaliada.
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Schrickel (2000) afirma que a analise de créditasue o risco decorrente da relacao
entre o agente que disponibiliza os recursos enwdor de crédito, sendo que a
proposta de crédito deve convergir para a quaatidfio e qualificacdo do montante de
risco que o emprestador esta disposto a incor@iimite de crédito corresponde ao
valor total do risco, ja a linha de crédito é @t{e operacado que o cliente ira utilizar.

2.7. Os C’s do Crédito

Os parametros basicos para orientar a concessaédi®o a pessoa juridica norteiam-se
pelos 4 C’'s do crédito. Para Schrickel (2000) os fodem ser divididos em dois
grupos. O primeiro grupo é do aspecto pessoal cGarater e Capacidade ja o
segundo grupo é dividido e@apital e Condi¢des Santi Filho (1997) também cita os
quatro C's como parametro para a avaliacao desidearédito.

Para Blatt (1999), além dos quatro C’s tradicionaisistem também outros como
Colateral, Conglomerado. Ele cita como C’'s moderdoscrédito a Consisténcia,

Comunicagédo e Controle. Também cita novos trésl€'€oncorréncia, Custos e Caixa.
Mas para ele, mesmo com essa analise, existe isudgde para a concessao do crédito,
essa subjetividade aumenta em funcdo do grau dédape, origem e carater das

informacdes, muitas vezes podem ter pontos positevoegativos tornando a deciséo
muito dificil.

Carater

O primeiro C a ser analisado é o de Carater, qéerelacionado a intencdo do tomador
de pagar a operacado. Esta definicdo é data porckeh(2000), onde diz que este é o
principal C a ser analisado independente do vadoppkracdo. O emprestador deve
fazer uma analise detalhada sobre seu clientendesabter informacdes importantes
para a elaboracdo de uma ficha cadastral que abiefdrmacdes relevantes para a
abertura do crédito.

Capacidade

O segundo C a ser analisado € a Capacidade, geespodiefinida como a habilidade
de pagar. Para a concessao a pessoa juridicaggshgo conhecer a experiéncia dos
seus administradores, como idade, tempo de trabahoamo ou outros negocios
administrados, esta definicdo é dada por Blattg1L99

Para Schrickel (2000) o carater pode néo estatdigacapacidade, pois o tomador pode
até ter vontade de pagar, mas por ma administragdgeréncia pode acabar nao
honrando sua divida, por isso esse ponto € muitooritante e deve ser visto
separadamente do Carater ou outros pontos analisado

Pereira (2000, p. 87) destaca a visdo de longmprazapacidade da empresa:

A capacidade refere-se a habilidade do individuogowpo de individuos de gerir
estratégica e operacionalmente os negocios da smevisdo estratégica, o potencial
de administracdo, producdo e comercializacdo daemafazem parte da andlise da
capacidade, que pode conter certa subjetividagenesempre é facil se ser avaliada.

Capital

Este item analisado é sobre o perfil empresardatentabilidade do patriménio liquido,
Blatt (1999) avalia que nesse aspecto € feita urhlisa sobre o ramo de atividade do
cliente, isso faz mencdo das condicbes econdommemdeiras da empresa. As
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informacdes sédo obtidas através das demonstragdé&isbeis da empresa, nesse ponto
cabe ao analista mensurar até que ponto as inféeaago validas para o empréstimo.

Blatt (1999) e Santi Filho (1997) alertam parangiticdo das demonstracdes contabeis,
mas MPE’s:

Nas micros e em boa parte das pequenas empresasatdsios contabeis fornecidos,

base importante para a andalise destes aspectogstémem completo acordo com a
respectiva realidade. Geralmente, sdo elaboradosegaritorios de contabilidade

externos a empresa e cumprem finalidades basicarfistis.

A andlise de capital ndo se restringe apenas dicagdo da conta de Capital no
Balanco Patrimonial da empresa, para Schrickel QR@ve-se fazer uma andlise
minuciosa atraveés de técnicas de analise de batasitoacdo econémico-financeira da
empresa. Deve ser visto, por exemplo, a porcentagenativo préprio que esta
investido em ativo fixo, também deve ser visto ¢edide capacidade de pagamento
atraves de indices na analise do Balanco.

Condicdes

As condicdes para a abertura de crédito estddoaktas a fatores externos a empresa,
estes fatores ndo podem ser controlados diretameel® empresa, pois estédo
relacionados a politicas econémicas (restricdesréadito, politica cambial e juros),
fendbmenos naturais, riscos de mercado e fatoresomgpetitividade, esses itens sao
definidos por Santi Filho (1997).

Para Blatt (1999) este C de crédito refere-se a0 amabiente em que a empresa se
encontra, fatores como sazonalidade, desaquecinsetdoial ou geral, sdo aspectos
importantes que podem afetar a situacdo da empBebaickel (2000, p. 53) afirma:
“Condicoes dizem respeito ao micro e macrocendrigee o tomador de empréstimos
esta inserido. No caso de empresas, tal cenariocadno de atividade e a economia
como um todo. Vale dizer, € muito importante sawaliar 0 momento do empréstimo
(timing)”.

2.8. Risco e Seguranca

Definindo de risco de crédito, Blatt (1999) afirmae o risco € de que o credor nao
receba plenamente o esperado, sofrendo prejuizasckiros. Varias causas possiveis
sdo citadas como: risco do ciclo de producdo, ndeelatividade, endividamento,
ambiente politico-econémico, administracdo defigea fatores imprevisiveis, como
incidéncia de chuva que pode comprometer a saifra, @esenca de concorrentes mais
fortes. Estas séo algumas possibilidades de rezosiais o credor esta sujeito em uma
operacao de crédito.

O risco em uma operagdo de crédito € um dos itexis importantes a ser analisado,

para Schrickel (2000) ndo ha empréstimo sem ripavém este risco pode ser

minimizado, para se tornar suportavel e compatiomgl o empréstimo e a receita gerada
por ele. O maior risco na operacao € ndo conhagan g o tomador ou qual tipo de

operacao ele deseja fazer com os recursos auferidos

A coleta de informacdes sobre os tomadores, pagasqja baseada a anadlise, é feita
basicamente através do cadastro. A manutencéoadios dornecidos pelo cadastro dos

tomadores é essencial e deve estar disponivelapalbtencéo de dados relevantes para
que seja feita uma avaliac@o do risco de empragtagle tomador especifico.
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2.9. Garantias

Para diminuir os riscos na operacdo de créditocéssario ter garantias do lado do
tomador, cada instituicdo tem seus tipos de gaargue entende ser melhor para
determinada operacao reforcando sua segurancapeascdes concedidas, Schrickel
(2000) defende este ponto de vista, e adicionangaetodo tipo de garantia € relevante
para instituicdo que fez o empréstimo.

Pereira (2000) afirma que mesmo a garantia nacosaridnte primaria de pagamento
ela tem grande influéncia na definicdo do tipo melito, como o prazo de pagamento e
limites de crédito. As garantias também estéo dgadliquidez, quanto mais rapido elas
se transformarem em dinheiro por um valor justosnemta garantia ira valer para o
credor.

A garantia tem papel influente na decisdo do aréditas segundo Blatt (1999) nédo se
pode conceder um crédito apenas baseado nas garafgrecidas. Se a operacéao for
dependente apenas das garantias o risco da opeéragédo elevado, deve-se prestar
maior atencéo a capacidade do cliente de pagaidadia data pré-estabelecida.

As instituicbes dao maior valor a garantias cormdealiquidez como ac¢des na bolsa,

CDBs, duplicatas, custodia de ouro e titulos faderaas nao é porgue a empresa tem
essas garantias que se pode eliminar o risco,rist@ de faléncia da empresa, ilicito

penal, impugnagao por outros credores e viciogiger.

2.10. Prazos e Pontualidade

Os prazos sao fatores importantes para fazer sard# risco, pois segundo Pereira
(2000) o prazo de pagamento esta diretamente ligaduisco, ele cita como exemplo

uma operacdo com um prazo de 90 dias, em prinepéa operacdo tem um risco
menor comparada a outra por um periodo de cince. &aa operacdes de longo prazo
€ necessaria uma avaliacdo mais detalhada levaatotempo do que uma avaliacao
para empréstimo de capital de giro.

Avaliar a pontualidade dos tomadores pode seraatiicil, pois os registros de nao
pagamento na data correta podem resultar de eveajqies muitas vezes sao
imprevisiveis e acabam por desabonar o clientestamente. Porém, apesar desta
dificuldade, avaliar a pontualidade do cliente etagao as suas obriga¢cfes é relevante
para prever o risco implicito de uma operacéo deréstimo, cujo pagamento ocorrera
em uma data futura.

Para identificar a pontualidade do cliente, levaneis conta as informacgdes levantadas
junto a outras empresas que tem relacdo comercibhocaria com o mesmo. Sempre
tendo o cuidado de pesquisar além das empresaadadi pelo proprio cliente, para que
ndo haja risco de manipulacdo. As organizacfesategéo ao crédito, como Servigco
de Protecéo ao Crédito (SPC), também devem seultadss.

3. METODOLOGIA

Definir a metodologia de pesquisa significa intrmduo discente no mundo dos
procedimentos sistematicos racionais (Marconi eatak 2007, p.5). O conhecimento
cientifico € uma conseqiéncia da pesquisa e sargeckssidade do homem ser mais
ativo em relacdo aos fenOmenos que ocorrem ao esor.rEsta necessidade de
compreender a cadeia de relacbes que acontecergsordé cada objeto, fato ou
fenbmeno leva o homem a “[...] ir além dessa fodeaver a realidade imediatamente
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percebida e descobrir os principios explicativo® @ervem como base para a
compreensdo da organizagdo, classificacdo e or@lenda natureza em que esta
inserido” (Kéche, 2006, p. 29).

Este trabalho terd& um enfoque predominantementditajiva, pois objetivou
compreender um fenbmeno social, através de umeasieidaso. O estudo de caso foi
escolhido por se tratar de compreender um fenémecalizado, através de uma
unidade de analise: uma empresa do setor pesogu®soncede crédito em geral a
micro, pequenas e meédias empresas, retratando asgindticas de mercado do setor e
a realidade deste porte de instituicdo em relagséoeaessidades de busca de crédito,
possibilitando o entendimento do que estd ocorrends organizacbes em uma
realidade contemporanea.

Yin (2006) afirma que o estudo de caso € adequadndp se colocam questdes do tipo
como e por que que podem esclarecer diversos processos da @mfsquisada, e é
atil quando o foco da pesquisa esta em fendmenusrmoporaneos inseridos em algum
contexto da vida real. Também pode ser aplicadabsarvacdo de questbes que sédo de
natureza mais exploratoria, lidando com relacdes spi configuram no tempo e no
contexto em estudo e ndo podem ser simplesmemieidss com dados quantitativos.

Segundo Martins (2008) o Estudo de Caso é um méboiginal e revelador, pois
analisa uma situacdo complexa da vida real e cagqupsador pode descobrir novas
perspectivas que ainda ndo tinham sido abordadasspalos assemelhados.

A utilizacdo desse método, segundo Yin (2006, psRéje do

desejo de se compreender fendmenos sociais conspleroresumo, o estudo de caso
permite uma investigacao para se preservar astedslicas holisticas e significativas
dos acontecimentos da vida real - tais como cidesvida individuais, processos
organizacionais e administrativos, mudancas ocsriem regides urbanas, relacdes
internacionais e a maturagao de setores econémicos.

Em um projeto de pesquisa que utiliza a metodolagiaEstudo de Caso pode-se
identificar algumas fases distintas (YIN, 2006; [Soé Hussey, 2006). A fase inicial

compreende a selecdo do caso a ser estudado,cdefidb referencial teorico e

desenvolvimento do protocolo (documento formal qoatém os procedimentos, 0s
instrumentos e as regras gerais a serem adotadestumto). Na fase intermediaria é
realizada a coleta de dados, através de analiseslodamentos, observacoes,
desenvolvimento de entrevistas ou participacdesadirno caso. Na fase final é feito a
andlise dos dados obtidos e redacgéo do relatdag fndicando claramente como foram
coletados os dados e esclarecendo e fundamentan@oria que escolheu para
categorizar e interpretar oS mesmos.

3.1. Coleta dos Dados

A coleta de dados dentro da empresa estudada ifai ger meio de pesquisa de
documentos e processos de controle interno, beno antrevista semi-estruturada,
presencial, junto ao diretor financeiro. Por quest@le confidencialidade deixa de
constar o nome da empresa e do diretor entrevistado

Para que a coleta de dados tenha maior qualidadea¥tante a incorporacao de trés
principios: utilizacdo de varias fontes de evidérgile sejam aplicaveis ao estudo de
caso em questdo (convergéncia de fatos), formagiourda base de dados e
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encadeamento de evidéncias. Estes procedimentogadrantir o controle de qualidade
do estudo de caso, trazendo confiabilidade e @fleba realidade.

3.2. Protocolo do Estudo de Caso

O protocolo contém os procedimentos, 0s instrunse@tas regras gerais que devem ser
seguidas na aplicacéo e no uso dos instrumen@senstitui uma tatica para aumentar
a fidedignidade da pesquisa (COLLIS e HUSSEY, 20@)protocolo segue o0s
procedimentos recomendados por Yin (2006):

Questao central:Procurar ajustar o modelo de andlise e concessaorédito da
empresa dentro do mercado no qual a empresa ataen Eo0mo objetivo mostrar como
uma empresa que atua em um ramo com alta inforadiéhz sua analise e concesséo
de crédito. Paralelamente, foram sugeridos ajustesmodelo visando dar maior
seguranca as decisdes operacionais, possibilitandesenvolvimento almejado pela
empresa sem aumentar o risco de crédito.

Unidade de analiseA unidade de andlise desse estudo de caso é cspoode analise
e concessao de crédito realizado pela empresaadstu@rocurando identificar os
métodos e as limitacbes da analise de crédito nesteado.

Estrutura Teodrica: Esta desenvolvida no item 2. Referencial Tedricondgitua o
Crédito e sua importancia na economia.

Procedimento de coleta de dadoBoram coletadas informacées em arquivos e
documentos internos como o0 banco de dados quecBunasmformacdes sobre os

meétodos e procedimentos utilizados no processondésa e concessao de crédito.
Também foi desenvolvida entrevista com perguntastab e semi-abertas com o gestor
da area de operacfes de crédito e financeiro deesmpesquisada.

Critérios para Interpretar as Constatacdes — Evidés: Foram utilizadas as
informacdes coletadas através das respostas oltadagntrevistas, nos documentos
analisados e dados qualitativos do desempenho pieesanpesquisada.

4. ANALISE DOS RESULTADOS
4.1. Histérico da Empresa

A empresa iniciou timidamente suas atividades ef9 k®m o objetivo de abastecer
uma rede de franquias. Com o passar dos anos, peesanfoi se alicercando,

expandindo sua acdo com a abertura de filiais @nooE&Estados e com a participacao
em importantes feiras do setor. Em 2003, a empéedatinha 8% da participacdo no
mercado nacional de distribuicdo de pescados. EX8 @6ta reestruturacdo culminou no
projeto de comercializagcdo do salméo fresco, ollqaeproporcionou consolidar seu

atendimento a restaurantes e em especial, os nasteside culinaria japonesa.

Através de estudos, a empresa pdde identificarrqu@004, o consumo per capita de
pescados no Brasil cresceu 15%, quando passokgi@ér capita/ano para 8,10 kg per
capita/ano. Em especial, a empresa identificou emtaado crescimento do mercado
brasileiro de salmé&o. O estudo também apontaveequ@004, os operadores fimd
service compraram da industria de alimentos e bebidas ilBdds de reais, o que
representou um crescimento de 15,6% do faturamelntido pela inddstria com as
vendas para esses canais, em relacdo ao ano arderit995 até 2004, o mercado de
food servicecresceu 196%, um resultado maior do que o obtain as vendas da
indUstria para o varejo alimenticio (supermercados)foi de 106% no mesmo periodo
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O crescimento do mercado do salmédo se deu prinograé pelo aumento da oferta
chilena entre os anos de 2000 a 2002 e dos bamegegpraticados nesse periodo, 0
que culminou na abertura do mercado, tornando duppoacessivel a classe média.
Outro ponto importante para se levar em consideréggue no Brasil reside a segunda
maior colbnia nipdnica do mundo. A cultura japonesaga, entre outras coisas, 0
equilibrio e a longevidade, relacionados a quabddd alimentacdo. Estes preceitos
aliados as atitudes de correcéo alimentar desedaslculturalmente por boa parte dos
contingentes urbanos brasileiros de consumiremealios saudaveis e menos caléricos,
favoreceram a inclusdo da culinaria japonesa nass skabitos alimentares,
possibilitando um expressivo aumento no consunmsatirdo frescé#remium, que em
boa parte é absorvido pelas cozinfuasl service

E neste momento que o foco da empresa passa afeed serviceum mercado que
envolve toda a cadeia de producdo e distribuic&dinentos, insumos, equipamentos e
servigos orientados a atender os estabelecimen®pgparam e fornecem refeicdes
efetuadas principalmente fora do lar. A origem deppro da refeicdo é o fator
diferenciador deste mercado. Neste sentido, a eamansidera fbod servicdambém

a refeicdo efetuada no lar, porém adquirida propgaa ser consumida em
estabelecimentos como restaurantes, rotisseriegrada no local ou entregue no lar.

O aumento de vendas fmod serviceconverteu-se em prioridade para a empresa, pois
além do potencial de crescimento deste segmentestratégia também previa a
pulverizacdo das vendas e a reducdo do risco dinmpkncia que estava sendo
provocado pela concentragéo da carteira de cliemtedistribuidores.

Em 2004, a empresa inicia sua participacdo emsfeioasetor de pescados comBea
Food e inaugura sua primeira filial, com localizagdo Belo Horizonte. A partir de
2006 com a estruturacdo de um departamento deetelas, passa a focar esfor¢os para
aumentar sua participacdo no rentavel mercadimatd service restaurantes, mercado
hoteleiro, redes d&ast food padarias, rotiserries, lojas de conveniéncaering etc.

Em 2007, inaugurou sua segunda filial, localizaslaSanta Catarina e em 2009 mais
duas filiais, sendo uma em Salvador e outra naRidaneiro.

Atualmente a empresa divide o mercado de importad@opescados com trés
concorrentes de peso. Aumentou consideravelmeatdirdgwa de produtos e hoje além
do salm&o congelado e fresco e o0s outros pescaologelados importados da
Argentina, Chile e Vietna, a empresa também comlerai pescados nacionais como o
camaréo, a sardinha e outros da regido norte dlBra

4.2. Produtos Comercializados

O principal produto negociado pela empresasalmao inteiro frescq que € importado
do Chile. Este produto representa 70% das compras echpresa e fatura
aproximadamente U$2.130.000,00 por més. A maiocaeumnacao dos produtos que a
empresa comercializa € importada. Os demais predaimo o filé de merluza, cacao e
abadejo sdo congelados e vém da Argentina e daubirug

Apesar de trabalhar também com pescados congelam®spescados frescos
representam, em média dois/tercos da quantidadeprada A empresa compra
mensalmente uma média de 288.000 kg de fresco .2dR4g de congelado/més. Os
estoques sao altamente pereciveis: a validadestage fresco é de 15 dias e o periodo
de transporte para entrega € de 7 dias.
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4.3. Politica de Crédito Atual

O fluxo de processos da empresa do setor de pesaadbsada, no que diz respeito aos
passos que envolvem a venda a crédito e a cobrsggaem um processo agil e pouco
formal que visa acompanhar o ritmo desse mercad@qgssui estoques extremamente
pereciveis e, portanto requer liquidez imediata.

Prospeccao de clientes:

e Triagem dos cadastros de clientes em potencial erasf especializadas do
setor;

e Triagem por listas de restaurantes;
¢ Consulta de restaurante em bases de dados adgquatiaempresa;

e A empresa faz a divulgacdo dos servigcos e prodemosevistas e feiras do
ramo.

A empresa comecou estruturar uma politica de arédjartir dos anos de 2003/2004,
com a contratacdo de pessoal e a segregacao desumnteriormente a esta data, o
cadastro dos clientes era realizado pelo departameomercial, que acumulava
funcoes.

Com o foco em varejistas, preocupa-se em estabelama politica de crédito
especifica, agil e que Ihe permita cumprir o obetle aumentar sua participacdo no
atendimento de restaurantes e pequenos estabakemmm demandas de limites de
crédito de até cinco mil reais.

Em um breve resumo operacional, a prospeccao dtavefeita pelo televendas, e para
realizar a abertura do cadastro, o vendedor emnidonmulario criado pela empresa
intitulado Perfil do Cliente a anélise de crédito.

A exigibilidade dos documentos para andlise e cs&ze de crédito aumenta a cada
faixa de limite de crédito estabelecida pela engpme sao escalonadas em i) até R$
5.000,00; ii) de R$ 5.001,00 até R$ 50.000,00;adma de R$ 50.000,00. A Figura 1
mostra o fluxograma da andlise de crédito realizatlzalmente pela empresa,
evidenciando as atividades especificas das aregmsercial, de crédito, faturamento e
financeira. Nota-se no modelo estudado a segreghgatvidades e falta de orientacao
para o objetivo comum de tornar o processo adicente.

Andlise com limite até R$ 5.000,00
e Cadastro dos dados atualizados do cliente
e Relatério com perfil do cliente
e Consulta SPC/SERASA do CNPJ

e No caso de consulta negativa, o cadastro € realizanin condicdo de
pagamento antecipado.

ApéGs estes quesitos estarem cobertos é decididagpebvacdo ou ndo do cliente e
estabelecido o limite de crédito pela necessidadeothsumo do cliente. Esta analise
simplificada de perfil basta para clientes com ssicade de consumo dentro dessa
faixa. Operacfes nessa faixa de valor representgrarmle maioria das operacoes da
empresa em volume.
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Processo de Analise e Concessao de Crédito
Modelo Atual

Prospecgao de
Clientes

v

Cadastro do Perfil
| :
Siu Maior que Maior que
denifiea Aprova? »|  R$5000,00 R$51000,00
Nf-\o | ﬁ'\ ¥T-\
Ate RE5000,00
Demonstragbes
Caonsulta SPC/ fisita P cial Pldelimay
contabeis
h 4
Faturamento dos
|” pedidos [

Liquidados?

Figura 1 : Fluxograma Analise de Crédito Atual
Fonte : os autores

Analise com limite de R$ 5.001,00 até 50.000,00

A partir da segunda faixa, a equipe de vendas gmia analise de crédito, a Ficha
Cadastral do cliente contendo outras informac¢desocaados de conta-corrente, dados
de 3 dos principais fornecedores no ramo alimentie empresa, copia do contrato
social e copia da ultima alteragcdo contratual. Bes®ndicdes é realizada uma visita
por um vendedor ou supervisor de vendas para mofermacdes no cadastro do perfil

do cliente.

Andlise acima de R$ 50.000,00

Para essa faixa a empresa incluiu a necessidadavaleacdo da declaracdo de
faturamento do uUltimo semestre e de documentoscqugrovem o patriménio do

cliente e/ou dos sécios, tais como: copia do ultBatanco Patrimonial, copia da ultima
declaracéo de Imposto de Renda dos socios.

A empresa possui um cliente em especial que fogeedd da massa de clientes, é o
caso de uma grande rede de supermercados nacienpbgsui limite de crédito muito
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maior que a grande maioria das operacfes da emtasa esta situacdo existe um
contrato de fornecimento com clausulas estabelecidacordo com a conveniéncia das
partes.

Faturamento

Os faturamentos séo feitos diariamente por conta deoduto ser extremamente

perecivel. O prazo de pagamento médio gira em tden@1 dias. Caso o limite de

crédito do cliente seja excedido durante a liberalg® pedido de venda, ha alcadas de
aprovacao nos diversos escaldes que tomardo adddeéseados no histérico e na
analise da posicdo do cliente. Ou seja, ndo existepadrdao de aprovacao, sendo
analisados os casos individualmente. Este proa#sdaberacdo de Crédito também

nao € automatizado, ndo sendo aproveitados ossoescque 0 proprio sistema gerencial
usado pela empresa oferece.

Atuacdo da Area Financeira

Em caso de atraso no pagamento das duplicatasioasi@ncias serdo tomadas de
acordo com os dias de atraso: i) apos 3 dias @saato cliente € bloqueado para a
entrada de novos pedidos, s6 sendo liberado apagamento da mesma; ii) apos 10

dias de atraso, a duplicata € enviada a cartdwocadastro do cliente é reavaliado
simultaneamente.

Mesmo apOs o pagamento de titulos que fopamtestados o cliente s6 sera liberado
para vendas se aceitar comprar com condi¢cdo deneaga antecipado. Caso o cliente
solicite, o gerente comercial realiza visita e pedega nova analise do mesmo para
redefinir a condicdo de pagamento. A ndo ser qumEotesto seja pago, ndo serao
concedidas novas vendas mesmo pagas antecipadamente

A politica de concessao de crédito é subordinasaida do produto, ou seja, caso 0s
estoques estejam na iminéncia do limite de validddeproduto, a analise para
concessao eelaxada, pois a empresa prefere correr o risco de inading a certeza
que os estoques serdo perdidos.

Caso de Fortaleza — Problema de Inadimpléncia

Em setembro de 2010, a empresa fez uma cobranga deuseus clientes que fica

situado na cidade de Fortaleza. A empresa queaestado cobrada era cliente desde
dezembro de 2008, sendo que inicialmente o valocrddito era de R$ 100.000,00.

Apbs 3 meses de fornecimento o valor do créditsqas ser de R$ 200.000,00 e apos
6 meses o valor do crédito foi para R$ 500.000,8@ra fornecer esse crédito foi

efetuada uma analise de dados do cliente, ondes todoitens foram considerados

positivos.

Apés a analise, o limite de crédito foi aprovadtapiretoria da empresa. A principio
foi aprovado um limite de R$ 100.000,00, passarata k$ 200.000,00 apds 3 meses
de pagamentos antecipados para maior movimentdgémante o sexto més do
relacionamento, o cliente propds um contrato degiumento para torna-se distribuidor
exclusivo na regido, porém este contrato ndo focizado.

O cliente movimentou R$ 2.320.279,70 em titulosogagontualmente, alguns pagos
antecipadamente do inicio do relacionamento at® m@i2010. A partir de junho de

2010, o cliente comecou atrasar 0s pagamentos;ameguiu pagar todos os titulos em
cartério e teve mais de R$ 300.000,00 de tituloseptados. Apds o protesto, foi feito
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um levantamento nos documentos do cliente o qualae que a empresa nao estava
em nome do administrador; a empresa estava em dersga cunhada. Porém, a pessoa
que administrava a empresa atuava como procur@ddmo dado apontado foi a data de
fundagéo recente da empresa, 17 de dezembro de 2007

4.4. Politica de Crédito Sugerida

Considerando o processo atual de andlise de crédiempresa, foi verificado que as
faixas de limite de crédito em que sdo escalonamoslientes foram definidas
informalmente, mantendo uma distribuicdo pouco asnie, com concentragdo de
clientes e poucas alternativas de limites de @eédit

Faixas sugeridas

A proposta inicial para reformular o processo déliae de venda a crédito foi a de
redefinicdo das faixas de crédito, com sua ampligdgdseada em elementos relevantes,
para auxiliar as operacdes da empresa e padr@izé$ aspectos decisorios.

O estudo para definicdo do escalonamento das faigasrédito foi elaborado com
dados do més de setembro de 2010 um més tipicotengporaneo. A carteira da
empresa de pescados, atualmente, atinge cerc2@® @ientes, sendo que no més de
setembro aproximadamente 1.500 estavam inativosyu® pode ser considerado
normal, pois muitos clientes de pequeno porte campcom um intervalo maior,
ajustado ao seu consumo. A Tabela 1 mostra osiggiacelementos que serviram de
base para a definicdo das faixas de concessaedieocr

Tabela 1 : Definicio das Faixas de Crédito

N° de Empresas | Faixas de Crédito |Faturamento/Faixa | % Faturamento % Empresas

1210 ate 4.000 1.596.486 17.5 727
262 4.001-10.000 1.660.426 182 157
118 10.001-20.000 1.637.335 17.9 7.1

52 20.001-50.000 1.549.606 17.0 3.1

16 50.001-170.000 1.267.198 13.9 1.0

7 acima 170.000 1.417.1%96 155 0.4
1665 - 0.128.247 100.0 1000

Fonte : os auteres com base nos dados da empresa

As faixas seguem um volume crescente de créditmupando manter um percentual
equivalente de faturamento, entre cerca de 14 e M@a-se que com essa estratégia o
risco é diluido nas faixas pela pulverizacéo, &taiuanto menor o valor do crédito
concedido maior o niumero de empresas benefici@lasco aumenta acompanhando a
evolucéo das faixas, isto €, quanto maior o vatocrédito concedido, menor o nimero
de empresas que recebem a concessao, diminuingimera de empresas, diminui-se a
pulverizacdo e consequentemente aumenta-se od#taixa. Como os clientes nas
varias faixas sdo relevantes para o faturamental gkx empresa, esta ndo pode
selecionar apenas as faixas com maior pulverizagdaima espécie de compensacao
implicita, pois as duas faixas com faturamentoriafea R$ 10.000,00 compreendem
cerca de 38% do faturamento e 88% do numero etedie faixa mais alta com
faturamento acima de R$ 170.000,00 compreende spéndientes ou 0,4% dos
clientes, respondendo por 15,5% do faturamento.
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% Empresas % Faturamento

0,4

M até 4.000

= 4.001-10.000
=10.001-20.000
W 20.001- 50.000
= 50.001-170.000
™ acima 170.000

Figura 2 : Faixas Definidas por Percentual de Empresas e de Faturamento

Fonte : os autores com base nos dados da empresa

A Figura 2 relaciona o percentual de empresas erceptual de faturamento dentro de
cada faixa de crédito estabelecida. Pode-se natasloalanceamento entre o percentual
de empresas e o percentual de faturamento, sendoesie Ultimo manteve-se
relativamente constante. Este é o principio daatgfia adotada, os clientes mais
pulverizados nas faixas de menor valor de concedsavedito requerem uma atencao
maior em volume de atendimento, porém apresentanmomrésco, logo exigem uma
analise atenta, porém menos qualificada. Na eidie®a oposta, com os valores mais
elevados, encontram-se poucos clientes que repaesaiscos elevados, logo exigem
grande atencdo e analise qualificada. As faixasnmddiarias seguem um procedimento
balanceado de analise de crédito, aprofundand@lesame acordo com a elevacédo do
valor da operacao. Enfatizando: o principio querddu o modelo proposto foi o de
aprofundar a analise, na medida em que o valoréttito concedido se eleva, ou seja,
procurando minimizar o risco incorrido através dedidas preventivas.

Processo de Analise e Concessao de Crédito
Modelo Proposto

de

¥ &

SiMm
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Figura 3 : Fluxograma com Faixas de Crédito Sugerias
Fonte: os autores

A Figura 3 procura mostrar o processo de analiserégito sugerido, com base nas
faixas de crédito. Foram estabelecidas regras dgpscpara cada faixa, que elevam o
nivel de exigéncias e aprofundam a analise de acooth o agravamento do risco
percebido. O risco neste modelo é aproximado pallor o crédito concedido, quanto
maior 0 volume da concessao, maior o risco de imgléincia. Para o acompanhamento
do processo, para cada faixa de crédito estabalexideguir, deve-se substituir o
modelo especifico proposto no modelo geral* (amizosor roxa).

Faixa até R$ 4.000,00

Por apresentar o maior numero de clientes, cerch280 empresas, e valores mais
reduzidos de concessdo, esta faixa inicial ounteda, deve exigir a andlise mais
simples na sua carteira de crédito porque o valal tle faturamento esta pulverizado
em um grande numero de clientes. Pode-se considemro risco de crédito fica
pulverizado pelo grande niumero de empresas induidata categoria. Como sugestao
para a analise dessa categoria:

e Preenchimento de uma ficha cadastral com perfdlidote;

e Consulta a 6rgdos de protecéo ao crédito (SPC/SBERAS
e Condicdes de pagamento de até 15 dias;

¢ Andlise do historico financeiro do cliente denteoaimpresa,;

e Em caso de consulta negativa optar pela venddaa vis

Fluxograma Consulla SPC/
Modelo SERASA
Proposto Positiva
N
Ate RE Faluramento
4000,00 » Condigo até 15
o o dias

Este modelo menor, e 0os demais, se encaixam cageounez, na definicdo de faixas
de crédito do modelo da Figura 1.

Faixa de R$ 4.001,00 até R$ 10.000,00

A segunda faixa representa um numero menor detesiegerca de 260, ou 16% do
cadastro. Além das andlises feitas na primeiraafppdem ser feitas mais as seguintes
exigéncias para definicdo da analise:
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Fluxograma
Modelo
Proposto

Consulta SPC/
SERASA
Positiva

A
" Consulta
Até R$ &nci
Referéncias
10000,00 Comerciais e
\_/\ Bancarias

Os clientes incluidos nesta faixa geralmente possstrutura pequena e sao iniciantes
no mercado, sendo que, se a empresa priorizar edayemio conseguira exigir
documentacgdes financeiras pelo fato deste tipo liéate ter estrutura geralmente
bastante informal.

e Referéncias bancarias;
e Referéncias comerciais com pelo menos 3 fornecsdiar&mpresa.
Faixa de R$ 10.001,00 até R$ 20.000,00

Nesta faixa, estdo contidos clientes de porte uot@anaior e, conforme os valores
médios de faturamento vao crescendo, a anélisesdevmais criteriosa. Em funcéo da
informalidade, a exigéncia de muitos documentoanieiros tem a possibilidade de
burocratizar o processo e prejudicar o departamamtwercial, uma analise feita por um
representante da empresa dentro do estabelecintentoliente poderia fornecer

conclus@es suficientes para garantir a capacidag@agamento do cliente.

e Visita ao cliente pelo analista de crédito pardfiear diversas condi¢cdes do
cliente. Como capacidade de venda, tamanho fisicendpresa ou comercio,
equipamentos, estrutura, cartilha de clientesugdatento mensal.

Fluxograma Consulta SPC/
Modelo SERASA
Proposto Positiva
Consulta
23:)%(?30 Referéncias Visita ao
J "] Comerciais e cliente
< Bancarias

Faixa de R$ 20.001,00 até R$ 50.000,00

A partir dessa categoria 0 numero de clientes diminuito, porém os valores dos
empréstimos sdo maiores e uma inadimpléncia ar pia$isa categoria representa um
percentual importante do faturamento da empresa.

Com base no caso do cliente devedor de Fortaledlssaho anteriormente, a empresa
deve prevenir a descoberta de fraudes e irregatiggl fiscais apdés a ocorréncia de
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protestos. Portanto, por se tratar de um perfdligmte que ja possui controle contabil e
financeiro um pouco mais organizado, a propostaeésg analise:

e Declaracédo do faturamento do cliente;

e Copia do Contrato Social e ultima alteracéo.

Fluxograma Consulta SPC/
Modelo SERASA
Proposto Positiva
Cépia
Contrato
Social
Até R$ Rgf?e ?Zﬁg; s Declaragdo
50000,00 —*  Comerciaise Faturamento
. Bancarias Mensal
e Visita ao
cliente

Faixa de R$ 50.001,00 até R$ 170.000,00

Como o numero de clientes é mais restrito nessmgoas, pode ser feita uma analise
mais detalhada de suas informacdes, também powasotie representarem valores
significativos dentro do faturamento da empresan @&s0 ela poderia efetuar a analise
de:

e Documentos contabeis da empresa como Balanco Batehe Demonstracao
do Resultado;

e Declaracao do ultimo Imposto de Renda do seu €lient

Fluxograma
Modelo
Proposto

Consulta SPC/
SERASA
Positiva

Copia
Contrato
. Social
Até R$ Rgfc’e?;ﬁg;s Declaragéo Andlise das
170000,00 i Faturamento | —» Demonstracdes
o Comerciais e a G
o« Bancérias Mensal Contabeis
Visita ao
cliente

Faixa acima de R$ 170.000,00

A sexta e ultima faixa contem clientes especiaiss pepresentam menos de 0,5 % de
dos clientes ativos, por isto deve-se tomar maipresaucdes nessa categoria. A analise
nesse nivel deve ser feita com muito cuidado, mpsesenta uma fatia importante do

faturamento e a inadimpléncia pode causar prejsigosficativos a empresa:

e Documentos contdbeis da empresa como Balanco Batdhe Demonstracédo
do Resultado;
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Declarac&o do ultimo Imposto de Renda do seu elient

Andlise das Demonstra¢cfes Financeiras do cliente;

Andlise baseada em indices de liquidez e endivideome

Este tipo de avaliacdo é sugerido para clientesaea faixa de crédito acima de R$
170.000,00, pois esta fatia de clientes possuiutesér e controles internos que
possibilitam a apresentacdo de demonstracfes @&maac mais confiaveis e
padronizadas.

Contrato de fornecimento com clausulas especificas;

Este tipo de contrato especial para clientes qeste passa a atuar também como uma
forma de fidelizar o cliente, ja que 0 mesmo tamibpégocia as clausulas do contrato de
acordo com suas necessidades e sente mais segurangaalidade do produto
fornecido. O contrato também pode assegurar irgesesla empresa fornecedora,
exigindo, por exemplo, algum tipo de garantia nsoca@lo ndo pagamento das
obrigacdes.

e Posicionamento do cliente no mercado;

e Obtencéo de garantias para cobrir ou diminuir pessperdas.

Consulta SPC/
SERASA
Positiva

Fluxograma
Modelo
Proposto

Copia Anélise das
3 Contrato Demonstragées
Social Al
AEIECIDIRY B Declaragéo Contabeis
170000,00 i Faturamento
’ Comerciais e u
> Bancarias Mensal

Visita ao Contrato de

cliente Fornecimento

Aprovacéao e Alteracdo de Crédito por Faixas - Alcaas

N&o ha definido para o cliente, um tempo minimdaderamento dentro do limite de
crédito inicial estabelecido como pré-requisitoapque este passe a fazer compras. A
sugestdo é que o cliente permaneca comprando a@daimente 3 meses dentro de um
mesmo limite de crédito, para que possa se corsaamo um pagador idoneo.

Partindo de uma analise pré-definida observandastbrito, feita pelos proprios
analistas. A tomada de decisédo da liberacdo doterpdderia ser feita nas seguintes
alcadas de aprovacéo:

e Faixa le 2 - Analistas de crédito

e Faixa 3 e 4 - Supervisao

e Faixa 5 - Geréncia (ou Analista Sénior)

e Faixa 6 - Diretoria (ou Comité de Crédito)
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A empresa analisada possui hoje ferramé&mteerprise Resource Planning (ERBu
Sistemas Integrados de Gestdo Empresarial (SIGietaada no mercado como uma
das melhores, porém o que se verifica € que mu#ossos oferecidos pelo sistema
integrado podem estar sendo subutilizados.

Um dos processos que poderiam ser automatizadosupeldo sistema integrado seria
o de Liberacdo de Crédito para o cliente. O satarercial identificaria a necessidade
de aumento de crédito para atender necessidadendera do cliente, a qual seria
visualizada imediatamente pelo setor responsavalaelise do perfil do cliente. Isso

acionaria uma reavaliacdo de informacfes e do ipasimento financeiro atual do

cliente, bem como uma solicitacdo de documentoavaliacdes adicionais, de acordo
com alcadas de aprovacao do analista a alta daetor

Re-Avaliacdo de Crédito Periodica

Atualmente, ndo ha um acompanhamento periodicad@ggmo financeira do cliente no
mercado e das demonstracdes financeiras e contgbeispossibilitem a andlise
continuada da saude financeira da empresa. A empmesliza reavaliacdo das
informacgdes cadastrais somente quando ocorre ubphepna de inadimpléncia.

Esta avaliacdo periddica da situacdo financeiracldmte se aplicaria com grande
utilidade aos clientes que possuam limite de avédidima de R$ 20.000,00 ja que
geralmente essas empresas possuem estrutura queibilpes a geracdo de
demonstracdes financeiras e contdbeis e o volumevaor comprado por elas
representa parte significativa no faturamento darega.

Esta verificacdo pode ser feita trimestral ou séral@sente dependendo de como o
setor pode ser afetado por determinados eventosoetandmicos como queda ou
aumento da atividade econdémica, aumento de taxasae recessédo, etc. Problemas
pontuais ou mesmo regionais também podem motivaliagbes imediatas ou mais
frequentes. Estas andlises permitiiam a emprasartdecisées embasadas em dados
concretos e atualizados. Desta forma estaria stegeodo de possiveis prejuizos
decorrentes de degradacéo da situacao financpatimonial de clientes.

5. CONCLUSOES

O objetivo deste trabalho foi mostrar como uma e@sgique atua em um ramo com alta
informalidade faz sua andlise de crédito. Confrothiteo tipo de analise aplicada com a
teoria, objetivou-se aprimorar o processo consiirao objetivo da empresa de um
crescimento de vendas de 30%, no préximo exerctimodelo desenvolvido procurou
ajustar-se as limitacdes impostas pelo mercadauabagempresa esta inserida.

A coleta de informagfes com base documental, ogsdabtidos através do centro de
informatica e a entrevista com o diretor financeronfrontados com o referencial
tedrico desenvolvido possibilitaram a execugdorddise do processo de concessao de
crédito da empresa estudada. A analise ainda l@muconsideracdo o cenario
mercadoldgico no qual a empresa esté inserida.

A pesquisa mostrou que apesar de a inadimpléncianga&esa situar-se em limites
aceitaveis, o modelo utilizado possui pontos vidineis que podem agravar-se num
cenario de desenvolvimento acelerado. O modeld etvalou pouca padronizagcédo e
controle, fatos que podem levar a empresa a conaores riscos, em regime de
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crescimento acelerado, logo os processos internessprdo adequar-se aos hiveis
almejados de demanda.

Questionado como a informalidade do mercado haviiaeinciado os processos de
andlise da empresa, o Diretor Superintendente melgjpio

Influenciou demais, porque ndo se tem uma informag@ntabil, demonstrativo de

resultado, de patrimdnio fidedigno. O mercado éeaxamente informal. As vezes nem
o imposto de renda do proprietario da empresateefl realidade do patrimdnio que ele
tem, muito menos o da empresa. E um mercado emodjmelice de sonegacdo &
considerado um dos mais altos, estamos falandoOdeg®% de ndo declaracdo de
valores de vendas, entdo fica praticamente impels§azer uma analise com o0s
modelos tradicionais. Tivemos que desenvolver n@ayhecimentos e técnicas para
conseguir fazer uma avaliacdo e correr o minine nEssivel.

Pode-se concluir que o grande fator limitante dacad de um modelo de analise e
concessao de crédito mais burocratizado e exigeotap foi proposto, confronta a
realidade do mercado de pescados, que em gerakstaopreparado para oferecer
demonstracdes contabeis e financeiras confidveidamo, o aumento das exigéncias
para concessao de crédito tornar-se-ia inviavel pampresa, num primeiro momento.

Apesar de o modelo atual ser muito simplificadomparativamente aos modelos
tradicionais, a empresa € vista no mercado em muzec@mo referéncia em analise e
concessdo de crédito. Uma mudanca brusca das eidgémle demonstracdes
financeiras podera ocasionar perdas na carteiralidates, considerando que a
concorréncia oferece crédito com informalidadeigéncias minimas. Concluiu-se que
a adocado do modelo proposto em sua amplitude, emioonasse 0 processo mais
eficiente, teria como fator limitante as caractards do mercado, e a empresa poderia
restringir vendas e inibir o aumento do consumoli@ates ja conquistados.

No entanto, o modelo proposto apresenta outrag@duque poderdo ser aplicadas
imediatamente aperfeicoando o processo atual. Aopahcao das faixas de crédito,
como ferramenta de classificacdo e controle destes, facilitaria o controle, analise e
a adocao de medidas especificas para cada faixi¥ss de crédito, definidas com

base na realidade operacional, representam de fesuoalonada, o perfil de uma

determinada classe de clientes. A divisdo dos teleem faixas podera orientar o
treinamento de novos colaboradores tanto para @ d&ecrédito, quanto para a de
vendas, pois definira procedimentos de trabalhea@8pos para cada faixa de clientes,
criando um processo de andlise e decisdo, paddine&ansparente.

O Diretor Superintendente também foi questionadores@s processos de analise e
controle adotados atualmente. Se tais processasagstem condi¢cdes de atender ao
aumento de demanda projetada. Respondeu:

A empresa tem crescido em média 20% ao ano ngsadltanos. A previsdo para o
proximo ano, considerando que estamos sendo malessigps por varias
circunstancias, como abertura de filiais em regdEexpansao, estamos prevendo um
crescimento de 30%. Por isto estamos investindoon&ratacdo de profissionais para
reforcar as areas de crédito e cobranca para teaaompanhamento mais efetivo.
Estamos investindo também em tecnologia para tErnracdes mais rapidas e
atualizadas das diversas areas como cadastrd,quediente, etc.
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A entrevista com o diretor financeiro deixou clajoe o processo de liberacdo ou
aumento de limite de crédito ndo esta bem defin@mlque tange aos responsaveis pelas
decis@es finais. A proposta de serem utilizadasdalg de aprovacéo, segundo as faixas
de crédito, delegando a responsabilidade de degs#@ocargos que vao da area
operacional a diretoria, traria mais segurancasasesperacoes, pois classificaria 0s
casos por nivel de importancia (valor) e aproximas diversos escalfes gerenciais e a
diretoria dos acontecimentos mais relevantes, gpaeguranca crediticia da empresa.

O caso de inadimpléncia do cliente de Fortalezar&éoi relatado para servir de

referéncia ao problema da falta de acompanhamemtoakse periodica da situacao

financeira dos clientes. No caso relatado, o digetve seu limite aumentado sem
nenhuma reavaliacdo ou visita para comprovar s®lome de compras estava de
acordo o crescimento da empresa. A proposta dea@yieriédica da analise de crédito
nao € simplesmente uma proposta burocratica ersinmstrumento de gerenciamento e
controle, através do qual a visita ao estabeledionéos clientes e consulta a 6rgéos de
protecdo ao crédito seriam ferramentas utilizadaisnairamente. Outro aspecto

fundamental é a observacdo dos fatores de trarsf@onda empresa-cliente que
possibilitem a previsédo, ndo so de situacdes piaiisre inadimpléncia, mas também a
percepcdo de novas oportunidades de negdécio, cuhohin em possiveis acdes de
marketing e vendas.

Com o interesse existente dos gestores da emjpesalucdes propostas poderiam ser
apoiadas imediatamente com a aplicacdo de recdsasstemaEnterprise Resource
Planning (ERP). Ferramentas oferecidas pelo sistema, comegistro sistematico e
outras rotinas a serem implementadas poderiamtarieragilizar o sistema de controle
e decisbes empresariais. A utilizacdo dessas fent@® € essencial, e para que o
sistema seja eficiente. Relevante destacar que remréssario 0 ajuste de pessoal
especializado e a orientacdo da cultura da emjakdaracordo com a visédo da direcao
da empresa.

A analise dos controles e demais processos intemetetivos ao crédito, permite

concluir que a adocado parcial do modelo propostasesolucées que ele traz,

possibilitara a empresa a utilizacdo de um modedds reficiente sem interferir nas

praticas de mercado nas quais a empresa estadas€i modelo mais ajustado e
eficiente demanda maior controle e padronizacagmosedimentos internos, avaliagéo
periodica dos clientes, sem burocratizar o procegssanalise e concessao de crédito.
Neste cenério, as solucdes propostas podem seadgdi tanto no curto, quanto no
longo prazo acompanhando e facilitando o cresciongatempresa.
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