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RESUMO

Esse trabatho monografico analisou o sistema de concessio de crédito ac consumidor final
nas lojas de elefrodomésticos do municipio de Sousa — PB. Foram realizados estudos
bibliograficos sobre os fundamentos de crédito, risco e concessao de crédito e em seguida
foi realizada uma pesquisa nas empresas dessa cidade para se ter conhecimento da
metodologia aplicada pelas mesmas para realizagdo do processo de crédito de seus clientes
na vendas a prazo. Foi verificado que as empresas de eletrodomésticos dessa cidade nao
apresentam em muitos aspectos, mudangas e estratégias a fim de reduzir seus problemas
de inadimpléncia. Lembrando que a relevancia desse trabalho é bem significativa, ja que
nos dias atuais o crédito fomenta a econamia do nosso pais e por tantg, o crédito nas
empresas de eletrodomésticos dessa cidade nao poderia ficar a parte, principaimente pelo
fato de existir uma sociedade capitalista, onde a demanda de bens de consumo ¢ farta, a fim
de suprir as necessidades alheias. Hoje em dia, empresas de maior porte, do rame de
eletrodomésticos, que se destacam inclusive no cenario nacional, possuem uma politica de
crédito diferenciada e iratada a sério e gque realizam investimentos tanto em tecnologia,

como em qualificagao de pessoal.

Patavras-chave: Analise de Credito, Concessdo de Crédito, Comeércio Varejista de

Eletrodomésticos.



ABSTRACT

This monograph is intended to conduct a study on analysis and lending in the home
appliance retailers in the city of Sousa - PB, addressing the concepis of credit risk in
accordance with the hterature in the segment, and seeking knowledge to subsequently be
presented solutions to the problems identified in the local trade in household appliances. It
was found that the appliance business in this city do not have in many respects changes and
strategies to reduce impacts caused by the breach in the local market due to the fact that
there is an ancient culture and archaic practice of selling time. Nowadays, larger companies
in the electronics industry, reported by the media have a credit policy differentiated and
treated seriously and making investments both in technology and in personnel qualification.
Remember that credit is essential to our days, mainly because we live in a capitalist society

where the demand for consumer goods is plentiful to meet the needs of others.

Keywords: Credit Analysis, Credit Granting, Retail
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1 INTRODUCAO

‘Apos o Plano Real, em junho de 1994, o comércio e a industria passaram por ajustes para
se adequarem a uma nova realidade econdmica, até essa época a inflacao era constante e
a procura por vendas & prazo eram poucas devido ao mercado inconstante e as altas taxas
de juros. A queda da inflagdo influenciou na necessidade para que as empresas viessem a
conceder mais vendas a prazo, devido aumento na carteira de ciientes, ao processo de
expansao de novas areas de atuacho e ate mesmo pela concarréncia desenfreada. Com o
aumento das vendas, houve um aumento paralelo da oferta de crédito e da inadimpléncia.

Pedrosa (2009, p. 1) comenta:

O Plano Real comemora 15 anos hoje, dia 1+ de jutho. Embora os brasiteiros
com menos de 20 anos de idade ndo se lembre, fazer pesquisas de prego
durante varios dias era impossivel, ja que o prego mudava a cada dia. Hoje o
consumidor pode parcelar eletrodomesticos em até 36 vezes e veiculos por
exemplo, em 80 meses. Gragas ac Plano Real. gue acabou com a inflagao de
até 80% ao més que o Brasil vivia nagquela época.

A inadimpléncia ocorre principatmente nas vendas § prazo e quanto maior 0$ prazos
maiores sd0 as probabilidades de ocorrer inadimpléncia, pois muitas vezes o consumidor se
entusiasma com o valor pequeno da parcela naguele momento e esquece do valor montante

que ira pagar no final do contrato. Para Almeida (2007):

Os prazos se estenderam, mas muitas pessoas ndo conseguem gerenciar
todo esse prazo. Quem compra um carro em 99 meses, por exemplo, precisa
ser muito disciplinado, porque essa compra significa dizer gque esse
consumidor tera que segurar seus gastos por oito anos, ou sgja, oito dia das
maes, oito natais, oito dia dos namorados € isso nao é facil.

Nenhuma empresa esta isenta de inadimpléncia na carteira de clientes quando se vende a

prazo ou mesmo quando se vende & vista. Isso porque um cliente que vem em um

estabelecimento comercial comprar algo com pagamento a vista mais com cheque (cheque

. com vencimento para o mesmo dia), podera o empresario deixar de receber o referido
crédito pelo fato do cheque ser devolvido sem previséo de fundos. Segundo Silva (2008, p.
56):

O Crédito, no sentido restrito, consiste na entrega de um hem ou de um valor
presente mediante uma promessa de pagamento em data futura. Isso
significa, em termos financeiros, a expectativa de recebimenio de um
montante de dinheiro numa data futura. Enquanto promessa de pagamento,
ha um risco da mesma ndo ser cumprida. Desse modo, o nsco de crédito e a
probabilidade de que o recebimentc ndo ocaorra, cu seja, € igual a 1 (um)
menos a probabilidade de recebiments.



O Credito descrito por Silva (2008, p. 56) pode também ser definido com a venda de um
determinado produto, como por exemplo, um eletrodoméstico, que foi negociado entre
empresario e cliente @ com pagamento acertado para uma determinada data. Podendo
entlo inclusive haver quebra desse contrato quando o cliente deixar de efetuar o pagamento

na data acertada. Silva descreveu matematicamente o risco de crédito como:

Risco de Crédito = 1 — Probabilidade de Recebimento

As empresas que serviram de fonte de pesquisa para realizacio dessa obra estio
tocalizadas na cidade de Sousa, sertdo da Paraiba. Estas empresas adotam politicas de
credito com pequenas diferencas umas das outras, sendo utilizados como garantias nas
vendas aos seus clientes, documentos ou titulos como cheques pré-datados, notas
promissérias, carnés de pagamento, cartdo de crédito, cartdo de débito e até mesmo

parcerias com financeiras.

Segundo Eifert (2003, p. 6):

E na analise de crédito que uma empresa pode reduzir 0s riscos associados,
para assim poder assegurar sua rentabilidade, especialmente quando tem
como atividade principal cperagoes de crédito de vailor considerado, tornando
essencial a sua sobrevivéncia um cuidado especial nas decisdes de
concessao de credito.

Pela citacéo de Eifert (2003, p. 6) no paragrafo acima, entende-se que o papei da analise de
crédito € dar uma maior margem de seguranga a empresa para que a venda realizada &
crédito ao cliente tenha uma retorno financeiro e consequentemente a estabilidade e a
sobrevivéncia da empresa. Esse cuidado especial é caracteristico dos procedimentos

gerenciais da analise e concessao de crédito.

Na cidade de Sousa-PB existem hoje aproximadamente dez (10) empresas no ramo de
eletrodomésticos, vendendo seus produtos em diversas formas de pagamento e de
parcelamento {Sefaz, 2009). A escolha do tema desse trabalho moenografico nao foi devido
apenas a escassez desse assunto em trabalhos do mesmo segmento, mas tambem pela
sua amplitude de informacdes inseridas no cotidiano de cada pessoa que pretende comprar

ou vender a crédito.
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1.1 Tema e Problema

A venda a prazo nos diversos tipos de comercializagio, implica na existéncia de uma
relagdo de confianca entre vendedor e comprador (Caldas Aulete in Securato 2007, p.17).
No ramo do comércio varejista de eletrodomésticos da cidade de Sousa. € verificado que
existe a predominancia de uma relagio de confianca entre empresa e cliente. Essa relacio
de confianga mencionada deve estar dentro de padroes de seguranca sugeridos pela
bibliografia desse trabalho e pelo amparo da prestagdo de servigo de empresas de analise e
concessdo de crédito, para que seja diagnosticando o crédito a cada venda efetuada a
prazo e consequentemente nic venha a ter prejuizos financeiros futuros. Gomes (2003,
p.169) afirma:

Analisar um crédite ndo significa exatamente torma-se um anteparo as
vendas, muito menos um desestimulo ao crescimento de qualguer empresa.
A acdo mais importante do crédito consiste simplesmente em mensurar o
grau de risco que uma empresa deseja praticar no mercado. Assim podemos
e devemos nos consciertizar do tamanho do mercadeo que iremos trabalhar, e
mais, saber com que tipo de empresas que queremaos frabalhar.

Quando Gomes (2003, p. 169) afirma em mensurar o grau de risco que uma empresa
deseja praticar no mercado, ndo significa dizer que as mesmas deverao reduzir as vendas,
mas de que forma a empresa devera comercializar a prazo, para que dessa forma venha a

ter um controle sobre as vendas.

A adocio de politicas de crédito nas empresas visa definir ou ndo a venda a prazo ao cliente
e quanto o mesmo pode comprar dentro desse limite estabelecido pelo lojista. De acordo
com Assaf Neto e Silva (2007, p.119):

A concessao de credito € uma resposta individual da empresa a cada cliente.
Se o cliente satisfizer as condices minimas preestabelecidas pela empresa,
padera existir financiamenio por parte da empresa para sua compra.

Portanto, na concessac de credifo a empresa tera de responder “sim” ou
“nao” ao cliente e, caso a resposta seja positiva, devera responder até
quanto.

Cada concessdo de crédito € unica e individual, pois cada cliente possui um perfil diferente
um do outro, € 0 empresario por sua vez, estipula as condigdes minimas dentro de sua
empresa para seu cliente durante o processo de compra e venda, podendo estabelecer

critérios ou empecilhos para a venda a prazo ou sem critérios para comercializar a vista.



16

Diante dessas circunstancias, o presente trabalho faz o seguinte questionamento: Quais os
métodos de avaliagdo de risco de crédito ao consumidor final utlizados nas vendas das

empresas varejistas de eletrodomeésticos do municipio de Sousa?
1.2 Justificativa

Justifica-se esta pesquisa, pois as vendas a prazo para o setor lojista de eletrodomésticos
do municipio de Sousa é uma modalidade continua e rotineira, e que ndo incorre para
alguns lojistas como uma pratica de importancia. Contudo, a analise e concesso de crédito,
também visa facilitar e dar oportunidade de compra aos clientes gue nao possuem
condicbes de adquirir um bem a vista, mas possuindo crédito pode adquirir 0 bem a prazo e

pagar com parcelas acessiveis a sua renda. Segundo Sousa & Chaia (2000, p. 14);

A concesséo de crédito pode ser entendida como instrumento de peolitica
financeira usado pelas empresas para a realizacdo de vendas a prazo,
portanto, deve ser vista como um nvestimento nos clientes, e deve entao ser
analisada da mesma forma que qualquer outro ativo financeiro que tem risco
ou retorno.

Contudo € necessario venficar se as empresas analisadas estio respeitando as normas
praticas de aplicacdo da andlise e concessio de crédito indicadas ou sugeridas tanto em
bibliografia, como por empresas especializadas na analise e concessao de credito. Segundo
Silva (2008, p. 21) a analise de crédito ndo pode ser considerada como um fim, mas como
um investimento, pois a venda quando & recebida, € rentavel. Isso porque quando se realiza
uma venda a prazo e se tem éxito no reéebimenta, ocorre também um retorno do capital
investido. Ainda segundo Silva (2008, p. 21):

Todavia, como em empresas comerciais, a concessao de crédito nao € um
fim, e sim um meio para efetivacdo das vendas, essas empresas ndo adotam
como estratégia o tratamento do crédito como um investimento, mensurado a
sua renfabilidade.

Serdo demonstrados mais a frente neste trabatho menografico através de levantamento
bibliografico, métodos de andlise e concesséo de crédito sugerido por autores que podem
ser colocados em pratica nas lojas de eletrodomésticos do municipto de Sousa -PB no lugar

dos moldes atuais.



1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

Analisar os métodos de avaliacdo de risco de crédito ao consumidor final nas vendas

utitizadas pelos varejistas de eletrodomeésticos do municipio de Sousa.

1.3.3 Objetivos Especificos

+ Descrever os impactos financeiros e sociais causados pela concessio de crédito em
empresas;

+ Descrever um modelo de mensuragao de afericdo de risco utilizados pelas empresas em
questio;

« Verificar a eficacia dos modelos de analise de concessdo de crédito nas empresas

varegjistas de eletrodomesticos do municipic de Sousa.
1.4 Procedimentos Metodologicos
1.4.1 Classificagdo da Pesquisa

Esse trabalho pode ser classificado como pesquisa académica, pelo mesmo tratar de um
Trabalho de Conclusdo de Curso — TCC. Segundo Santos (2000 apud SOUSA, FIALHO e
OTANI, 2007, p. 35) afirma que:

Pesquisa académica: atividade de carater pedagogico que visa despertar o
espirto de busca intelectual autdnoma. A pesquisa académica é realizada no
ambito da academia (universidade, faculdade ou outra insfituicdo de ensing
supernior), conduzida por professores universitarios, alunos de graduagao e
pés-graduacio. QO resultade mais importante ndo é o oferecimento de
respostas salvadoras para humanidade, mas sim a aquisicdo do espirito e
método para indagagao intencional.

0 intuito desse trahalho ndo foi para fins cientificos e sim para cumprimento da atividade de
TCC ~ Trabalho de Conclusdo de Curso da Universidade Federal de Campina Grande.
Embora que mesmo que seja um mero cumprimento de cadeira disciplinar o trabatho veio a

trazer grande experiéncia para desenvolvimento de futuras atividades.
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1.4.2 Técnica Empregada

A técnica de pesquisa empregada para o desenvolvimento desse trabatho, baseou-se foi o
use de fontes secundarias, ou seja, a utilizagdo de livros, artigos e consultas em sites da
area de crédito, risco e gestio. Segundo Souza, Fialho e Otani (2007, p. 36):

Fonte secundaria consiste em todo trabalho que se baseia em outro, este
sendo a fonte original cu primaria. Tem como caracteristica o fato de néo
produzir uma informagao original, mas sobre ela trabalhar, procedendo a
analise, ampliagao, comparacao, elc.

As principais obras bibliograficas para fundamentago desse trabatho monografice foram de
Secutato (2007), Silva (2008), Saunders (2000), Lima (2003) e fontes de informacdes em
sites da internet de empresas idéneas com a Serasa, SPC e Equifax. Os autores desses

livros possuem uma larga experiéncia na area de crédito e risco.

1.4.4 Classificagdo Quanfo aos Objetivos

A pesquisa desse trabalho monografico pode ser classificada como descritiva. De acordo
com Souza, Fiatho e Otani (2007, p. 38):

Trata-se da descricdo do fato ou do fendmeno atraves de fevantamentos ou
observagao.

Descreve, conforme Gil (2002}, as caracteristicas de determinada populagdo,
fendmeno ou estabelecimento de relacdes entre varidveis. Envolve a
utiizagio de técnicas padronizadas de coletas de dados; questionario e
observacio sistematica. Em geral, assume a forma de Levantamento.

A descrico dos fendmenos foi possivel gragas a conclusao dos resultados do questionario
efetuada nas empresas de eletrodomésticos do municipio de Sousa. Dessa forma foi

possivel saber de que forma essas empresas tratavam o crédito ao consumidor final.
Neste sentido essa pesquisa & considerada descritiva porque descreve as caracteristicas e

métodos de utilizagdo de um sistema estatistico de analise de crédito levantado nas

diversas empresas pesquisadas.

1.4.5 Classificagcdo Quanto a Abordagem do Problema

No que se refere a classificacdo quanto a abordagem do problema pode ser classificada

como quantitativa. Souza, Fialho e Otani (2007, p. 39):
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Caracteriza-se pelo emprego da quantificacio fanto no processo de dados,
quanto na utilizaclo de técnicas estatisticas para o tratamento dos mesmos,
tem come principal qualidade a precisio dos resultados, sabretudo utilizando
em estudos descritivos, que procuram descobrir e classificar a relagdo de
casualidade enfre as varidveis da hipdtese estabelecida, bem com
astabelecer a casualidade entre fendmenos.

Como mencionado anteriormente, os resultados da pesquisa extraido das empresas de
eletrodomeésticos foram comparadas com as informacdes sobre analise & concessio de
crédito no referencial tedrico desse trabalho monografico, e em seguida foram apresentadas

recomendacoes para finalizar o referido trabalho.

1.4.6 Fontes de Informagéo

As fontes de informacao para constituico desse trabatho foram duas. As informacdes
bibliograficas compostas de livros, artigos e reportagens publicadas em sites da internet. A

segunda fonte de informacao foi a propria pesquisa aplicada nas empresas entrevistadas.

1.4.7 Universo da Amostra

Foi verificado através de informactes obtidas na Secretaria da Receita Estadual de Sousa
que a cidade possui dez empresas do ramo de eletrodomésticos cadastradas e
regulamentadas para esse tipo de atividade econémica. Com base nessas informagdes, foi
desenvolvido um questionario para ser aplicado nessas empresas com o intuito de verificar
a qualificacdo dos analistas de crédito e os metodos aplicados pelos mesmos para analise e

concessdo de crédito dos clientes de suas empresas.
1.4.8 Tratamento dos Dados

O questionario como foi dito anteriormente era composto de duas partes. A primeira com
indagacées referentes a pessoa do analista de crédito e a segunda referente a empresa, no
tocante ao modelo de analise de crédito aplicado a carteira de clientes. As informagdes
sobre a analise de crédito aplicadas nas empresas foram suficientes para se ter uma idéia
do gerenciamento de informagdes que alimentavam os bancos de dados das mesmas, como
também as modalidades de pagamentos, prazos, empresas conveniadas para fornecimento

de informacgtes sobre crédito e limites de crédito.



2 REFERENCIAL TEORICO

2.1.1 Conceito de Credito

Crédito € uma derivagao do latim creditum “confianga ou seguran¢a na verdade de uma
coisa, crenca / reputa¢io, boa fama...” (Caldas Aulete in Securato 2007, p.17) — estabelece

uma relacao de confianca entre duas (ou mais) partes numa determinada operacio.

Segundo Silva (2008, p.45): “A palavra crédito, dependendo do contexto do qual se esteja
tratando, tem varios significados. Num sentido restrito e especifico. Crédito consiste na

entrega de um valor presente mediante uma promessa de pagamento™.

E comum a presenca do créditc em nossos dias. Martelanc e Ghani (2008, p. 320): “O
excesso de crédito e a inadequacdo de sua operagdo podem trazer crises para
consumidores, produtares, financiadores e economias inteiras’. Quando se efetua uma
cofn_pra com cartdo de crédito passamos ac nao dever na empresa onde compramos agquele
produto ou servi¢o, e sim, a ter um crédito ¢ a dever a empresa administradora do referido

cartao.

De acordo com Schrickel (1998, p.25):

Crédito é todo ato de vontade ou disposicao de alguém de destacar.ou ceder,
temporariamente, parte de seu patrimonio a um tercewo, com a expectativa
de que esta parcela volte 2 sua posse integralmente, apos decorrer o tempo

estipulado.

Entido, com base nessas afirmacdes de Scherickel (1998) pode-se definir que crédito é a
confianga para pagamento com data futura, ou seja. o comprador recebe a mercadoria e

esse fard o pagamento em data acertada.

Nas empresas industriais ou nos comércios varejistas ou atacadistas o credito assume o
papel de facilitador da venda. Um fabricante de equipamentos hospitalares, por exemplo,
pode abrir finhas de credito para vender seus produtos e com isso possibilitar 3 varios
médicos, clinicas e hospitais a aquisicao de seus equipamentos. Lima (2007, p. 15) define

as afirmac0des acima pelas palavras abaixo:
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Pode-se dizer que o Crédito Comercial é 0 que move o ser humano, pois toda
e qualquer transformacdo da humanidade € realizada através da busca de
algo melhor. E esta busca de uma vida melhor que gera a nossa
sobrevivéncia material para o dia de amanha. O Crédito Comercial é muito
amplo, pois depende da atividade empresarial desenvolvida, seja eia
industrial, comercial, ou prestagao de servigo.

Pelo que afirma Lima (2007, p. 15) o crédito assume um papel amplo na economia, pois 0
mesmo move toda a sociedade e fomenta as necessidades humanas necessarias para a

subsisténcia material nas esferas industrial, comercial e prestacao de servigo.

Silva (2008, p.50} afirma;

O crédito, sem dadvida, curmpre importante papel econdmico e social, a saber:
{a) possibilita as empresas aumentarem seu nivel de atividade; (b) estimula o
consuimo e a demanda; (¢) ajuda a pessoas a obterern moradia, bens e até
mesmo alimentos, e (d) facilita a execucdo de projetos para os quais nao
dispunham de recursos proprios suficientes.

Como Silva (2008) ressaltou na citagdo acima, o crédito tem um papel social e econdmico
na nossa sociedade. Atraves dele € possivel adquirir bens de consumao, alimentos, moradia

e executar projetos como aquisicdo de uma casa ou um investimento em uma empresa.

As empresas comerciais, industriais e instituicdes financeiras estdo presentes ativamente no
mercado, oferecendo produtos e servigos na gualidade de fornecedores, comercializando
seus produtos e servigos com vendas a vista ou a prazo. Silva (2008, p. xxii) afirma que: “O
crédito & tao importante na vida das pessoas e das empresas que 4 € de certa forma
habitual que as lojas estabelecam pregos para venda de seus produtos para pagamentos

em até trés ou quatro vezes sem juros”.

Apos o Plano Real, o comércio € a industria passaram a ter um aquecimento nas vendas
ocasionadas pelo farto credito disponivel e com esse aquecimento houve respectivamente

uma evolucéo no setor de crédito. Rede Bahia (2005) afirma que:

Com a queda e posterior estabilizagdo da inflacdo que se seguiu ao Plano
Real, além de ter proporcionado um consideravel aumento do poder aquisitivo
a uma nova parcela da inflaco brasileira, ainda permitiv seu acesso a bens
de consumo duraveis — trazendo, dessa forma, mudancas no perfii dos
demandantes desses produtos.
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Ross (1995, p.574) explica que: “Conceder crédito a uma empresa € 0 mesmo que realizar
um investimento no cliente”. Quando uma empresa de eletrodoméstico vende um
determinado bem ao um cliente, 0 mesmo tera o seu sonho ou desejo de consumo

reatizado.

A oferta de crédito também pode causar inadimpléncia. Lima {2003, p. 16);

Para todas as operagfes iremos ter o acordo entre ambas as partes, que € o
‘contrate”, chamado de ‘“adimpléncia”. O efeito contrano seria a
‘inadimpléncia’, que se caracteriza pelo n3o pagamento de parte ou todo o
contrato firmadao, causando assim prejuizo para alguma das partes.

Por conta disso, o crédito pode ser considerada uma ferramenta alavancadora de vendas,
mas também pode ser considerado um futuro problema, pois quando ¢ cliente atrasa seu

contrato causa prejuizos ao empresario ou até mesmo a ele proprio.

Segundo Schrickel (1998 p. 155) “A anadlise de crédito € um raciocinio: ela deve focalizar as
razdes, para eventualmente, ndo conceder um empréstimo (assumir riscos), € n&o apenas

as razfes para concedé-lo”.

Para mensurar o risco de crédito de um cliente com maior ou menor exatiddo, pode-se
proceder a avaliagbes do risco mais complexas conhecidas por Credit Scoring. Conforme
Saunders (1999 apud SECURATO, 2007, p. 274). “os sistemas de credit scoring possuem
essencialmente as mesmas idéias fundamentais: identificar os fatores-chaves que
determinar a probabilidade de incorrer default, e combina-ios de modo a obter um escore
quantitativo”. Esses métodos de avaliagio séo bastante difundidos em empresas de maior

parte.

2.1.2 Classificagdo de Crédito

O crédito de acordo com Securato (2007) pode ser dividido em duas dlassificacdes: O
Crédito Publico, que ¢ ligado a esfera governamental (municipios, estados e Unido), e &
representado pelos gastos publicos, titulos de dividas pﬁblicas, etc. O Crédito Privado, que €
representado pelos recursos do setor privado da sociedade, ou seja as empresas e pessoas

fisicas. De acordo com Securato (2007, p.18):
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Agsim as classificagdes de crédito acabam por se enquadrar nas operagdes
de empréstimos, gquando examinames do ponto de vista do perfil do tomador
de recursos. Nessa andlise pode se classificar o c¢rédito em plblico ou
privado.

Crédito Publico: tem origem nas necessidades de coberiura dos gastos
governamentais, tanto de custeio de investimenteo.

Crédito Privado: tem origem na necessidade de recursos das empresas dos
mais variados setores, para cobertura de capital de giro, para investimentos
visando a continuidade do negdcio, etc. O credito privado também se estende
as pessoas fisicas, n0 mesma sentide das juridicas, para suprir as
necessidades imediatas de caixa ou para aniecipar consume ou investimento,

Com as informacdes na citacdo acima se verifica que o crédito privado é o que se relaciona
com esse trabalho monografico, quando o mesmo refere-se que o crédito supre as

necessidades pessoais de consumo ou investimento.

Securato (2007, p.19) cita:

Dentro de uma classificacdo ampla, pode-se classificar o crédito no ponto de
vista do perfit do tomador de recursos:

Credito ao Consumidor. quando 0s recursos tomados sao destinados a
aquisicdo de bens durdveis. No caso brasileiro s&o financeiras que recebem o
bem em garantia.

Crédito Comercial' Ligado diretamente a gualquer transagao financeira entre
pessoas.

De acordo com as citagées de Securato (2007, p. 19) acima, entende-se gue o crédito esta
contido em duas divisbes importantes, as de recursos publicos e as de recursos particulares
ou privados. Os créditos bancarios, imobiliarios, agricolas, ao consumidor e comercial sao
0s mais vistos no dia a dia, com aplicagdes diversas dentro da sociedade. Por exempio: um
fazendeiro que busca recursos para investimentos dentro da sua propriedade rural tera seu
crédito classificado como Crédito Rural, enguante gue uma pessoas que deseja comprar
uma maquina de lavar roupas a prazo, tera seu crédito classificado como CDC ou Credito

Direto ac Consumidor.

2.1.3 Conceito de Risco

O risco esta vinculado ao crédito. O risco que abordarei nesse trabalho, esta diretamente

contido dentro da rotina das lojas de eletrodomésticos do municipic de Sousa - PB, pois na



hora que um lojista efetua uma venda a prazo o mesmo assumira o risco de nio receber
aquele valor contratado.

Segundo Silva (2008, p. 28):

O risco esta presente rotineiramente em todos 0s atos de gestdo de uma
empresa, seja na contratagdo de um executivo, na selegio de um projeto em
detrimento de outro, na decisdo de abertura de uma nova unidade de
produc@o, etc. A palavra “risco” € originada do italiano “risicare” que tem
como significado “ousar’, podendo ser assim associado & possibilidade de
perda.

O risco nao se resume apenas ao de crédito. Conforme Silva {2008) pode esta inserido
dentro da empresa em outros setores que nao sejam o de vendas, mas, pode ser por

exemplo o de uma filial que foi inaugurada e n&o obteve éxito.

Gitman (2002, p. 202) afirma que “risco € fundamentalmente definido como a possibilidade
de prejuizo financeire”. Nao se tem prejuizo financeiro do tipo inadimpléncia quando néo se
vende a prazo. Dessa maneira, o empresario contrai risco ao vender a prazo em

determinadas formas de pagamento.

Qualquer empresario esta sujeito a ter prejuizos financeiros decorrentes das vendas, e estes
prejuizos podem ser associados ao risco, que por sua vez estdo associados as vendas a
prazo. Na verdade existe um circulo onde risco e vendas a prazo estdo amplamente

interligados.

Segundo Assaf Neto (2008, p.19): "O risco de crédito pode ser definido pelas perdas
geradas por um evento de default do tomador ou pela deteriorago da sua qualidade de

credito”.
Meoura (2008, p. 1) define o risco de credito coma:

Risco de crédito pode ser conceituado como o fisco de perda em que se
incorre quando ha inadimpléncia de uma contraparte numa operagac de
crédito. Na maioria das andlises, o risco de crédito do tomador esta
relacionado a fatores internos e externos, que podem prejudicar 0 pagamento
do empréstimo contratado ou aquisigdes feitas junto aos bancos e enfidades.

De acordo com a afirmacio de Moura (2008, p. 1) existe uma série de fatores que podem

comprometer o crédito € gerar portanto o risco do crédito. Esses fatores podem ser de

ordem interna ou externa.



Sobre a mensuracio do risco Kassai et afi (2000, p. 100) afirma que:

... depende do grau de precisdo associado as estimativas, Quando todas as
acorréncias possiveis, ou estados futuros. de certa variave! s&o conhecidos e
encontram-se  sujeitas a uma distribuicdo de probabilidade tambeém
conhecida, ou que pode ser calculada com algum grau de precisao, diz-se
que existe risco. Quando essa distribuicdo de probabilidade nio pode ser
avaliada, diz-se que ha incerteza (...) risco é uma incerteza que pode ser
medida: ao confrario incerteza & um risco que nao pode ser avaliado.

Quanto a mensuracgio do risco Kassai ef ali (2000, p. 100) explica que risco tem haver com
probabilidade, e que apesar da probabilidade ndo poder ser avaliada, pode causar incerteza.

Contudo, quando se refere a risco, 0 empresario acha que pode ndo ser mensuravel.

Quanto ao tipo de risco, Duarte Junior (2005, p. 5-6) divide em:

Risco de inadimpléncia: ndo recebimento por falta de capacidade de
pagamento do tomador,

Risco de degradacdo do crédito. degradacao da qualidade crediticia do
tomador;

Risco de degradacéo de garantias: perda da qualidade das garantias;

Risco soberano: risco imposto pelo pais;

Risco de concentraczo de crédito: concessac de crédito para poucos clientes.

O risco de crédito pode divergir em varios aspectos como foi colocado na citagao antertor. O
risco de inadimpléncia & descrito pela falta de pagamento de tomador enquanto que o risco
soberano pode ser em decorréncia de fatores alheios, como por exemplo, a inflagéo
provocada por disttilrbio's na economia do pais. Outro tipe de risco mencionado foi o de
concentracdo de creédito, ou seja, uma determinada empresa vende a maior parte do seu
estoque a um numerc pequeno de clientes, entdo os valores a receber ficaram do mesmo

modo concentrados em numere reduzido de clientes.

Em uma empresa podem existir outros tipos de fatores para que o cliente ndo venha a
honrar o compromissc com o credor. Esses fatores podem ser os relativos ao ciclo de
producdo, ao nivel de atividade e ao nivel de endividamento. Blatt (1999, p. 54-55) afirma

que:

Mesmo tendo uma tipologia independente, para avaliagio do risco de crédito
& necessario verificar varias outras varidaveis inerentes ac ambiente interno e
externo da empresa. Sao diversos os fatores que podem contribuir para que o
devedor nao pague o acordado com o credor os inerentes ac ciclo de
producdo.  obsolescéncia de produtos, técnicas ultrapassadas; 0S
relacionados ao nivel de alividade & ao nivel de endividamento;, ¢ ambiente
politico-econémico: carga fiscal, cambio, taxas de juros, inflagcdo;, a
ineficiéncia dos dirigentes; fatores imprevisiveis, entre oulros.



Uma simples inflagdo, uma elevacao da taxa de juros sao fatores considerados imprevisiveis

que pode gerar problemas no crédito da pessoa fisica em virtude desses mesmo problemas

causarem redugao de salarios e desemprego.

2.1.4 Parametros Basicos Para o Crédito

Segundo Silva (1998 apud SECURATO 2007, p. 31) existem na literatura sobre crédito
definido pelos autores Westn e Brigham, do livro Managerial Finance os 5 tipos de

parametros do crédito conhecidos como C's do Credito. Sao eles: carater. condigoes,

capacidade, capital e colateral.

Securato (2007, p. 31) cita e explica os cinco C's do crédito:

O Carater indica a iniengao do devedor em cumgprir obngacgoes
assumidas. E identificado pelo credor através de informagtes
cadastrais obtidas junto a outros credores do solicitante do crédito,
tais corna bancos e fornecedores;

As condigdes sfo apresentados por Siva como fatores externos e
macroecondmicos que exercem forte influéncia na  atividade
empresanal;

A Capacidade é definida por Silva como habilidade vinculada a
competéncia empresarial das pessoas que integram a empresa, bem
como o potencial dessa em produzir € comercializar,

O Capital & referido por Silva como bens e recursos possuidos pela
empresa para saldar seus debitos;

O Colateral refere-se a garantias gue o devedor pode apresentar para
viabilizar a2 operagdo de credito. Previstas no Codigo Civil Brasileiro,
essas garantias podem ser reais ou fidejussanias.

Dos 5 C’s do crédito, duas séo caracteristicas definidas ao perfil do cliente que busca o

crédito (carater e capacidade), enquanto que as outras trés outras caracteristicas interagem

sobre o cliente (condigdes, capital e colateral). Estes trés dltimos sao involuntarios ao

tomador do crédito por motivo de interferéncia externa, como politica de crédito adotadas

pelo governo ou até mesmo uma inflagéo.

2.1.6 Avaliacao do risco de credito

As vendas de produtos e servicos podem ser realizadas a vista ou a prazo. Grande parte

das vendas do comércio ou da industria sdo com operacgdes de credito.



Gomes (2003, p. 173) afirma que: “dado que grande parte das operacdes & realizada a
prazo, o volume de credito a receber de clientes constitui uma das maiores grandezas a ser
administrada”

Quando a empresa passa a depender de recursos e, sobretudo, torna-se mais atenta & sua
situacao de liquidez, ela passa também a ndo aproveitar aportunidades que levariam ao
nivel de rentabilidade. Costa (2004, p. 118)' afirma que: “liquidez & a medida de avaliacio da
capacidade financeira da empresa para satisfazer os compromissos com terceiros”™. Os
indices de liquidez na empresas comerciais sao refletidos pelos recebimentos das vendas
(prazo médio de recebimentos) efetuadas aos clientes conforme a formula abaixo de Costa
(2004, p. 122).

PMR = (Clat+Clan} 360
2 x MV

Onde:
Clat = Clientes, saldo atual
.Clan = Clientes, saldo anterior

MV = Montante das vendas liquidas mais os impostos.

Pelas afirmacdes de Costa, verifica-se que existe uma dependéncia entre liquidez da
empresa com seus fornecedores e o recebimento das vendas a prazo. Em contrapartida,

para se evitar o risco da perca de rentabilidade, seria melhor vender a vista.

Ainda de acordo com Gomes (2003, p. 173):

Evidentemente, ha no crédito a idéia de risco e de incertezas de recebimento.
Por risco entende-se a probabilidade de n&c-recebimento de um crédito
apoiada em dados histdricos. Ja a incerteza baseia-se nas expectativas
pesscais, sem fundamentar-se em dados. Para avaliar ¢ risco, necessita-se
de vanaveis, controlaveis pela empresa ou externas ao seu ambiente.

A SERASA e a Equifax (2009} sdo empresas especializadas na analise e concessao de
crédito e que possuem servigos de mensuragao de risco e classificagéo de risco. Esses
servicos estdo disponibilizados aos associados em suas paginas na internet e mostram
informacdes se uma determinada empresa “X” e mais ou menos arriscada que a empresa
“Y”. Esse tipo de classificacdo & denominado de rating. Na pagina de anexo dentro do

modelo de consulta da SERASA encontra-se ¢ detathamento de scoring e rating.



Silva (2008, p. 57) afirma que:

Do ponto de vista de uma instituicdo financeira, a graduagac do risco do
cliente cumpre duplo papel. Primeiro, serve como referencial para identificar a
chance de perda de uma determinada operacac e, dessa forma, orientar na
precificacao do empréstimo ou financiamento. Segundo, atende as exigéncias
das auloridades monetarias, que segue uma tendéncia internacional de
utilizagao de sisternas de risco (rating) comoe uma forma de graduar o
provisiohamento dos créditos de tiquidacéo duvidosa.

Apesar da citacdo acima mencionar instifuictes financeiras, pode-se perceber que uma
empresa comercial ou industrial possui riécos. As duas primeiras tém seu risco a prova
quando enfregam seu produto com garantia de recebimento futuro para o respectivo
pagamento, enquanto que no banco ocorre o risco quando o cliente contrata uma financeira

para a compra de um veiculo, & assume o compromisso de pagar as parcelas a vencer.

Decidir ou nao a liberacac de um crédito &€ um procedimento muita complexo. Isso procede -

segundo Saunders (2000, p. 1) porque:

Nos anos recentes, uma revolugao ter fervilhado relativamente a maneira pela
qual o risco de crédito ¢ medido e gendo. Contradizendo a tustoria
refativamente entendida e rotineira do risco de ¢rédito, novas tecnologias e
idéias tém emergido em meio a uma nova geragdo de profissionais de

~engenharia de crédito Decidir pela aprovacao de um crédito € esta
contribuindo para elevar ¢ nivel de vendas, e por outro lado. arriscando-se a
uma possivel perda.

De fato atualmente com o avango favoravel do credito houve uma necessidade de avango
nos setores de analise e concessio de crédito, buscando novas tecnologias e idéias para as
empresas poderem reduzir ao maximo seus riscos. Dentre estas tecnologias pode-se

destacar a utilizacao de modelos de rating inferno com intmeras vantagens para empresa.

Gomes (2003, p.174) afirma:

Dentre as principais vantagens que uma empresa pode obter realizando seu
rating interno, podemos destacar.

- Percepcéo clara e evidentg de que os clientes ndo sdo iguais. Ha categorias
diferentes; ‘

- Realizacao de pregos de vendas para cada categoria de clientes;

- Tratamento comercial com categorias diferentes;

- Burocracia interna em razao dos riscos envolvidos em cada categoria,

- Tratamento justo das desigualdades, sem incorrer no tratamento igual para
tlesiguais — a maior aberragdo que temos observade atuaimente.
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O risco de crédito conforme Securato (2007', p. 60 e 66) podem ser classificados quanto a
“sua avaliag&o em qualitativa e quantitativa.

= Avaliagdo qualitativa’ inicia-se na ficha cadastral, efetuando levantamento
de informagbes da empresa, dos socios (guandc se tratar de empresa
societaria), referéncias comerciais, referéncias bancarias, etc.

* Avaliagdo quantitativa; é levado em consideracdo a capacidade de
pagamento, para que se tomem decisdes com relacio a concessdo de
credito. Como por exemplo: o comprometimento da compradora de pagar,
no futuro, pelos bens adquiridos.

2.1.7 Elementos de Uma Politica Geral de Crédito

Segundo Assaf Neto e Silva (2007, p. 109): “Os elementos que compdem uma politica de
credito sdo: padrio, prazo, desconto e cobranga.” Esses quatro elementos estao presentes
dentro da politica de crédito das empresas desde a analise do crédito até a cobranca

{(recebimento).

Securato (2007, p. 407) afirma:

O relacionamento com o cliente € um processo continuc e permite
conhecermos e observarmos sua forma de vida e seu comportamento
em geral, tanto em relagdo ao pessoal, quanio ao banco

Veiamos alguns sinais de alarme:

- Habitos relacionados a vicios que ponham em risco o patrimdnio ou
a vida do cliente, bem como jogos ou outras praticas perigosas;

- Habitos e vida social incompativel cam as condicbes financeiras do
cliente;

- Mudancas no comportamento ou nos habitos das pessoas-chave.

A empresa nao fica apenas restrita em analisar o crédito daguele cliente, sendo importante a
mesma possuir um sistema de logistica que compreende ndo sé o que acontece antes da

venda, mais também o que vem ou podera ocorrer apds a venda.

Quando uma empresa toma a decisdo de comercializar com vendas a prazo, ela deve ter
como objetivo, além da estrutura para analise e concessao de credito, disponibilidade para
fazer investimentos de capital, ocasionado pelo aumento no volume de vendas. Por outro
lado a andlise de crédito podera ocasionar redugao na.s vendas. Assaf Neto e Silva (2007, p.

109) afirmam que:

Por afetar o volume de vendas, uma mudanga na politica de credita influi nos
investimentos de capital de uma empresa. Uma politica de crédite que
aumente o volume de vendas pode pravocar uma recuperacdo mais rapida do
investimento, aumentando sua liquidez e reduzindo ¢ seu risco. Em certas
circunstancias, o aumento no volume de vendas pode demandar, de imediato,
um investimento adicional de capital.



Algumas émpresas do setor vargjista de eletrodomésticos cobram uma taxa para custeio da
analise de crédito conhecida por TAC (Ta‘xa de Abertura de Crédito ou Cadastro). Qutras

empresas preferem diluir o custo da TAC no proprio produto vendido.

Segundo Assaf Neto e Silva (2007, p.109) afirma que:

Nas despesas de cobranga, estdo incluidos todos os gastos adicionais da
empresa decorrente de cobrancas, inclusive as despesas relativas ao
departamento de cobranga, as cartas enviadas aos clientes em atraso, tempo
da administracao, despesas judiciais.

Outro ponto importante & a despesa com devedores duvidosos, ou seja, os clientes que
possuem cheques devolvidos e duplicatas em atraso ou protestada. “Tarefa ardua, porem
necessaria a sobrevivéncia do estabelecimento -~ E o processo em que nenhum
estabelecimento gostaria de atuar, mas se trata de tarefa de recuperar algum cliente e

consequentemente valores financiados” (LIMA 2003, p. 92).
2.1.8 Analise dos Padrbes de Crédito

Atraves dos padrfes de créditos as empresas objetivam como aplicaram o sistema de
‘analise de crédito aos seus clientes, ou seja, as medidas que visam a conter o risco durante

0 processo de negociacdo, as informagdes relevantes, consultas, etc.

‘De acordo com Assaf Neto (2005, p.811):

No processo de analise de risco, conforme na segio 24.1, deve a empresa
também fixar seus padrdes de crédito, ou seja, os requisitos de seguranga
minimos que devem ser atendidos pelos clientes para que se conceda ©
crédito. O estabelecimento dessas exigéncias minimas envolve geraimente o
agrupamento dos clientes em diversas categorias de risco, as quais visam,
normalmente mediante o uso de probabilidades, mensurar o custo das perdas
associadas as vendas realizadas a um ou varios clientes de caracteristicas
semelhantes.”

Portanto, medidas simples, desde uma entrevista ao preenchimento de uma ficha cadastral
podem ser considerados padrdes de crédito de uma empresa e que trazem uma maior
margem de seguranga para o empresario. Lima (2003, p. 27): [...] para que haja seguranca
& necessario que nos aprofundemos no conhecimento de quem iremos financiar. Logo nesta
etapa do processo de crédito, estaremos colhendo os dados necessarios para o cadastro do

cliente.”



2.1.9 Prazo de Concessao de Crédito

O prazo aplicado nas empresas de eletrodomésticos varia de 30 dias até 24 meses,
dependendo do tipo de produto ou forma de pagamento. Quando a forma de pagamento é
realizada por meio de cartdo de crédito o prazo pode ir até 12 vezes sem juros. No crediario
proprio da casa, ou seja, no camé o prazo pode chegar a 10 vezes com taxa de juros
variavel. Existem algumas empresas que preferem trabalhar com financiamento aplicados
por empresas especializadas na concessao de crédito com prazo medio prazo chegando
préximo ou igual a 24 meses para pagamento. A grande vantagem desse Gltimo e do cartdo

de credito esta na questao do risco ser praticamente zero.
Assaf Neto e Silva (2007, p. 110) afirmam que:

O prazo de crédito & um dos elementos de uma politica de crédito. Sua
fixacdo dependera de diversos fatores, como oligopolizagao dos setores,
taxas de juros praticado peio mercado, restricdes legais, probabilidade de
pagamento, quantidade de vezes que um cliente compra a prazo, entre
outros, ‘

A empresa tem com entendimento que também se elevasse o prazo de pagamento elevaria
preceitos para aumentar o risco de crédito e a reducéo do retorno do capital, ja que trabalhar
com custodia de cheques nos bancos custa caro e onera um produto que a margem de lucro

ja é considerada baixa.

Existe outra modalidade de pagamento ndo mencionada anteriormente. O cheque pre-
datado também consiste em uma forma de pagamento bastante difundida entre as
empresas de varejo. O empresario dependendo da sua necessidade ou de seu capital de
giro pode receber o cheque do cliente e desconta-lo nas datas acordadas ou fazer a
custdédia dos mesmos. A custodia bancéria cansiste em antecipar o valor do cheque
descontando juros e taxas de mercado. Esses juros podem ser repassados para o

consumidor final dependendo do numero de parcelas nao qual o produto foi negociado.
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Tabela 1
O custo dos servigos prestados Banco Bradesco
Tipo Servico ~ Percentual
Borderd E 0,80 %
Taxa de Juro e
TIOF 0.38%

Fonte: Agéncia Banco Bradesco — Sousa (Geréncia)

Tabela 2
O custo dos servigos prestados Banco Real
Tipo Servico Percentual ou valor
Borderd R$90,00™
B v e R Y Y
N |OF 0,38%
Total 2,68 % **

Fonte: Agéncia Banco Real — Sousa {Geréncia)

*A taxa de borderd € fixa e é cobrada por evento
** O valor total ndo esta incluindo o IOF

As taxas de juros bancarias sao bem variadas. Cada instituicdo possui uma variagéo na taxa
de juro, que pode ser de 2,68 a 3,88%. Algumas cobram taxas fixas de confeccdo de

borderd e recothem |OF.

Qs juros sac bem altos, as vezes ndo compensando trabalhar com essa modalidade de
recebimento antecipado. Para uma empresa estruturada que possui capital de giro
suficiente, o ideal seria guardar o cheque e deposita-lo na data, para assim ter uma

economia considerada. -

2.1,10 Descontos Financeiros

Quando o crédito de um determinado cliente ndo € aprovado, ndo significa dizer que ele vai

deixar de comprar o produto desejado. Algumas empresas utilizam o desconto no preco do

produto por diversos motivos, um deles sena por vantagem financeira, reduzir o risco a zero,
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desde que a forma de pagamento seja realizada com dinheiro ou com cartdo de débito, ou
ainda com cartdo de crédito com primeiro pagamento para o respectivo vencimento do
cartdo. Qutra vantagem & reduzir custos operacionais aplicadas a venda a prazo, como
encargos financeiros, taxas de juros, desprendimento de pessoal qualificado para executar
cadastros, andlises de créditos e fechamento de contratos. Outra grande vantagem é de ter

aumento no capital de giro sem riscos.

Sobre isso Assaf Neto e Silva (2007, p. 110) afirmam que:

0O desconto financeiro corresponde a redugio no preco de venda quanda o
pagamento & efetuado a vista ou num prazo menor. A adocio de descaonto
pode ocorrer pd quatro razdes possives:

1. Desejo de adiantar fluxo de caixa, reduzindo, por conseqiéncia, uma
necessidade de financiamento, ou aumentando o volume gque podem se
alocados para outro investimento;

2. Desejo de aumentar o volume de vendas, se o cliente vir o desconto como
uma redugio de precos;

3. Desejo de reduzir risco de insolvéncia dos clientes. promovendo incentivos
para pagamentes mais rapidos; e

4. Desejo de reduzir a sazonalidade das vendas.

Os descontos das empresas de eletrodomésticos para compras realizadas a vista podem
chegar a ordem de até 15% de desconto. Outras oferecem descontos menores para

compras realizadas com prazos maximos de até 120 dias (30/60/90/120 dias).

2.1.11 Politicas de Cobranga

A politica de cobranga de uma empresa visa o recebimento dentro do vencimento daquele
determinado valor negociado. Existe empresas que frabalham com vendas a prazo tendo
como garantia a nota promisséria e a duplicata mercantil. Ambas possuem datas e locais de
pagamento pré-definidas e cabera ao departamento financeiro ou a pessoa responsavel por
essa funcio de verificar e emitir relatérios diarios para saber se a carteira de clientes se
encontra em dia com suas obrigagbes. Existem servicos de emissdo e desconto de
duplicatas realizadas por bancos que fazem a emissao do boleto de pagamento e envia para
o endereco do cliente. Quando o cliente realiza o pagamento a instituigao financeira repassa
a importancia para empresa. Do mesmo modo também € possivel fazer o acompanhamento
digrio afravés da internet utiizando a pagina do banco onde € possivel visualizar a

duplicatas pagas, em abertas e enviadas para cartério.



Assaf Neto (2005, p. 512) afirma: "As politicas de crédito sao definidas pelos varios critérios
possiveis de ser adotados por uma empresa, visando ao recebimento, na data de seus

vencimentos, dos diversos valores a receber’

2.1.12 Principais Medidas Financeiras de Uma Politica de Crédito

As medidas financeiras de uma politica de crédito, € constituido pelo levantamento de
custos inerentes ao crédito concebido ao cliente em decorréncia de despesas e valores a

receber do contrato de compra e venda.
Segundo (Assaf Neto 2005, p. 513):

No processo de definicdo de uma politica geral de crédito, cujos elementos
basicos foram descritos, deve a empresa preocupar-se também com
determinadas medidas de conlrole internc, principatmente as relativas aos
custos e despesas inerentes ao crédito e investimentos em valores a receber.

Existem custos e despesas internas gue o empresério deve estar atento, tais como
despesas com devedores, despesas gerais de crédito, despesas de cobranga e custo do

investimento marginal em valores a receber.

A inadimpléncia em uma determinada venda s é diagnosticada apds a verificagéo do ndo
pagamento do titulo apos a data do seu respectivo vencimento. Quando um cheque de um
determinado cliente & devolvido, o mesmo passa a ter um custo para a empresa. Esse custo
dependera do valor, do numerc de dias em atraso, do desprendimento de tempo e pessoal
para cobrar o titulo e o que foi gasto durante o processo de cobranga, como por exemplo,
cartas, telefonemas e combustivel, quando se tratar de uma cobranga pessoa_t. Tudo isso &
custo e que na maioria das vezes os juros cobrados pelos dias de atraso, nao compensa os

prejuizos pelos dias em atraso.

Qutro fato importante, & que os juros cobrados por qualquer comerciante referente a dividas
vencidas ndo podem ser maiores que os juros legais determinado pelo Cédigo Tributario
Nacional em seu art. 161, § 1. “Se a lei ndo dispuser de modo diverso, os juros de mora sao

calculados a taxa de um por cento ao més”.
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Silva (2008, p. 405) afirma que: “A primeira conseqléncia dos créditos problematicos é a
perda dos valores emprestados ou dos financiamentos feitos aos clientes. A perda pode ser

do valor total do principal, mais encargos ou apenas uma perda parcial”.

Para empresa € methor em muitos casos a negociagao com o cliente em débito, do que parti
para execucdo judicial, tendo em vista a morosidade da justica. as custas judiciais e os
honorarios advocaticios elevados, tornam as vezes ndc compensando esse tipo de

procedimento.

Durante o procedimento de negociacic com o cliente devedor, & sugerido um parcelamento
com juros embutidos sobre a divida acumulada. Apesar do crédito cortado, o cliente pode

continuar comprando, senso que a vista e em dinheiro.

2.1.13 Despesas com devedores duvidosos

Os devedores duvidosos se referem aqueles clientes que possuem créditos em atraso com
o] lojista‘. Segundo Silva (2008, p. 405) “A primeira conseq'ﬂéncia das créditos problematicos
& a perda dos valores emprestados ou dos financiamentos feitos aos clientes.” Quando um
determinado titulo deixa de ser pago, ele passa a ser duvidoso € quanto mais tempo em
atraso maior a probabilidade dele nao sér pago ou quando o mesmoc € recebido algum

tempo depois, se torna desvalorizado.

2.1.14 Despesas Gerais de Crédito

A venda a prazo para uma empresa possui um custo diferenciado com relagéo a uma venda
a vista. Tudo comeca com a confratacdo e treinamento de pessoal quatificado que devera
ter pleno conhecimento especifico na area de analise, concessdo de crédito, uso de
softwares especificos, legislacdo, etc. Os analistas de crédito, com sao conhecidos as
pesscas que trabalham com esse tipo de procedimento, s&o pessoas que dedicardo seu
tempo a investigar a vida pregressa do cliente candidato a comprar a prazo. Segundo Lima

(2003), existe também outros custos para analise e concessdo de crédito:



Computadores com programas de cadastro de clientes e conectados a
internet, -

Contratac@o de servigos de empresas de analise de credito, do tipo: SPC,
SERASA, Equifax ou Tele-Cheque.

Impressdo de fichas cadastrais para preenchimento de dados dos dlientes
como por exemplo: nome, endereco, CNPJ, InscricBo Estadual, referencias
comerciais € bancarias, efc. :

Telefone disponivel para confronto de informacdes prestadas como por
exemplo: um fornecedor onde o cliente analisado compra ou um banco onde
rmantém conta corrente.

Segundo Assaf Neto e Silva (2007, p.131): “Entidades que pesquisam crédito constituem
outra fonte impaortante. Um caso fipico destas entidades sao os sistemas de consulta de

cheque, existente em muitas cidades brasileiras”.

Existem também os custos pelas consultas relativas as empresas de analise de crédito.
Esses valores, segundo o SPC (2009) sao variados e dependem de que tipo de informacao
a empresa que dispor daquele cliente. Por exempio, se for uma consulta para saber se
houve ocorréncia de chegues devolvidos referente ao CNPJ ou CPF pesquisado, a consuita
custara no SPC a importancia de R$ 0,38, enquanto que uma consulta mais detathada como
cheques devolvidos, protestos em cartério, informagdes sobre execugles judiciais, etc,
custara R$ 3,20

Tabela 3
O custo dos servif;os prestados pelo SPC
Tipo de Servigo/Consulta R3$
Mensalidade Sécio / Usuario 17,00
SPC - Cheque : 0,38
SPC - Internet 0,81
SPC — Consulta Pessoa Juridica 3,20

Fonte: SPC / CDL - Sousa

Todos esses custos mencionados anteriormente sao referentes a diversos tipos de consulta
fornecidos pela empresa SPC. No entanto existern outras empresas do ramo de analise de
crédito como SERASA e Equifax, que fornecem outros tipos de consulta bem mais
aprimoradas. Ambas possuem parcerias e convénios com diversas instituicdes bancarias,
administradoras de cartbes, juntas comerciais, cartorios judiciais e extrajudiciais,
possibilitando informagdes como, por exemplo, se uma empresa ou pessoas fisica possui
execugao judicial, faléncia decretada, ou ainda, se urﬁ sacio de uma determinada empresa

possui quota em uma outra empresa, mesmo que seja em outro estado da federagao. Alem



de tudo isso, essas empresas de analise fornecem a ferramenta de Credit Scoring capaz de
indicar através de niveis de pontuagéo se o cliente consuitado possui alto ou baixo nivel de
risco.

2.1.15 Despesas de cobranca

Existem custos relativos a cobranca de créditos duvidosos decorrentes de tentativas
~frustradas de recebimento pelo setor de cobranca como por exemplo: desprendimento de
pessoal, gasto com telefonemas, correspondéncias, negativacdo em instituigées de crédito e
‘por ultimo os gastes com custas judiciais e honorarios advocaticios. Lima (2003, p. 94-97)

cita algumas modalidades de cobranc¢a que geram custos para empresa:

Caomunicagao com carta; Comunicacao via telefone; Comunicacao via
portador, Comunicacdo via judicial, Comunicagdo via cartorio de
protestos e Comunicacao via internet.

2.1.16 Custo do investimento marginal em valores a receber

O custo do investimento marginal é obtido mediante a aplicagdo de uma taxa de retorno
minima exigida pela empresa sobre o investimento marginal efetuado em valores a receber,
ou seja, o investimento marginal & tudo o que foi desprendido para liberar um determinado
crédito e seu retorno diluido na margem de lucro. Entretanto que quante maior a facilidade

de crédito em uma empresa maior serdo as vendas.
Com relacio a exempilificagdo de Assaf Neto (2005, p.514):

Admitindo-se, por exemplo, uma variacdo marginal positiva de $ 300 nos
resultados da empresa e um investimento também adicional de § 1.200 em
valores a receber, é evidente que o custo do financiamento desses novos
recursgs ndo poderd ultrapassar 25%. Esse percentual constitui-se, na
realidade, no custo maximo do investimento marginal, pois, ao deduzir 0s
25% de $ 1.200, ¢ valor resultante (25% x $ 1.200 = $300) iguala-se ao
resultado de $ 300, anulado, consequentemente, a contribuicdo adicional
{marginal) oferecida pela politica de crédito proposta. Dessa maneira se o
custo do investimento marginal (3 1.200) exceder 25%.¢é desinteressante, em
principio, a implementacdoc da nova politica de crédito, sendo atraente
somente para percentuais inferiores a 25%.

O retorno do investimento marginal € indispensavel jd& que o custo operacional de uma
politica de crédito em uma empresa ndo € to barato. Esses custos devem ser diuidos

dentro do preco final do produto.
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2.1.17 Influéncias de uma Politica de Crédito Sobre as Medidas Financeiras.

Uma politica de crédito que venha a ser mais restritiva pode ocasionar perda nas vendas
acompanhada de aumento nos custos operacionais em decorréncia do processo melindroso
de analise. Por oufro lado, se houver um afrouxamento nos padres de crédito os indices de
vendas terdo um aumento substancial. No entanto a empresa antes de adoetar uma politica
de credito frouxa tera que ter a certeza de que a mesma possui capital de giro suficiente

para suprir os gastos e as percas com devedores duvidosos.
Sobre isso Assaf Neto (2005, p.514) afirma:

Quando se decide por um afrouxamento nos padrdes usuais de crédito, ou
seja, quando a direcdo da empresa decide conceder créditos a clientes de
maior risco (abaixo dos padrdes normalmente adotados). surge de imediato
uma expectativa de elevaco no volume das vendas. No entanto,
simultaneamente ao surgimenio desse aspecto positivo, pode-se prever
também uma necessidade maior de volume de investimentos em valores a
receber (e uma possivel elevacdo do prazo médic de cobranca)
acompanhada de um crescimento nas despesas gerais de credito,
principalmente na provisdo para devedores duvidosos.

Para isso o empresario devera estar atento para ver que tipo de decisdo devera tomar a
respeito da ado¢ao ou nao do sistema de analise de crédito, para que o retorno do custo

marginal seja maior do que o custo do investimento em valores a receber.

2.1.18 Medidas de Controle

A medidas de controle tem por finalidade verificar o comportamento dos créditos a receber.
Esse controle deve ser continuo para que o empresario tenha condicdo de saber quanto o

mesmo dispdem a receber, quanto de crédito se encontra em atraso, etc.

Assaf Neto (2005, p.524) afirma que:

A  preocupagdo maior da administragdo de wvalores a receber,
sequencialmente ao estabelecimento da politica de crédito mais atraente para
a empresa, ¢ manter um eficiente controle sobre o desempenho de sua
carteira de duplicatas a receber. _

Verificar o nlimero de dias em atraso no gual estdo sendo pagos o titulos de
creditos;

Verificar os clientes que pagam em dentro do prazo de vencimento;

Verificar o ‘que estar ocasionando atrasos na carteira de clientes. Se esta
sendo ocasionado por aumento no prazo de pagamento, ou pelo acrescima
nas vendas.




As vezes manter algumas medidas de controle que por mais que sejam simples, possuem
eficacia na redugdo de inadimpléncia com um custo. bem resumido, como por exemplo,
checar informacdes internas como indices de inadimpléncia ou de pontualidade podem

trazer beneficios a empresa.
2.1.19 Classificacao de Risco de Crédito
No Brasil, a resolucao n° 2.682 de 21/12/1999 do Banco Central do Brasil, determinou as

escalas de classificagdo de risco e fixou 0s respectivos percentuais de provisionamentos

para creditos de liquidacao duvidosa, entre outros assuntos tratados naquela norma.

TABELA 4
Percentuais da Provisao dos Créditos de Liquidacio Duvidosa
Classes derisco | AA A B C D E T F | 6 H

Provisionamento | 0,0% | 0.5% | 1.0% | 3.0% | 10% | 30% | 50% | 0% | 100%

} : :
- Fonte: Bacen — 1999

Na tabela acima a classe AA & a que representar menor risco para a qual nao ha
provisonamento para credito de liquidagdo duvidosa. No outro extremo, verifica-se a classe
H, para a qual a um provisionamento de 100%, ou seja, o Banco Central admite que essa

operacao com tal caracteristica deva ser provisionada em sua totalidade.

De acordo com Securato (2007, p. 210), a resolugdo n°. 2.689/99 do Bacen definiu que a

classificacio das operacgdes deve considerar no minimo os seguintes fatores:

Situacao econdmico-financeira, Grau de endividamento, Capacidade
de geracdo de resultado; Fluxo de Caixa; Administracdo e qualidade
dos controles; Pontualidade e atrasos de pagamentos; Contingéncias;
Setor de atividade econémica; Natureza e Finalidade; Caracteristicas
das garantias particularmente quanto suficiéncia e liquidez das
garantias e Valor.

O critério de classificacao separa o risco do cliente (risco intrinseco) do risco da operagao
propriamente dita. No risco do cliente (no caso pessoa juridica), estdo sendo considerados
atributos com a situacdo econdmico-financeira (e varios itens que fazem parte da analise
financeira, administracac e controle, pontualidade e atrasos de pagamento, contingéncias e
o setor de atividade econdmica). No risco da operagdo, estio sendo mencionadas a

natureza, a finalidade, o valor e a garantia (esta com énfase na liquidez e suficiéncia). Por
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exemplo, um cliente com risco intrinseco D podera ter uma operacgao classificada com C em
decarréncia de sua liquidez.

Ainda de acordo com Securato (2007, p. 211) resolugdo n®. 2.682/99 do Bancen em seu art.
4, determina que as operacdes sejam revisadas mensalmente com base nos atrasos, e que
os dias de afraso irhpéem automaticamente nova classificacao de risco confarme tabela
abaixo:

TABELA S
Classificagdo do Risco em Fungio do Atraso de Pagamento
DIAS DE ATRASO CLASSE DE RISCO 1‘

Até 14 dias ' A
De 15 a 30 dias B
De 31 a 60 dias C
'De 61 a 90 dias D
De 91 a 120 dias B
De 121 a 150 dias | F
De 151 a 180 dias -G
Acima de 180 dias | H

Fonte: Bacen - 1999

Quando uma operagao tiver mais de 180 dias de atraso sera classificada automaticamente
com risco H e terd provisionamento de 100% para crédito de liquidacdo duvidosa. Essa
rapida apresentacdo da resolugdo 2.682/99 do Bacen tem como finalidade nos auxiliar na

compreensio nas escalas de risco (rating).

2.1.20 A Importancia do Controle de Risco de Crédito

A importancia do controle de risco de crédito e atribuido principalmente a nao tomada de
prejuizos posteriores em decorréncia do proprio crédito concebido. Autores na area de
concessao de crédito (Securato, 2007) avaliam que o excesso de crédito pode causar perigo

a economia de qualquer pais.

Segundo Securato (2007, p.181):
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Desde a Idade Moderna, agentes atuam como intermediarios entre
fornecedores de recursos e tomadores de crédito. Com a evolucio dos
sistemas financeiros e comerciais. surgiram as instituicées responsaveis pela
captacdo de recursos no mercado através de produtos padronizados
(depdsitos a vista. fundos de investimento, certificados de depdsito bancario.
poupanga, crédito direto ae consumidor, cheque especial, leasing. cartdo de
crédito, transferéncia eletrdnica, etc.) e aplicagdo do montante captado em
varios setores da economia na farma de empréstimos ou financiamentos.

Assim, desde o advento do comércio, o crédito situa-se no centro de, praticamente, todas as
politicas financeiras das empresas comerciais e industriais como uma forma se suprir

eventuais necessidades de caixa para investimentos ou custeio de suas operacgoes.
De acordo com Securato (2007, p.182):

Mas ultimas trés décadas, entretanto, 0 mundo presenciou grandes colapsos
na ecanomia. No inicio da década de 70, 0s paises exportadores de petrolec
detinham excedente fmanceiro gerado pela alta dos pregos do produto.
Esses recursos foram aplicadas primordiaimente em délares americanos,
ievando a denominacio "petro-ddlares™. O excessc de liquidez, provocado
pela entrada desses recursos na economia americana, aliado a pressao
inflacionaria advinda do aumento do prego do petrdlec teve como
contrapartida a elevagio da inflagdo e o crescimento na taxa das taxas de
iuros nos Estados Unidos. Adicionalmente, como conseqiéncia do excesso
de recursos disponiveis e da concessao desordenada de crédito, ao final da
década de 80 e inicio da década de 90 ¢ mundo presenciod a um aumenio
acelerado nas taxas de inadimpléncia.

Os riscos de crédito n3o sao eliminaveis, cabendo as instituigdes e empresas estimarem o
risco de perda e exigirem prémios pelo risco incorrido. Existem opinides independestes por
agéncias classificadoras (agéncias de rating ou analise de risco) que exercem um papel

fundamental na escolha da decisao de conceder ou ndo o crédito.

Dessa forma Securato (2007, p.183) afirma:

Classificar um creédite €, a partir de um conjunto de informacgdes e de
determinados parametros previamente selecionados, identificar em qual
categoria de risco de crédito o cliente ativo ou potencial — pessoa fisica ou
juridica — se insere. O grau de risco € uma qualificacdo atnbuida em
indicagBo de indicadores financeiros combinados a informagbes de carater
qualitativo, que indica com que severidade o cliente devera ser tratado, tanto
no estabelecimento nos limites de crédito ou de aprovacao especifica quanto
no posterior gerenciamento do risco.

Ter conhecimento do grau de risco € importante pois proporciona o credor a impor
condicdes mais ou menos favoraveis ao tomador do crédito, como par exemplo a iImposi¢cac

de limites e seu acompanhamento apos a aprovacao do crédito.



2.1.21 Acordo de Basiléial el

Na cidade de Basel no ano de 1974, ocorreu a formagao de um comité formado pelos
bancos centrais dos paises integrantes do Grupo dos 10 (G-10), no qual foi assinado mais
tarde o primeiro acordo pelos representantes dos paises participantes, pelo qual propunham
novas regras para o sistema financeiro internacional, havendo equilibric e a livre

concorréncia entre os bancos (Securato, 2007, p. 198).

Esses acordos tiveram por finalidade, criar normas a fim de regular o sistema financeiro dos
paises pertencentes ao grupc G-10 e que mais tarde serviram de base para regular o

sistemna financeiro € de credito de outros paises.

-De acordo com Securato (2007, p. 198):

As decisdes desse- comité ndo possuem forga legal ou autoridade
supervisora supranacional. No entanto, s8o0 amplamente aceitas por
estimularem a convergéncia das técnicas de supervisdo bancaria dos
paises memhros a padrdes € abordagens comuns, o que viabiliza o fluxo
de capitais enire os paises sem impor barreiras, mas garantindc a
sequranca desses capitais.

Em 1998 foi assinado o primeiro acordo (Acordo de Basileia 1) no qual estipulava que os
bancos com atividades internacionais, deveriam manter um capital igual a 8%, de seus

ativos ajustados ao risco de crédito.

- Por Securato (2007, p.198):

Capital

= 8%

Ativos ajustados

Em 2001 foi celebrado um novo acordo, no qual regulamentava uma modificacdo no acordo
de 1998. Manteve-se o quociente de 8%, mais apresentou um novo modo para computar 0s
riscos, fazendo com que esse quociente refletisse realmente na capacidade da instituigio de
absorver todos os riscos que ela corria e ndo apenas o risco de crédito ou o risco de

transferéncia entre paises.

Securato (2007, p. 200):



Capital
> 8%

Risco de crédito + [12.5* (Risco de Mercado + Risco Operacional)]

Em Junho de 2004, o Comité da Basiléia com o objetivo fundamental a revisdo do acordo
anterior, desenvalveu uma estrutura que atenda as implantacdes de melhoria do sistema
bancario, e a estabilidade do acordo com a adequacdo do capital econdmico em
conformidade com o nivel de capital nacional e esta estruturado em trés pilares; capital

minimo requerido, supervisao pelo érgao regulamentado e disciplina de mercado.

Para Matias- Pereira (2006):

Pode-se constatar na avaliagdo dos resultades das negociacdes para
construir o acordo de Basiléia I, gue os objetivos propostos de buscar um
novo patamar na gestdo de risco de crédite foram satisfatoriamente
alcancados. Esse resultado positivo foi obtido, em grande parte, pela clara
percepcdo pelo setor financers -~ por meio da introducao de novas
metodologias de gestdo do risco de crédito — da importancia de uma maior
proximidade entre o capital minimo exigido {capital regulamentar) e o capital
que resulta dos riscas de crédito assumidos {capital econdmico).

2.2 Os Impactos Financeiros e Sociais Causados Pelo Crédito

Nesse capitulo sera apresentado os impactos financeiros e sociais causados pelo crédito,

tanto como forma positiva, bem como de forma negativa.
2.2.1 Pontos Positivos

O crédito, como ja foi descrito anteriormente, fomenta a economia na sociedade de um
modo geral e ainda aumenta as vendas da empresa, a mesma fatura mais e
consequentemente © empresario obtém mais lucros que podem ser convertidos na
ampliacdo da empresa ou de novos negocios, na contratagdo de mais funcionarios

consequentemente gerando rigueza e renda.

Assaf Neto (2007, p. 45) afirma que:
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Um dos aspectos mais importantes de medicdo do desempenho de uma
empresa centra-se na comparagdo entre o retorno que os  ativas
(investimentos) sdo capazes de produzir em determinade periodo e o cusko
dos recursos alecados para seu financiamento.

O principio financeiro fundamental de toda empresa & oferecer um reforno de
seus investimentos que cubra,. pelo menas, a expectativa minima de ganho
de seus proprietarios de capital (credores e acionistas).Toda decisdo de
investimentos que promove um retorne maior gue seu custo de capital cria
valor {riqueza) aos seus proprietarios.

Do outro lado para quem recebe o credito, no casao o cliente, o0 mesmo passa a ter mais um
sonho realizado ao adquirir um produto. A necessidade de adquirir produtos oferecidos
pelos Ebjistas do segmento de eletrodomeésticos em grande parte, servem para atender as
necessidades basicas do dia a dia, como por exemplo, a compra de uma geladeira, de uma
televisao, de um micro-computador ou até mesmo de coisas gue fogem da necessidade e

passam a ser um orgulho proprio para satisfazer seu ego.

Para Assaf Neto (2007, p. 50) a meta final de toda empresa, dentro de gualquer sistema

econdémico &:

A producao de bens e servicos € servigos, 0s quais promovem naturaimente
a satisfacdo das necessidades da sociedade em que esta inserida.

As necessidades declaradas de uma sociedade podem ser agrupadas em
duas classes:

1- Necessidades Basicas — $80 aquelas identificadas na subsisténcia das
pessoas, sendo que 0s principais bens e servigos que as satisfazem sao
aqueles relacionados com vestudrio, assisténcia medica, alimentagao,
moradia, etc.

2- Necessidade de consumo — s&o0 aquelas que comegam a surgir de acordo
com a elevagdo do poder agquisitivo da pessoa; 530 normalmente estimuladas
pela sociedade em gque se vive. Essas necessidades de consumo sao
também denominadas ‘“induzidas” ou “provocadas’, por terem origem,
algumas delas, nos meios de comunicacan.

O empresario por natureza de empreender e até mesmo de sobrevivéncia dentro de um
mercado tdo concorrido utiliza-se dos lucros gerados pela empresa e passa a fter trés

objetivos conforme Assaf Neto (2007, p.51):

O objetivo de crescimento da empresa é imposto fundamentalmente por sua
propria capacidade e interesse de sobrevivéncia. Economicamente a
realizagdo de qualquer um dos parametros que definem o crescimento
(receitas de vendas, lucros, rentabilidade, etc) traz normalmente vantagens
aos proprietarios. Evidentemente, critérios de crescimento que ndo produzem
beneficios econdémicos acs proprietarios s8o geralmente descartados (por
exemplo, o crescimento das receitas somente € possivel a pregos baixos e
com sacrificios dos lucros);

A maximizagio dos lucros €& um objetivoe freqlente sugerido para a
atividade empresarial. Empresas que perseguem incrementos em seus
resutados a longo prazo fransferem maior nivel de riqueza a seus




proprietarios! © empreendimento valoriza-se, a rentabilidade e os dividendos
crescem, 0s hegdécios ampliam-se etc.

O Objetivo de independéncia assume grande importancia principalmente a
parti das ultimas décadas. Neste pericdo, em que os grandes grupos
empresariais (nacionais e multi-nacionais) tendem a pressionar ou alé mesmo
a absorver pequenas e medias empresas nacionais, nota-se na iniciativa
privada e nos poderes publicos determinadas reagbes wvisando a
sobrevivéncia e a manuten¢io do nacionalismo das empresas.

Qs trés pontos mencionados acima (crescimento, maximizagio dos lucros, objetivo de
independéncia), sdo os mais almejados pelo empresario, e é com o crédito aoc consumidor

que o empresario alavanca as vendas e movimenta esse ciclo.

2.2.2 Pontos Negativos

Os pontos negativos gerados pelo crédito & a propria inadimpléncia. A mesma é ocasionada

pelo ndo pagamento da divida gerada pela oferta de um determinado crédito.

De acordo com Almeida (2009):

© principal motivo para o descontrole & a faita de educagac financeira.
“Poucos brasileiros tém acesso & educacdo financeira e isso faz com que o
consumidor ndo esteja preparado para lidar com diferentes tipos de crédito
que hoje estdo disponiveis para ele, como cartdo de credito, o cheque
especial e financiamentos com prazos bastante estendidos.”

Como foi mencionado anteriormente, a partir do Plano Real o mercado brasileire sofreu uma
mudanca brusca na economia. Antes as pessoas evitavam comprar a prazo devido as altas
taxas de juros e a inflagdo desenfreada, depois das mudangas da economia houve um
declinio nas taxas de juros e um aumento da oferta de crédito. Para se ter uma ideia da
tanta oferta de crédita, antes do Plano Real, apenas o bancos oficiais e os particulares mais
renomados emprestavam dinheiro o financiavam bens de consumo. Hoje € comum vermos
nas pequenas e medias cidades pequenés agéncias de bancos oferecendo micro crédito

com planos a perder de vista, divididos em até 60 vezes.

Almeida mencionou que o brasileiro € pouco educado para lidar com dinheiro, isso porque
os indices de inadimpléncia sao extremamente elevados, em virtude do mal gerenciamento
do dinheiro. E notorio vermos em revistas e jornais casos de pessoas que mal recebem o
salario devido a descontos de empréstimo realizades em folha de pagamento,

principaimente os aposentados, pensionistas e servidores publicos.
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O crédito excessivo transforma-se muitas vezes em verdadeiras bolas de neve,

desencadeando prejuizos tanto para pessoa que recebeu, Como para pessoa que concedeu.

De acordo com pesquisa da Fecomeércio Minas (2009):

A falta de planejamento do orgamento com as compras, por sua vez, tem uma
refagdo direta com o risco da inadimpiéncia. Os efeitos da inadimpténcia sdo
nocivos para o giro financeiro de uma empresa, pois afetam a capacidade de
honrar  compromissos com  fomecedores, colaboradores, instituicbes
financeiras, alem de penalizar sua capacidade de fortalecer o seu capital de
investimento. O efeito multiplicador atinge diversas cadeias produtivas.

A importancia do planejamento de crédito é significativa, pois reduz a inadimpléncia
doméstica e que por sua vez pode causar transtornos financeiros ac que cedeu o crédito.

Na verdade existe uma interligac&o entre consumidor final, lojista € fabricante.
2.2.3 Prejuizos Para Quem Recebeu o Credito

Quem possui dividas vencidas em lojas de eletrodomesticos, na maioria das vezes tem que
arcar com transtornos do nome esta negativado em entidades de protecdo ao crédito, sem
dizer do acumulo de juros cobrados pelo lojista. Pela legislacdo do nosso pais os juros e
multa cabrados quando nao forem discriminados em contrato especifico serdo validos os do

Novo Caodigo Civil Brasileiro (2002) em seu.art. 406 que descreve:

Quando os juros moratdrios ndo forem convencionados, ou forem sem taxa
estipulada, ou gquando provierem de determinacdo da lei, serdo fixados
segundo a taxa que estiver em vigor para a mora do pagamento de impostos
devidos a Fazenda Nacional.

Verifica-se com base no art. 406 do Novo Cédigo Civil Brasileiro (2002) que determina um
parametro para as taxas de juros cobradas, com valores pré-definidos por lei. No entanto &
importante para empresas celebrarem em contrato de forma descriminada, os juros a serem
praticados no caso de inadimpléncia, dessa forma tanto empresarios, como clientes estarao

cientes de seus direitos e obrigagdes.
Qutro transtorno sdo as aberragbes de cobrancas exercidas pelo direito do credor como por
exemplo: ligagdes para residéncia do devedor, cartas de cobranga, envio de cobradores in-

loco, protesto do titulo ou contrato em cartorio, execugao ou cobranga judicial, etc.

2.2.4 Prejuizos Para Quem Concedeu o Crédito
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Quem concede o crédito, no caso o lojista, depende para manter o seu negdcio de uma
carteira de clientes com pagamentos em dia, para que assim possa ter um capital de giro
saudavel. Silva (2008, p. 225) afirma que: “Algumas pessoas, inclusive especialistas,
argumentam que as empresas "quebram” por terem problemas de liquidez, o que & 6bvio,

pois, se nao houver dificuldade financeira, ndo € possivel, ndo ha razao para quebrar”.
De acordo com pesquisa da Fecomércio Minas (2009):

A taita de planejamento do orcamento com as compras, por sua vez, tem uma
relagao direta com ¢ risco da inadimpléncia. Os efeitos da inadimpléncia sao
nocivos para o giro financeiro de uma empresa, pois afetam a capacidade de
honrar  compromissos com fornmecedores, colaboradores, instituigbes
financeiras, além de penalizar sua capacidade de fortalecer o seu capital de
investimenta. O efeito multiplicador atinge diversas cadeias produtivas.

Segundo uma pesquisa publicada pela Sebrae (2007), aponta que a inadimpléncia chega

alcancgar quase 30% como fator para o fechamento das empresas no Brasil.

Tabela 6
| Pesquisa do Sebrae sobre inadimpléncia
Fatores L 2003 | 2004 2005
Politicas publicas e arcahougo iegal 71% 74% 73%
Carga tributaria elevada 61% 62% | 65%
Falta de crédite bancario 21% 26% | 22%
Problemas com a fiscalizaggo 8% 106% 7%
Causas econdmicas conjunturais 68% 70% 69%
~ Concorréncia muito forte 35% 3% | 35%
inadimpléncia/maus pagadores 26% | 29% @ 28%
Recessao econdmica no pais 24% 26% 26%
. Falta de clientes 21% | 22% | 22%
Falhas gerenciais - 58% 60% 55%
Falta de capital de giro . 40% 45%, 30%
B Problemas financeiros 20% 21% | 18%
Falta de conhecimentos gerenciais 1% 1% © 10%
Pontofiocal inadequado % . 1% | 6%
Desconhecimento do mercado 5% 5% 4%
Qualidade do produto/servigo 2% | 2% 3%
Logistica operacional -~ | 31% 32% 36%
Falta de mé&o-de-obra qualificada 27% 29% | 33%
instalagdes inadequadas | 5% | 5% 6% |

Fonte: SEBRAE (2007}
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Nos anos de 2003, 2004 e 2005 a inadimpléncia alcangou 26%, 29% e 28%
respectivamente. S&0 considerados valores bem altos tendo em vista que em algumas
empresas a margem de lucro bruta ndo chega a 30%. Quando se retira dessa margem de
lticro 0s impostos e outros custos, a margem fica reduzida a no maximo 20%, inviabiiizando,

portanto o processo de funcionamento de uma empresa.

2.:2n5 Vendas e Capital de Giro

O capitat de Giro de uma empresa tem por finalidade ndo sé ¢ acumulo de riquezas, mais
satisfazer as necessidades e obrigacdes assumidas com funcionarios e com terceiros.
Quando a empresa faz negocios aléem das suas possibilidades, estara inerente a riscos e a

danos. Esse termo € conhecido como Overtrade.

‘Silva (2008, p. 245) fala que Overtrade significa:

O alo de uma empresa fazer negdcios superiores aos seus recursos
financeiros, Dai,Qvertrade indica que uma empresa grande volume de
negocios sem dispor de recurses suficientes para financiar suas
necessidades de Capital de Giro, ou seja, a variagao de seu CPL vem
ocorrendo em proporgdes inferiores a vaniacao de 0G.

Ainda segundo Costa (2004, p. 128). “A necessidade do Capital de Giro é composta, por
“conseguinte, pelas contas operacionais ligadas ao dia-a-dia do sistema sécio-técnico, a seu

objetivo social, ac processo de comprar => produzir => vender => receber’.

Com a colocagdo de Costa (2004, p. 2'45) verifica-se que € imprescindivel o quesito
“receber” e este é o Ultimo passo para concretizar o Capital de Giro de uma empresa, nao

bastando apenas efetuar vendas sem existir recebimento.
2.2.6 CDC ~ Crédito Direto ao Consumidor

Securato {2007, p. 318) qualifica o CDC - Crédito Direto ao Consumidor como: “Uma
modalidade de financiamento para aquisicao de bens pelo quat o cliente paga a prazo e a

instituicao financeira paga a loja a vista”.

O CDC é uma modalidade de financiamento bastante difundido nos dias atuais. A grande

vantagem para o lojista € que nao existe a ineréncia de risco para si mesmo, sendo que 0s
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probiemas com inadimpléncia sdo assumidos pelo banco ou financeira que intermediou o
negaécio.

Segundo Lima (2003, p. 17):

Este procedimento & também utifizado por lojas gue nac querem destinar
recursos para financiarem vendas, principaimente nos casos de veiculos,
bens duraveis {moveis, eletrodomésticos e eletro-eletrénicos), confecgdes,
acessorios em geral, etc.

Ap(_’)s o envio das informacdes cadastrais do cliente para financeira, as mesmas sio
verificadas e confrontadas e sendo liberada apds a aprovacgao, o lojista fatura a nota fiscal,
. colhe a assinatura do cliente no contrato de compra e venda, entrega a mercadoria e a

financeira repassa o valor da venda diretamente para o lojista.
Para Securato (2007, p. 318) existe duas desvantagens do CDC para o cliente;

As taxas de juros sdo mais baixas nos prazos de financiamentos curtos e
mais elevadas no caso de financiamentos mais longos.

Em periodos longos, o consumidor acaba pagando uma pesada parcela de
juros.

2.2.7 Descri¢ao de Um Modelo de Concessao de Crédito:

Sera descrito a seguir; um modelo de concessdo de credito sugerido pela bibliografia
especializada na area de gestao de crédito, gue podera servir de referéncia para aplicac@o

pratica na empresas de eletrodomésticos do municipio de Sousa.

2.2.8 Profissionais do Setor de Analise e Concessao de Crédito

Nas empresas comerciais que trabatham com analise e concessao de crédito, normalmente
existe um profissional ou um grupo de profissionais, dependendo do porte da empresa e do
numero de vendas a prazo, para exercer a funcao de analista de crédito. De acordo com
Silva (2008, p. 100) os analistas de crédito podem ser divididos em grupos e subordinados
pelo gerente de crédito. Empresas do ramo de eletrodomésticos de grande porte, como por
exemplo, Casas Bahia, Magazine Luiza, Ricardo Eletro, Ponto Frio, entre outras, dispdem

de um quadro numeroso de analistas de crédito para checar as informagdes, analisar e



emitir parecer de crédito de centenas & milhares de vendas realizadas por dia nestas

empresas.

-Uma reportagem da revista Exame (2009) intitulada “A era do olho no ofho ficou para tras”,
falando sobre o crédito na rede de logjas Casas Bahia. A diretoria das Casas Bahia tomou
uma decisao em janeiro deste ano, encaminhando uma ordem a todos os gerentes das 534
lojas espalhadas pelo Brasil. A ordem foi de cancelar o créditc de todos os clientes
cadastrados que costumavam pagar com atraso. Essa nova regra alcangava os clientes que
mesmo com dividas que transcorreram atraso mais foram guitadas. A Casa Bahia possui um
centro de processamento de dados onde sdo armazenadas todas as informagbes de seus

clientes. Exame (2008) narra as seguintes palavras:

Para separar bons dos maus pagadores, a Casas Bahia conta com um banco
de dados que traz informacgdes detalhadas sobre os 31 mihdes de
consumidores — o equivalente a 16% da populagdo brasileira ~ que
freqientaram as lojas desde 1994. A rede guarda desde informagdes basicas,
como nome, endereco e histdrico profissional, até dados mais especificos,
como por quanio tempo o cliente atrasou o pagamento de uma parcela de
determinado produte. Para armazenar esse volume de astrondmico de
informagdes, a companhia mantém desde 2004 um prédio de seis andares.
Empresas como as Casas Bahia contam ainda com estratégias de gestdo, na
qual funcionarios monitoram a anuncios de demissdes de outras empresas e
consultam se os clientes cadastrados estfio entre os que perderam o
emprego. No caso do resultado ser positivo a central de relacionamento com
o cliente entra em contato com o cliente e pede que 6 mesmo comparega em
uma das lojas da rede para ter seu débito reavaliado. As prestagfes podem
ser reduzidas e o prazo aumentado afim de favorecer o cliente.

Mormalmente empresas que possuem setor de analise e concessdo de
crédito de maior porte, necessitam de profissionais com experiéncia
profissional nesse segmento. Esses profissionais usam além da tecnologia da
informacao  captada  atraves de bancos de dados de empresas
especializadas, se fazem valer do seu conhecimento profissional.

Esses sistemas de gestdo utilizados por empresas com as Casas Bahia fazem um

diferencial Silva (2008, p. 100) comenta que:

A qualidade humana &, sem duvida, o fator mais relevanie para obtencao da
qualidade no credito. Com estratégia bem formulada, bem definida, estrutura
organizacional adequada, tecnologia € uma equipe de profissionais de
negocios e de analise de risce bem preparada, a organizagdo tem um
ambiente interno construido para manutencado de uma carteira de credito
saudavel e lucrativa.

Nas empresas que possuem grande demanda de vendas no crédito, e por sua vez grande
quantidade de analistas de credito, se faz necessario, a administragio destes por meios de
gerentes de crédito. Silva (2008, p. 101) qualifica dois tipos de gerente para ocupar 0s
setores de analise: "O Gerente de Negdcios Sénior e o Gerente de Crédito.”
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Em empresas de maior porte podem chegar até dois gerentes para coordenar estas
egquipes. A funcdo dos gerentes, vao desde a coordenacio de cada analista, elaborar
relatorios para diretoria da empresa sobre as politicas de credito adotadas, perfil de clientes
com cadastro aprovado ou negado, administrar os investimentos vindos do setor de
recursos humanos para aplicago de programas de treinamento por faculdades ou
empresas especializadas neste tipo de tr@inamentow cumprir metas de trabalho impostas
pela diretoria. Na tabela abaixo descrita por Silva (2008, p. 101) cita os tipos de gerentes do
setor de crédito e especifica seus desafios e atribuictes:

Tabela 7
Tipos de Gerentes
Gerente de Negdcios Sénior Gerente de Crédito
Desafios Desafios

« Buscar permanentemente atualizacdo|e Buscar adequado estudo  econdmico-
de novos produtos e servigos| financeiro das empresas clientes, visando a

bancarios comercializados no| concessdo de emprestimos € minimizando os
mercado financeiro. riscos de credito.

e Buscar informacfes estratégicas no|e Buscar constantemente o relacionamento
mercado concorrente. . com empresas € no mercado, objetivando

¢ [Maximizar a rentabilidade da carteira e obter informacgdes adicionais importantes e
criar novas  oportunidades  de necessarias a formulagcdo de pareceres
negdcios. técnicos.

Fonte: Silva (2008, p. 101)
‘De acordo com Silva (2008, p. 104), os profissionais na area de crédito devem possuir
formacéo especializada adquirida por escolas profissionalizantes do setor ou através de
conhecimentos obtidos por cursos de nivel superior nas areas de Contabilidade,
Administracio, Marketing, Economia etc. O analista de crédito, além da formagio escolar e
dos conhecimentos basicos do crédito devem, ter conhecimento bancério, conhecimento de
economia e atualidades, conhecimentos gerais de negécios, conhecimentos de aspectos
legais conhecimentos de técnicas de venda, habilidades administrativas, conhecimentos de

idiomas etc. Isso porque, segundo Silva (2008, p. 104) afirma que:

No exercicio da funcao de gerente de negdcios ou de gerente de credito, &
necessaria uma formacio escolar compativel com os relacionamentos € as
responsabilidades do cargo. Muitos dos profissionais atuantes nas Areas de
Negdcio ou de Crédito passaram por cursos, em cujos curriculos constam as
disciplinas de contabilidade, de analise financeira, matematica financeira,
economia, marketing, vendas, direito bancdrio, atendimento ao cliente, entre
ocutras.
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Uma formacéo escolar de nivel superior especificamente da area correspondente ao cargo
de analista de crédito & importante para 0 mesmo e para empresa onde atua, pois enriquece

€ aguga seus conhecimentos sobre credito e risco.

Para Silva (2008, p. 107} O gerente nao precisa ser um agricultor, mas se seus clientes sdo
agricultores, ele precisara ter adequada compreensido de como funciona atividade agricola

que seu cliente desempenha.,

O gerente de crédito deve ser imparcial na hora de conceder ou de negar o crédito,
desconsiderando o lado emocional € considerando o lado racional. No pensamento de Silva
(2008, p. 107) no paragrafo acima, relacionando o gerente com o agricultor, ele que dizer
que o gerente deve tem em mente 0 gue o cliente anseia com a decisido do credito. O éutor
em muitos casos assume o papel de um investigador para se ter no minimo uma ideia dos

propositos do cliente.
Silva (2008, p. 108):

O gerente de negocios e o gerente de credito também s&o administradores de
recursos humanos e materiais. Desse modo, precisam de conhecimenio e
habilidade para planefar, organizar, controlar e decidir. Para ter a garantia de
que as analises de creditos serbo fettas com qualidade o gerente de crédito
devera saber selecionar seus analistas, treina-los e orienta-los. Devera definir
a abrangéncia da analise e cobrar os resultados dentro dos prazos
estabelecidos.

Outro ponto importante € o gerente de negdcios e o gerente de credito utiizar de seus
conhecimentos e de sua experiéncia profissicnal ndo apenas para si mesmo, mas aplica-lo e

transmiti-lo aos subordinados de sua equipe em forma de treinamento.
2.2.8 Cadastro de Clientes

Q primeiro passo para uma venda a prazo no carné ou no cheque pré-datado € a elaboragao
de um cadastro através do preenchimento de uma ficha cadastral em papel ou informatizado
em software especifico fabricado por empresas especializadas. Lima (2003, p. 37-38)
descreve um modelo de ficha cadastral com os seguintes itens: nome, endereco, nimero de
CPF. numero de RG, atividade exercida, endereco de trabalho, valor da renda, informacgdes
bancarias e de administradoras de cartes de crédito, informag¢des pessoais, ultimo

emprega, tipo de moradia, etc.
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Ainda segundo Securato (2007, p. 33 -34) as ficha cadastral do cliente pode conter as
seguintes informacdoes:

« Nome, CPF, RG do solicitante de crédito e do conjuge, quando casado.
Esses dados sao utilizados para verificacdo de eventual existéncia de
homénimo € para apuragdo de restricées cadastrais, como atrasos por falta
de pagamento, apontamentos, protestos, cheques devolvidos, actes judiciais
etc,

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

+ Nome da empresa em que o solicitante trabalha, além de especificagdes do
endereco, do empregador, tempo de servigo, cargo, func&o, saldrio.
Informagdes sobre © emprego  anterior  poderdo  ser solicitadas,
principalmente se o cadaslrado apresentar pouco tempo de servico no
emprego atual.

Cabe ao analista de crédito conferir as informacgdes passadas pelo cliente, como por
- exemplo, o nome e o telefone da empresa onde trabalha, que foi mencionado na ficha
cadastral para saber se as informag¢fes s@o veridicas ou, se apesar do cliente esta
trabalthando em uma empresa, 0 analista deve procurar saber guanto tempo ¢ trabalthador
esta vinculado a empresa ou se 0 mesmo realiza trabalhe temporario de curto prazo.

Verificar se os dados passados verbalmente condizem com 0s que estdo impressos nos

documentos pesseais. Lima (2003, p. 39) afirma que:

Toda a seqiiéncia do crédito ira depender da ficha cadastral, sendo assim, é
importantissirng que os dados transcritos no cadastro ou ficha de dados
estejam de acordo com os documentos apresentados, que serdo devolvidos
apds a anakise, evitando assim prejuizos e aborrecimentos para ambas as
partes.

Cuidado no preenchimento da ficha cadastral evita prejuizos ao lojista, pois um simpies erro
pode comprometer todo a ficha cadastral. Outro ponto importante deve ser com as
declaragbes de renda apresentadas em forma de simples declarac&o em papel timbrado.

Conforme pensamento de Lima (2003, p. 28) esses tipos de declaragdo s&o mais
perceptiveis a falsificagfio ou com valores que nac condizem com a realidade. Existe lojas
aceitam apenas como comprovagao de renda a carteira de trabalho devidamente assinada e
carimbada e atualizada pela empresa acompanhada do contra-cheque ou, no casso quando
se tratar de funcionario de empresa privada ou funcionario publico. Quando se tratar de
profissional liberal a apresentacdo do documento de identidade emitido pelo conselho

regional competente acompanhado da 'declaragéo Decore emitida pelo escritérioc de
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contabilidade ou ainda copia da declaragdo de imposto de renda acompanhada do
recothimente de DARF,

Lima (2003_, p. 28) comenta sobre as classes profissionais e seus respectivos comprovantes

de proventos para assalariado e funcionario publico:

» Assalanado: Profissional gque recebe remuneragio por um  servigo,
regulamentado, geralmente, por contratos de trabalho, podendo estar
vinculado a empresas privadas ou mistas, a autarquias, fundacdes pablicas
ou empregadores “pessoa-fisica”. Possui registro em Carteira de Trabalho e
normalmente recebe algum demonstrativo referente aos seus “proventos”,
estando sempre amparado pela CLT O tipo de formulario fornecido como
demonstrativo de pagamento pode ser mecanizado (emitido via computador)
ou manuatl (envelope de pagamento).

« Funcionario Publico: Toda e qualquer pessoa que desenvolve seus
trabalhos para um 6rgdo ptblico. O comprovante de renda € sempre
mecanizado, e identificado detalhadamente a reparticdo em que o solicitante
do crédito presta servigos. '

Quando se tratar de aposentados ou pensionistas o analista de crédito pode requisitar do
mesmo ¢ comprovante ou declaragao emitido pelo INSS (Instituto Nacional de Seguridade
Social) especificando os rendimentos recebidos mensalmente ou cdpia do cartio de

beneficio acompanhado de copia de extrato bancario que comprove os recebimentos.

No caso do cliente ser um profissional liberal, como médico, advogado, etc, é recomendado
o analista requisitar a apresentacido do documento de identidade emitido pelo conselho
regional competente acompanhado da declaragdo Decore emitida pelo escritdrio de
contabilidade ou ainda copia da declaracio de imposto de renda acompanhada do

recolhimento de DARF. Lima (2003, p. 30) refere-se a estes casos:

« Aposentados. Pessoas que desenvolveram suas atividades profissionais
por um periodo de tempo e obleve a chamada aposentadona, renda vitalicia.
Todas as pessoas que estdo nesta classe tambem recebe demaonstratives de
pagamentos mecanizados. '

= Profissional Liberal: O Profissional Liberal n&o possui uma comprovagao de
renda quando desenvolve seus trabalhos de forma individual, podendo
apresentar sua Declaracdo do Imposto de Renda com fonte comprobatdria
de seus rendimentos.

Proprietaric de Empresas ou pessoas juridicas possuem documentagbes emitidas por
orgdos como Receita Federal, Receita Estadual, Prefeitura Municipal e Junta Comercial do

respectivo estado. Os documentos emitidos por esses o6rgaos fazem a identificagdo e
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ligacdo da pessoa juridica com a fisica, ou seja, nesses documentos o analista comprovara

se a pessoa fisica (cliente) & de fato uma pessoa juridica.

Lima (2003, p. 31) descreve: “A documentacdo necessaria para constar nessa categoria €:
Cartdo do CNPJ {Inscrigdo da Empresa na Receita Federal), Contrato Social e Ultimas
alteragBes, Taldo de Notas Fiscais ou a Declaragdo de Imposto de Renda de Pessoa Fisica

do proponente do crédito”.
2.2.9 Empresas de Protecdo ao Crédito

Existem hoje disponiveis no mercado empresas especializadas em servi¢os de protecio ao
crédito que prestam servicos de informacdes relevantes sobre cadastro de pessoas fisicas e
juridicas de todo pais. Nesses bancos de dados sao encontradas informagdes sobre o nome
completo do titular da consulia, endereco, nome da mae, registro de ultimas consultas
realizadas por outras empresas, incluindo as informagdes de negativagbes, protesto em
cartorios, cheques devolvidos e indicagio dos motivos das respectivas devolucdes. Também
é possivel o lojista ter acesso a informacdes cruzadas enfre CPF e CNPJ, ou seja, o sistema
desses orgaos informa se um titular de numero de CPF é proprietaric ou possui quotas de
participacdo em empresas de qualquer parte do pais. Lima (2003, p. 52): "Em quase todo
‘Brasil, as associagdes de ProtecBo ac Crédito estao informatizadas, garantindo assim a

qualidade da informag¢ag prestada, bem como a rapidez no atendimento.”

Outra empresa que oferece servigos ao empresariado brasileiro € a Serasa. E considerada
hoje a maior empresa de prote¢do ac¢ crédito da América Latina vendendo produtos e

servigos ndo sé da area de crédito mais de tecnologia de ponta.

Lima (2003, p. 61) refere-se a Serasa:

Com a evolugdo dos negocios e sistemas a SERASA ampliou os servigos
para o mercado em geral, tendo alguns produtos especiais para ramaos de
atividades como: atacadistas, postos de gasolina, supermercados, materiais
de construcdo, cartdes de credito, lojas de eletrodomesticos, entre outros,
Essa empresa ja conquistou o PNQE (Prémio Nacional de Qualidade do
Brasil), tendo grande credibilidade no mercado, devido as suas informacgdes.

Em seus servicos estdo disponibilizados ferramentas de Credit Scoring, historico
comportamental sobre pagamento de duplicatas de outras empresas, analise de balango,

demonstracdes contabeis, demonstragdes dos resultados, indicadores de capital de giro e



relatorios. Nas paginas dos anexos estdo descritos os modelos desses relatérios (Serasa,
2009).

2.2.10 Modelo de Aferi¢do de Risco

Os sistemas de Credit Scoring consistem na afericdo do risco através de pontuagio pré-

estabelecida, tendo como a aprovacdo ou ndo do crédito ou do limite de crédito. Securato
(2007, p. 37) afirma que em:

Algumas instituigbes adotam sistemas mistos, pontuando informagdes de
credito, comportamento, e o relacionamento com o cliente. Utilizam ¢ sistema
para defimirem limites de credito para a pessoa fisica, para orientarem na
cobranga de spreads — algumas taxas diferenciadas nas operacgfes de crédito
em funcio do volume de aplicagbes, seguros e outros negdcios que o cliente
man{ém com a arganizacgao.

Hoje em dia € comum o uso de Credit Scoring por empresas de maior porte ou por
instituicbes de crédito. Esses modelos de probabilidade tem por finalidade reduzir ou
minimizar o risco de crédito dentro da empresas por um custo minimo. Saunders (2000, p.
13) afirma que: “Os Sistemas de pontuacdo de crédito podem ser encontrados em

praticamente todos os tipos de analise de credito, desde crédito ao consumidor até

empréstimos comerciais”.
Ainda segundo Assaf Neto e Silva (2007, p. 120}

A analise de crédito por pontuagio tenta incorporar uma serie de variaveis na
concessao do crédito, variaveis estas que podem abranger aspectos como
localizac&o, situacdo patrimonial, garantias, etc. Esse sistema é geralmente
desenvolvido por consultores e analistas de créditc com grande experiéncia
no setor, com resultados mais adequados que os 5 C's do credito,
apresentado anteriormente.

Os dados para montagem do Credit Scoring séo obtidos pela ficha cadastral do cliente e
pelo resultado da pesquisa no banco de dados do SPC, Serasa ou Equifax. Serao levados
em consideracdo os itens: restricdo cadastral, idade, estabilidade no emprego, cargo ou

funcdo, renda liquida mensal e patriménio liguido.

Na tabela abaixo de Securato (2007) consta os parametros, a situacao do cliente ¢ a

respectiva pontuacao.
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Tabela 8
Modeilo de Credit Scoring Sugerido
Parametro / Peso Situagdo do Cliente Pantuacao
‘Com até trés restricbes devidamente esclarecidas através 10
RestricGo Cadastral de Certidées Negativas efou comprovagio de pagamento.

Sem restrigdes cadastrails 40
Peso 30 Sem restricdes cadastrais e com hoa experiéncia anterior. 50
= Sem restrigdes cadastrais e com ma experiéncia anterior. 20
Entre 21 & 30 anos 20
ldade Entre 30 & 35 anos 30
Entre 35 e 45 anos 40
Peso 10 Entre 45 e 65 anos 50
Acima de 65 anos 10
Inferior a 1 ano 10
Estabilidade no Entre 1 e 3 ancs 20
Emprego Entre 3 e 6 anos 40
Entre 6 € 20 anos 50
Peso 10 Acima de 20 anos 30
Fresidente/Diretor de Empresas 50
Cargo ou Fungéo Nivel Gerencial / Empregado Categorizado 40
Superviséo 20
Peso 10 Funcionario Pubtico 30
-Profissional Liberal 30
Outros 10
: Entre R$ 600 e R$ 1.000 10
Renda Ligquida Mensal Entre RS 1.001 e R3 2.000 20
Entre R$ 2.001 e R§ 4.000 30
Peso 30 Entre 4001 e R$ 6.000 44

‘ Acima de R$ 6.000 50
Patriménio Liquido ~ Abaixo de R3 30,000 10
Peso 10 Enire R$ 30.000 e R$ 50.000 20
Entre RS 50.000 e R$ 100.000 30
Entre RS 100.000 e R$ 150.000 40
Acima de R3 150.000 50

Fonte: Securato (2007, p. 44)

Tomando como exemplo, um Supervisor de Vendas com 29 anos de idade, com emprego a

2 anos e 6 meses, auferindo renda liquida mensal no valor de R$ 3.000, com patrimdnio

liquido estimado em R$ 28.000, ndo apresentando reétric;ées cadastrais em &rgaos de

protecao ao crédito.

Tabela 9
Simulagdo da Aplicagao do Credit Scoring
Parametro Pontuacac | Peso (%) Total
, . Pontuacao x Peso
B Conceito 40 T 30 12%
idade 20 10 2%
Estabilidade no Emprego 2 b i 2% __
Cargo/Funcdo 20 I 10 P 2%
Renda Liquida Mensal 30 ! 30 L 9% )
Patrimonio tiguido 10 . 10 1%
Total . 28%

Fonte: Securato (2007, p. 45)
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Para saber o valor do limite da prestacdo a ser concedido ao cliente pela loja de moveis,
muitiplica-se o valor percentual total pelo valor da renda liquida. Securato (2007, p. 45): “No
exemplo 28%, o total obtido sobre a renda liquida fornecera a prestacdo maxima a ser

assumida pelo solicitante”.
Pres_tagéo Maxima= 28%x R$ 3.000,00 = R$ 840.00

Com esse calculo apresentado de forma estatistica por Securato, percebe-se que s&o
consideradas para obtencao do valor da prestacao, informacdes relevantes como resultado
da consulta de empresa de andlise de crédito (conceito), idade, tempo no emprego, fungao,
renda, patrimdnio liquido. O respectivo valor dessas informa¢des sdo multiplicados pelo
peso sugerido pelo ¢ autor, obtém-se um percentual total que por sua vez € novamente
multiplicado pelo valor total da compra. O valor obtido consiste no valor maximo da

prestacio aplicada ao cliente.



3. Analise dos Resultados

Para obtengdo dos resultados foi aplicada um questibnério em 10 lojas de eletrodomésticos
do municipio de Sousa — PB, composta de 12 questbes e cada questdo por sua vez com
cinco alternativas de resposta. As cinco primeiras indagagfes eram relacionadas ao perfil do
entrevistado, ou seja, a pessoa encarregada pelo setor de analise de credito. As demais
perguntas abordavam quanto as formas de pagamento oferecido ao cliente, prazos de
pagamento, tipos de exigéncias para formacdc de um cadastro, tipos de garantia,
estipulacio de limites de crédito, etc.

0O questionario foi do tipo objetivo, com perguntas claras para tentar facilitar ac maximo o
entendimento da pessoa entfrevistada e também em virtude do tempo de aplicagéo, pois as
pessoas entrevistadas dispunham de pouco tempe para responder o questionario devido ao

t{rabalho constante nas suas atividades desempenhadas nas empresas.

Essa pesquisa atingiu na sua tofalidade as lojas de eletrodomésticos desse municipio e seu
levantamento transcorreu no més de novembro do corrente ano. Por questdo de ética e de

sigito nao foi divulgade os nomes das empresas e das pessoas entrevistadas.

3.1 Perfil dos Entrevistados

No grafico 1 verifica-se que 89% dos analistas de crédito das 10 lojas de eletrodomésticos
da cidade de Sousa-PB possuem idade entre 21 a 30 anos e apenas 11% idade entre 31 a
40 anos. Nao foram detectadas a presenca de pessoas trabalhando nesse segmento com

idade inferior a 20 anos e superior a 40 anos.
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Grafico 1
ldade dos Analistas de Crédito

1% "

= Até 20 anos

#De21a30
anos

" De31a40
anos

" Ded1as0
anos

¥ De 51 acima

Fonte: Propria - 2009

No grafico 2 foi realizado um levantento do sexo entre os analistas de crédito. Verificou-se

que 89% dos analistas de crédito eram do sexo feminino e apenas 11% do sexo masculino.

Grafico 2
Sexo dos Analistas de Crédito:

= Masculino

© Feminino

89%

Fonte: Prépria - 2009
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No grafico 3 foi verificado quanto ao tempo de experiéncia dos entrevistados exercendo a
funcéo de analista de crédito na mesma empresa. Foi detectado uma variagao de tempo de
trabalho, sendo que analistas de crédito que desempenham a fungdo com experiéncia nessa
atividade até 1 ano, de 1 a 2 anos, de 4 a 5 anos e acima de 5 anos representam um
percentual de 11% cada um. E com experiéncia de 2 a 4 anos houve um percentual de 56%.

Grafico 3
Tempo de Experiéncia dos Analistas de Crédito

11% _ 11%

| Até 1 ano

mDe1a2anos
w De2ad4anos
# De 4 a5 anos

B Acimade 5

56%

Fonte: Propria - 2009

Na indagagao quanto ao grau de escolaridade foi detectado no grafico 4 que nao existiam
analistas de crédito com grau de escolaridade de nivel fundamental e nem com superior
completo ou pés-graduado. Os analistas de crédito com apenas o ensino médio e superior

incompleto possuem percentual respectivo de 67% e 33%.



Grafico 4
Grau de Escolaridade dos Analistas de Crédito:

B Ensino Fundamental
B Nivel Médio

Supenor Incompleto

B Supenor Completo

® Pos-Graduado

Fonte: Propria - 2009

3.2 Modelos de Analise de Concessao de Crédito

Foram indagados aos analistas quais os prazos maximos concebidos por suas empresas
aos seus clientes. No Grafico 5 mostra que o prazo de 6 vezes teve um percentual de 22% e
o prazo em 10 vezes (parcelas) foi de 78%. Observa-se que os planos de 10 ou mais
parcelas sobrepdem todas os outros prazos de pagamentos.



Grafico 5
Prazo Maximo Concedido aos Clientes

B Ale 6 vezes
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Fonte: Préopria - 2009

No Grafico 6 se verifica as modalidades de pagamento oferecidas pelas lojas de
eletrodomésticos da cidade de Sousa — PB. As vendas no carné da loja chegam a indices
de 44%, em segundo lugar representado pelo cartdo de crédito e débito com 33%, e em
terceiro e ultimo lugar o carné da loja com 22% de procura.

Grafico 6
Modalidades de Pagamento Oferecidas pela Loja:

0% ¥ Carnédaloja

" Cheque pré-datado
“ Financeira

¥ Cartao de creditoou

débito
¥ Avista

Fonte: Propria 5 2009
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No Grafico 6 verifica-se que os analistas de crédito afirmaram que suas empresas possuiam
ou nao algum convénio com empresas de servico de protecdo ao crédito e mencionaram a
qual era filiada. Um percentual de 11% respondeu que nao possuia convenio e outros 22% e
11% dos entrevistados falaram que possuiam convénio com as empresas SPC e SERASA
respectivamente.

Grafico 7
Convenio com Empresas de Protecao ao Crédito:

B Menhuma

| SPC

® Chegue Check
® Equifax

W Serasa

Fonte: Prépria - 2009

No Grafico 8 foi verificada a questao do limite de crédito imposto pelo lojista ao cliente. Os
analistas de crédito informaram no questionario que a maioria de 44% dos lojistas ndo
impde limites de crédito aos seus clientes. Com limite de crédito até 30% houve um
percentual de 33% das lojas e com limites até 20% e acima de 30% houve empate do
numero de lojas, com percentual de 11%.



Grafico 8
Limites de Crédito Imposto ao Cliente:
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| Ate 10%
= Ate 20%
| Ale 30%

= Acimade 30%

Fonte: Prépria - 2009

Foi perguntado no questionario se os entrevistados exigiam ou nédo outros tipos de garantia
com excegao da nota promisséria ou similar. No Grafico 8 mostra que a maioria de 56%
respondeu que nao exigia outro tipo de garantia e 44% respondeu que exigia avalista.

Gréafico 9
_ Garantias ou Exigéncias Adicionais:

L) 2
B Nao aplica

B Depende do cliente ou valor da
CoOmpra

B Fiadior

B Avalisla

B Alienacao

0% 0%

Fonte: Propria - 2009



66

No quesito do Grafico 10 foi indagado ao entrevistado de que forma a loja em que
trabalhava avaliava os indices de inadimpléncia. Um percentual de 67% respondeu que
avaliava os indices de inadimpléncia através de relatérios intemos, 11% respondeu que

utilizava relatérios de bancos e 22% utilizava outros tipos de relatérios.

Grafico 10
Avaliacdo dos indices de Inadimpléncia:

B Relatono imterno

¥ Relatono de empresas de

analise de credito

B Relatorio de bancos

= Relatorio de Associacoes de

classe

B Qutros

Fonte: Propria - 2009

Foi perguntado aos analistas se os mesmos tinham conhecimento quanto aos indices de
inadimpléncia na loja em que trabalhavam. No Grafico 11 mostra que um percentual de 33%
respondeu que a inadimpléncia girava mensalmente de 0 a 5%, um percentual de 33%
respondeu que a inadimpléncia em sua empresa girava em tomo entre 6 a 10%, e os
indices de inadimpléncia de 11 a 16%, de 17 a 21% e acima de 22% tiveram empates

quanto ao numero de lojas, chegando a 11%.



67

Grafico 11
indices de Inadimpléncia nas Empresas:
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Fonte: Propria - 2009

Foi indagado ao entrevistado se o cadastro do cliente fosse indeferido por motivo de constar
no banco de dados apontamentos de débitos ou problemas durante a analise de crédito,
mesmo assim a loja venderia. O Grafico 12 mostra que aproximadamente 44% dos
entrevistados responderem que nao venderiam ao cliente, 11% responderam que
venderiam, outros 11% responderam que dependeria do cliente e outros 11% responderam
que dependeria do tempo de relacionamento com esse cliente.



Fonte: Propria - 2009

Exigéncias e Garantias Adicionais:
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Grafico 12
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4. CONSIDERAGOES FINAIS

O objetivo geral desse trabalho monografico foi analisar os métodos de avaliagao de risco
de crédito ao consumidor final nas empresas de eletrodomesticos do municipio de Sousa -
PB. A quantidade de pessoas que trabalham como analistas de crédito na sua maioria estao
com idade entre 21 e 30 anos. Nao foram encontradas pessoas com idade inferior a 18 anos
de idade, nem menores aprendizes, o que vem a caracterizar dois pontos importantes o de
cumprimento a legislagado trabalhista brasileira (CLT) e pelo fato das empresas estarem
amparadas por colaboradores com idade que proporcionam a empresa melhor desempenho
e produtividade no trabalho. Quanto a questdo do sexo, foi verificado que o setor emprega
mais mulheres que homens, e que as mesmas desempenham a fungdo com vinculo
empregaticio a mais de dois anos. 0 que mostra o espa¢o ampliado pelas mulheres na
sociedade. Deveria a diretorias das empresas pesquisadas incentivarem ou haver uma
campanha de conscientizacdo para que os analistas de crédito aprimorassem os seus
conhecimentos na area de gestao de risco cursando cursos de nivel superior e de
preferéncia referentes a atividade exercida, como por exemplo. Ciéncias Contabeis,

Administragdo, Economia ou Marketing como sugere autores como Silva (2008, p. 104).

A concessao de prazos mais longos sdo propicios aos indices de inadimpléncia, pois ao
mesmo tempo que entusiasma o consumidor final e fomenta as vendas, também aumenta

68 niveis de risco. Para isso Assf Neto e Silva (2007, p. 111) afirmam:

A probabilidade de pagamento (qualidade do cliente) é outro fator relevante.
Quanto melhor for o cliente, maior podera ser o prazo de pagamente, sem
que isto afete demasiadamente o risco da empresa. Realmente. se um
comprador adguire pela primeira vez de uma empresa € natural que o prazo
de crédito seja diferente de clientes tradicionais.

As modalidades com carné de pagamento e com cheque pré-datado sdo modalidades que
trazem risco ao lojista. pois nao sao considerados totalmente seguros. podendo ocorrer
atrasos de pagamento ou até percas desses valores. Uma opgao € sugerir e investir em
campanhas para melhorar as vendas com cartdo de crédito ou a vista por terem liquidez

imediata.

Apenas um percentual de 11% afirmou que nao possui convenio com empresas de analise e
concessdo ao crédito. E um percentual pequeno mais nao desprezivel, valendo pequenos
investimentos para nao ter maiores prejuizos nos créditos. Convénios com empresas de

analise de crédito podem trazer uma maior margem de seguranga para o lgjista.
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Um ponto critico foi constatado na pesquisa € que 44% das empresas de eletrodomésticos
de Sousa - PB nao estabelecerem limites de crédito aos seus clientes. Apesar da analise de
crédito ndo apresentar problemas como apontamentos, protestos. devolucédo de cheques,
nao quer dizer que o cliente possui margem de liquidez imediata para efetuar grande volume
de compras. O mais certo seria utilizar métodos que mensurassem um limite de crédito

através de Credit Scoring, ou um limite fixo com percentual pré-estabelecido.

A exigéncia de avalista ao cliente, pelo menos na primeira compra evita maiores riscos, pelo
fato de existir uma garantia adicional. Silva (2008,0p. 329) afirma "O aval € uma garantia
pessoal em que o avalista assume a mesma posi¢ao juridica do avalizado. tornando-se
solidario pela liquidagao da divida’. Uma garantia a mais no contrato de compra e venda
diminui bastante as chances de existir inadimpléncia ou perca do que vendido, pois de

acordo com o Codigo Civil Brasileiro o avalista € devedor solidario.

Os resultados da pesquisa que mostram que as empresas entrevistadas acompanham os
indices de inadimpléncia atraveés de relatorios internos sao razoaveis, mas seria bem meihor
que todos os lojistas acompanhassem também relatérios externos e de preferéncia de
empresas idéneas de protecdo ao crédito como Serasa, SPC, Equifax ou de instituicbes
bancéarias e entidades de pesquisa sobre risco econdmico. Nesse ponto também seria
recomendavel o acompanhamento dos indices de inadimpléncia uma vez ou outra por um
profissional qualificado, como por exemplo, um contador. a fim de verificar os indices de

inadimpléncia por procedimentos especificos e atribuir solu¢des para os problemas.

Com a demonstracdo dos indices de inadimpléncia confirmou-se que os procedimentos de
concessdo de crédito dentro da empresas precisam ser revistos, apresentando falhas, ja
que foram encontrados indices de inadimpléncia em algumas empresas superiores a 20%.

Levando-se em conta que as margens de lucros giram hoje em torno de 30%. uma margem

de inadimpléncia dessa grandeza pode afetar bastante o patriménio da empresa.

Quando foi indagado ao analista de crédito se a loja abria algum tipo de excegdo quando
ficasse comprovado algum tipo de restriq,é'o em seu nome para o cliente comprar a prazo.
55% dos entrevistados afirmaram que de outra forma poderia vender ao cliente a prazo. Isso
demonstra total falta de compromisso com a sociedade num todo, pois quando se abre
excecdes, principalmente no crédito, ndo se resolve outro problema, que € a inadimpléncia,

gerando entao mais problemas de ordem social.
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Para finalizar, os métodos de analises e concessées de creditos praticados pelas empresas
de eletrodomésticos do municipio de Sousa - PB ao consumidor final possuem muitos
pontos negativos que precisam ser revistos e modificados para trazer uma maior margem de
seguranca ao empresario lojista e a propria sociedade, ja que quando tratamos de crédito o

temos para toda a coletividade.
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fe 4,
UUNIVERSIDADE FEDERAL DE CAMPINA GRANDE - UFCG ;%

CENTRO DE CIENCIAS JURIDICAS E SOCIAIS - CCJS
CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS

Questionario do trabalho monografico do aluno Allyson Carlos da Silva Lucena do

Curso de Ciéncias Contabeis — UFCG — Campus Sousa.

Titulo: UM ESTUDO SOBRE A ANALISE DE CONCESSAO DE CREDITO AO
CONSUMIDOR NAS EMPRESAS VAREJISTAS DE ELETRODOMESTICOS DO
MUNICIPIO DE SOUSA.

QUESTIONARIO:

1} Idade do entrevistado:
a- () Até 20 anos
b- () De 21 a 30 anos
c- () De 31 a40anos
d- () De 41 a 50 anos
e- () De 51 acima.

2) Sexo:
a- ()} Masculino
b- ()} Feminino

3) Tempo de trabalho na empresa (exercendo a funcdo de analista de credito):
a- ()Ate 1ano
b- {)De1a?2anos
c- ()De2a4danos

d- ()De4 abanos

e- () Acimade 5 anos

4) Grau de escolaridade ou formagao:
a- () Ensino fundamental
b- () Nivel Médio



6)

7

8)

9)
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c- () Superior incompleto
d- () Superior completo
e- () Péds graduado

Quais sao os prazos médios praticados pela empresa ?
a- () Até 6 vezes '

b- () Até 7 vezes

c- () Até 8 vezes

d- () Ate 9 vezes

e- () Em 10 vezes ou mais.

Qual a modalidade de pagamento oferecido pela empresa e o0 mais procurado pelo
cliente:

a- () Carnédaloja

a- () Cheque pré-datado

b- () Financeira
c- () Cartdo de crédito e débito
d- ()Avista

Qual prestadora de servigo de analise de credito a empresa é conveniada?
a- () Nenhuma '

b- ()SPC

¢c- () Cheque Check
d- () Equifax

e- () SERASA

No caso de vendas pelo carné da prépria loja, qual o percentual estabelecido para o
limite de credito com relagao ao comprovante de renda.

a- () Nao estabelece limite

b- () Ate 10%

c- ()Até 20%

d- () Até 30%

e- () Acima de 30%

1

Com excecdo do titulo de pagamento (Nota promissoria ou duplicata) a empresa
exige outro tipo de garantia para a venda a prazo.

a- () Nao aplica

b- () Depende do cliente ou do valor da compra

c- () Fiador
d- () Avalista
e- () Alienagao

10) A empresa avalia os indices de inadimpléncia na empresa através de:

a- () Relatdrio interno

b- () Relatorio de empresas de analise de credito
c- () Relatorio de Bancos

d- () Relatorios de Associagao Comercial

e- () Outros
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11) Através das linhas de crédito oferecidos pela loja, quais sdo os indices de
inadimpléncia na carteira de clientes?

a-()De0as5%

b-()De 6 a 10%

c-()De 11 a 16%

d-()De 17 a21%

e- () Acima de 22%

12) O cadastro sendo indeferido € considerado motivo para ndo negociar com o cliente,
caso nao exista outra opgao de pagamento?
a- () Sim
b- () Nao
c- () Depende do cliente -
d- () Depende do tempo de relacionamento com o cliente
e- () E exigido outras formas de garantias ou € indicado outra forma de pagamento.



