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RESUMO

Este artigo tem como objetivo estudar as causas e, consequentemente, buscar
sugestdes de melhorias, apontando agdes, com vistas a minimizar a inadimpléncia
na organizagcdo em estudo. A fim de realizar a presente pesquisa, fizeram-se
necessarios 0s ensinamentos da metodologia cientifica, os quais se basearam
sucintamente em pesquisas bibliograficas; pesquisas de campo, pesquisas
quantitativas, técnicas de coleta de informacdes — observagdo e estudo de caso.
Verificou-se na empresa em estudo, em referéncia aos ultimos anos, um alto nivel
de clientes inadimplentes, podendo perceber que, no decorrer dos meses, esse
namero teve um crescimento elevado e que, consequentemente, afetou o bom
funcionamento da empresa. Frente a esse cenario, mudancas foram sugeridas nos
seus processos, bem como no desenvolvimento de suas atividades, tais como:
reducdo do tempo de atualizacdo dos cadastros para seis meses, a partir das
renovagdes cadastrais, oportunizando a empresa uma visdo mais ampla de seus
futuros recebimentos; implantagdo da politica de crédito gradativo, assim os clientes
ativos terao aumento no limite de compra/locacao de acordo com o seu histérico de
pagamentos ja efetuados; elaboracdo de mapas de acompanhamento das
pendéncias com verificagdo diaria; desenvolvimento de uma politica de cobranca
mais rigida; investimentos na qualificacdo e desenvolvimento do pessoal do setor de
cobranca, departamento de crédito e contas a receber oferecendo cursos e

treinamentos.

Palavras-chave: Inadimpléncia, recuperacao de crédito, faturamento.



ABSTRACT

This article aims to study the causes and consequently seek suggestions for
improvement, pointing actions, in order to minimize defaults in the organization under
study. In order to achieve this research, were made necessary the teaching of
scientific methodology, which were based briefly in literature searches; field research,
quantitative research, information collection techniques - observation and case study.
It was found in the company under study, in reference to recent years, a high level of
delinquent customers and can see that, over the months, that number had high
growth and, consequently, affected the smooth running of the company. Faced with
this scenario, changes were suggested in its processes, and the development of its
activities, such as: reduction of entries of the update time for six months from the
registration renewals, providing opportunities for the company a broader view of their
future receipts; gradual implementation of credit policy, so active customers will
increase in purchase limit / lease agreement with your payment history already made;
producing follow-up maps of disputes with daily check; development of a more rigid
collection policy; investment in the training and development of the collection industry
personnel, credit department and accounts receivable offering courses and training.

Keywords: Default, credit recovery, billing.



INTRODUCAO

Atualmente exige-se das empresas, independente de sua forca no mercado,
sendo ela pequena, média ou grande, diferenciais para acompanhar o cendrio cada
vez mais competitivo, e para que isso ocorra enquanto diferencial e de forma
organizada, as empresas precisam enxergar os problemas e analisar oportunidades
de melhorias. Neste trabalho foram analisadas as estratégias mais eficazes para a
elaboracdo de um plano de recuperacao de crédito de uma empresa, estudando-se
as causas e, consequentemente, sugerindo melhorias a partir de acbes que

minimizem a inadimpléncia na organizacgao.

Diante deste contexto, um dos problemas que levam determinadas
instituicbes privadas a buscarem solugcdes para os crescentes problemas, é a
inadimpléncia. Sabe-se que uma empresa, ao obter tamanho déficit financeiro por
causa da fidelizagdo do cliente em pagar, promove o decréscimo financeiro e mexe
nas contas, ndo permitindo investimento no ambiente interno, na contratagédo de
colaboradores e de sua imagem institucional (endomarketing).Ent&o, para que uma
empresa tenha a habilidade em cuidar dos negdcios é necessario que a priori
busque estratégias, como: facilitar o fechamento de vendas por meio da concessao
de crédito, meio cada vez mais utilizado por outras empresas a fim de manter uma
carteira de clientes fiéis, e alavancar suas vendas; estabelecer uma politica de
crédito mais clara, de forma que ndo desestimule as vendas, nem cause prejuizos.
Uma vez concedido o crédito, a empresa deve atuar efetivamente na cobrancga para
assegurar o recebimento da venda dentro do prazo estabelecido, ndo gerando
gastos quanto a recuperacdo de crédito, uma vez que a inadimpléncia pode
acarretar em um decréscimo no faturamento, no desenvolvimento financeiro da

empresa e na continuidade dos negécios (LOPES, 2011).

Desta forma, foi proposto um estudo relatando a recuperacédo dos créditos
da empresa: Betamax Goiania Locagdo e Comércio de Equipamentos Ltda., situada
em Goiania-Goias. Essa empresa esta inserida no mundo dinamico dos negdcios de
venda e locacao de equipamentos para construcéo civil. De forma especial, a gestao
da empresa ndo possui abrangéncia em sua cobranca e a inadimpléncia é alta,
assim foram apresentadas as oportunidades para o empresario, uma estratégia de

recuperacdo de crédito, a qual constitui um dos temas mais abrangentes e



impactantes em suas abordagens financeiras, evidenciando resultados que muito
afeta a continuidade dos negécios da empresa, devido, como j& mencionado, o alto

indice de inadimpléncia.
REVISAO DA LITERATURA

A gestao financeira segue apresentando a necessidade de controles diarios,
nao sendo possivel tomar decisbes sem que se tenham informacdes, as mais
precisas possiveis. Para Hoje (2003), o objetivo econémico das empresas €, sem
duvidas, a maximizacdo de seu valor de mercado, pois dessa forma estara
aumentando o seu capital, bem como ampliando as riquezas de seus sécios ou
proprietarios, isto €, em longo prazo. Para esse fim Gitman (2002), ressalta que a
administracdo financeira se tornou essencial para o0 nosso campo de trabalho, pois
para alcancar o éxito profissional deve-se primeiramente planejar e seguir um
cronograma de atividades, podendo atingir as metas e alcancar os objetivos

desejados, ndo se importando a posicao de trabalho.

A administragdo financeira de uma empresa é feita por uma pessoa (ou
grupo), tendo como principal objetivo desenvolver fungbes ligadas ao negdcio da
empresa. Sanvicente (1987) ensina que administrador financeiro € um termo usado
em geral, mas pode ser designado por um cargo especifico, bem como diretor
financeiro, tesoureiro, controlador, vice-presidente de financas, gerente financeiro,
entre outros. Nesses cargos encontra-se o individuo ou grupo de individuos
responsaveis pela obtencdo dos recursos monetarios da organizagcdo, com a

finalidade de desenvolver as atividades para que os resultados sejam desejaveis.

Sanvicente (1987) segue destacando que, uma vez que essas atividades
sdo elaboradas de maneira eficaz, os resultados obtidos s&o utilizados pelos
diversos setores e areas de atuacdo da empresa. Tendo em consideracdo esses
argumentos deve-se lembrar que o administrador financeiro tem varias funcoes
dentro de uma organizacdo, porém nao cabe a ele definir como as operacbes das
atividades serao feitas, mas podera contribuir com os seus conhecimentos técnicos,
levando a melhor forma de conduzir as atividades, e o bom andamento dos
negécios, baseando-se na sua area de atuacao.

Levando em consideragcao que todas as empresas visam a maximizacao do



lucro, e para isso disponibilizam recursos, o administrador financeiro tem como
funcdes basicas: analisar, planejar, ter controle financeiro, além das tomadas de

decisdes de investimentos e financiamentos (HOJI, 2003).

Outro fator de extrema importancia, para as empresas em geral, além da
maximizacdo do seu capital é a forma de como o crédito é concedido. Segundo
Sanvicente (1987), a concessdo de crédito é vista hoje como uma arma de
concorréncia pelas empresas. As empresas que nao fornecem opgdes de
pagamentos para seus clientes, certamente, ficam em desvantagens em relacdo aos
seus concorrentes. A utilizagdo do crédito, como método de alavancagem nas
vendas e pagamentos, € um dos mecanismos mais corriqueiros e usados pelas

organizagoes.

Portanto, as empresas devem se preocupar com a concessao de crédito,
uma vez que um crédito mal concedido poderd nado ser recebido. Para isso
Sanvicente (1987) destaca que a administragdo financeira de contas a receber tem
como principal fungao a preocupag¢ao com o crédito, uma vez concedido aos clientes
e compradores de produtos e servicos da organizacdo. A politica de crédito
compreende: diretrizes e procedimentos, tais como a selecao de clientes, cobranca e
descontos. Essas diretrizes tém um papel de extrema importancia para a
consecucao dos objetivos de venda e também como instrumento de atragdo de

procura para o que a empresa oferece no mercado.

Para que as empresas trabalhem mais precisamente a concessdo de
crédito, existem mecanismos para avaliar o perfil de seus clientes, fornecedores e
consumidores. No entendimento de Hoji (2003), a andlise de crédito é feita com base
em uma técnica conhecida como 0s5Cs — carater, capacidade, capital, collateral, e
condigcdes. Esses itens devem ser analisados sempre em conjunto, de modo a
garantir que a analise ndo sofra qualquer influéncia pelo desconhecimento de

nenhuma das indicagoes de tais caracteristicas.

Sob essa orientagdo, tem-se, conforme Hoji (2003), que Carater é
considerado o item mais importante na andlise de crédito, uma vez que possui como
critério avaliar o carater do cliente, referindo-se aos aspectos morais e éticos. Para
gue um crédito seja liberado a um cliente, a sua integridade e honestidade contaréao

muito, pois assim tera maior garantia de que o cliente cumprira com seus



compromissos financeiros. Existem outros meios para avaliar o carater, os quais
podem ser feitos através de levantamento de dados historicos, tais como a
pontualidade nos pagamentos, protestos e pendéncias judiciais. Ressaltando que, se
o carater do cliente nao for aceitavel, os outros itens da andlise tendem a ser

prejudicados.

O proximo item a ser analisado, segundo Hoji (2003),é a Capacidade,
caminhando juntamente com o Carater, pois se o cliente nao tiver a determinacao de
pagar ndo tera a capacidade de saldar seus compromissos financeiros. Para analisar
a capacidade do cliente, o analista devera buscar informagdes financeiras adicionais
como, por exemplo, a analise das demonstracdes financeiras, indices de liquidez,
indices de endividamento, indices de investimentos, rentabilidade, geracao de caixa,
entre outros. No que se refere a Capital, considera-se Hoji (2003), a estrutura
econbmica e financeira da empresa. Analisa-se o nivel de imobilizacdo em relacao
ao patriménio liquido, o nivel de investimentos em maquinas, equipamentos e
tecnologia. Devem ser considerados, na analise, aspectos como maquinas e
equipamentos financiados por meio de operacédo leasing financeiro. Vale lembrar
que, os indices de liquidez obtidos por métodos tradicionais, nao significa que a
empresa tera capacidade de efetuar o pagamento. O capital de giro investido deve

ser considerado como capital fixo e ndo como capital circulante.

O item Collateral € uma palavra em inglés, a qual significa garantia. Hoji
(2003) ensina que esse item tem como fungéo reforcar a fragilidade de um ou mais
“C’s”. Cobrem o periodo do crédito concedido através de ativos tangiveis ou de
ativos financeiros. Esse recurso pode ser adquirido por meio de hipoteca, fianca
pessoal prestada por proprietario de imovel, fianca bancaria, seguro-garantia, etc.
J4, no que se refere ao item Condi¢des, sdo analisadas as condigdes econbémicas
atuais e o cenario econdbmico na qual a empresa esta situada, levando em
consideracao o ramo de atividade da mesma. Se no cenario econémico for esperada
forte estagnacédo, mas o ramo de atividade em que a empresa atua for propicio, o
risco de inadimpléncia serd minimizado (HOJI, 2003).

Uma vez que uma organizacao lida com a concessao de crédito, a mesma
devera ter o foco voltado para a politica de cobranca. A Politica de Cobranga € uma

ferramenta fundamental para diagnosticar o nivel de inadimpléncia dentro das
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organizacgodes. De acordo com Gitman (2002 p. 709),

A eficiéncia da politica de cobranca da empresa pode ser avaliada
parcialmente, observando-se o nivel de inadimplentes e incobraveis. Esse
nivel depende nao s6 da politica de cobranca, mas também da politica em
que se baseou a concessao de crédito.

Visto que a politica de cobranca é baseada na concessao de crédito, deve-
se levar em consideragcdo a forma de como é liberado o crédito, pois segundo
Hoji(2003), ndo se deve facilitar a concessao de crédito a clientes que ja se espera
ter dificuldades para receber, pois assim tera que aplicar uma rigorosa politica de
cobranca mutuamente. Para tanto Sanvicente (1987.p.159) ressalta que “a finalidade
da politica de cobranca esta refletida exatamente nessas observagdes: ela existe

para que vendas ja efetuadas efetivamente transformem-se em recebimentos”.

Existem varios procedimentos de cobranca viaveis quando uma duplicata
nao for paga na data do vencimento. Geralmente, quando isso acontece, a cobrancga
passa a ser feita com mais precisdo. De acordo com Gitman (2002), os
procedimentos de cobranca mais utilizados pelas empresas sdo: o envio de cartas,
telefonemas, visitas pessoais, uso de agéncia de cobranca, e protesto judicial.
Dentre esses procedimentos, Gitman (2002) demonstra que, 0 envio de cartas
acontece quando a empresa envia uma carta ao cliente lembrando-o de suas
obrigac6es. Esse procedimento € o primeiro passo no processo de cobranca de

duplicatas vencidas.

O uso de telefonemas acontece quando o uso das cartas nao traz respostas
para a empresa, dessa forma a empresa podera entrar em contato com o cliente,
ouvir o motivo do mesmo e, consequentemente, tentar uma negociacdo para o
pagamento da divida, ou até mesmo prorrogar o prazo para o pagamento. Conforme
Gitman (2002), as visitas pessoais representam uma técnica muito eficiente, sendo
geralmente possivel conseguir o recebimento no ato da visita. O uso das agéncias
de cobranca acontece quando a empresa transfere as faturas dos clientes
inadimplentes a uma agéncia de cobranca ou a um escritorio de advocacia. Esse
procedimento ndo costuma ser muito vantajoso, uma vez que as taxas para esse
tipo de servico sdo bastante altas, e a empresa podera chegar a receber menos de
50% do valor das duplicatas. Ja o protesto judicial € um procedimento mais rigido e
tem um alto custo, podendo forgcar o devedor a pagar (GITMAN, 2002).
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Dos procedimentos de cobrangca mais seguros, temos a cobranga bancaria,
a qual é feita por intermédio dos bancos. Consiste em um procedimento pratico e
seguro, além de deter o custo mais baixo. A eficiéncia dessa cobranga geralmente
acontece quando, de fato, um titulo ndo é pago até a data de vencimento; o banco
nesse caso se encarrega de cobrar os encargos moratérios e, até mesmo,
encaminhar o titulo para protesto apdés o vencimento, isto €, quando a empresa
autoriza (HOJI, 2003).

Entretanto, para que a gestao de administracéo financeira desempenhe todas
as suas atividades com total eficiéncia nos seus processos, faz-se necessaria a
utiizagdo de um método eficaz de negociacdo. Andrade, Alyrio, Macedo (2012)
destacam que: a negociacdo € uma ferramenta utilizada pelas organizagdes e tem
como finalidade estender seus negécios, visando o bem-estar da sociedade, a ética,
0 meio ambiente, e a responsabilidade social. Esses fatores contribuiram para que a
responsabilidade do negociador aumentasse. A negociacdo é uma técnica, nao sé
utilizada pelas empresas, mas, também, é usada no dia-a-dia das pessoas. O ideal é
que as pessoas negociem ao invés de impor decisdes, para assim conseguirem

maior flexibilidade em qualquer atividade ou situacao.

Sendo assim, tem-se como conceito de negociacdo segundo Andrade,
Alyrio, Macedo (2012),

[...] o processo de buscar a aceitagdo de ideias, propdsitos ou interesses,
visando o melhor resultado possivel, de tal modo que as partes envolvidas
terminem a negociacdo consciente de que foram ouvidas e tiveram
oportunidades de apresentar toda a sua argumentacao.

E importante a busca cada vez maior de profissionais qualificados, por parte
das organizacdes, para atuarem na gestdo dos negécios, uma vez que esses
profissionais, se bem capacitados e treinados, tém maior chance de lidar com dados
e informacdes e o aproveitamento dos mesmos (ANDRADE, ALYRIO, MACEDO,
2012).

Considerando as discussodes propostas pela abrangente literatura acerca da
gestdo do setor de contas a receber, a académica realizou na empresa Betamax
Goiania Locacdo e Comércio de Equipamentos Ltda., situada a Avenida Senador
José Rodrigues de Moraes Neto,n° 675, Quadra 221, Lotes 05/06. Parque
Amazénia. Goiania — Goias, um estudo de caso, com o intuito de averiguar o alto
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nivel de clientes inadimplentes que a empresa tem apresentado. A empresa
Betamax Goiania esta voltada para prestagdo de servigos, sendo locacao de bens
moéveis e de assisténcia técnica em equipamentos para construgao civil.A
organizagdo em estudo tem ostentado, nos ultimos anos, um alto nivel de clientes
inadimplentes, fazendo dessa forma com que suas receitas diminuam, gerando
dificuldades no setor de contas a receber, uma vez afetam os processos da empresa

como um todo.
METODOS DE PESQUISA

Considerando os aspectos até aqui relatados, o trabalho em questao propds
estudar as causas e, elencar sugestdes de melhorias a partir de acdes, visando
minimizar a inadimpléncia na organizacdo em estudo.Com vistas a realizar a
presente pesquisa, ensinamentos da metodologia cientifica se basearam
sucintamente em pesquisas bibliograficas, pesquisas de campo, pesquisas

quantitativas, técnicas de coleta de informacdes — observagao e estudo de caso.

Um conceito chave de metodologia consiste no estudo dos métodos
utilizados para a elaboragao de estudos e trabalhos cientificos, bem como as etapas
a seguir num determinado processo. E o levantamento especifico e concreto de
informagdes acerca de um determinado assunto, realizado através de pesquisas,
sendo comprovadas através de documentos. A especificagdo da metodologia de
pesquisa é a que abrange maior niumero de itens, pois responde, em um s6 tempo, a
questdes relacionadas ao como, ao onde e ao quanto ou mesmo o quando. A
necessidade e importancia da aplicacao da metodologia consistem na utilizacao dos
métodos, técnicas e processos, a fim de legitimar cientificamente problemas de
investigacdo (LAKATOS & MARCONI, 2007).

Dessa forma Lakatos & Marconi (2007) ensina que a pesquisa bibliografica
se realiza a partir do registro disponivel, decorrente de pesquisas anteriores, sendo o
ponto de partida para qualquer outra pesquisa cientifica. Instruem ainda que a
pesquisa bibliografica abrange toda bibliografia ja tornada publica em relacao ao
tema em estudo, desde publicacbes avulsas, boletins, jornais, revistas, livros,
periddicos, enciclopédias, dicionarios, sites, CDs, anais de congressos, pesquisas,
monografias, teses e outros. A bibliografia vem para resolver ndo somente

problemas ja conhecidos, como também explorar novas areas. A pesquisa
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bibliografica € de fundamental importancia, pois abrange toda literatura publicada

acerca do tema proposto.

Segundo Martins & Thebphilo (2009) a pesquisa bibliografica € uma
estratégia de pesquisa necessaria para o gerenciamento de qualquer busca
cientifica. Busca compreender, investigar e esclarecer assuntos ou problemas de
determinadas causas. Para tanto, Martins & Theophilo (2009 p.54) ressaltam que,

A pesquisa bibliografica € um excelente meio de informagédo cientifica
quando realizada independentemente — andlise te6rica — e ou como parte
indispenséavel de qualquer trabalho cientifico, visando a construgdo da
plataforma tedrica do estudo.

Lakatos & Marconi (2007) seguem apresentando que a pesquisa de campo é
utiizada com o objetivo de conseguir informacées através da coleta e/ou
levantamento de dados referente ao que esta em pesquisa. Consiste na observagao
de fatos, tal como ocorrem espontaneamente. Os dados coletados serdo analisados,
e comparados com as teorias estudadas, para obtencao de uma solucdo adequada
ao problema diagnosticado.

Ja, a pesquisa quantitativa, se destina a descrever as caracteristicas de uma
determinada situacdo, medindo numericamente as hipodteses levantadas sobre o
assunto em pesquisa. Conforme Lakatos & Marconi (2007),a pesquisa quantitativa
se mostra, numericamente por meios de dados estatisticos, como suporte para a
pesquisa e complemento para a andlise do indice de rotatividade. Considera que
tudo pode ser quantificavel, o que significa traduzir em numeros opinides e
informacdes para qualifica-las e analisa-las.

Para esse fim Martins & Theo6philo (2009. p 107) destaca que “as pesquisas
quantitativas sdo aquelas em que os dados e as evidéncias coletados podem ser

quantificados, mensurados”.

Enquanto isso, a observagdo tem como base examinar os fatos ou
fendémenos que se desejam estudar. E um elemento fundamental na investigacao
cientifica, e também utilizado na pesquisa de campo. Com essa técnica o
pesquisador consegue identificar e obter provas a respeito do que estd sendo
estudado, pois geralmente exige do investigador um contato mais direto com a
realidade (LAKATOS &MARCONI, 2010).
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De acordo com Martins & Thebphilo (2009), a observacdao compde um
estudo detalhado que requer atencdo na coleta e exploracdo das informacdes,
dados e evidéncias. Observar ndao é apenas ver. Destacam ainda que toda
observacao deve ser levantada a partir de parametros e bases suficientes para que
o método seja devidamente aplicado aos objetivos do estudo.

E, por fim, foi realizado um Estudo de Caso, o qual tem como objetivo o
estudo de uma determinada unidade social que investiga profundamente um fato.
Trata-se de uma analise empirica que busca fendmenos dentro do seu contexto real,
em que o pesquisador ndo tem dominio sobre eventos e variaveis fazendo com que,
dessa forma, o pesquisador compreenda a totalidade de uma ocasido e,
consequentemente, possa relatar, assimilar, compreender e esclarecer a
complexidade de um caso concreto. O estudo de caso possibilita a penetracao na
realidade social, diferentemente da avaliagcdo quantitativa (MARTINS &
THEOPHILO, 2009).

Para Martins & Thedphilo (2009) o sucesso de um Estudo de Caso depende
unicamente da perseveranca, criatividade e raciocinio critico do investigador. Para
gque 0 mesmo consiga extrair conclusbes e recomendacdes originais de um
determinado estudo, é necessario que apresente encadeamentos de evidencias e
testes de triangulacdo de dados, o que de fato orientam a busca dos resultados
alcangados. O pesquisador deve ganhar confianga do leitor e convencé-lo de que o
trabalho foi realizado pessoalmente, necessitando demonstrar procedimentos que

evidenciem a realizacao do trabalho.
RESULTADOS E DISCUSSOES

Tratando o assunto da gestdo de contas a receber, conforme estudos
realizados na empresa Betamax Goiania Locacdo e Comércio de Equipamentos
Ltda., verificou-se que a empresa em estudo obteve nos ultimos anos um alto nivel
de clientes inadimplentes percebendo-se que, no decorrer dos meses, esse numero
teve um crescimento elevado e, consequentemente, afetou o bom funcionamento da
empresa. Para esse fim, o estudo realizado buscou analisar e identificar as causas
do aumento de titulos nao recebidos, oportunizando sugestdes de melhorias com

vistas a diminuigédo do nivel de inadimpléncia.
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Entretanto, o levantamento de dados e analises inerentes ao departamento
financeiro da empresa, constatou que o setor de contas a receber tinha como
necessidade algumas mudancas em seus processos, bem como no
desenvolvimento de suas atividades, sendo implantadas algumas sugestbes de

melhoria, as quais seguem:

Reducéao do tempo de atualizacdo dos cadastros para seis meses, ou seja, a
cada seis meses o0s clientes deverdo renovar seus cadastros, possibilitando a
empresa uma visdo mais ampla de seus futuros recebimentos, levando em

consideracao a situagao econdémica e financeira dos seus clientes.

Implantacdo da politica de crédito gradativo, no qual os clientes ativos terao
aumento no limite de compra/locagéo de acordo com o seu histérico de pagamentos
ja efetuados. Para conceder o aumento de limite de crédito a empresa deverd

observar se os pagamentos foram feitos em dia ou em atraso.

Elaboracdo de mapas de acompanhamento das pendéncias com verificacao
diaria, tendo como obijetivo a reestruturacdo do setor de cobranca e melhor empenho
dos processos.

Desenvolvimento de uma politica de cobranca mais rigida tornando os
processos de negociacao de pendéncias mais ageis e eficazes.

Investimentos na qualificacdo e desenvolvimento de pessoal, do setor de
cobranca, departamento de crédito e contas a receber, oferecendo cursos e

treinamentos.

Partindo desse contexto, a empresa Betamax Goiania obteve resultados
satisfatérios em relacdo aos titulos ndo recebiveis, como mostra o quadro 01. Diante
das analises, pode-se verificar que no més de janeiro, fevereiro e marco o indice de
inadimpléncia ainda é considerado alto pela organizagdo, enquanto no decorrer do
ano esse indice teve uma queda. E notoriamente consideravel observar que, além
da queda no indice de titulos n&o recebiveis a empresa sofreu uma grande queda no
seu nivel de faturamento, chegando a atingir 50% do valor de suas receitas. O
principal fator dessa decadéncia sao os indicios da atual crise econdmica que o pais

vem enfrentando.
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Com a instabilidade da economia brasileira, o risco de inadimpléncia cresce

e isso faz com que as empresas percam seu poder de compra e venda. E

necessario que as empresas busquem cada vez mais estratégias para sobreviverem

diante de um cenario desafiador. Porém, com base nos estudos realizados e com os

dados levantados, acredita-se que a instabilidade da empresa Betamax Goiania esta

na concessao de crédito, uma vez que esta nao é feita rigorosamente e, na maioria

das vezes, os cadastros ndo sao atualizados, o que consequentemente acaba

acarretando o nao recebimento das receitas motivado pelo crédito mal concedido.

O quadro a seguir representa hipoteticamente o faturamento da empresa

Betamax Goiania Locacao e Comércio de Equipamentos Ltda., referente ao ano de

2015, periodo no qual foi mensurado o resultado das sugestbes acatadas pela

organizacao, segundo recomendacdes feitas pela académica.

Quadro 01 — Faturamento Hipotético Ano2015

MES FATURAMENTO NAO (%)
RECEBIDOS
Janeiro / 2015 R$ 1.510,00 R$ 47,22 3,13
Fevereiro / 2015 R$ 1.130,00 R$ 61,39 5,43
Marco / 2015 R$ 1.390,00 R$ 56,22 4,04
Abril / 2015 R$ 1.209,00 R$ 1,81 0,15
Maio / 2015 R$1.261,00 R$ 3,15 0,25
Junho /2015 R$ 1.288,00 R$ 2,58 0,20
Julho /2015 R$ 1.175,00 R$ 2,58 0,22
Agosto / 2015 R$ 1.050,00 R$ 2,10 0,20
Setembro / 2015 R$ 1.210,00 R$ 2,90 0,24
TOTAL R$ 11.223,00 R$ 179,85 13,86

Fonte: Betamax, 2015.
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Outro fator importante e que deve ser considerado, pois acaba interferindo no
aumento dos clientes inadimplentes é a politica de cobranca. E imprescindivel,
principalmente no mercado atual, que o colaborador responsavel por qualquer
atividade esteja apto no que se refere as competéncias, para entdo exercer suas
atividades na rotina organizacional. Neste caso, tem-se na referida empresa,
enquanto colaborador responsavel por essa fung¢do, alguém sem conhecimentos
relacionados a area, cursos ou técnicas de cobranga, bem como técnicas de

negociacao.

O gréfico a seguir representa a evolugdo do departamento de contas a
receber em relacdo ao nivel de inadimpléncia, antes considerada alta pela
organizacao. Verifica-se que houve uma queda considerada importante no nivel de
nao recebidos. Atualmente a empresa continua em processo de implantacdo das

recomendacgdes sugeridas pela académica.

Grafico 01 — Inadimpléncia Ano2015
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CONCLUSOES

Como pb6de ser observada em todo o contexto de pesquisa, uma politica de
crédito ndo se resume apenas ao processo de concessao de limites aos clientes,
certamente que envolve, também, a definicdo dos paradmetros para vendas que se
utilizem da opcao crédito, a criacdo de mecanismos para acompanhamento e
monitoramento desses clientes, e o mais importante no que se refere a uma
organizacao empresarial, é o fato de ter como um de seus interesses a adocéo de
politicas para cobrancga dos inadimplentes e sua determinada recuperacéao.

z

E necessario que os problemas gerados pela anélise e aprovagao indevida
dos limites de crédito, ou pelo monitoramento inadequado dos colaboradores, nao
sejam permitidos, uma vez que comprometem o futuro financeiro da Betamax, e

ocasiona a perda do cliente para a concorréncia.

Para que a empresa tenha um diferencial competitivo, a adocdo de uma
politica de crédito adequada torna-se um referencial, levando a organizacdo a
utilizacdo dos meios de consulta previamente a venda, para entdo liberar a

concessao para determinado cliente.

Destarte, toda a metodologia aplicada ao desenvolvimento da pesquisa foi
elaborada, e a contextualizacao do trabalho foi explicito e abordado em todos os
aspectos possiveis para melhor detalhamento de um dos problemas que mais se
decreta concordata no Pais, a inadimpléncia. O crédito é importante para o
crescimento da empresa, e isso € fato como demonstrado também em revistas e

jornais, bem como por autores nomeados.
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