[image: image1.png]Inicio do
Processo

Analisa
Docs

-

solicita iniomna
o0 Agente
docs de Moda
() ou
Andlise Cliente.
Nao
)

Efetuao

e
Analisa
0
Crédito.

Loja
registra
no
sistema
os dados
do cheque

Crédito do
cliente e
Recalcula
do pelo
Sistema

—

Cliente

efetuaa
compras
na loja

Cliente/Lo
ja
preenche
o Cheque

Cadastro

Gera o
cartéo de
compras
parao
cliente

Informa os
motivos ao
Agente de

Modae
Cliente.

Cliente
escolhe
outra loja
para
efetuar
compras

Cliente
escolhe
outra loja
para
efetuar
compras




1
25

ANÁLISE DE CRÉDITO: UM ESTUDO DE CASO COM FOCO NOS SHOPPINGS ATACADISTAS
Kleber da Silva Correa

Marcela Bortotti Favero

Resumo

O presente trabalho busca demonstrar a importância da Gestão da Análise de Crédito eficiente dentro das organizações, os cuidados ao habilitar créditos para clientes com o intuído de reduzir os índices de inadimplências e possíveis percas que impacta diretamente no fluxo de caixa e na lucratividade das empresas, neste sentido buscou-se um embasamento teórico com o objetivo de demonstrar e sugerir mudanças na estruturação do departamento de análise de crédito da empresa buscando caminhos para reduzir o índice de inadimplência e aprimorar técnicas e ferramentas que possam auxiliar no processo de tomada de decisão e preparar pessoas para ceder crédito mais saudável para a empresa.
Palavras-chaves: crédito, inadimplência e pagamento.
Abstract


This paper stresses the importance of the management of an efficient credit analysis within organizations , care to enable credits for customers with the intuited to reduce delinquency rates and possible losses that directly impacts on cash flow and profitability of companies in this sense we sought a theoretical foundation in order to demonstrate and suggest changes in the structure of the company's credit analysis department looking for ways to reduce the company's default rate , searching techniques and tools that can assist in making the decision and prepare people to give healthier credit to the company .
Keywords: credit, default and payment.

1 INTRODUÇÃO
O mundo hoje é caracterizado pela alta competitividade no mercado de compra e venda de bens e serviços e neste cenário o crédito se tornou uma ferramenta muito importante para manter a empresa no mercado, pois este tem sido o instrumento utilizado para impulsionar a economia movimentando diversas cadeias produtivas, como é caso da cadeia têxtil e confecção. E dentro deste fluxo financeira o crédito passou a ser uma maneira de financiar clientes, concedendo a oportunidade do empresário criar negócios que sem o crédito não seria possível,  tornando sua  empresa mais competitiva no mercado.
Crédito é um conceito que está presente no dia a dia das pessoas e empresas mais do que possamos imaginar. Todos nós, tanto as pessoas quanto as empresas estamos continuamente às voltas com o dilema de uma equação simples; a constante combinação dos nossos recursos finitos com o conjunto da nossa imaginação e necessidades infinitas, ( SCHRIKEL, 2000, p.13)
 A atual crise financeira, impactua diretamente na capacidade de compra e da circulação de dinheiro. Os receios das baixas vendas assustam as empresas, e ainda o risco da inadimplência tem atrapalhado e assombrado ainda mais os empresários.
Assim, o crédito passou a ser uma maneira de financiar clientes, tornando a empresa mais competitiva no mercado. Porém para que este formato de negocio tenha sucesso é necessário que a empresa adote algumas políticas e ferramentas para ter uma boa estruturação e análise do crédito concedido aos seus clientes tornem-se seguro e tragam liquidez e rentabilidade para a empresa (SILVA, 2008)
A cobrança impactua diretamente no caixa da empresa, pois tem a finalidade de fazer com que os clientes mantenham os seus pagamentos em dia, facilitando assim o gerenciamento e o controle do fluxo de caixa da empresa.
Assim esse trabalho será desenvolvido com o intuito de buscar dentro de um estudo bibliográfico conhecimentos, técnicas e políticas de créditos estruturadas para uma boa e criteriosa gestão de análise de crédito, demonstrando a importância da gestão da análise de crédito dentro de uma organização com o intuito de reduzir o índice de inadimplência e como preparar pessoas para ceder crédito de uma forma mais saudável para a organização.
A presente pesquisa foi desenvolvida com base em informações colhidas em um shopping atacadista de confecção da cidade de Maringá, o período de pesquisa compreendeu em 15/09/2014 a 15/12/2014.
2  REVISÃO DE LITERATURA 
A História do crédito tem origem na evolução dos povos, onde se iniciou a utilização da moeda como um instrumento de troca de mercadoria entre os povos daquela época. Há diversas teorias que contam a evolução das trocas ou escambo até a troca por moedas cunhadas em ouro ou até mesmo em outros metais nobres. (TAVARES, 1988)

O descobrimento da América ofereceu, posteriormente, oportunidades de crescimento do capitalismo e com consequência deste fato iniciou-se a expansão do crédito. 

Com a conquista de novos territórios, no período colonial, uma grande quantidade de metais preciosos foi passando a circular entre os povos e países, principalmente nos países Europeus, desenvolvendo-se uma nova economia em que se acumulava estoque de ouro como base ou lastro de capital, dando início assim a uma era em que o crédito se torna um propulsor do desenvolvimento econômico de um país. (TAVARES, 1988)
Segundo (SILVA 2008, p.15) “crédito consiste na entrega de um valor presente mediante uma promessa de pagamento”.
Em finanças o vocábulo crédito define um instrumento de política financeira a ser utilizado por uma empresa comercial ou industrial na venda a prazo de seus produtos e serviços ou por um banco comercial, por exemplo, na concessão de um empréstimo de um financiamento ou de uma fiança. 
Conceder crédito numa empresa comercial, industrial ou agrícola, significa vender seus produtos, transferindo a posse dos mesmos mediante uma promessa de pagamento futuro. (SILVA, 2008, p.45)
A concessão de crédito se torna possível quando o resultado da poupança de alguns indivíduos é transferido a outros, que precisam adquirir poder de compra a vista e satisfazer sua necessidade de consumo ou investimento. O sacrifício dos que investem o seu dinheiro, abdicando de investir no presente momento, é remunerado na forma de juros pelos tomadores de empréstimos, a taxa de juros que será aplicada na operação reflete tanto o tempo decorrido entre a troca do valor presente e o reembolso futuro, quanto ao fator “risco” de que este reembolso não venha ocorrer (SANTOS, 2009).

2.1 Risco de Crédito 
O crédito em um sentido geral e consistem na entrega de um bem ou de um valor presente em troca de uma promessa de pagamento, obviamente o risco consiste em saber se o tomador deste bem será capaz de cumprir com o combinado no prazo acordado, com base nesta incerteza e no fato que o risco do crédito nunca será eliminado, as instituições financeiras devem estimar o risco da perda e exigirem prêmios compatíveis com a perda. (SILVA, 2008).
Na vida financeira de um individuo sempre há algum tipo de variação entre o orçamento mensal, que em uma linguagem de risco significa uma perda previsível ou esperada. E o que a distinção entre as perdas esperadas e as não esperadas significa em termos de uma administração financeira ou em uma linha específica de crédito concedida em uma organização? A Perda esperada em uma linha de crédito concedida por um banco a um determinado tipo de produto ou a uma carteira de cartão de crédito, por exemplo, menciona o quanto o banco espera ou ariscaria a perder com o resultado de fraudes e inadimplência, e estas perdas são recuperadas com a aplicação de cobranças de uma determinada comissão ou taxa definida dentro da margem de perda calculada pelo banco ou pela cobrança de um spred ao cliente (NUNES, 2007) 
É de fundamental importância que o analista de crédito da empresa tenha em mente que parte da definição do perfil ou do risco do crédito a ser concedido não esta concentrado unicamente nos critérios definidos por ele ou de seus esforços pois o seu risco total é dividido em duas partes risco não sistêmico e o risco sistêmico. (SILVA, 1988)
O risco de crédito pode ser mensurado tanto para operações quanto para os tomadores do crédito. No caso de operações consiste em uma opinião sobre a qualidade do crédito de um tomador com relação a uma obrigação específica. Além de conhecer o tomador é necessário entender bem a operação que ele deseja desenvolver. 

De um modo geral a análise de crédito se baseia em vários critérios, e o principal deles é a probabilidade que o tomador do crédito ou produto irá liquidar este compromisso na data acordada. Os outros são previsões e naturezas de reações do mercado e do planejamento do tomador do crédito. Outro ponto também muito importante dentro da análise é averiguar as condições dos garantidores e avalista do crédito ou produto negociado; 
2.2
Os Cs do Crédito 
Schrickel (1991) trata que a concessão do crédito é baseada em dois aspectos, a vontade do devedor ou tomador de crédito liquidar seus compromissos dentro dos parâmetros contratuais e a sua condição de fazer. 
Utilizando-se uma terminologia mais apropriada, dizemos que a base primária do crédito são os 4Cs que são divididos em dois grupos 
Aspectos pessoais 

· Caráter 

· Capacidade 

Aspectos fundamentais

· Capital

· Condições 

Um quinto C virá a tona quando os “C” financeiros dão sustentação para si próprio, para o crédito almejado ou a Capacidade plena e questionável , (SCHRICKEL,1991 p. 46)
2.2.1
Caráter
A avaliação do caráter de um tomador de crédito perfaz o que se pode denominar como Risco Técnico. Ele pode ser conceituado como risco, pois, trata-se de uma parte do crédito onde pode se averiguar quanto à probabilidade objetivas da estimação de cumprir aquilo que foi acordado em comparação a incerteza que se ocorre quando não se tem informações históricas a respeito do tomador do crédito, ou seja ele trata da intenção do tomador de crédito em cumprir com aquilo que foi acordado. (SANTI FILHO,1997).
A base que se examina o caráter esta ligado diretamente a Ficha Cadastral, pois, é por intermédio desta que o analista poderá buscar diversas informações a respeito do tomador do crédito. Assim o cadastro trata de uma área muito importante dentro deste processo e não pode somente servir de base para uma área de manutenção e guarda de dados cadastrais do cliente e sim para buscar informações como a identificação do cliente, sua pontualidade nos pagamento com o mercado, existência de restrições junto ao Serasa ou SCPC, experiência no negócio em que está atuando e atuação na praça.

No parágrafo anteriore foi descrito que a avaliação do caráter tem que ser feita de forma minuciosa de modo a buscar o relacionamento que o tomador de crédito tem com o mercado e é um ponto de muita importância que o analista de crédito terá que ter sua atenção bem focada ao assunto, pois, trata-se da confiança que a empresa poderá ou não depositada no cliente. (SANTI FILHO,1997, p 16).
De outra parte, toda e qualquer ato de crédito implica em requerer uma decisão de crédito, a qual só pode ser tomada pelo nível de alçada apropriada, ninguém, sem alçada seja qual for a instituição e sua metodologia própria de decidir crédito esta autorizado a decidir crédito (SCHRICKEL 1991 p.47)
Para Schrickel (1991) o caráter é o principio mais relevante da análise de crédito, pois trata-se do perfil do tomador do crédito ou produto se há nele a intenção de pagar aquilo que se esta adquirindo, por este motivo os analistas de crédito devem ter muita atenção a este ponto, pois, caso ocorra algo que desabone este ponto todos os outros CS estarão comprometidos, independente de quão positivo ou interessante seja os outros CS.
2.2.2

Condições
Condições esta englobada os fatores externos a organização, trata-se do mercado em que a empresa esta inserida e foge do controle da empresa. Medidas de politicas de crédito, como alteração nas taxas de juros impostas pelo governo, reajustes em impostos e outras condições que possa afetar diretamente o relacionamento da empresa com o mercado. 
Para Santi Filho (1997) o analista de crédito possa ter um parâmetro quanto ao tomador do crédito fizesse necessário analisar quatro pontos:
a) Informações Sobre o Mercado e Produtos.

Neste ponto deve ser analisado os principais clientes em que a empresa realiza os seus negócios e a concentração de compra e vendas entre eles, de modo a avaliar se a empresa não tem sua operação concentrada em poucos clientes, os principais concorrentes e a sua participação no mercado (SANTI FILHO 1997).
b) Ambiente Macroeconômico e Setorial. 

Para que o analista possa buscar informações para este ponto é necessário que ele tenha um acompanhamento das grandes linhas econômicas do país, como a politica cambial que afeta diretamente as empresas que tem o seus negócios relacionados com outras moedas estrangeiras, as políticas monetárias que estão atreladas as taxas de juros e demais condições de créditos para o mercado e a política tributária, que poderá interferir nas alíquotas de importações e exportações e demais tributos (SANTI FILHO 1997).
c)  Ambiente Competitivo

No Ambiente competitivo está relacionada os aspectos referente a concorrência entre as empresas do setor, se o tomador do crédito ou produto tem uma boa representação no ambiente em que eles esta inserido, qual a sua representatividade dentro do setor, qual sua estrutura frente aos concorrentes e a taxa de crescimento do setor em que ele esta inserido (SANTI FILHO 1997).
O poder de barganha entre os fornecedores, na qual é avaliada a quantidade de empresas fornecedoras de matéria prima e ou o produto essencial que a empresa trabalha na ameaça de o próprio fornecedor entrar no mercado. 
O poder de barganha dos compradores, este ponto esta relacionado com a distribuição das vendas dentro da carteira de clientes que o tomador do crédito tem, pela facilidade que os clientes têm em adquirir outro produto equivalente ao que ele esta vendendo e ou pela fidelidade que ele conquistou em seus clientes. 

A possibilidade da entrada de novos concorrentes no setor esta relacionado a possibilidade em  que existe no ambiente que a empresa atua de ter novos entrantes, pela facilidade de se adquirir a tecnologia ou os canais de distribuição utilizadas pela empresa, pelo custo de investimento, pela complexidade do negócio e se a experiência não seja um fator determinante do sucesso do negócio (SANTI FILHO 1997).
d) Dependência do governo  
Ao analisar este item o analista de crédito deve observar qual é a dependência que a empresa tem com o governo e analisar o atual governo, pois, caso o governo venha passando por dificuldades é certo que esta empresa terá dificuldades para acertar suas contas. 
2.2.3
Capacidade 
Este ponto refere se a capacidade de pagar com que o tomador do crédito terá, ele integra o risco subjetivo, pois de acordo que se analisam as informações colhidas, os dados são mais bem interpretados pelo bom senso de quem esta lendo as informações do que por padrões e regras descritas (SILVA, 1997)
De acordo com o Autor Schrickel (1997), no dia a dia pode se buscar  Informações de qual q idade e ou tempo de fundação da empresa, qual é seu grau de educação para créditos de pessoas físicas e ou dos dirigentes e gestores empresa, qual é sua experiência profissional e qual a experiência do empreendedor no setor que ele esta atuando, se ele tem conhecimento, autonomia e segurança para tomar as decisões do dia a dia, como foi construída sua carreira profissional, quais os objetivos que a empresa conseguiu traçar e alcançar, ele é um indivíduo de sucesso, Já fez ou está fazendo sucesso, ele já atuou (com sucesso) em algum outro setor de atividade, c ,membros de sua família sempre atuaram (ou já atuaram) no setor a que está dedicando-se no momento, qual é seu posicionamento gerencial sobre os negócios. Os fins do empréstimo são lícitos e/ou produtivos, haverá retorno suficiente, ou existem meios de “produzir” recursos, de tal sorte a permitir o pagamento do crédito? 
2.2.4
Capital
Diz respeito a condição do negocio, sua liquidez o ramo de atividade ou do emprego do cliente ou do tomador de crédito que será cedido ao cliente. Trata se da fonte de receita, seja qual seja a origem dos seus recursos, ele faz menção as condições econômicas e financeiras da empresa  em que abrange um dentro deste estudo a capacidade de liquidar ou honrar com o compromisso contratado frente ao bens que o tomador de crédito possui. Estas informações são obtidas diretamente na consulta dos demonstrativos financeiros e contábeis apresentados pela empresa. (BIATT, 1999, p.45) 
No caso de empresas, o conceito de CAPITAL é mais perceptivo. Eis que até intuitivamente nos vem a mente a figura do Capital Social constante no seu balanço patrimonial. Contudo, a ideia de Capital na deve se restringir à mera rubrica Patrimônio Liquido do balanço, mas transcender a ela, alcançando toda a estrutura econômica e financeira da empresa. Como se sabe classicamente que o Capital Social é o investimento feito pela empresa no sentido de gerar lucro. Contudo, não é tão somente daquela cifra que são auferidos tais lucros, mas de toda uma estratégia econômica e financeira. (SCHRICKEL 1997 p. 41).
O Analista de crédito terá que sempre ter em mente que o nome Capital nas empresas que estão tomando o crédito, implica em uma análise geral e sistêmica de todo os aspectos financeiros da organização. Por intermédio desta análise será possível identificar na empresa o quanto de recursos próprios esta investido em ativos. 
2.2.5

Colateral
Este item trata da disponibilidade que o cliente ou o tomador de crédito terá em gerar mais garantias reais a fim de reduzir o impacto do risco, assim esta relacionada a riqueza da empresa, ao seu patrimônio e seus bens tangíveis e aplicações financeiras.
É prudente exigir do cliente ou do tomador do crédito alguma garantia de uma boa liquidez e que seja na proporção adequada ao crédito tomado, assim o analista de crédito deve se conter a regra básica que será analisado o crédito do cliente para averiguar sua real capacidade de pagamento, as garantias não podem ser propostas para compensar algum desequilíbrio que ouve entre outros pontos analisados, caso haja este desequilíbrio o correto e não conceder o crédito, pois, caso o cliente não faça o pagamento seria como a empresa tivesse obtendo um bem sem que haja um planejamento parara esta compra 

2.3
Políticas de Crédito 
Políticas, em administração de empresas, são elementos que determina padrões de procedimentos, decisões e ou resolução de problemas ocasionais que possam se assemelhar ou ter uma rotina em um determinado departamento fazendo com que a empresa possa criar um roteiro para a resolução destas determinadas situações.
Silva (1998, p.103) aborda o tema no seguinte contexto;

A politica de crédito também é chamada por alguns autores como padrões de crédito, sendo seu objetivo básico a orientação nas decisões de crédito, em fase dos objetivos desejados e estabelecidos, podemos dizer que apolítica de crédito é;

· Um guia para a decisão do crédito, porem não é a decisão.

· Rege a concessão do crédito, porem não concede o crédito.

· Orienta a concessão do crédito para os objetivos desejados, mas não é o objetivo em si.
A determinação das políticas de créditos irá nortear o objetivo traçado pela organização, ela irá traçar de qual forma a empresa se posicionará no mercado e quais serão os critérios a serem analisados para cada cliente e qual o grau de risco que ela estará preparada para correr, por este motivo esta  é uma tarefa dos altos escalões da empresa, pois trata de uma gestão estratégica do negocio. 
Ao se estabelecer uma politica de crédito, diversos fatores devem ser analisados. Em uma empresa comercial ou industrial, por exemplo, uma politica de crédito um pouco mais solta, resultará em um aumento no faturamento e consequentemente um aumento na inadimplência por parte dos clientes, a maior ou a menor flexibilidade de crédito deverá estar relacionada ao ambiente em que a empresa atua, ou até mesmo a sua estrutura de estoque de materiais ou de seu fluxo de caixa, sendo que esta inadimplência também gerará custos nas operações de  cobranças para esta empresa.
3 Metodologia
De acordo com o objetivo do trabalho, notou-se que o estudo proposto para a pesquisa adéqua-se a metodologia de um estudo de caso, visto que foi desenvolvido um estudo e implantação de um departamento de análise de crédito e cobrança em uma determinada empresa.

O trabalho proposto buscou respostas para as seguintes questões:

1- Como reduzir o índice de inadimplência da empresa, buscando técnicas e ferramentas que possam auxiliar no processo de tomada de decisão?

2- Como preparar pessoas para ceder crédito mais saudável para a empresa?

Os dados do desenvolvimento do trabalho foram coletados através de consultas a arquivos, livros e registros do sistema da empresa em 15/09/2014 a 15/12/2014
Os dados foram analisados pelo processo comparativo entre o referencial teórico e a pesquisa em campo.
Os resultados obtidos por intermédio do desenvolvimento do presente trabalho não servirão de base para pesquisas ou estudos para outras empresas, mesmo que com informações similares. 
4 APRESENTAÇÃO DOS RESULTADOS

4.1
Característica da Organização e seu ambiente
Na década de 90 o setor da indústria têxtil passou por um processo de transformação, se adequando a abertura de mercando, tornando competitivo e se ajustando às novas exigências de uma economia globalizada que se apresentava.  . 

Dentro desse setor, o Paraná ocupa uma posição de destaque e é reconhecidamente, um dos maiores produtores de confecções do país. Na região norte e noroeste do Paraná se destacam dois grandes centros de compras onde estão instalados 8 shoppings atacadistas, sendo 04 em Cianorte  e 04 em Maringá, perfazendo um  total de mais de 500 lojas, sendo que a grande maioria destas marcas são de fábricas instaladas no Paraná.   A região recebe cerca de 17 mil compradores por mês vindos do Rio Grande do Sul, Santa Catarina, São Paulo, Mato Grosso, Mato Grosso do Sul, Paraná, Minas Gerais, Goiás, Rondônia e até do Paraguai. (SINDVEST, 2016)
Neste mercado que o Grupo o Oppnus esta inserido e  tem se destacado como o maior grupo de Shoppings atacadista de moda do Sul do país. O Grupo Oferece mais 700 lojas de pronta-entrega e mais de 12 mil empregos diretos. São mais de 90 mil metros quadrados formando o conjunto de shoppings do grupo, que são compostos pelos seguintes Shoppings, Master Shopping Cianorte, Dallas Shopping Personnalité, Master Shopping Brusque, Shopping Portal da Moda e o Shopping Pérola Park.

Os clientes compradores dos shoppings atacadistas de confecções são geralmente acompanhados por Agentes de Moda ou Guias de Compras. Trata-se de um indivíduos que têm por objetivo fomentar vendas na região em que são cadastrado com o intuito de trazer compradores para realizar negócios com as marcas que estão instaladas nos Shoppings e a grande maioria dos Agentes de Moda oferecem um serviço de translado até o Shopping por intermédio do transporte de Ônibus, Vans e Areio. Em contra partida a todo o suporte que Agentes de Moda oferece aos compradores eles tem uma remuneração sobre o valor que cada cliente compra no Shopping com um percentual de 10% das compras dos clientes que ele efetuou o cadastro no Shopping.
O shopping quem tem a atribuição de receber, registrar e gerenciar todas as informações cadastrais destes Agentes de Moda e de seus clientes compradores, assim também o processo de análise e aprovação de crédito também é realizado em conjunto do Shopping e o Agente de Moda, onde o Shopping acata as sugestões de crédito dos agentes de moda, já que caso exista alguma inadimplência por parte do cliente que ele sugeriu o crédito este valor devido será descontado das comissões de compra que o Agente de Moda terá de receber do Shopping.
A Empresa possuiu uma central de cadastro aonde todos os clientes que chegam passa por esta central para aprovação do crédito, após a análise das informações o atendente registra todas as informações cadastrais deste comprador em um sistema de informação que esta integrado com todas as lojas. Com esta estrutura disponibilizada dentro dos Shoppings, as lojas não precisam se preocupar com o processo de crédito, estas podem concentrar os seus esforços diretamente para a realização das vendas de seus produtos, pois o Shopping que aprova o crédito para os seus clientes e também da a garantia total de toda venda que é realizada dentro da loja. 
Quando o cliente chega ao Shopping para realizar suas compras ele recebe um cartão de compra individual do departamento de análise de crédito, este cartão servirá para ele efetuar negócios dentro do empreendimento, nele vem todas as informações cadastrais do cliente, seu limite de crédito dentro do Shopping e a forma de pagamento que ele esta aprovada, cheque, dinheiro ou cartão, todas estas informações estarão disponível para a loja quando ela acessa o condigo do cartão que é gerado automaticamente pelo sistema informação, conforme Fluxograma demonstrado abaixo. Este cartão funciona basicamente como um cartão de crédito dentro do Shopping assim que as lojas vão efetuando o lançamento das informações das vendas o sistema também vai gerenciando e abatendo o crédito cedido a este cliente
Figura 01: Fluxograma demonstrativo.
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Fonte: Elaborado pelo autor.
Para que a loja receba esta garantia da venda realizada ela deve seguir as sugestões de crédito aprovadas pelo Shopping. Como dito anteriormente, o Shopping disponibiliza de um sistema de informação que é integrado com as lojas, assim, quando é finalizada uma operação de venda a loja deve acessar este sistema e registrar a venda que o cliente realizou, informando o formato do pagamento, cheque, cartão ou dinheiro e o valor desta compra para que em uma possível inadimplência ela possa recorrer ao Shopping para requere este crédito..
A operação de cadastro análise de crédito e a venda realizada pela loja gera se um movimento financeiro, pois, o Shopping também e responsável em estarem arrecadando das lojas às comissões auferidas pelos Agentes de Moda e posteriormente efetuando o pagamento a este do movimento total que seus clientes tiveram dentro do Shopping. 

Todas estas informações citadas, com cada operação de crédito aprovada e com cada venda realizada que a loja efetiva a informação por intermédio do sistema integrado com o Shopping, gera um grande volume de operações financeiras para o Shopping gerenciar e esta gestão e realizada por um departamento dentro do Shopping denominado como Central de Guias. É por meio deste departamento que o Shopping faz a cobrança das comissões com as lojas para efetuar o pagamento aos guias, controla toda a inadimplência gerada das vendas que as lojas realizaram e foram aprovadas pelo departamento de análise de crédito e efetua o pagamento das comissões aos Agentes de Moda.
4.2 
O Departamento de análise de crédito 
A empresa possui um departamento estruturado que já tem uma rotina e procedimentos padrão para o pessoal que ocupa os cargos, assim com base nos objetivos do trabalho será proposto algumas rotinas e procedimentos que possam agregar e ajudar na tomada de decisão e adequar a rotina do departamento.
Hoje o processo de aprovação de crédito da empresa esta bastante voltada para as sugestões de limites de créditos sugeridos pelos Agentes de Moda, que muito das vezes por não terem um preparo e não estar munidos de informações acaba deliberando e aprovando crédito com um alto risco de inadimplência.

Assim surgiu a necessidade de se aplicar politicas de crédito mais padronizadas e com critérios definidos pelo Shopping, estas têm como objetivo básico determinar critérios e padrões para as decisões de crédito, estabelecendo normas e procedimentos para todo o departamento, a fim de orientar todos os envolvidos no processo para que se possam atingir os objetivos desejados e para que o pessoal possa ter padrões para ter mais facilidade para aprovar ou negar crédito em diversas situações que venham a surgir. 
De acordo com Santos (2009) a busca por minimizar o risco na concessão de crédito esta em concentrar os esforços em qualificar os profissionais envolvidos na concessão de crédito ao cliente e que estes estejam atualizados e inteirados com a conjuntura econômica do país. A empresa deve direcionar recursos para manter seus funcionários treinados, conceder informações estatísticas do perfil de crédito de seus clientes.  

Este processo de elaboração da politica de crédito da empresa irá determinar o posicionamento com que ela terá no mercado, se será uma empresa mais conservadora, agressiva ou moderada. Por se tratar de uma ação estratégica para a organização, estas políticas deverão primeiro ser discutida pela diretoria de crédito da empresa. A sugestão é que a empresa tenha uma politica de crédito um pouco mais conservadora em virtude do cenário atual que a empresa vem enfrentando com índices de inadimplências que chegaram na casa de 6% do faturamento mensal da empresa também com base no mercado em que a empresa atua, pois, segundo pesquisa divulgada no site da UOL o setor de transformação foi o que mais demitiu nos últimos meses e as perspectivas para este ano também não são boas.
 Para definir as politicas de crédito é de suma importância que a diretoria de crédito fique atento ao posicionamento do Shopping perante o mercado. Os padrões de créditos oferecidos devem ficar equivalentes ao que a concorrência vem praticando, basear-se no estágio de desenvolvimento da economia, e com as oportunidades de negócio identificadas, pois como os Agentes de Moda também tem cadastro nos outros Shoppings concorrentes é de suma importância que se zele pelo bom relacionamento com estes, pois por intermédio destes que o empreendimento consegue fomentar mais negócios nas regiões que os Agentes de Moda atuam. 

4.3
Autonomia de poder
 A autonomia de poder de concessão de crédito esta ligado com a formação de uma estrutura que possa responder com rapidez e segurança às solicitações e sugestões de crédito por parte dos guias e por parte de seus clientes. A delegação de poderes pode ser feita através de: 

a) alçada individual: atribuída um teto máximo de sugestão de limites ao um indivíduo em decorrência do cargo e sua experiência e entendimento com os Agentes de Moda que se relaciona com o Shopping.
b) alçada conjunta: quando este crédito tem de ser passado por mais de uma pessoa dentro do departamento, com um nível de entendimento maior e que tenha mais responsabilidade e autonomia  dentro do departamento. 

c) alçada colegiada com a gerência: são processos em que somente o gerente da central de guias terá alçada para aprovar o crédito.
 Um dos objetivos principais da definição das alçadas é agilizar o processo de aprovação. A eficiência dos profissionais e da estrutura definida para decidir sobre a aprovação das operações pode ser medida através do nível de inadimplência gerada em um determinado período na empresa.
Entre os fatores que devem ser levados em consideração para a definição das alçadas para cada nível dentro da organização, deve se atentar para que o profissional esteja preparado para lidar com as seguintes informações: 

a) Estrutura do Agente de Moda: está relacionado à estrutura do Agente de Moda sobre sua carteira de clientes se suas sugestões de créditos são compatíveis com sua capacidade de liquidação frente ao seu faturamento no Shopping e quanto ao seu status de classificação de crédito perante a Central de Guias. 
b) Tempo de atuação do Agente de Moda: neste ponto será avaliado o tempo que o Agente de Moda já esta no setor, sua experiência com o mercado irá contar ponto para a aprovação do crédito.
c) Relacionamento do Agente de Moda com o mercado: neste ponto deve se analisar o posicionamento do Agente de Moda  com outros shoppings concorrentes, se de um modo geral ele não esta com seu crédito comprometido em outros Shoppings, por inadimplência de seu clientes.  

b) Classificação de risco e outras normas internas: a política deverá definir o nível de risco que a empresa está disposta a assumir e outras condições, como a exigência de determinados documentos como garantias para aprovação de crédito por parte dos Guias e informações cadastrais atualizadas como contratos formalizando as operações financeiras que são realizadas com o Agente de Moda.
d) Comprometimento do Agente de Moda; este ponto será analisado o compromisso que o Agente de Moda tem com o seu negocio e com o relacionamento com o Shopping, se este trabalho faz parte de sua principal atividade se não tem o risco de por algum motivo ele não cumprir com os seus compromissos junto ao Shopping e vir a parar suas atividades, deixando inadimplências de sues clientes com o Shopping.
4.4
Análise de Crédito
A análise de crédito será a atividade realizada pelo departamento com o objetivo de identificar os riscos existentes em situações do processo de habilitação de crédito para os clientes, buscando informações da idoneidade e capacidade financeira do cliente para honrar com os compromissos firmados nas lojas. No caso de a decisão pela concessão de crédito ser positiva, com base na análise efetuada será possível fazer recomendações relativas à melhor estruturação do limite de crédito a ser concedido e que este seja adequado às necessidades financeiras do cliente.
A determinação do risco de inadimplência é uma da principal preocupação do Shopping, pois a venda de um crédito implica, necessariamente, na compra de um risco. Por isso, é indispensável que o analista de crédito tenha conhecimento sobre técnicas de avaliação de risco, utilize bom senso nas tomadas de decisão e conheça detalhadamente as necessidades e a situação financeira do cliente e do Agente de Moda que esta sugerindo o crédito e que este volume de crédito seja compatível com a sua capacidade de pagamento.
Basicamente, a análise de crédito consiste na obtenção de informações e na confirmação destas através de documentos e consultas a empresas especializadas em oferecer informação referente ao crédito do cliente. O analista de crédito baseia seu parecer em dados cadastrais do cliente e do Agente de Moda, informações financeiras obtidas em declarações de impostos e relatórios gerenciais, informações sobre o cliente colhido no mercado e em todas as informações que julgar necessárias para projetar da forma mais real possível as possibilidades de pagamento futuras. Em geral, o analista verifica como tem sido o comportamento do cliente e determina se há ou não disposição do Shopping em conceder crédito a este e qual será o seu limite de crédito. A decisão será mais segura quanto melhor forem as informações disponíveis. 
Assim, segue abaixo rotina e procedimentos para a análise do crédito dos clientes;

a) Análise do perfil do guia; Neste ponto deve se analisar o perfil do Agente de Moda que será definido pela Central de Guias, se é um guia que tem um bom volume de vendas no Shopping, se tem frequência de visitas com excursões e se esta honrando com seus compromissos junto a Central de Guias.
b) Análise cadastral do cliente: refere-se ao levantamento e análise dos dados de identificação endereço, telefones para contato, telefones para recado e o complemento de toda a ficha cadastral do cliente. 

c) Análise de idoneidade: baseia-se em informações extraídas de relatórios gerenciais e de arquivos de dados de empresas especializadas no gerenciamento de risco de crédito (SERASA), através dos quais é possível identificar problemas tais como ações executivas, protestos e registros de cheques sem fundos, etc; 

d) Análise de relacionamento: trata-se do histórico de relacionamento do cliente com o mercado como um todo. Esta análise inclui a coleta de informações relacionadas aos principais fornecedores que o cliente possui, o analista de crédito deverá buscar informações quanto ao valor de negócios realizados, pontualidade no pagamento e tempo com que se relaciona com esta empresa e período médio de compras. Com base nestes dados, é possível calcular a média dos valores de compras do cliente, o índice e frequência de compras e se o cliente já vem apresentando sinais que possam comprometer o crédito que ele esta pleiteando com o Shopping. Com relação ao setor comercial, pode-se verificar o número de consultas ao CPF  e ou CNPJ do cliente,  o valor das compras realizadas e faturadas e confrontar estes valores com os limites de crédito sugerido pelo guia e pleiteados pelo cliente. 
e) Análise patrimonial: a importância desta análise é saber a estrutura patrimonial do cliente se ele tem casa própria, se o imóvel onde esta localizada a sua loja é próprio ou alugado, com base nestas informações o analista poderá ter mais segurança para aprovar o crédito, pois estes bens podem em um processo de cobrança servir de base para o recebimento da divida. A principal fonte de obtenção destes dados seria o Agente de Moda, que ao efetuar o cadastro do cliente ele deverá levantar estas informações e enviar ao Shopping. 

f) Análise do negócio: Trata-se da análise do negócio do cliente a estrutura física do seu negócio, se este esta situado  em um ponto bem localizado se pratica um preço compatível com o mercado e se é um empreendimento rentável, todas estas informações serão colhidas pelos Agentes de Moda responsável em estar efetuando o cadastro destes clientes.
g) Tempo de fundação da empresa; para concessão de limites de crédito para vendas em cheque o cliente deverá ter o mínimo de um ano de abertura da empresa e para cadastros pessoas Física, o mínimo de um ano de abertura da conta bancária.

h)Parecer do Agente de Moda; averiguar a sugestão de crédito por parte do Agente de Moda, pelo qual o mesmo se responsabilizará.
4.5
Limites de crédito
A definição de limites de crédito pode ser restrita a um padrão único pré-aprovado de uma forma geral para todos os cadastros para que se possa surgir seguindo a  sugestão de crédito do guia  de uma forma mais abrangente de modo que o departamento de anliáse de crédito possa buscar informações mais estruturadas deste cliente para depois se posicionar quanto ao valor de crédito aprovado, fixando um limite pré-aprovado para diversos clientes de acordo ao perfil de cada Agente de Moda e seguindo a ordem de aprovar limites para dois grupos de clientes pessoas físicos e pessoas jurídicas.
 Sistemas de Credit Scoring e Rating são sugestões ótimas que podem ser utilizados como facilitadores da definição dos limites e identificação de fatores chave que determinam a probabilidade de inadimplência e à combinação deles de modo a obter um escore quantitativo. Para estes modelos, baseados nos dados obtidos através dos “C’s” do crédito, é importante considerar os mesmos aspectos para cada cliente analisado, de forma a poder estabelecer uma política de crédito. A definição dos atributos de análise de cada “C” é um trabalho fundamental e relevante para a definição da política de crédito. O desenvolvimento de uma técnica padronizada e confiável para a avaliação de crédito permite dar amparo às decisões do Shopping.
Todo o processo de aprovação de crédito avaliado pelo Shopping sempre esta embasado no perfil do guia, pois em uma possível inadimplência por parte de seus clientes cadastrados será descontado de suas comissões o valor desta inadimplência. Com isso, foi sugerido ao Shopping para que se criasse uma classificação do perfil de crédito de cada um deles de acordo com sua capacidade de pagamento e ou o seu volume de compras junto ao Shopping e por intermédio desta classificação pode se definir o limite de crédito para cada cliente, conforme segue tabela abaixo;

Guias classe A

· Paga todos os cheques devolvidos através de abatimento em suas comissões;

· Tem uma boa frequência de visitas de compras ao Shopping de pelo menos 4 vezes ao mês.
Tabela 01:Parâmetros para vendas a clientes que compram através deste guia:
	Class. Cliente
	Forma de Pgto.
	Limite de Crédito
	Liberação
	Consultar

	Cadastro Novo 
	Em dinheiro ou cartão
	Qualquer valor
	Alçada individual


	Consultar Serasa  Consultar Sintegra e Receita Federal



	Clientes Ouro
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	Até R$ 24.999,99
	
	

	Clientes Prata
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	De R$ 25.000,00 a 59.999,99
	Alçada conjunta 
	

	Clientes Diamante 


	Dinheiro, cartão ou cheque.
	De R$ 60.000,00 a R$ 80.000,00
	
	

	
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	Acima de R$ 80.000,00
	Alçada coligada com a Gerencia
	


Fonte: Elaborado pelo autor.
Critérios:

· Valor conforme tabela acima;

· Tempo de fundação da empresa a critério da aprovação do crédito por parte do Guia;

· Restrições de crédito ficam a critério da análise conjunta e das sugestões apresentadas por parte do guia.

· Análise de informações comerciais quando necessário;

· Análise de movimentação e pagamento junto aos Shoppings quando necessário.

Guias classe B

· Paga os cheques devolvidos em até 180 dias com abatimento em suas comissões;

· Apresenta um índice de devolução de cheques de até  5% do total das compras de seus clientes;

· Frequência de visitas ao Shopping de pelo menos duas vezes ao mês.
Tabela 02: Parâmetros para vendas a clientes que compram através deste guia:

	Class. Cliente
	Forma de Pgto.
	Limite de Crédito
	Liberação
	Consultar

	Cadastro Novo 
	Em dinheiro ou cartão
	Qualquer valor
	Alçada individual


	Consultar Serasa ou Consultar Sintegra e Receita Federal



	Clientes Ouro
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	Até R$ 24.999,99
	
	

	Clientes Prata
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	De R$ 25.000,00 a 59.999,99
	Alçada conjunta 
	

	Clientes Diamante 


	Dinheiro, cartão ou cheque.
	De R$ 60.000,00 a R$ 80.000,00
	
	

	
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	Acima de R$ 80.000,00
	Alçada coligada com a Gerencia
	


Fonte: Elaborado pelo autor.

Critérios:

· Valor conforme tabela acima;

· Para vendas no cheque o cliente terá que ter o mínimo de um ano da fundação da empresa ou de um ano de abertura de conta quando pessoa física, Os cheques utilizados para pagamento deverão estar em nome da pessoa jurídica ou sócio, salvo apresentação de documentos (procuração dos representantes da empresa). Para cadastra cheque do cônjuge ao cadastro principal do comprador será necessário fazer as consultas de crédito para averiguar se consta alguma restrição, caso conste, o cheque não poderá ser cadastrado.

· Clientes que apresentam restrições de crédito só serão liberados para compras no  dinheiro e cartão;

· Análise de no mínimo três referencias comerciais, buscando informações dos principais fornecedores e como esta o relacionamento do cliente com estes para averiguar se o cliente já vem apresentando atrasos no pagamento ou é pontual quanto aos seus compromissos. 

· Análise de movimentação e pagamento junto aos Shoppings do Grupo por intermédio da ficha de compra do cliente. 

· Pontualidade nos pagamento, clientes que apresentam renegociações de dividas só serão liberados para compras no dinheiro até que se liquidem as parcelas da negociação da divida junto ao Shopping;

Guias classe C

· Paga os cheques devolvidos com prazos superiores a 180 dias;

· Apresenta um índice de devolução de cheques que ultrapassa 6% do total das compras de seus clientes;

· Frequência de visitas ao Shopping em média maior que 60 dias.
Tabela 03: Parâmetros para vendas a clientes que compram através deste guia:

	Class. Cliente
	Forma de Pgto.
	Limite de Crédito
	Liberação
	Consultar

	Cadastro Novo 
	Em dinheiro ou cartão
	Qualquer valor
	Alçada individual


	Consultar Serasa ou Boa Vista; Consultar Sintegra e Receita Federal

	Clientes Ouro
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	Até R$ 24.999,99
	
	

	Clientes Prata
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	De R$ 25.000,00 a 59.999,99
	Alçada conjunta 
	

	Clientes Diamante 


	Dinheiro, cartão ou cheque.
	De R$ 60.000,00 a R$ 80.000,00
	
	

	
	Dinheiro, cartão ou cheque.
	Acima de R$ 80.000,00
	Alçada coligada com a Gerencia
	Critérios da Política de Crédito


Fonte: Elaborado pelo autor.
Critérios:
· Valor conforme tabela acima;

· Toda alteração de limite devera ser aprovada pelo departamento de Análise de crédito.

· Para vendas no cheque o cliente terá que ter o mínimo de um ano da fundação da empresa ou de um ano de abertura de conta quando pessoa física, Os cheques utilizados para pagamento deverão estar em nome da pessoa jurídica ou sócio, salvo apresentação de documentos (procuração dos representantes da empresa). Para cadastra cheque do cônjuge ao cadastro principal do comprador será necessário fazer as consultas de crédito para averiguar se consta alguma restrição, caso conste, o cheque não poderá ser cadastrado.

· Clientes que apresentam restrições de crédito só serão liberados para compras no  dinheiro e cartão;

· Análise de no mínimo três referencias comerciais, buscando informações dos principais fornecedores e como esta o relacionamento do cliente com estes para averiguar se o cliente já vem apresentando atrasos no pagamento ou é pontual quanto aos seus compromissos. 

· Análise de movimentação e pagamento junto aos Shoppings do Grupo por intermédio da ficha de compra do cliente. 

· Pontualidade nos pagamento, clientes que apresentam renegociações de dividas só serão liberados para compras no dinheiro até que se liquidem as parcelas da negociação da divida junto ao Shopping;

A composição e elaboração dos processos de cadastro do Agente de Moda no que diz respeito aos documentos de aprovação do cadastro que deverão compor o processo de crédito deve-se estar atualizados e ter especial atenção à formalização das operações para que estas tenham validade e possam ser cobradas em caso de inadimplência.
5 CONCLUSÕES E RECOMENDAÇÕES

Este trabalho buscou demonstrar e sugerir mudanças na estruturação do departamento de análise de crédito da empresa buscando  caminhos para reduzir o índice de inadimplência da empresa, buscando técnicas e ferramentas que possam auxiliar no processo de tomada de decisão e preparar  pessoas para ceder crédito mais saudável para a empresa.de modo que suas decisões no dia a dia de aprovar ou negar crédito possam ser de uma forma mais segura possível.  O intuito desta avaliação foi o de, a luz das recomendações da literatura especializada em crédito, identificar oportunidades de redução da inadimplência e das consequentes perdas financeiras a partir da identificação de possíveis melhorias no processo de análise de crédito. 
No que tange as politicas de crédito utilizadas pela empresa notou se que a empresa já utiliza de alguns critérios e rotinas para a decisão, porem, viu se a necessidade de se implementar algumas normas e procedimentos como a criação de um sistema de Credit Scoring e Rating, que possa servir de base para os analistas de crédito da empresa possam ter informações estratificadas de cada cliente  podendo com isso definir o perfil de cada comprador. 

Foi sugerido a empresa a criação de um sistema de autonomia de poder em que cada funcionário terá um nível de aprovação de crédito dentro da empresa, o intuito deste método e agilizar o processo de aprovação de crédito, buscando assim criar diversos tipos de perfil para cada cliente comprador sendo que dentro de cada perfil será classificado o volume de crédito que este colaborador terá autonomia para ceder crédito.
Para a análise de crédito foi desenvolvido normas e procedimentos para que possa servir de base para um melhor desempenho do departamento de análise de crédito do Shopping, foi traçado caminhos para uma melhor gestão do risco de forma a tentar reduzir os índices de inadimplências e prejuízos financeiros, já que o Shopping é quem aprova e fica com a responsabilidade dos créditos habilitados  aos lojistas. 

Com isso, procurou-se demonstrar  também a importância da análise dos chamados C´s do crédito: Caráter (intenção de cumprir as obrigações), Condições (fatores externos), Capacidade (de pagamento), Capital (recursos), Colateral (garantias), podendo-se verificar a diferença entre eles e suas respectivas garantias. Foi apresentada uma fundamentação teórica a respeito dos critérios que empresas e instituições financeiras utilizam para a análise de riscos na concessão de crédito, e a classificação desses riscos considerando. Assim pode se observar a importância de uma politica de crédito bem fundamentada e baseada no mercado em que a empresa esta inserida o quanto pode impactar em uma melhor liquidez e uma carteira de clientes com vendas saldáveis reduzindo assim os prejuízos com inadimplências e perdas de dividas vencidas e não recuperáveis. 

REFERÊNCIAS
BLATT, Adriano. Avaliação de Risco e Decisão de Crédito. Um Enfoque Pratico São Paulo, Editora Nobel, 1999. 
COSTAS, Ruth. Que setores deverão demitir em 2015? BBC Brasil, São Paulo, disponível em <http://economia.uol.com.br/noticias/bbc>. Acessado em 06 de abr. de 2016.

NUNES, Kleber. Fundamentos da Gestão de Risco, Rio de Janeiro: Editora Qualitimark – SERASA 2007.

SANTOS, Jose Odálio dos. Análise de Crédito. Empresa, Pessoas Físicas , Agronegócios e Pecuária 3 ed., Editora Atlas, 2009.   

SILVA, José Pereira da. Administração de Crédito e Previsão de Insolvência, São Paulo: Editora Atlas, 1983 

SILVA, José Pereira da. Gestão e Análise de Risco de Crédito. São Paulo: Editora Atlas, 2008.  

TAVARE, Ricardo Ferro. Crédito e Cobrança, São Paulo: Editora Atlas,1988.

SANTI, Armando de Santi Filho. Avaliação de Risco de Crédito. São Paulo: Editora Atlas, 1997  

SCHRIKEL, Wolfgang Kurt.  Análise Concessão e Gestão de Crédito. São Paulo: Editora Tama,2000.

SCHRIKEL, Wolfgang Kurt.  Análise Concessão e Gestão de Crédito. São Paulo: Editora Tama,1997.

SINDVEST, Sindicado das indúBstrias do Vestuário.  A Pronta Entrega. 

Disponível em: <http://sindvestmaringa.com.br> Acessado em 06 de abr. de 2016. 

� Graduado em Administração (UNIFAMMA, 2006). Email: kleberdsc@hotmail.com


� Graduada em Moda (CESUMAR, 2009), Administração (UEM, 2011), Pós-graduada em Marketing e Vendas (FCV, 2011). Mestre em Têxtil e Moda (USP, 2014). Email: mar_favero@hotmail.com








XI Ciclo de Estudos da Faculdade Cidade Verde

“Ciência, Tecnologia e Inovação”
12 a 17/05/2016

