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RISCO DE CREDITO EM EMPRESAS ATACADISTAS
LOCALIZADAS NAS PROXIMIDADES DA RODOVIARIA DE
CACOAL: o caso da inadimpléncia

Ricardo Vilas Boas da Silva!

RESUMO: Este artigo teve como objetivo identificar o indice de inadimpléncia,
detectando fatores que a influenciam no comeércio atacadista em Cacoal/RO. Com a
facilidade de pagamento que o comércio atacadista tem proporcionado aos seus
clientes, o aumento das vendas a prazo com parcelamentos longos, em franca
expansdo, favorece o crescimento desse indice em igual proporcdo. Dentro deste
contexto se questionou as razdes que levam o mercado atacadista cacoalense a
atingir este numero, observando, sobretudo os fatores negativos que a
desencadeiam no comércio local. Por meio do estudo bibliografico e pesquisa de
campo, com uso de questionario com perguntas semi-estruturadas realizadas com
empresarios do comércio atacadista nas mediacdes da Rodoviaria da cidade de
Cacoal-RO, procurou-se por dados que possibilitasse atingir o objetivo estabelecido
na pesquisa. Percebeu-se que todos os setores sdo atingidos, e que a venda em
nota promissoria € superior as demais modalidades; estes e outros dados permitem
dizer que para a reducédo do indice deve ser feito uma pesquisa detalhada sobre o
perfil do cliente antes da aquisicao do produto. No primeiro semestre de 2008, 60%
das empresas atacadistas afirmam que da sua carteira de clientes a inadimpléncia
esta préximo a 10%.

PALAVRAS CHAVE: Comércio Atacadista. Cliente. Crédito. Inadimpléncia.

INTRODUCAO

Uma das demonstracbes mais evidentes do crescimento do crédito
empresarial no municipio de Cacoal estd no comércio espalhado por todos os
bairros do municipio. As vitrines estdo cheias de atrativos e de ofertas de
parcelamentos “sem entrada”, ou para comecar a pagar com mais de 30 dias, e
ainda aceitam-se cartdes de diferentes bandeiras.

A facilidade de crédito leva para as lojas classes menos favorecidas, dando
a elas oportunidades de comprar com bom gosto e qualidade, algumas com
pequenas taxas de juros, outras com taxas de juros bem maiores. E o caso, por

exemplo, das lojas de moveis e utensilios domésticos que oferecem produtos a
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prazo com quase o dobro do prego a vista, mas com parcelamentos prolongados
pelas financiadoras.

Todas essas ofertas tentadoras estdo levando jovens, adultos e até
aposentados a se endividarem, a ponto de comprar na cidade toda, ja que as
prestacdes sdo pequenas, mesmo que sejam muito longas. Todavia, ao juntar todas
as parcelas e mais as despesas de cada um, contando ainda com 0s imprevistos
gue venham a surgir ao longo dos meses, a renda mensal do comprador acaba nao
dando para cobrir as prestacoes.

O cenario atual é resultado do aumento da concorréncia. As empresas
maiores chegam a cidade financiando quase tudo, isso influencia o mercado e
obriga o pequeno comerciante a financiar também, mesmo néo tendo capital de giro
suficiente para financiar seu cliente por isso muitos acabam administrando com
capital de terceiro, virando uma “bola de neve”.

A grande oferta de crédito tem seus riscos. Prova disso sdo as reviravoltas
recentes nas bolsas de valores do mundo todo, em decorréncia da crise Norte-
Americana, nascida no setor imobiliario, exatamente em funcdo da oferta
indisciplinada de crédito. O cenério naturalmente é muito diferente do brasileiro, mas
serve de alerta. Claro que isso se houver venda demasiada para quem nao tem
condicdo de honrar o compromisso, mesmo que iSSO nao seja intencional, essa
venda se tornara um problema a ser administrado.

O objetivo geral da pesquisa € identificar o indice de inadimpléncia e
detectar quais os fatores que estdo influenciando a inadimpléncia no comércio
atacadista das micro e pequenas empresas de Cacoal/RO. Tendo como objetivos
especificos identificar quais as atividades atacadistas possuem maior indice, 0s
fatores que estdo desencadeando a inadimpléncia, os critérios para a concesséao de
crédito, os conceitos de crédito e as politicas de concesséao de crédito.

No entanto, estudar os problemas que muitos empresarios do ramo
atacadista vém enfrentando no municipio de Cacoal/RO devido a inadimpléncia
significa buscar o conhecimento sobre o que esta acontecendo de fato. Nesta
perspectiva, apds a busca, propor solugdes para amenizar o cendrio atual.

Diante da necessidade de se conhecer a situagdo da inadimpléncia no
comércio atacadista das micro e pequenas empresas de Cacoal, define-se este
estudo como uma pesquisa exploratéria que, segundo Gil (1999), tem enfoque na

analise documental/bibliografica com respaldo qualitativo e estatistico.



O publico alvo da pesquisa de campo sao as micro e pequenas empresas de
varios setores atacadistas, situados nas mediacdes da Rodoviaria de Cacoal/RO. A
coleta dos dados foi realizada no més de novembro de 2008, com aplicacdo de

guestionario e entrevistas com perguntas semi-estruturadas aos empresarios.

1 CONCEITOS E DEFINICOES DE CREDITO

Quando se fala em crédito empresarial, refere-se ao ato de abrir uma conta,
concessao de crédito, confianca que a empresa deposita no cliente. Ou seja,
Segundo Paiva (1997, p. 3), crédito é atrelado a confianca, pois como diz 0 mesmo:
"[...] “confiamos no compromisso de alguém para conosco”, todavia, a confianca é
um elemento necessario no crédito, mas nao suficiente.

Silva (2003, p. 63), define crédito como “um instrumento de politica de
negocios a ser utilizado por uma empresa comercial ou industrial na venda a prazo
de seus produtos ou por banco comercial, por exemplo, na concessdo de
empréstimo, financiamento ou fianga”.

Camargos et al (2008, p. 3) contribui dizendo que:

O crédito pode ser definido pela cessdo temporaria de recursos a terceiros,
mediante remuneracédo (juros) cobrada ao devedor pelo seu uso, que pode
ser concedido por varios tipos de empresas e para uma variada gama de
finalidade, com destaque para o segmento bancéario, ao ser agente
intermediador das captacdes e aplicacBes de recursos na economia,
regulado por normas estabelecidas pelas autoridades monetarias.

Dentro deste contexto, vale destacar que as micro e pequenas empresas
também estdo trabalhando com créditos facilitados; e em discurso, Ventura (2000)
explica que o crédito tem trés elementos 0s quais resume-se em:

a) Elemento subjetivo — € a confianca;
b) Elemento material — o dinheiro ou os bens;
c) Elemento cronolégico — o tempo.

Estes trés elementos mostram o quanto o crédito realmente € um risco, seja
em pequeno ou maiores niveis, por outro lado, o crédito facilitado também consiste
numa aplicacdo de recursos pela empresa. O que da para perceber € que o crédito é
a expectativa de adquirir algo que possa ser reembolsado dentro de um espaco de

tempo limitado e, como diz Souza (2005, p. 22),



O desafio das empresas ndo financeiras na concessdo de crédito é
adequar seus parametros de concessdo de forma a assegurar o bom
relacionamento com o cliente ao nivel desejado de vendas com risco
minimo para 0 negécio, assegurando maximizacdo do capital de seus
proprietarios.

Percebe-se que conceituar crédito nao € difici, sendo complexo
compreender como se da os critérios para a efetuacdo deste crédito, sem que haja
perda na carteira de clientes, ao mesmo tempo em que sejam minimizados 0sS riscos
do crédito préprio. Mas como diz Franzin (2002, p. 11), “crédito € conceder um valor
para ser recebido numa data determinada, porém, oferecer crédito € demonstrar que
se esta disposto a assumir risco, pois nem sempre 0s créditos concebidos sdo

totalmente recuperados pelo credor”.

2 O RISCO DE CREDITO PARA MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

A globalizacdo da economia mercantil tem provocado mudancas em todos
0s setores comerciais em nivel mundial, e consequientemente em nivel nacional. As
politicas de créditos das micro e pequenas empresas executadas de forma facilitada
e sem muitas exigéncias, levam ao um crescimento do risco de crédito. E Camargos

et al (2008, p. 3) considera que este crescimento,

[...] ndo se da de maneira linear no tempo, mas sim em ciclos de baixo
crescimento (crises) e de elevado crescimento (booms), principalmente dos
chamados ativos financeiros ou valores mobiliarios. Nesse Ultimo cenario, 0
acesso ao crédito é facilitado devido a sua grande disponibilidade na
economia e a competicdo entre as instituicdes financeiras, que no afd’ de
atingir metas de intermediacéo financeira e de aumentar sua carteira de
clientes reduz o nivel de restricdes ou exigéncias para a concessao do
crédito.

Esta reducdo das exigéncias para a aquisicdo de credito facilita o ingresso
de pessoas nao habilitadas para este tipo de compromisso, ora por carater, ora por
nao possuir controle de suas financas, “considerando que a inadimpléncia (ou
inadimplemento) ocorre quando ha o descumprimento de um contrato ou de
gualquer uma de suas condi¢des, a situacdo de ndo cumprimento da promessa
constitui-se inadimpléncia” (CIA, 2003 apud SOUZA, 2005).

A todo o momento as empresas estao correndo riscos, pois seja ao adquirir

crédito para si, ou na concessao de crédito préprio aos seus clientes, no caso, o que

2 Sindnimo de “af4: lida, fadiga.



precisa ser feito € uma sele¢éo para quem se deve conceder créditos, pois como diz
Braga (1995, p. 114):

Conceder crédito a qualquer cliente implica na empresa em assumir custos
e riscos que por sua vez, nas vendas a vista ndo existem como, por
exemplo, custo por analisar o potencial de crédito de cada cliente, com
cobrancas de duplicatas, possiveis prejuizos com valores incobraveis, e
com recursos empregados nas contas a receber.

No que concerne as micro e pequenas empresas a complexidade da adogé&o
de critérios rigidos na concessédo de crédito decai sobre a carteira de cliente, pois,
normalmente estas empresas atendem um publico eclético e muitas vezes
conhecem o0 dono da empresa, indo diretamente a este, caracteristica,
principalmente de empresas familiares (FIORENTINI, 2002).

Neste contexto vale fazer uso das palavras de Prado e Dalazoana (2008, p.
1) “[...] as micro e pequenas empresas sdo maioria na economia brasileira. Desta
forma, a administracdo deve ser a ferramenta de sucesso para estas empresas
fornecendo subsidios adaptados as necessidades das mesmas”. A administracao a
gual os autores se referem se volta para a “gestao financeira” da empresa, onde se

da (ou deveria dar-se) todo o controle financeiro da organizacgao.

3 A INADIMPLENCIA E A CARTEIRA DE CREDITO

A inadimpléncia € um dos riscos do comércio, pois a cada novo crédito
aberto, sendo reincidente ou nao, o cliente na compra, o comércio passa pela davida
se vai ou nao receber de acordo com o combinado. Pois, como diz Costa (2006, p.
5) “[...] qualquer descumprimento de clausula ou de condicdo de um contrato pode
ser caracterizado como inadimpléncia”, isso tende a piorar conforme o crédito vai se
expandindo a todas as camadas socio-econémicas.

O aumento do crédito ao consumidor no comércio esta cada vez maior,
como ja foi citado, e isso se deve a facilidade das concessfes destes créditos. I1sso
se deu, principalmente, apds a estabilizacdo da moeda brasileira, o real. Almeida
(2008) ao discursar sobre cobranca e gestao de contratos, destaca que “[...] o Brasil
esta experimentando pela primeira vez a expansao massiva do crédito, cenario que

0S americanos e europeus convivem ha muito tempo”.
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Isso tudo deixa os brasileiros em alvorogo, seja 0 empresario, seja o
consumidor, acarretando desta forma, em alguns casos, a inadimpléncia, o que
Fiorentini (2008, p. 1) explica ser a rigor, a inadimpléncia “uma situacdo de qualquer
guebra de clausula de contrato. No mercado financeiro, no entanto muitas vezes o
termo é usado como sindnimo de situacao de atraso de divida”.

Este atraso acaba deixando as empresas em situagbes comprometedoras,
principalmente no que tange o setor financeiro (isso quando a empresa tem este
setor), e tratando-se de micro e pequenas empresas a situacdo € mais complexa.
Pellizaro e Cunico (2008, p. 1), explicam que a inadimpléncia em empresas que se

encontram neste nivel é mais vulneravel,

[...] Pois muitas delas ndo adotam critérios para venda de seus produtos.
Ja as de grande porte além de contarem com um departamento financeiro
preparado para analisar as condicBes financeiras de atuais e futuros
clientes, contam com um fluxo de caixa bem maior caso ocorra um indice
elevado de inadimpléncia ndo afetara rapidamente no funcionamento da
empresa.

Os problemas da falta de fluxo de caixa ocorrem principalmente com
empresas familiares, pois estas ndo possuem controle dos gastos, normalmente nao
possuem sistema de controle de entrada e saida da empresa, sendo na maioria das
vezes realizada somente a fim de cumprimento fiscal (ANTONIALLI, 2008).

Prado e Dalazoana (2008, p. 3) enfatizam que a carteira de clientes merece
atencdo especial, uma vez que esta é “[...] constituida pelo total dos clientes que
compraram a prazo merece uma atencao especial, pois, faz parte da estrutura de
capital de giro da organizacéo, refletindo diretamente na liquidez da mesma”, ou
seja, €, simultaneamente, uma carteira de créedito.

Almeida (2008, p. 1) completa dizendo que “sem duvida, o maior beneficio
do acompanhamento diario de uma carteira de crédito é o conhecimento que ira se
extrair sobre o perfil dos clientes e parametros que irdo realimentar a politica de
credito da empresa’.

Dentro do contexto até aqui apresentado, percebe-se que as consideracdes
feitas por Pellizzaro e Cunico (2008, p. 8) por ocasidao da finalizagdo de pesquisa
realizada pelos mesmos € que a concessao de crédito tanto quanto a inadimpléncia
podem ser co-relacionadas, “pois a inadimpléncia pode iniciar quando ndo se faz
uma venda bem feita, ou seja, ndo se conhece o cliente, 0 quanto ele ganha,

pendéncias financeiras ou irregularidades no pagamento de suas contas”.
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4 POLITICAS DE CONCESSAO DE CREDITO E MINIMIZACAO DA
INADIMPLENCIA

A politica de concessao de crédito € um dos assuntos mais debatidos no
meio administrativo, pois, uma falha, um erro podera ser fatal a empresa. Os critérios
a serem adotados sdo inumeros, no entanto o Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e
Pequenas Empresas - SEBRAE trabalha assiduamente na orientacéo e controle da
inadimpléncia, pois, “a maioria das empresas sofre com o0s consumidores
inadimplentes, sendo que este € um dos fatores que mais atinge os setores do
comeércio e de servicos, fazendo com que os empresarios sintam-se desprotegidos”
(FIORENTINI, 2008, p. 1).

O que chama atencgédo é a necessidade de se ter critérios para se minimizar
a inadimpléncia de forma que as micro e pequenas empresas nao sejam
prejudicadas. Almeida (2008, p. 1) sugere que haja

[...] didlogo com o devedor dois ou trés dias apés o vencimento de uma
parcela permite ao credor compreender melhor o perfil do seu cliente. Em
alguns casos a alteracdo da data de vencimento da obrigacdo pode
resolver o problema de um cliente que ira atrasar sua obrigacdo por muitos
meses. Em outros casos, uma mudanca brusca de cenario na renda do
financiado, ocasionado pela perda do emprego, por exemplo, podera
recomendar uma repactuacdo de prazo, a transferéncia do bem e das
obrigac6es a outro financiado e até mesmo a devolugdo amigavel do bem
financiado, antes que se acumulem parcelas vencidas.

No entanto, antes de conceder o crédito ao cliente é necessario que se faca
uma série de pesquisas quanto ao nome, comportamento de pagamento do cliente
em outras empresas, assim como o poder de liquidacao da conta, ou seja, quanto o
cliente pode se dispor para pagar (SOUZA, 2005).

Fiorentini (2008, p. 2) destaca que estabelecer regras para a concesséao de
crédito podera minimizar a inadimpléncia e sugere que seja exigido na hora da
negociacao:

1-exigir a apresentacdo de documentos pessoais: R.G. e CPF, confirmando
a assinatura dos mesmos;

2- ndo aceitar que o cliente diga o nimero do R.G. e CPF, mas sim solicitar
a apresentacao dos documentos na hora da compra a vista - quando paga
com cheque - ou parcelada;

3- solicitar comprovante de residéncia: contas de agua, luz, telefone etc.;

4- requerer comprovante de renda: recibo de pagamento, declaracdo de
imposto de renda, carteira de trabalho;

5- apds esses procedimentos, efetuar a confirmagdo de dados do cliente
por telefone fixo (confirmacdo de residéncia, de emprego ou de uma
referéncia);

6- consulta ao SPC - Servico de Protecao ao Crédito, Serasa, usecheque,
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telecheque, entre outros;

7- quando se tratar de cliente antigo, atualizar sempre os dados cadastrais,
mantendo a confirmacéo por telefone;

8- trabalhar com cartdes de crédito e de débito, pois as taxas cobradas
pelas administradoras sdo compensadas pela garantia de recebimento dos
valores.

Estas poderdo ser algumas das praticas de reducdo dos riscos, mas nédo é a
solucéo, lembrando que de qualquer forma, a empresa sempre estara em risco. Mas,
como dizem Pellizzaro e Cunico (2008, p. 3), “as empresas adotam diferentes
maneiras de concessao de crédito, variando também no segmento de mercado que
atuam?”.

Seja qual for a politica de crédito da empresa, o risco de inadimpléncia
estara sempre presente, pois, sempre havera aqueles que conseguem driblar a
empresa mesmo que essa possua um arsenal de questionamentos e métodos de

prevencao a inadimpléncia.

5 CARACTERIZACAO DO COMERCIO ATACADISTA EM CACOAL/RO

As empresas do comércio atacadista em Cacoal/RO, sdo em sua maioria
enquadradas como micro e pequenas empresas, objeto desta pesquisa. Nas
proximidades da Rodoviaria do municipio Cacoal, encontra-se o principal centro
atacadista da cidade, sendo que constam empresas de diversos setores. No geral,
as empresas atacadistas cadastradas no Sistema de Protecédo ao Crédito — SPC em
todo o municipio de Cacoal sdo 17 (dezessete), com maior concentragao proximo a
rodoviaria, todavia, conforme informou a Camara de Dirigentes Logistas de Cacoal,
ha outros atacados que ndo sdo socios do CDL, ndo tendo como informar sobre
estas empresas.

Os setores que participaram desta pesquisa foram os seguintes:

a) Confeccéo;

b) Armarinhos;

c) Variedades;

d) Brinquedos, utilidades domésticas e eletrénicos;
e) Tecidos e aviamentos.

Sendo que foram entregue um total de 20 (vinte) questionarios. Destes,
apenas 5 (cinco) foram devolvidos, extraviaram ou 0s comerciantes se recusaram a
participar.
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6 RESULTADOS OBTIDOS COM A PESQUISA

Neste item sera apresentado o resultado da analise da pesquisa de campo
feita com os empresarios do comércio atacadista do municipio de Cacoal, que
atualmente se concentra em sua maioria proximo a rodoviaria intermunicipal.
Conforme dados do CDL, existem 17 comércios atacadistas registrados.

Apés andlise e tabulacbes dos dados, verificou-se que 0 comércio
atacadista de Cacoal, nas proximidades da rodoviaria intermunicipal esta distribuido
em cinco modalidades, sendo que a confeccéo tem 40% de empresas participantes,
seguida de armarinhos e variedades com 20% cada, brinquedos, utilidades
domeésticas e eletrénicos com 13% e Tecidos e aviamentos com 7%.

7%

20%

@ Confecc¢des

B Armarinhos

O Véariedades

O Brinquedos, utilidades domésticas e eletrdnicos
B Tecidos e aviamentos

Gréfico 1: Ramo de atividades das empresas pesquisadas
Fonte: pesquisa realizada pelo autor em 2008.

Os critérios que as empresas tomam sdo basicamente iguais para todas:
consulta ao SPC, nome de trés lojas que costumam comprar a crédito, nome de trés
pessoas conhecidas, preferencialmente que compram na loja, holerite, telefone,
comprovante de endereco residencial (com ou sem casa prépria), e levantamento
das disponibilidades de pagamento do cliente.

Todas as empresas pesquisadas disseram que o cliente pode voltar a
comprar na empresa, ap0s um periodo de inadimpléncia, com alguns cuidados

extras. Todavia percebe-se que estes cuidados sdo os mesmos tomados na primeira



14

compra, ou seja, ndo ha nada diferente, salvo algumas empresas que recebem uma
parte no ato da compra, mas acabam repetindo tudo novamente, sem cuidados
especiais.

Foi questionado aos empresarios se ha registro de clientes que realizam
compras com pagamento a vista, pois, comumente se véem pessoas comprando em
uma loja, e so é registrado se for comprar a prazo, ficando a empresa sem saber se
o cliente € um bom comprador, um bom cliente ou ndo. Dos questionados 60%
disseram que néo registram a compra a vista do cliente, enquanto 40% realizam,

como pode ser visto no grafico 2.

B Sim ENao

Grafico 2: Registro de clientes que realizam compras com pagamento a vista
Fonte: pesquisa do autor em 2008

Foi solicitado que os empresarios apontassem um percentual da quantidade
de clientes que podem ser considerados como inadimplentes no primeiro semestre
de 2008. Foram dados alternativas de 0 a 100%, e os resultados apontados séo
assim classificados: 60% estao entre 0 e 10%, 27% afirmam que estdo entre 11 e
20% e 13% afirmam estar entre 21 e 30%.
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Gréfico 3: Porcentagem de clientes considerados como inadimplente no primeiro semestre de 2008.
Fonte: pesquisa do autor em 2008

Foi solicitado aos empresarios o percentual de clientes que realizam
compras em diferentes modalidades, para chegar a este resultado fez-se a média
ponderada, onde detectou-se que 48% dos clientes compram com nota promissoéria,
28% a vista, 13% a cartdo e 11% com cheque pré-datado, como pode ser visto no

gréafico 4 .

11%

28%

48% 13%

Havista Wa cartdo B Nota Promissériall Cheque pré-datado

Grafico 4: Meédia do percentual de compras realizada pelos clientes por modalidade
Fonte: pesquisa do autor em 2008

Quanto ao capital de giro, das empresas pesquisadas 67% declaram que
s&o prejudicados pela inadimpléncia e 33% que n&o sio prejudicados (GRAFICO 5).
Segundo Pellizzaro e Cunico (2008, p. 3) para as micro e pequenas empresas € mais

complicado administrar a questdo da ina7dimpléncia, isso “desestrutura qualquer
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fluxo de caixa, pois o dinheiro que deixa de entrar, seria um dinheiro que deveria ser
usado para arcar com despesas e obrigagcbes da empresa, necessita-se entéo
adotar outras medidas emergenciais para que nao haja prejuizo do funcionamento

da empresa’.

ESim ENao

Grafico 5: Empresas com capital de giro comprometido pela inadimpléncia
Fonte: pesquisa do autor em 2008.

Das empresas entrevistadas 73% nao realizam provisdo de clientes
duvidosos e, somente 27% realizam (GRAFICO 6), ao responderem esta quest&o,
0S que responderam que sim, disseram que o profissional que lida com esta parte é

0 gerente e a maior parte afirmou que sédo colocados todos os inadimplentes.

B Sim ONao

Grafico 6: Empresas que realizam “proviséo de clientes duvidosos”
Fonte: pesquisa realizada em 2008

Questionado sobre a politica adotada pela empresa quando do atraso do
pagamento pelos clientes, os entrevistados disseram que o método utilizado pela
empresa € a ligacdo para o cliente e em caso de permanéncia do débito é enviada
uma carta informando do atraso, para somente depois enviar ao Setor de Protecéo
ao Credito — SPC.

Quanto as dificuldades encontradas pelos empresarios houve um empate no

primeiro lugar, sendo 25% para concorréncia desleal e 25% paraa inadimpléncia,
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estes dois deram 50%, os outros 50% ficaram assim distribuidos: 16% para capital
de giro e outros 16% para baixa renda da populacéo de Cacoal, 6% para os direitos
do consumidor, 3% para banco/financiamento, 3% falta de mao-de-obra qualificada

e mais 3% para fornecedores distantes.

8,
6,
4,
2,
0,
@ Clientela em potencial M Inadipléncia
M Direitos do consumidor W Capital de giro
B Concorréncia desleal @ Banco / financiamento
B Mao-de-obra qualificada O Poder aquisitivo baixo da populacéo locall

B Fornecedores distantes

Gréfico 7: Dificuldades encontradas pelos empresarios
Fonte: pesquisa do autor em 2008

Foi solicitado aos entrevistados opinides a respeito de por que ocorre a
inadimpléncia. Na opinido dos empresarios entrevistados o maior problema que leva
a ocorrer a inadimpléncia é a ma distribuicdo de renda.

Nos gréaficos apresentados, percebe-se com clareza o problema provocado
pela inadimpléncia no comércio atacadista de Cacoal/RO, o pior é que com a
inadimpléncia dos clientes das micro e pequenas empresas, estas acabam também
por entrar no rol dos inadimplentes, pois em consequéncia disso acabam néo tendo
condi¢cBes de cumprirem com suas obrigacdes.

As empresas estudadas tém em sua maioria mais de 5 (cinco) anos de
atividades no mercado neste municipio, e tém superado entre uma e outra crise

financeira o alto indice de inadimpléncia de seus clientes.

CONSIDERACOES FINAIS

Entendendo que a inadimpléncia é o ndo cumprimento das obrigacfes
contratuais e que a concessao de crédito é realizada de maneira que sempre estara

colocando a empresa em situacéo de risco.



18

Diante do apurado na pesquisa, no primeiro semestre de 2008, 60% das
empresas atacadistas no municipio de Cacoal, especificamente nas proximidades da
rodoviaria intermunicipal, argumentam que de sua carteira de clientes inadimplentes
chega a 10 %, 27% dos entrevistados afirmam que esse numero chega a 20% e
13% dos entrevistados dizem que esse numero atinge 30% do total de clientes.
Considerando o elevado numero de clientes inadimplentes principalmente nas
empresas que apresentam indices de 30%, esses comércios sdo candidatos a
faléncia, ja que isso acarreta um grande prejuizo e defasagem do capital de giro.
Entretanto para que iSso ocorra precisam-se analisar outros fatores como por
exemplo, a) se a empresa financia essa inadimpléncia com capital de terceiro, b) se
a margem de lucro supre essa deficiéncia, s6 depois termos uma conclusdo mais
precisa sobre a liquidez da empresa.

Referidas empresas, objeto desta pesquisa, pertencem aos ramos de
atividades econbmicas sendo 40% de confeccdes, 20% entre armarinhos e
variedades, 13% brinquedos, utilidades domesticas e eletrbnicos e 7% tecidos e
aviamentos.

A distribuicdo de renda a nivel nacional sempre foi um diferencial para as
guestbes econdmicas principalmente no comercio seja varejista ou atacadista.
Segundo apurado na pesquisa, tal fator é o principal responsavel pela inadimpléncia
das empresas atacadistas das imedia¢des da rodoviaria intermunicipal no municipio
de Cacoal.

Os principais critérios de abertura de créditos pelas empresas pesquisadas
correspondem a uma praxe comercial, algumas com de ordem legal e outras de
costume. Esses critérios em sua maioria apontados sao na consulta ao SPC, nome
de trés lojas que costumam comprar a crédito, nome de trés pessoas conhecidas e,
por fim um cadastro geral do cliente.

Percebe-se ainda, que estas empresas atacadistas das proximidades da
rodoviaria intermunicipal, sofrem com a inadimpléncia, principalmente pelo fato de
gue 67% delas sao prejudicadas no seu capital de giro.

Observa-se que a forma de conceder o crédito é falha, uma vez que a
maioria dos clientes compra no sistema de nota promisséria e considerando o
grande percentual dos empresarios que reclamam da falta de capital de giro, neste
caso, sugere-se, que seja realizado o fluxo de caixa de maneira que se tenha um

controle das atividades financeiras.
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As maiores dificuldades encontradas nas empresas sao a inadimpléncia e a
concorréncia desleal. Mas o baixo poder aquisitivo da populagdo também preocupa
0S empresarios, pois com renda per capita abaixo do salario minimo, por exemplo,
diminui a circulacdo de dinheiro, sendo uma das causas da inadimpléncia. Ademais,
mesmo pedindo o holerite na hora da venda, sempre ha os que conseguem
“aumentar” a renda, como o caso dos que se denominam autdnomos.

Diante dos dados expostos na pesquisa pode-se concluir que as possiveis
causas da inadimpléncia sao: a) ndo ser feito um controle mais rigoroso na analise
dos clientes para evitar que comprem além do seu poder aquisitivo; b) concorréncia
desleal no sentido de prestar informagdes veridicas na hora de repassar referéncias
pessoais; c) falta de um banco de dados mais preciso sobre os clientes
inadimplentes; d) desconhecimento dos direitos e deveres do consumidor; e)
despreparo das pessoas responsaveis pela concessao do crédito.

De acordo com o resultado da pesquisa e o referencial tedrico dos autores
pesquisados recomenda-se que as empresas atacadistas de Cacoal revejam a sua
politica de crédito e tomem as seguintes medidas: a) oferecer condicbes aos
responsaveis pela concessdo de crédito para que possam avaliar de forma mais
adequada e aprofundada cada cliente, oferecendo cursos na area e banco de dados
mais completo; b) incentivar as vendas com cartdes de crédito por serem mais
seguras; €) as empresas precisam passar informacdes veridicas dos clientes para as
demais, evitando que um cliente inadimplente em uma empresa possa comprar em
outra; d) um sistema de cobranca informatizado com convénios com 0s principais
bancos da cidade, evitando desgastes com os clientes.

Fica como sugestdo para pesquisas e estudos futuros o atendimento ao
cliente, logistica e motivos que tém provocado faléncias em larga escala de

comércios atacadistas local.
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QUESTIONARIO APLICADO AOS PROPRIETARIOS DE EMPRESAS
ATACADISTAS DE CACOAL — NAS PROXIMIDADES DA

RODOVIARIA
Pesquisa relacionada ao “Risco de crédito nas empresas atacadistas de Cacoal
localizada nas proximidades da rodoviaria de Cacoal: o caso da inadimpléncia.

Pesquisador: Ricardo Vilas Boas da Silva
Graduacdo em Administracdo de Empresas, pela UNIR

ATENCAO

NAO COLOCAR NOME DO QUESTIONADO NEM DA EMPRESA, POIS ESTE VAI
NA AUTORIZACAO PARA A PESQUISA, A QUAL SERA MANTIDA EM SIGILO,
SENDO CONSERVADO AOS CUIDADOS DO PESQUISADOR COMO
COMPROVANTE DE PARTICIPACAO E VERACIDADE DA PESQUISA.

Ramo de atividade:

1) Quais os critérios utilizados pela empresa para abertura de crédito para
clientes?

() Consulta no SERASA ( ) Endereco fixo residencial
( ) Endereco Comercial ( ) Casa prépria ou ndo
() Consulta nos SPC () Telefone fixo e movel

() Consulta de outros lugares que compra. QUANTOS?
() Nome de pessoas que conhece. COMO PROCEDE?
() Outros

2) O cliente que deixa de ser inadimplente volta a comprar no crédito na
empresa?

( )Sim ( ) Néo

QUAIS OS CRITERIOS PARA QUE ISSO OCORRA?

3) Haregistro de clientes que realizam compras com pagamento a vista?
( )Sim ( ) Néo

4) Em percentual, quanto a sua carta de clientes, qual o numero de
inadimplentes no primeiro semestre de 20087

( )deOalo ( )de51a60
( )del11a20 ( )de6la70
( )de21a30 ( )de71a80
( )de31a40 ( )de81a90
( )de4lab50 ( )de 91 a 100

5) Quais as formas de vendas realizadas pela empresa?
( )Avista ( ) A cartdo
() Nota Promissoria () Cheque pré-datado



6) A inadimpléncia prejudica o seu poder de capital de giro?
( )Sim ( ) Néo
POR QUE?

7) A empresarealiza “provisao de clientes duvidosos”?

( )Sim ( ) Néo

SE FOR POSITIVO, quem é o profissional (colocar a funcédo) que lida com esta
parte e quantos por cento dos inadimplentes é posto nesta conta?

8) Qual a politica da empresa quanto aos clientes que atrasam o pagamento
das parcelas do crédito?

() Liga cobrando. COM QUANTO TEMPO DE ATRASO?
( ) Manda uma carta de cobranca. COM QUANTO TEMPO DE
ATRASO?

9) Quais as principais dificuldades encontradas pela empresa?

() Clientela em potencial () Inadimpléncia

( ) Direitos do consumidor () Capital de giro

() Concorréncia desleal () Banco / financiamento

() Poder aquisitivo baixo da populagéo local ( ) Fornecedores distantes
( ) Mao-de-obra qualificada ( ) Outros

10) Na sua opinido, porque ocorre tanta inadimpléncia nos comércios de
atacadistas?
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