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RESUMO

Este trabalho é um estudo de caso acerca do atual processo de andlise de crédito
de clientes da empresa Gerdau S.A. Primeiramente, apds a retomada dos principais
conceitos pertinentes ao assunto, € feita uma minuciosa descricdo dos
procedimentos e métodos utilizados hoje pela equipe de crédito na analise de
concessao de limites, para que, em um segundo momento, sejam propostas
sugestbes de melhorias. As propostas aqui mencionadas procuram se enquadrar
com a pratica de redugcédo de custos que coordenam as tomadas de decisao tanto
estratégicas como operacionais da Gerdau, sendo que outra preocupacao constante
diz respeito a viabilidade de implementacao de tais melhorias, saindo do campo das
idéias e abrangendo a aplicabilidade real das proposicdes. Além das melhorias dos
procedimentos de rotina, € elaborada uma tabela de rating dos clientes, que permite
classifica-los de acordo com o grau de risco que oferecem a Gerdau, auxiliando o
analista de crédito na sua tomada de decisdo. Ainda, atende ao objetivo de tornar o
processo de andlise de crédito o menos subjetivo possivel, j& que o sistema de
classificacdo leva a agbes, pelo menos, similares. Através da verificagdo dos
procedimentos e métodos atuais, foi possivel perceber a existéncia de margem para
implementacédo de algumas melhorias, que permitiriam alcancar maior seguranga na
realizacdo das transacoes crediticias, reduzindo o risco de crédito e a probabilidade
de inadimpléncia dos clientes

Palavras-chave: Crédito. Risco de crédito. Rating. Melhorias. Inadimpléncia.
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1 INTRODUCAO

O foco principal das organizagdes no mundo continua sendo, desde o
surgimento da primeira industria na Inglaterra do século XVIII, a obtencéo do lucro.
Com o passar dos anos 0 mundo entrou na era da globalizacdo e as empresas
viram-se como verdadeiros “guerreiros” lutando por espaco e clientes num contexto
de competitividade extrema em qualquer segmento industrial. Assim, além de
ocupar-se na busca pela maior rentabilidade, as empresas precisam também
desenvolver as melhores préaticas, no ambito administrativo e operacional, visando

alcancar algum diferencial que as mantenham vivas nessa guerra.

Nesse contexto de busca incessante do lucro e competicdo ferrenha, cresce a
carteira de clientes das empresas, concomitantemente ao volume de venda. E
assim, para se adaptar as necessidades do mercado, surge a necessidade do
faturamento e da conseqlente concessao de crédito a esses clientes, incorporando
com essa pratica o risco da operacao. Grandes corporacdes que faturam milhdes ou
até bilhdes de reais anualmente possuem uma carteira de clientes significativa,
dentro da qual estdo clientes idéneos e também aqueles que virdo a ser
inadimplentes, causando prejuizo consideravel. Surge dai o desafio de elaborar a
melhor politica de concessao de crédito, nem rigida, nem liberal, onde o coeficiente
de lucro sucedido das vendas em relagéo ao risco seja maior do que 0s prejuizos.

Como uma grande corporacgao, que faturou nada menos do que R$ 35 bilhdes
em 2007, e com uma carteira ativa de aproximadamente 40 mil clientes, o Grupo
Gerdau é um exemplo de uma empresa que necessita de uma politica de concessao
de crédito altamente estruturada e eficiente, que possibilite 0 ganho da maior receita

sem aumentar o indice de inadimpléncia.

O Grupo Gerdau atua no segmento de siderurgia ha mais de um século,
ocupando hoje o posto de 13?2 maior produtor de aco no mundo, sendo a maior
produtora de acos longos especiais das Américas. A partir do Brasil, expandiu suas
operacdes para treze paises e possui acdes negociadas em quatro das mais
influentes bolsas de valores do mundo e gera diretamente cerca de 37 mil empregos

diretos.
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Hoje 99% do faturamento do Grupo é resultado do trabalho desenvolvido na
Gerdau S/A, que possui um faturamento médio mensal no Brasil de R$ 890 Milhdes
e tem sua linha de crédito centralizada na sede de uma de suas usinas, a
Riograndense, localizada em Sapucaia do Sul — RS. Atualmente sdo analisados R$
200 Milhdes mensais referentes a concessao de crédito tanto para pessoa juridica
como para pessoa fisica, sendo este trabalho realizado por uma equipe de 11

profissionais, dentre estes 10 analistas e 1 estagiério.

Portadora de uma carteira de clientes tdo variada, que inclui desde grandes
multinacionais até pessoas fisicas que compram o produto para realizacao de obras
pessoais, a Gerdau sofre com um alto indice de inadimpléncia de 8,1% - atualizado
de outubro deste ano. Vale considerar que este percentual pode ter sofrido os
efeitos da crise que abala a economia mundial, j& que indica aumento quando
comparado com o dado do més passado de 6,9%.

Pode-se dizer que esse indicador jA vem em processo de reducdo nesses
ultimos dois anos, gracas a um projeto de rigoroso controle da carteira de clientes
efetuado pelas areas comerciais e a busca de padronizacdo dos processos em nivel
nacional, incorporando melhores praticas e operacdes. Ainda assim, 0s numeros sao
considerados insatisfatérios para uma empresa que tem como estratégia de atuacao
ser um dos lideres do processo de consolidacao da siderurgia mundial.

Apesar de ja ter absorvido diversas praticas mais modernas como o auxilio de
softwares no auxilio a realizacéo das tarefas de diversas areas de negdécio, a Gerdau
ainda opera com um processo quase que integralmente manual e subjetivo na
andlise da concessao de crédito a clientes. Podemos destacar seis principais pilares

de avaliacdo de empresas:
a) tempo de fundacéo;

b) desempenho perante o mercado (conforme fontes comerciais como a

Serasa);
c) historico volume de compras/pontualidade junto a Gerdau;

d) analise econdémico-financeira dos trés ultimos exercicios (incluindo os
documentos contabeis: Balango Patrimonial e Demonstrativo do Resultado
do Exercicio — DRE, além do relatério de faturamento dos seis ultimos

meses);
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e) parecer do vendedor responsavel pelo atendimento ao cliente, incluindo
relatbério da ultima visita (que contém dados acerca das instalacdes;

qualidade do maquinario; imagem da empresa na praca; etc);

f) perspectivas do setor no qual a empresa esta inserida, obtidas através de
analise de mercado realizada trimestralmente pela equipe de crédito.

A realidade atual em muitas industrias de sonegacao dos informes financeiros
fim de reduzir a cobranca de impostos pelo Governo - impede, muitas vezes, a
apuracdo dos dados reais do cliente analisado. Aliado a isso ainda existe um
problema de demanda excessiva em detrimento do pouco tempo estabelecido para
cada analise (conforme padrdo de exceléncia de atendimento, foi decidido pela
geréncia o tempo de dois dias Uteis para andlise, visando nao trancar ou interromper
0 processo da area comercial de producdo e entrega dos produtos). O reduzido
tempo para realizacdo das andlises — que no ultimo trimestre alcangou a marca de
quatro por dia por analista - bem como a possibilidade de inveracidade das
informacdes fornecidas - podem levar o analista a conceder o crédito a um cliente

mal pagador, elevando o indice de inadimpléncia.

Este trabalho ira analisar o processo de liberagcdo de crédito utilizado na
multinacional Gerdau S.A, onde sera estudada a metodologia aplicada no processo
atual, através da discriminacao dos procedimentos aos quais seguem os analistas
para tomada de decisdo da concessdo de crédito. Serdo entdo sugeridos outros
métodos e praticas que se adaptem a realidade da empresa, bem como serdo
propostas melhorias nas operagdes ja utilizadas, uma vez que a empresa em
questao ainda opera com um processo manual e subjetivo na concessao de crédito
a seus clientes, havendo espaco para aprimoramento.
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1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Por todo o contexto apresentado no paragrafo anterior, fica evidente a
importancia da adocao de uma correta politica de crédito pelas empresas — no caso
especifico, pela Gerdau S.A. Uma politica ndo pode ser nem muito liberal, a ponto
de colocar a empresa em perigo, nem rigida, reduzindo o faturamento e negando

seu poder de venda.

Assim, poderda a Gerdau S.A. aprimorar este processo para prevenir a
insolvéncia das empresas melhorando seu desempenho em relacdo a estas
concessbes de crédito e evitando assim um indice maior de inadimpléncia,

diminuindo o risco de crédito?

1.2 DELIMITACAO DA PESQUISA

Este estudo se limitard a apresentar os principios para uma concessao de
crédito; analisar o processo de gestdo da empresa Gerdau S.A. na area de crédito,
propondo uma sistematica de avaliagdo e administracdo do risco nas vendas a
prazo; relatar as diferencgas pertinentes entre os dois sistemas expostos e apresentar
melhorias para o processo utilizado, estando circunscrito a empresa pesquisada e as
informacgdes fornecidas pela mesma, ndo se pretendendo com isso construir um

modelo aplicavel a outras empresas.

1.3 JUSTIFICATIVA

A concesséao de crédito representa uma fonte de retorno importante em uma
empresa, potencializando os riscos associados ao processo de venda. Sua gestao

adequada tem o intuito de minimizar a exposicao ao risco a clientes em situacao



15

financeira desfavoravel, reduzindo a possibilidade de nao recebimento e também os
dias em atraso dos pagamentos.

A relevancia da concessao de crédito atinge patamares mais altos ampliando
horizontes além dos agentes envolvidos diretamente no processo, atingindo de uma
certa forma também a sociedade e o governo, pois ao adquirir equipamentos e
produtos em geral, a empresa pode valer-se do crédito como forma de acionar o
progresso de suas atividades, gerando impostos, empregos e movimentando a

economia.

A adocdo de uma politica de crédito adequada além de diminuir o risco de
crédito e provocar a reducao da inadimpléncia, auxilia diretamente a empresa
concessora em um maior controle e estruturacdo do Balango Patrimonial, no que

tange a previsao de gastos com clientes mal pagadores.

Para uma empresa que possui uma carteira expressiva de clientes como a
Gerdau, composta pelas mais variadas empresas desde grandes corporagcées com
nivel de risco minimo até micro empresas que enfrentam sérios problemas de ciclo
financeiro e fluxo de caixa, que as levas a atrasar ou até nao quitar suas dividas, é
urgente que se desenvolva um processo bastante eficiente de concesséao de crédito,
capaz de diferenciar esses clientes no que concerne a possibilidade de

inadimpléncia que cada um apresenta.

Espera-se que, através desse trabalho, além do aprimoramento dos
conhecimentos técnicos e profissionais, se possa desenvolver um sistema que
melhorara o aproveitamento das analises de crédito da Gerdau, reduzindo o indice
de inadimpléncia e também o risco de crédito, e que possa ser util aos colegas que

estudam e ou trabalham na area.

1.4 OBJETIVOS

Objetiva-se com isso propor uma nova sistematica para o processo de analise
de crédito a clientes da Gerdau S.A., visando seu aprimoramento e a consequente

reducao do risco de crédito e da inadimpléncia.
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Especificamente, destacam-se o0s seguintes objetivos:
a) estudar os principios para uma analise e concessao de crédito;

b) descrever e analisar o processo de gestao de crédito utilizado pela Gerdau
S.A;

c) propor melhorias no processo de gestdo de crédito da empresa Gerdau
S.A;

d) propor uma sistematica de avaliagdo do risco de crédito para a empresa
Gerdau S.A.
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2 CONCEITOS INICIAIS DE CREDITO

Esse capitulo tem por finalidade basica dar fundamentacao tedrica para os
temas que serdo abordados e apresentados ao longo do trabalho. Essa revisao traz
conceitos de Crédito e engloba muitas variantes, como risco de crédito, os C’s do
crédito, Credit Scoring, politicas e decisdes; além de apresentar uma breve
discussdao sobre andlise financeira, assunto de entendimento necessario para

alcance dos objetivos anteriormente propostos.

2.1 CONCEITO DE CREDITO

A palavra crédito deriva do latim credere que significa acreditar, confiar.
Assim, crédito € o ato de vontade ou disposicdo de alguém se destacar ou ceder,
temporariamente, parte de seu patriménio a um terceiro com a expectativa de que
esta parcela volte a sua posse integralmente, apds decorrido o tempo estipulado
(SCHRICKEL, 1998).

Crédito significa o ato de confiar em alguém, uma relagdo baseada em
confianca, onde uma empresa a devedora obtém uma vantagem negocial
ao conseguir mercadorias ou servigos para uso em seu negdcio. Por outro
lado a empresa credora com desvantagem negocial assume todos os riscos,
tanto em ter sua mercadoria ou servi¢o ressarcido quanto de poder honrar
Seus compromissos ja que nao tera garantias de recebimento (BLATT,
2000, p. 27).

Silva (1998, p. 63) diz que a palavra crédito tem varios significados,
dependendo do contexto do qual se esteja tratando. Num sentido restrito e
especifico, crédito consiste na entrega de um valor presente mediante uma

promessa de pagamento.

Crédito € um instrumento de politica de negécios a ser utilizado por uma
empresa comercial ou industrial na venda a prazo de seus produtos ou por
um banco comercial, por exemplo, na concessdo de empréstimos,
financiamentos ou fiangas.
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Segundo o novo dicionario do Aurélio, crédito € definido como cessdo de
mercadoria, servico ou importancia em dinheiro, para pagamento futuro. Assim, ao
disponibilizar a um terceiro uma determinada mercadoria, normalmente mediante o
compromisso formal através de contrato de reembolso no futuro, esta sendo

efetuada uma operacéao de crédito.

Pode-se citar pelo menos quatro fatores econémicos que podem justificar a

escolha de venda a prazo por parte das empresas:

a) as condi¢des de captacado de recursos pelas empresas junto a instituicées
financeiras sdo melhores do que as dos seus consumidores, o que torna
indispensavel a captacao e o respectivo repasse em condicdes favoraveis,

de forma a viabilizar as transacbes comerciais;

b) a possibilidade conferida ao comprador da mercadoria ou servico de testar
sua qualidade. Caso o resultado nao seja satisfatério, como ainda nao
houve o desembolso dos recursos, é possivel desfazer a transacdo sem

maiores danos ao cliente;

c) c) o relaxamento na politica de concessao em periodo de menor venda ou
maior instabilidade econémica pode servir para tornar os fluxos financeiros

mais previsiveis;

d) pode representar uma estratégia utilizada pela empresa para melhor
adequacao ao seu market share.

2.2 OBJETIVOS DA ANALISE DE CREDITO

Uma decisdo de crédito clara, pratica e exequivel resulta da capacidade do
analista em visualizar logicamente situacdes quase sempre complexas, dentro de
um cenario de incertezas, com constantes mudancas e informagdes incompletas
(SCHRICKEL, 1998).
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Conforme Blatt (1999) a analise de crédito incide em um estudo da situacao
global de um devedor em perspectiva, visando a elaboragdo de um parecer que
consiga identificar, da forma mais sucinta e clara possivel, seu desempenho
econbmico-financeiro. Esse estudo ndao somente utilizara informacées de seus
registros financeiros, mas também englobara aspectos relacionados ao mercado no
qual estéd inserido, quais as condi¢cées do grupo do qual faz parte, além e aspectos

politicos e econdbmicos.

Um parecer consistente € montado baseando-se em informagdes econdmico-
financeiras as mais recentes possiveis, procurando também efetuar uma analise de
que danos seriam causados ao seu contexto operacional caso ocorressem
mudancas no panorama econdmico. A analise de crédito ndo pode se basear
somente em numeros e dados financeiros, se considerarmos a realidade atual
brasileira de sonegacao de informagdes — principalmente em empresas de pequeno
e médio porte - com o intuito de reduzir sua carga fiscal. E necessario conhecer bem
o cliente em termos também qualitativos (qual o seu tempo de fundacao, qual é a
sua imagem perante os outros fornecedores, como estdo as perspectivas de seu
segmento, etc), utilizando para isso uma boa dose de bom senso, critério, técnica e

discernimento.

A andlise de crédito integra o negb6cio da empresa, pois créditos mal
concedidos podem trazer danos irreparaveis para uma organizagao (BLATT, 1999).
Verificar a capacidade e o potencial de pagamento dos clientes é condicao sine qua
non para o estabelecimento de um bom e duradouro relacionamento comercial. Uma
analise de crédito completa e concisa, previne riscos, evita problemas futuros e

antecipa solugoes.

2.3 RISCO DE CREDITO

Segundo mencionado anteriormente, uma vez que o crédito constitui-se de
uma promessa de pagamento mediante entrega de um bem ou de um valor
presente, existe uma expectativa de recebimento de um montante em dinheiro em

uma determinada data futura, de modo que ha probabilidade de que esse
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pagamento ndo ocorra (SILVA, 1998). Assim, existe um risco’ de essa promessa de

pagamento nao ser devidamente cumprida, caracterizando o risco de crédito.

Segundo Brito (2007, p. 33) “o risco de crédito representa a probabilidade de
perda do valor da transacéo atualizada, descontada dos pagamentos efetuados do
cliente”. J& para Schrickel (1998), apesar da anadlise de crédito lidar com eventos
passados, as decisdes a serem tomadas devem preponderantemente considerar o
futuro do cliente analisado. Assim, pode-se dizer que, a medida que existem fatores
inesperados e adversos que possam vir a inviabilizar o cumprimento das obrigacdes
do cliente para com a instituicdo concessora do crédito, todo e qualquer processo de
concesséao de crédito deve reconhecer a existéncia do risco de crédito.

Os conceitos descritos e apresentados acima atentam ao fato de que esse
risco esta intimamente relacionado a fatores internos e externos a empresa e que
nao existe, por conseguinte, estabelecimento de crédito sem a premissa do risco —

intrinseco ao processo.

2.3.1 Riscos internos a empresa

Como riscos internos a empresa pode-se citar:

a) riscos ligados a producao e ao produto: decorrentes de alteragcdes em seu
ciclo de produgdo, como falta de matéria-prima, recursos industriais ou
mao-de-obra, por exemplo a dificuldade na obtencdo de determinados
componentes que dependem de importacdo. Pode-se ainda mencionar a
manutencdo de estoques elevados ou técnicas ultrapassadas de
producdo, levando a consequiente queda de produtividade. Quanto ao
produto, ha risco de tornar-se obsoleto;

'Em financas, tém sido utilizados conceitos distintos para risco e para incerteza, segundo enfoques
estatisticos. Resumidamente, pode-se dizer que: (a) Risco: existe quando o tomador de decisbes
pode fundamentar-se em probabilidades objetivas na estimativa de diferentes resultados, de modo
que sua expectativa tem origem em dados histéricos, e portanto, e decisdo é tomada a partir de
estimativas julgadas aceitaveis por ele. Ja a Incerteza (b), ocorre quando ndo se dispde de dados
historicos acerca de determinado acontecimento, estando presente a aleatoriedade vinculada ao
acaso.
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riscos ligados ao nivel de atividade: referem-se a empresas que mantém
elevado volume de vendas atrelado a expressivos custos fixos, tornando-
se problematica a diluicao destes no preco de venda do produto em
periodos de maior recessao. Assim, muitas empresas tém de recorrer ao
capital de terceiros para equilibrar seu fluxo de caixa e acabam tornando-
se fortemente dependente de instituicdes financeiras;

riscos ligados a administracdo da empresa: podem surgir quando lideres
eficientes sdo afastados por questdes pessoais ou de aposentadoria,
sendo substituidos por outros com menor capacidade de gestdo e acabam
prejudicando o bom andamento das operagdes. Ou também podem
ocorrer em empresas familiares que na auséncia do so6cio fundador nao

possuem estrutura suficiente para manter-se;

riscos ligados a sua estrutura de capitais: afloram em empresas com forte
dependéncia de capital de terceiros e que possuem seus resultados
comprometidos por altos gastos com encargos financeiros. Elevacbes das
taxas de juros, queda de atividade ou retracao na oferta de crédito podem

levar a perda de liquidez;

2.3.2 RISCOS EXTERNOS A EMPRESA

Nesse agrupamento de riscos estdo presentes aqueles que, por fatores

alheios a vontade dos administradores, exercem impacto direto no desempenho dos

negocios.

a)

riscos ligados a medidas politicas e econdmicas: as decisées do Governo
tém influéncia direta na vida econémica do pais, sendo que algumas delas
podem beneficiar alguns segmentos em detrimento de outros. Ainda, as
decisdes politicas detém poder sobre o poder de compra da populagao ao
alterar a carga fiscal, a politica cambial, a taxa de juros que recaira sobre

0s empréstimos ou o nivel de investimentos;
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b) riscos ligados a fenbmenos naturais e a eventos imprevisiveis: aspectos
inerentes a questdes da natureza e que podem influenciar na curva de
demanda e oferta de determinados produtos e servicos, como O
comprometimento das safras pelo excesso ou escassez de chuva;

c) riscos ligados ao mercado: o mercado pode nao absorver a producao da
empresa ou facilitar a entrada de concorrentes, como quando ocorre a
entrada de produtos estrangeiros de melhor qualidade e com menor
incidéncia de impostos, sendo vendidos a precos mais competitivos.

d) riscos ligados ao tipo de atividade: algumas atividades apresentam ciclos
de vida comprimidos e demandam maior atencdo a um planejamento que

ofereca um periodo de payback menor;

e) riscos ligados ao tipo de operacao de crédito:o prazo de uma operacao é
diretamente proporcional ao risco de crédito, uma vez que quanto mais
distante o prazo de pagamento, mais incerto ele se torna, pois novos
eventos podem ocorrer € mudar os rumos da empresa, da economia ou do
mercado. Diante de um contexto de globalizacao e abertura de mercados,
o tempo adquire maior conotacao de risco.

Para destacar a caracteristica atual desse tema, destaca-se o choque
financeiro global ocorrido em razdo da retragdo de crédito no mercado imobiliario
norte-americano neste ano, fato que encabeca lista dos riscos que podem
comprometer a competitividade — e até mesmo a sobrevivéncia — de empresas dos
mais variados setores, de acordo com o relatério Strategic Business Risk: The Top
10 Risks for Global Business in 2008, elaborado pela Ernst & Young em associagcao
com a Oxford Analytica, empresa de consultoria internacional. Ainda fazem parte do
ranking a escassez de mao-de-obra especializada e a incapacidade para capitalizar
o crescimento dos mercados emergentes - dos quais também faz parte o Brasil.
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2.4 OS ‘C’'S’ TRADICIONAIS DE CREDITO

Uma maneira bastante tradicional de organizar as informacdes coletadas
acerca da capacidade de pagamento do cliente é através da caracterizagdo de cinco
dimensdes de crédito, conhecidas como os cinco “C’s” do crédito. Para Saunders
(2000) os ‘C’s’ de crédito sdo um sistema especialista para uma andlise onde ira
fornecer compreensao suficiente sobre um determinado caso para que o analista
tome sua decisdo. Ja Santi Filho (1997) identifica os ‘C’s’ de crédito como
ferramentas modernas de analise de crédito voltadas para uma situacao concreta.
Cada uma das cinco dimensdes — carater, capacidade, colateral, capital e condi¢cdes

— sdo descritas a seguir.

2.4.1 Carater

Pose ser considerada como uma espécie de medida de reputacéao, referindo-
se a intencao do cliente em honrar os compromissos assumidos. Engloba o histérico
do tomador de recursos quanto ao cumprimento de suas obrigacdes financeiras,
contratuais e morais. Os dados historicos de pagamentos e quaisquer causas
judiciais pendentes ou concluidas contra o cliente podem ser utilizados na avaliagao
do seu carater (GITMAN, 2002).

De acordo com Santi Filho (1997), a base de indicagdo do carater do tomador
€ o cadastro. O documento resultante do trabalho de levantamento de informagdes é
a ficha cadastral do cliente, na qual reflete-se a performance do eventual tomador de

crédito. Destacam-se, nela, os aspectos a seguir apresentados:

a) identificagdo: dados contidos no contrato social e demais documentos
informam com precisédo a localizacédo, data de fundacéao, participacdo em
outras empresas, formagcédo de grupo empresarial, composicao do quadro
societario; poderes da administracdo e seus representantes, informacgdes

que contribuem para identificagdo completa e concisa da empresa/cliente
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em questdo, permitindo identificar possiveis fraudes, como a instituicao de

empresas por estelionatarios;

b) pontualidade: as formas usuais de identificacdo desse quesito sao
informacdes obtidas junto a organizagdes que mantém relacionamento
comercial ou bancario com o cliente ou através de consultas de convénios
com organizagdes que se dedicam exclusivamente a levantar e prestar
informacdes sobre o assunto. Sdo exemplos das instituicoes citadas a
Serasa, o Servico de Protecdo ao Crédito (SPC) e a Equifax, principal
fornecedora mundial de informacao de crédito comercial fundada em 1899
em Atlanta, Estados Unidos;

c) existéncia de restricbes: sdo denominadas restricbes 0s seguintes
eventos: protestos, concordata, faléncia, acdes judiciais e de penhora,
emissdo de cheques sem fundos, atraso no pagamento de impostos e
situagdo irregular no comércio exterior. Sdo muitas as fontes de pesquisa
de tais restritivos, que vao desde jornais locais de grande circulacao e as
empresas no item acima mencionadas até o Banco Central e seus

registros;

d) atuacado na praca: a histéria da empresa, seu tempo de experiéncia no
ramo a que pertence, sua imagem perante a outros fornecedores e a
comunidade ao seu redor devem ser objetos de anotacdo da ficha
cadastral e servir de base para a formag¢ao do conceito do cliente e da

apuracgao do risco.

Seguindo a linha de raciocinio, a empresa pode se deparar com um cliente
que deixe de honrar seus compromissos por insuficiéncia de recursos numa situacao
esporadica, o que nao implica que 0 mesmo passe a ter um carater duvidoso do
ponto de vista crediticio. Ainda, pode haver um caso em que o devedor apresente
diversos atrasos e informacgdes ruins em consulta a outros fornecedores, mas que
cumpra em dia as suas obrigacdes junto a determinada empresa, dependendo o
andamento do seu negécio da compra de determinados produtos.
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Dessa forma, constitui tarefa muito dificil definir o carater de um cliente,
exigindo total esforco dos analistas, vendedores e demais envolvidos no processo
na busca do maior niumero possivel de informacdes, utilizando a ficha cadastral
como base inicial para mapear caracteristicas de tradicdo/experiéncia, estrutura,
gestao e comportamento perante o mercado.

2.4.2 Capacidade

Refere-se ao potencial financeiro da empresa em honrar 0s seus
compromissos. Segundo Silva (1998), a capacidade deve estar relacionada aos
fatores que contribuem para a empresa ser competente e competitiva, sendo que

isto facilitara sua condicédo de ser capaz de pagar suas dividas.

A capacidade esta intimamente ligada ao potencial do cliente em quitar o
crédito tomado, sendo que a base para a indicacao de sua existéncia é o relatério de
visitas, que deve ser elaborado a partir das constatacdes in loco das condi¢cdes de
operacao e funcionamento da empresa, fundamentando a relevancia da estratégia
empresarial; da organizagdo e do funcionamento; da capacitagdo dos dirigentes; do
tempo de atividade (SANTI FILHO, 1997).

Ainda, é importante avaliar o histérico do tomador de crédito no que tange seu
comportamento no pagamento de dividas, avaliando como ele se portou em

situagdes semelhantes no passado.

Além disso, um visita a empresa permite uma avaliacao rica da capacidade
fisica da mesma através do conhecimento de suas instalacdes, métodos de trabalho,
condicoes de seu estoque e maquinario, bem como o grau de tecnologia utilizada
nos seus processos produtivos. Uma vez de posse dessas informacodes, sera
possivel formar um conceito a respeito da capacidade da empresa em ser
competente e competitiva em seu ambito de atuacdo, pois como ressalta Schrickel
(1998), se um individuo ou grupo de individuos revela capacidade para administrar

seu negécio, de maneira a fazé-lo prosperar, ele estara sinalizando uma capacidade
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em saldar compromissos, embora isso ndo seja exatamente a condicdo de

pagamento, que devera ser avaliada mediante uma analise financeira.

2.4.3 Capital

Considerado um fator importantissimo na analise de crédito, o capital, mais do
que a conta de “Capital Social” utilizada na contabilidade e descrita no Balanco
Patrimonial, diz respeito a situagdo econbémica, financeira e patrimonial da empresa.
Leva também em consideracdo a composicao dos recursos, quantitativa e

qualitativamente, além de verificar onde sao aplicados e como sao financiados.,

As informacgdes referentes ao capital sdo obtidas diretamente da analise dos
demonstrativos financeiros e contdbeis do cliente, devendo-se avaliar o volume e a
qualidade do seu endividamento (BLATT, 1999). O total de exigiveis (de curto e
longo prazo) em relacdo ao patriménio liquido, bem como os indices de
lucratividade, sdo medidas capazes de avaliar o capital do demandante de crédito.

Para Santi Filho (1997) séo trés os instrumentos basicos de avaliacdo de
riscos sob a 6tica do capital:

a) a analise do perfil empresarial;
b) o exame de rentabilidade do patriménio liquido;

c) a avaliacdo do IOG — Investimento Operacional em Giro.

Além da andlise retrospectiva dos exercicios passados através dos registros
financeiros, o analista de crédito também devera levar em consideracdo as
perspectivas da situacao futura da empresa, avaliando o impacto de crédito sobre a
mesma, a fim de verificar de ela demonstra capacidade de honrar suas dividas com

base na sua geragao de caixa prevista.
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Contudo, mesmo reconhecendo a importancia das demonstragdes contabeis,
tanto para avaliacdo dos exercicios findos como para projecdo econémica futura, a
analise do capital ndo deve ficar restrita as mesmas, devendo ser levado em
consideracao todo e qualquer fator que possa ter interferéncia na situagao financeira
da empresa, como informagdes obtidas junto ao proprio cliente ou junto a terceiros —

como outros fornecedores, por exemplo.

2.4.4 Colateral

Refere-se a capacidade do cliente em oferecer garantias complementares a
operacao de crédito, fazendo papel de uma seguranca adicional. Estas garantias
podem ser oferecidas pelo tomador para aumentar o grau de seguranga ou para
fortalecer algum dos outros fatores da analise. Entretanto, ndo deve ser utilizado

para empréstimo a um cliente que apresente restricbes em relacao ao seu carater.

Na otica de Silva (1998), o credor pode partir da analise de alguns fatores
considerados relevantes na definicdo das garantias:

a) qual o risco representado pela empresa e pela operagao;
b) a facilidade na liberagdo da operacéo;

c) os custos da operacao;

d) o valor da garantia em relacao a divida;

e) a depreciabilidade;

f) aliquidez.

Portanto, quanto maior for o montante de ativos colocados a disposi¢do pelo
solicitante para garantir o crédito, maior também sera a probabilidade de se
recuperar o valor creditado no caso do ndo pagamento da divida. O exame do
balango patrimonial e a avaliagcdo de ativos em conjunto com o levantamento de

pendéncias judiciais podem usados para estimar os colaterais.
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A incidéncia da solicitacdo de garantias para operacbes de crédito tende a
aumentar conforme de alonga o prazo da operacédo, sendo que as operacoes de
longo prazo requerem garantias mais solidas em virtude da incerteza que o futuro

representa.

Quanto a sua classificagdo, as garantias podem ser pessoais ou reais, sendo
gue a primeira caracteriza-se pela promessa de pagamento de outrem em nome do
tomador de crédito, enquanto que a segunda representa a cessao de um direito ao
credor sobre uma coisa (um bem real, como um imoével, um terreno ou um

automével) ou uma universalidade de coisas.

Pode-se dizer que o estabelecimento do colateral serve pata atenuar
eventuais impactos negativos decorrentes do enfraquecimento de um dos outros C’s,
elevando o risco da operacdo, onde a constituicido de garantias seria um meio de
compensacgao.

2.4.5 Condicoes

Representam as condicdes econdmicas vigentes e as caracteristicas
individuais, englobando fatores externos e micro e macroeconémicos, muitas vezes

imprevisiveis, sobre 0s quais a empresa nao possui controle.

No ambiente macroecondmico estdo 0 governo, 0 meio-ambiente, a
concorréncia, as conjunturas nacionais e internacionais, etc. Assim, toda empresa
encontra-se inserida num sistema onde diversas forgcas e fatores exercem influéncia
sobre ela, atuando de forma positiva ou negativa e trazendo oportunidades ou

ameacas.

Ja no ambiente microecondmico, devem ser avaliados aspectos como o
padrdao de concorréncia do setor e o0 relacionamento do cliente com seus

fornecedores e com seu mercado consumidor.
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Santi Filho (1997) discorre sobre alguns fatores alheios ao controle das
empresas e destaca medidas de politica econdmica (restricdes ao crédito, abertura
do mercado mediante alteracdes nas aliquotas de importagdo, mudancas na politica
cambial e de juros), fenbmenos naturais e imprevisiveis (ligados ao clima, por
exemplo, como chuvas que temporais que comprometem as empresa do

agronegocio) e também riscos de mercado e fatores de competitividade.

As condi¢cdes afetam as empresas de diferentes formas e em diferentes
intensidades, sendo o porte um redutor dessa intensidade. Ainda, a sazonalidade é
outro elemento que deve ser levado em conta, uma vez que certas empresas
comercializam somente durante certas épocas do ano (como fabricantes de artigos
natalinos ou de bronzeadores solares). Alguns produtores agricolas também sao
reféns da sazonalidade, sendo que certas culturas se desenvolvem em meses

distintos do ano.

2.5 RATING DE CREDITO

O rating € uma avaliacao de risco feita por meio de mensuragao e ponderacao
das variaveis determinantes do risco da empresa (SILVA, 1998). Sua apresentacao
se da por meio de cédigo ou classificagdo, na qual as empresas sdo agrupadas em
faixas classificatorias conforme a proximidade dos ratings a elas atribuidos. Essa
ferramenta de classificacdo avalia uma série de fatores, atribuindo uma nota a cada
um deles, para entdo chegar a uma nota final do conjunto, e € com base nessa nota

que sera determinado um valor (risco de crédito) a cada cliente tomador de crédito.

A classificacao utiliza uma simples premissa de extremos de valores, onde o
minimo esta no topo dessa classificacdo e representa o melhor escore, € 0 maximo

€ 0 pior risco que pode ser atribuido a um tomador de recursos.

Securato (2002) define o rating como um perfil de risco tragado acerca de
uma empresa através de classificacées, sendo que, chega-se a uma conclusao
acerca da capacidade de pagamento da mesma e da probabilidade de ela vir a ser

inadimplente.
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Rating pode ser uma fonte auxiliar de dados relevantes ao préprio
planejamento estratégico da instituicdo, podendo delimitar as areas de maior
interesse mercadoldgico e também quais sdo os setores de atividade que oferecem
mais risco e conseglentes problemas de crédito, com base em experiéncias
colhidas no passado (SCHRICKEL, 1998).

Uma grande vantagem desse tipo de andlise é fornecer agilidade as decisdes
de crédito a empresas que operam com produtos de crédito em massa (empresas
financeiras, de cartdo de crédito e bancos de investimentos, por exemplo) ou que as
que possuam uma extensa carteira de clientes, sendo que em ambos 0s casos,
demanda-se maior velocidade no processamento de uma grande quantidade de

propostas - normalmente efetuadas no menor intervalo de tempo possivel.

As instituicoes detentoras do crédito devem efetuar a tabulacéo dos riscos de
forma consistente e embasada, amparada por informacdes externas e internas e

contemplando, pelo menos, os seguintes aspectos:
| - Em relac&o ao devedor e suas garantias:
a) situacao econdémico-financeira;
b) grau de endividamento;
c) capacidade de geracgao de resultados;
d) fluxo de caixa;
e) administracédo e qualidade de controles;
f) pontualidade e atrasos nos pagamentos;
g) contingéncias;
h) setor de atividade econ6mica;

i) limite de crédito;
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Il - Em relacéo a operacgao:
a) natureza e finalidade da transagéao;

b) caracteristicas das garantias, particularmente quanto a suficiéncia e
liquidez;

c) valor.

No gerenciamento do crédito, a eficiéncia surge quando o aprofundamento
nas metodologias de analise disponiveis e nos fatores relacionados ao risco vem
atrelado a um bom método de dimensionamento do risco efetivo de crédito que a
empresa apresenta. As diferengas entre uma empresa portadora de risco minimo e
uma de risco maximo numa determinada escala de avaliacado sdo muito grandes e
facilmente detectaveis, onde a primeira serd necessariamente saudavel, mas que,
na maioria das vezes, nao necessita tomar crédito emprestado. Por outro lado,
existe uma tendéncia de maior numero de solicitacbes de crédito justamente por
aquelas empresas classificadas como detentoras de risco maximo, uma vez que

estas costumam apresentar problemas em sua estrutura financeira e fluxo de caixa.

Um bom sistema de classificacao de risco é fundamental para uma tomada de
decisdo de crédito segura, orientando para o risco que estd sendo assumido na
operacao e para as possibilidades de inadimpléncia, bem como ao grau de exigéncia
de colaterais. Serve igualmente para determinar com que freqiéncia deverao ser
efetuadas as revisbes de crédito, sendo que, quanto maior o risco, maior a
periodicidade das re-analises.

2.5.1 Agéncias classificadoras

Existem agéncias especializadas na atribuicdo e avaliacdo de rating de
empresas, focando seus servicos para atendimento tanto de credores como
investidores na forma de instrumento de avaliacao e medida de expectativa quanto

ao cumprimento de um compromisso em determinada data.
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O Banco Central do Brasil, através da resolugdo 2.682 de 21.12.99
determinou escalas de classificacao de risco e fixou percentuais de provisionamento
de créditos de liquidacao duvidosa com o intuito de orientar as instituicobes na
precificacdo do empréstimo ou financiamento, bem como na identificacdo das

chances de perda de determinadas operacoes.

A classificacdo das operacées segundo o nivel de risco faz parte de um
sistema denominado “Central de Risco”, montado pelo Conselho Monetario Nacional
com o intuito primordial de apoiar a area de crédito das instituicdes financeiras, bem
como o Departamento de Fiscalizacdo do Banco Central, compilando informacdes
que permitam o0 monitoramento continuo da carteira de crédito e de arrendamento

mercantil — mantendo-se o devido sigilo bancario.

Para uma instituicao financeira, a graduacado do risco de sua carteira de
clientes atende a duas principais premissas: primeiro, serve como uma sinalizacao
das possiveis ocorréncias de ndo pagamento das dividas e, segundo, atente as
exigéncias dos principais 6rgaos monetarios do pais, que seguem uma tendéncia
internacional de utilizacdo de sistemas de classificacao de risco (rating), que servem
como norte para o processo de provisionamento de créditos para liquidacédo
duvidosa — assunto que sera abordado mais adiante.

A classificacao adotada por tal resolucédo classificou as operacdes de crédito

em ordem crescente de risco conforme esquema a seguir:

Classe de Risco AA A B C D E F G H
Grau de Provisionamento | 0% | 0,5% | 1% | 3% | 10% | 30% | 50% | 70% | 100%
Quadro 1 - Classes de risco conforme o grau de provisionamento
Fonte: Brasil (1999).

As operagbes classificadas como “AA” conforme descricdo da tabela néo
apresentam qualquer risco de inadimpléncia, sendo que ndo ha necessidade de
provisionamento para crédito de liquidacdo duvidosa. Ja no outro extremo, o Banco
Central admite que as operacdes taxadas com “H” devem ser provisionadas em sua
totalidade.
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As definicdes impostas pela norma n® 2.682/99 s&o de importancia chave para
0S concessores e usuarios de crédito uma vez que afetam diretamente as politicas
de crédito no que tange sua adequacao as exigéncias dos Orgaos financeiros
reguladores, interferindo também no estabelecimento do sistema de concessao de
crédito das empresas, merecendo, portanto, atencao quanto as suas alteracées e
modificacoes (BRASIL, 1999).

No pais uma instituicdo renomada e bem conceituada quando o assunto é
risco de crédito € a Serasa (empresa privada, sociedade an6nima (S.A.), totalmente
nacional, de servicos especializados em pesquisas, analises e informacdes

econdmico-financeiros para apoio a decisdes de crédito e negdcios).

2.5.2 Agéncias internacionais de rating

Hoje existem trés empresas de rating que se destacam mundialmente: a
Standard & Poors, a Moody’s e a Fitch IBCAS, sendo as duas primeiras norte-
americanas e a ultima resultado da fusdo da IBCA, do Reino Unido, com a Fitch
Investors Service of New York. Cada uma delas fornece ratings empresariais
(classificacdo que aplica-se a apacidade dos devedores de honrar seus
compromissos financeiros ao longo de um periodo de um ou mais anos) baseados
em diferentes perspectivas e premissas, mas o resultado final € bem parecido, no
sentido que todas possuem formulada uma tabela que utiliza uma simbologia similar

para classificacdo da capacidade de pagamento dos devedores.

A Standard & Poors - que serd utilizada neste trabalho como exemplo - é uma
divisdao do grupo McGraw-Hill que publica analises e pesquisas sobre bolsas de
valores e titulos com fundacdo no ano de 1941. Emprega atualmente 8.500
funcionarios em 23 paises e mercados e caracteriza-se como fonte preeminente de
dados fundamentalistas sobre empresas e titulos mobiliarios. A companhia atribuiu
seu primeiro rating para instituicées brasileiras em 1992.

Abaixo segue a tabela da escala nacional Brasil Standard & Poor's:
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RATING

INTERPRETACAO

Um devedor com esse rating possui capacidade MUITO FORTE de honrar seus compromissos

brAAA  |financeiros em relacio a outros devedores brasileiros. E o rating mais alto atribuido.

brAA | O devedor possui uma capacidade FORTE de honrar seus compromissos financeiros.

O devedor apresenta capacidade RAZOAVELMENTE FORTE de honrar suas dividas, estando mais
brA  |suscetivel aos efeitos adversos trazidos por mudancas nas condigdes econdmicas.

brBBB | Devedor com capacidade ADEQUADA de honrar seus compromissos financeiros.

Esse devedor ¢ menos vulnerdvel a nio-pagamento do que outras emissoes especulativas (BB, CCC e

C0). No entanto, a exposi¢io continua a incertezas ou condigdes adversas dos negdcios, financeiras ou

econdmicas, poderia levar a uma capacidade ou disposi¢io inadequadas do tomador em atender seu
brBB  Jcompromisso financeiro referente & obrigagio.

O devedor classificado como B € mais vulnerdvel a ndo-pagamento do que obrigagdes classificadag

como BB, embora tenha atualmente capacidade de atender seu compromisso financeiro referente 3

obrigacdo. Condigdes adversas de negdcios, financeiras ou economicas, provavelmente prejudicarfio sud
brB  |capacidade de pagamento.

O devedor com um rating 'brCCC apresenta-se ATUALMENTE VULNERAVEL, e depende dg

condi¢des comerciais e financeiras favordveis para honrar seus compromissos financeiros, quandg

brCCC  Jcomparado a outros devedores brasileiros.

b CC Um devedor comum rating 'brCC esta ATUALMENTE MUITO VULNERAVEL 2 inadimpléncia.
Devedor sob supervisdo regulamentar, devido as suas condi¢des financeiras.O simbolo € atrelado 3
classificacdo de instrumentos com riscos nao crediticios significativos, cmo obrigagdes atreladas ou

brR  |indexadas a agdes, moedas ou commodities.
Um rating 'brD' € atribuido quando a Standard & Poor's acredita que a inadimpléncia serd geral e g
brD  |devedor ndo pagara todas ou quase todas as suas obrigacdes no prazo devido.

Quadro 2 - Escala Nacional Brasil Standard & Poor's
Fonte: Standard & Poor's (2008).

Os Ratings Empresariais da Escala Nacional Brasil Standard & Poor's sdo

uma opiniao atualizada sobre a capacidade crediticia geral de um emissor de divida,

um avalista, um segurador, ou outro provedor de reducao de riscos ("devedor") de

honrar suas obrigacdes financeiras no devido prazo, em compara¢gdo com outros

devedores brasileiros. Tais devedores brasileiros incluem todos os tomadores de

recursos

ativos, avalistas, seguradores e outros provedores de redugdo de risco

domiciliados no Brasil, além de devedores estrangeiros ativos nos mercados

financeiros brasileiros. Sdo baseados em informacbes atuais fornecidas pelos

devedores ou obtidas pela Standard & Poor's de outras fontes consideradas

idoneas.
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A Escala Nacional Brasil Standard & Poor's foi utilizada neste estudo para fins
de validacao da ferramenta de credit rating. A escala utiliza os simbolos de ratings
globais da Standard & Poor's, em que prefixo "br" é adicionado para representar o
"Brasil", ao mesmo tempo em que traz o foco da escala para os mercados
financeiros brasileiros. Os critérios empregados na determinacdo dos ratings na
Escala Nacional Brasil Standard & Poor's sdo bastante semelhantes aqueles

empregados na Escala Global Standard & Poor's.

2.6 POLITICAS DE CREDITO

Cada empresa deve desenvolver uma politica crediticia coordenada para
encontrar o equilibrio entre as necessidades de vendas e, concomitantemente,
sustentar uma carteira a receber de alta qualidade. Conforme Silva (1998, p.103), a
politica de visa basicamente a orientacdo nas decisdes de crédito, em face dos

objetivos desejados e estabelecidos.

A definicdo de uma politica pela empresa concessora de crédito é o primeiro
passo dado para nortear as tomadas de decisdo, onde devem estar definidos os
resultados a serem alcancados com as operacdes de crédito, quais produtos e
servicos que irdo ser negociados bem como em quais mercados se deseja operar.

Blatt (2000) discorre acerca dos varios assuntos que devera englobar a

politica de crédito:
a) uso da concessao do crédito para estimular o volume de vendas;

b) responsabilidades especificas de vendas e crédito para obter a informacao
necessaria para processar linha de crédito solicitadas;

c) autoridade do departamento de crédito para implementar procedimentos

de cobranca e crédito;

d) responsabilidades do departamento de vendas para assistir 0
departamento de crédito na cobranca de contas atrasadas;

e) administracao da carteira de contas a receber;
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f) definicdo dos limites de crédito;
g) diretrizes e procedimentos para a fungao crediticia em uma empresa;

h) suspensao de crédito de contas de cliente, existindo titulo vencido, para
controlar perda por exposi¢cao ao risco.

O objetivo principal do estabelecimento de uma politica de crédito é o
equilibrio da busca do lucro com ajuste de risco e a satisfacao das necessidades dos
clientes. Ela rege as rotinas diarias de uma empresa e nela devem estar presentes
os procedimentos a serem adotados pelos envolvidos na concessado do crédito, o
perfil do cliente e a maneira pela qual sera feita a analise das operacdes. Além
disso, deve assegurar que o credor atinja resultados financeiros satisfatorios,

correspondendo sempre a sua tolerancia por riscos.

A politica de crédito € a responsavel pelos parametros fixados pela empresa
em termos de vendas a prazo e nela devem constar os elementos fundamentais
para a concessao: a monitoria e a cobranca de crédito (ASSAF NETO, 2003). Para o
autor, o estabelecimento de uma politica geral de crédito envolve, basicamente, o

estudo de quatro elementos conforme seguem:

a) analise dos padrdes de crédito: a empresa deve fixar seus padrées de
risco, ou seja, 0s requisitos de seguranca minimos que devem ser
atendidos pelos clientes para que se conceda o crédito. Os clientes
poderao ser divididos em categorias de risco, com a finalidade de, através
do uso de probabilidades, apurar o custo das perdas associadas as
vendas realizadas a um ou varios clientes com caracteristicas

semelhantes;

b) prazo de concessdo de crédito: refere-se ao prazo de pagamento
concedido aos clientes para as compras realizadas. A definicdo de prazos
depende da politica adotada pela concorréncia; das caracteristicas e do
risco inerentes ao mercado consumidor; da natureza do produto vendido;
do desempenho da conjuntura econdémica; do atendimento de
determinadas metas gerenciais internas da empresa (giro dos ativos,
politicas de estoques e compras etc.); de mercadologia; do prazo de

pagamento a fornecedores efc;
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c) descontos financeiros por pagamentos antecipados: definem-se como um
abatimento no pre¢co de venda efetuado quando os pagamentos das
compras realizadas forem feitos a vista ou a prazos bem curtos. Esta
estratégia torna-se atraente a longo prazo, apenas se a economia de
custos financeiros for maior que a reducdo verificada nos lucros da

empresa;

d) politicas de cobranca: devem ser definidas pelos varios critérios possiveis
de serem adotados por uma empresa, visando ao recebimento na data de
seu vencimento dos valores a receber. Alterac6es nos prazos normais de
cobranca podem resultar em um aumento nos custos de inadimpléncia
(provisdo para devedores duvidosos) e um agravamento das perdas
inflacionarias, quando da sua flexibilizacdo. A adocdo de medidas mais
rigidas de cobranca pode refletir sobre as vendas, mediante a retracao por
parte dos consumidores.

2.6.1 Limites de Crédito

Schrickel (1998, p.139) diz que a analise de crédito € uma avaliacao de risco,
resultante do relacionamento da empresa com um potencial tomador de crédito
(cliente). A proposta de créedito, entdo, deve tender necessariamente para a
quantificacdo e a qualificagdo do montante de risco que a empresa esta disposta a
incorrer neste relacionamento, devendo resultar na proposicdo de um limite de
crédito para o cliente. Segundo o autor: “limite de crédito € o valor total do risco que

a empresa deseja assumir no relacionamento com determinado cliente”.

As trés grandes fontes de orientagédo para fixacao dos limites de crédito séo:
as necessidades do cliente; o risco de crédito que o cliente representa; a politica de
crédito da empresa (SILVA, 1998).

Uma politica de crédito eficiente e minimizadora de riscos deve definir o limite
maximo que se deve conceder de crédito a um cliente, devendo este sobrepor-se,

inclusive, a capacidade de crédito do cliente. O valor de crédito destinado ao cliente
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€ uma variavel que pode assumir diversas grandezas, dependendo do porte deste e
de sua capacidade de pagamento, bem como da qualidade do risco apresentado.
Fatores como ramo de atuagao da empresa ou mesmo a pouca experiéncia com ela

podem determinar uma atitude cautelosa na fixagéo do limite de crédito.

2.6.2 Parametros relacionados a politica de crédito

Segundo Silva (1998), existem certas regras a serem atendidas conforme as

normas administrativas da empresa:

a) estabelecer limites maximos de acordo com diversos ramos de atividades,

face aos riscos inerentes a estas atividades (industria, comércio, servicos);

b) operar com clientes de baixo risco de crédito e alta capacidade de

negociagao ou operar com empresas de maior risco e maior retorno;

c) concentrar grandes volumes em poucos clientes com operacbes de

valores relevantes ou buscar pulverizar as operagdes de crédito.

Estes parametros devem servir como guias de orientagdo, mas devem admitir
possiveis alteracdes caso seja em prol dos interesses da empresa, assumindo uma

caracteristica de flexibilizacao.

2.7 DECISOES DE CREDITO

Conforme Silva (1998) a tomada de decisdo € uma escolha entre alternativas.
A andlise do processo decis6rio se mostra de forma complexa, exigindo
conhecimento da causa, experiéncia anterior € 0 uso de instrumentos e técnicas que

auxiliem o analista no alcance de seu objetivo.
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A decisdo de conceder o crédito ou ndo para um determinado cliente,
implicara num impacto sob o lucro da empresa e sob o0 seu relacionamento junto a
esse cliente, sendo que essa decisdo geralmente esta relacionada ao volume de
vendas que se quer atingir em um espac¢o de tempo. Uma vez tomada a decisao de
conceder o crédito, o analista ndo encerra o processo decisorio, havendo opcdes
acerca dos instrumentos de cobranga ainda a decidir, por exemplo.

O processo decis6rio envolve uma gama de premissas as quais se deve
considerar, como o lucro adicional com o aumento das vendas, a elevacdo das
duplicatas incobraveis decorrentes de uma ma selecédo dos clientes, o0 aumento dos

investimentos em contas a receber e em estoque.

Normalmente as empresas adotam um sistema de niveis de tomada de
decisdo, em que cada analista decide conforme estipulado pela definicdo de
alcadas, subordinadas a posi¢coes hierarquicas, na maioria das vezes. As alcadas
sado entado os valores de crédito, delegados pelas empresas as pessoas envolvidas
na gestao do crédito, para tomada de decisdo de aprovar ou recusar as operacoes
de crédito, sem a necessidade da aprovacao superior (SILVA, 1998). O objetivo
fundamental da estipulacdo de algcadas € conceder agilidade as decisdes, permitindo
que as areas de vendas sejam competitivas frente a concorréncia, mas mantendo o

grau de seguranca desejado.

Criados para aprimorar o processo de concessao de crédito, alguns métodos
surgem para complementar a analise dos clientes. Sao alguns exemplos os métodos
quantitativos — baseados em registros e calculos, como 0 uso da estatistica e da
probabilidade; a simulacao de situacdes reais, que podem fornecer subsidios no
sentido de conhecer a validade dos critérios a serem adotados e as experiéncias
anteriores, sendo um dos métodos mais antigos mas mais utilizados, devido a sua

praticidade e ao facil acesso a determinadas informagoes.

Ainda, os recursos necessarios a tomada de decisdo podem abranger o uso
de computadores, softwares especializados, ferramentas de sistemas empresariais,
Internet, referéncias comerciais e bancarias, etc. Atualmente pode-se dizer que uma
empresa detentora de uma carteira de clientes expressiva utiliza diversos artefatos
para auxiliar no processo decisério de concessao de crédito, adquirindo assim mais

seguranca, rapidez, minimizacédo dos riscos e padronizacao de processos.



40

2.8 INADIMPLENCIA

A inadimpléncia é o ndo pagamento até a data de vencimento de um
compromisso financeiro com outrém, quando feita negociacdo de prazos entre as
partes, para aquisicdo de bem duravel ou nao-duravel, ou prestacao de servigos,
devidamente executados (WIKIPEDIA, 2008).

O conceito de inadimpléncia pode confundir-se com o de atraso, mas ambos
significam a mesma coisa, no sentido de que o compromisso que ndo € pago na

data especificada para tal estara atrasado ou inadimplente.

Inadimplente é o que nao cumpre suas obrigagcdes ou que nao consegue
honrar os termos pactuados num contrato (BERNI, 1999). Diversas causas podem

levar uma empresa a inadimpléncia:

a) administracdo financeira de empresas que tomam recursos elevados no

mercado e 0s aplicam indevidamente;

b) forte dependéncia de recursos de terceiros e auséncia de capital de giro
préprio;

c) fornecimento de produtos ou servicos sem demanda;

d) n&o acompanhamento de tendéncias do mercado

e) desvio de recursos para outro segmento;

f) administradores sem experiéncia ou conhecimento do ramo;
g) defasagem de prazo entre pagamentos e recebimentos;

h) operagdes financeiras mal conduzidas;

i) projetos de expansao inapropriados.
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2.9 ANALISE ECONOMICO-FINANCEIRA

Uma fase fundamental para a tomada de decisdo no processo de liberacédo de
crédito é a andlise econ6mico-financeira, sendo possivel verificar através dela como
a administragcdo da empresa conduziu os negécios ao longo do tempo. Schrickel
(1998, p. 15) descreve que “a analise das demonstracdes econémico-financeiras é
uma parte importante da analise de crédito que permite lidar com questbes

quantitativas objetivamente verificaveis”.

Conforme Securato (2002, p. 66),

O que se pretende com a elaboracdo da analise dos demonstrativos é
avaliar-se a capacidade de pagamento, para que se tomem decisdes com
relagdo a concessdo de empréstimos/financiamentos/adiantamentos e/ ou
concessao de garantias (avais, fiangas, cartas de crédito), e, tratando-se de
empresas nao financeiras, para fornecimentos de bens e servigos - vendas
a prazo - com o comprometimento da compradora de pagar, no futuro, pelos
bens adquiridos.

As demonstracdes financeiras dos tomadores em potencial estdo entre as
mais importantes fontes de informacao de crédito disponiveis para as instituicdes
financeiras, uma vez que permitem avaliar aspectos como: capacidade de
pagamento da empresa, a capacidade de remuneracdo aos investidores, nivel
qualidade e motivo do endividamento, bem como politicas operacionais e seus
impactos na necessidade de giro da empresa (SILVA, 1998).

Nesse sentido, o exame das pecas contabeis, visa, fundamentalmente, ao
estudo do desempenho econbémico-financeiro do cliente, em um determinado
periodo passado, para diagnosticar, entdo, sua posicao atual e produzir resultados
qgue sirvam de base para previsao de tendéncias futuras.

Para Assaf Neto (1998), através das demonstracdes contdbeis podem ser
extraidas informacoes a respeito de sua posicado econémica e financeira, de posse
das quais um analista ira poder concluir se um crédito solicitado merece ou nao ser
atendido, se a capacidade de pagamento (liquidez) encontra-se numa situacao de
equilibrio ou insolvéncia. ‘[...] pela andlise de balangos extraem-se informacdes
sobre a posicao passada, presente e futura (projetada) de uma empresa.” (ASSAF
NETO, 1998. p. 47).
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Historicamente, os bancos foram os pioneiros na utilizacdo da anélise das
demonstracées na sua rotina operacional. Atualmente, sdo muitos os usuarios que
recorrem a ela, seja para conhecer a rentabilidade do capital investido nas entidades
e o grau de solvéncia para o cumprimento das suas obrigacdes, seja para avaliar o
desempenho das entidades, de acordo com interesses especificos. Sao exemplos os
fornecedores, administradores, publico investidor, Governo, etc.

2.9.1 Demonstrativos Financeiros

Segundo ludicibus (2007), os demonstrativos financeiros sdao o0s mais
importantes relatérios contabeis e neles estdo contidos (registrados) os principais
fatos ocorridos em determinado periodo na empresa. Sao elaborados com base na
escrituracao, devendo exprimir com clareza a situacao do patriménio da empresa ou

entidade e as mutagdes ocorridas no exercicio.

O objetivo das demonstracdes financeiras é o de proporcionar informacao
confiavel acerca da posigéo financeira, do desempenho financeiro e dos fluxos de
caixa de uma determinada entidade, sendo util no processo de tomada de decisédo
econbmica e permitindo, simultaneamente, mostrar os resultados da gestao por

parte dos gerentes dos recursos que lhes foram confiados e colocados a disposicao.

Para satisfazer estes objetivos, as demonstra¢des financeiras proporcionam
informacdo acerca dos ativos, passivos, capital préprio, rendimentos e gastos e
outras alteracées do capital proéprio e ainda acerca dos fluxos de caixa. Estas
informacdes, contidas em mapas como o balango, a demonstracédo de resultados, a
demonstracao de alteragdes no capital préprio e a demonstracao de fluxos de caixa,
juntamente com informacdo contida nas notas, ajudam os analistas a prever 0s

futuros fluxos de caixa da entidade e a sua tempestividade e grau de incerteza.
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2.9.1.1 Balango Patrimonial (BP)

E a demonstracdo financeira que evidencia o Patrimdnio da entidade,
quantitativa e qualitativamente, que geralmente expressa a situacao do término do
exercicio, e segundo a legislacao vigente deve ser elaborado mensalmente. Para
Ross (2002, p.56), “o balanco € um retrato instantdneo da empresa, ou seja, € um
modo conveniente de organizar e sintetizar o que uma empresa possui (seus ativos),
0 que deve (suas exigibilidades) e a diferenca entre eles (o patriménio liquido da

empresa).”

O balancgo patrimonial se constitui em uma das principais pecas para analise
financeira, pois retrata, em um dado momento, o valor das aplicacées da companhia
(ativo), e as fontes que deram origem a tais aplicacées (passivo). Assim, no ativo
constam todos os bens e direitos possuidos pela companhia em um dado instante,
valorizados pelo custo dos mesmos, enquanto que no passivo constam as
obrigacdes, empréstimos, financiamentos, bem como o capital proprio pertencente
aos acionistas, valorizados, por seus respectivos saldos contabeis, no mesmo

instante.

Assaf Neto (1998, p. 58), disserta que o balanco apresenta a posicao
patrimonial e financeira de uma empresa em dado momento e que 0 mesmo divide-

se em trés grandes elementos:

a) ativo: bens e direitos que a empresa tem num determinado momento,
resultante de suas transacées ou eventos passados da qual futuros
beneficios econbmicos podem ser obtidos. Pode ser distribuido em ativo
circulante (caixa, bancos, clientes, estoques), ativo realizavel a longo
prazo (créditos a receber, incentivos fiscais) e ativos permanentes

(terrenos, imdveis, veiculos, maquinario);

b) passivo: contas que representam as obrigacoes (dividas da empresa para
com terceiros), cujos valores se encontram relacionados no ativo. Os
recursos classificam-se como de curto e longo prazo, estando no

circulante (empréstimos, debéntures, fornecedores, obrigacdes fiscais e
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sociais) ou no exigivel a longo prazo (empréstimos, dividas com coligadas,

provisdes);

c) patrimdnio liquido: parte dos recursos aplicada pela companhia nos bens e
direitos que constituem o ativo, com recursos proporcionados pelos sécios
ou pelo resultado dos seus negécios. Representado pela diferenca entre o

total do ativo e o do passivo.

Conforme o art. 178 da Lei n® 6.404/76, "no balango, as contas serao
classificadas segundo os elementos do patriménio que registrem, e agrupadas de
modo a facilitar conhecimento e a andlise da situagéo financeira da companhia”.

2.9.1.2 Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE)

Silva (1998), explica que o demonstrativo de resultado de exercicio é o
resultado obtido pela empresa em um determinado periodo que pode ser lucro ou
prejuizo, salientando que através desta ferramenta é feita a demonstracdo do
resultado acumulado das receitas, custos e despesas de um determinado periodo.

Essa demonstracao financeira tem como finalidade exclusiva apurar o lucro
ou o prejuizo do exercicio. Ao contrario do balanco patrimonial, que reflete a posicao
estatica da companhia na data em que foi levantado, o DRE reflete a posi¢cdo dos

fluxos ocorridos ao longo do exercicio social encerrado.

Conforme Assaf Neto (1998), este demonstrativo visa fornecer de uma
maneira esquematizada o resultado (lucro ou prejuizo) da empresa em um periodo,
sendo que esse valor final é obtido através das receitas, custos e despesas da
empresa, apropriados conforme o regime de competéncia independentemente da

realizacdo dos mesmos.
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Sua base legal encontra-se no artigo 187 da Lei n.° 6.404/76, no qual
destaca-se o teor de seu § 1% Na determinacdo do resultado do exercicio serdo

computados:

a) as receitas e os rendimentos ganhos no periodo, independentemente de

sua realizacdo em moeda;

b) os custos, despesas, encargos e perdas, pagos ou incorridos,

correspondentes a essas receitas e rendimentos.

2.9.1.3 Fluxo de Caixa

De acordo com Marion (1998), “a demonstracdo de fluxo de caixa (DFC)
indica a origem de todo o dinheiro que entrou no caixa, bem como a aplicagdo de
todo o dinheiro que saiu do Caixa em determinado periodo, e, ainda o resultado do

fluxo financeiro”.

As informagdes contidas na demonstragéo de fluxo de caixa sdo bastante
Uteis uma vez que permitem chegar-se a conclusées acerca da capacidade da
empresa em gerar caixa (numerario em mao) e valores equivalentes ao caixa, bem

como das necessidades da empresa na utilizacdo desses fluxos.

Os principais motivos para se ficar atento a utilidade dessa demonstracéao
financeira referem-se aos objetivos atendidos através de sua analise, como
avaliacao de alternativas de investimentos, avaliacdo e controle do tempo das
decisbes importantes tomadas na empresa que tenham reflexos monetarios,
visualizacdo de um panorama da situacao presente e futura do caixa e certificacdo
de que os excedentes estao sendo devidamente aplicados (MATARAZZO, 2007).

Através de sua correta utilizacdo e analise, tem-se uma melhora significativa
no conhecimento dos prazos inerentes aos fluxos de caixa, proporcionando
adaptacao as circunstancias e possiveis oportunidades. Por exemplo, é passivel de
se projetar as sobras e destina-las a alguma aplicacao, bem como antecipar as faltas

para financia-las.
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A partir da leitura da demonstracdo em questdo, pode-se chegar a algumas
ponderagdes, como, por exemplo:

a) quais as causas das mudancas na situacao financeira da empresa;
b) em que foi empregado o lucro gerado nas operagoes;

c) como é financiada a expansao da empresa;

d) se a politica de investimentos é adequada;

e) o nivel de habilidade da administracao;

f) qual o destino das receitas das vendas do imobilizado.

2.9.2 Analise Vertical

A analise vertical é também denominada como analise por coeficientes, ja que
compara cada um dos elementos do conjunto em relacdo ao total deste. Segundo
Matarazzo (2007), a analise vertical baseia-se em valores percentuais das
demonstracdes financeiras, onde o calculo é feito a partir do percentual de cada

conta em relacéo a um valor base.

O autor explica de forma clara e sucinta: “a andlise vertical mostra a
importancia de cada conta em relagdao a demonstracao financeira a que pertence e,
através da comparacdo com padrbées do ramo ou com percentuais da propria
empresa em anos anteriores, permitir inferir se ha itens fora das propor¢cdes
normais” (MATARAZZO, 2007, p. 49).

Pode-se utilizar a analise vertical na demonstracdo do resultado, de trés

formas:

a) pela representatividade de um item em relagéo a receita liquida de vendas
do respectivo periodo, por exemplo: a representatividade do custo dos
produtos vendidos em relacao a receita liquida de vendas;
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b) pela observacdo do comportamento histérico, ou seja, ao longo de mais

um exercicio;

c) pela comparagao dos percentuais apresentados pela empresa com dados
de outra empresa que tenha atividade semelhante e, de preferéncia, que
seja da mesma regido geografica.

2.9.3 Analise Horizontal

A analise horizontal é feita com base na evolugdo nominal de cada conta, em
uma série histérica de demonstrativos, apresentados lado a lado, com uma database

definida, ou com relacdo imediatamente anterior.

De acordo com Securato (2002), a partir da andlise horizontal & possivel
identificar mudancas anormais nos demonstrativos de uma empresa ao longo do
tempo. Para fins de analise de crédito, a metodologia mais utilizada é a de variacoes
percentuais, que expressam o comportamento de determinado item contabil em

funcédo de um periodo-base ou periodo anterior.

Sua principal finalidade € apontar o crescimento de itens dos balancos e das
demonstracdées de resultados (bem como de outros demonstrativos), através dos
periodos, a fim de caracterizar tendéncias (IUDICIBUS, 2007).

Os elementos comparados sdo homogéneos, mas os periodos de avaliacdo
sao diferentes. Precisa-se de pelo menos dois exercicios para efeito de comparacéo

dos mesmos elementos em demonstracdes de periodos distintos.

A analise horizontal mostra os aumentos ou diminuicbes que ocorreram em
dados absolutos (quantias monetarias) e dados relativos (percentagens ou indices).
Essas alteragbes sdo importantes porque dao uma indicacdo do rumo que a
empresa estd tomando, bem como as caracteristicas financeiras que estdo sendo

desenvolvidas pela mesma.
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Silva (1998), recomenda que a analise vertical e horizontal sejam feitas em
conjunto, pois apresentam como resultado informacdées complementares que, se

analisadas isoladamente, podem causar distorgées.

2.9.4 Andlise por indices

Os indices ou quocientes facilitam o trabalho do analista, de forma que a
apreciacao de certas relagdes ou percentuais se torna mais simples e mais relevante
do que a de montantes por si sé. Portanto, ajuda a entender o desempenho da
empresa no passado e, através da comparacdo com padrdes pré-estabelecidos, a

examinar a posi¢do desta em seu setor de mercado em relagéo a concorréncia.

Para Matarazzo (2007, p. 47), “a principal preocupacdo dos indices de
balanco é fornecer avaliacoes genéricas sobre diferentes aspectos da empresa em

andlise, sem descer a um nivel maior de profundidade”.

Conforme Schrickel (1998) uma das vantagens dos indices € que eles podem
ser empregados para comparar 0s relacionamentos de risco e retorno entre
empresas de diferentes portes. Sdo capazes de fornecer um perfil da empresa, suas
caracteristicas econdémicas e até mesmo estratégias competitivas, bem como suas
peculiaridades operacionais, financeiras e de investimento. Todavia, os autores
citados alertam para a existéncia de limitacées que devem ser consideradas quando
da interpretacao dos indices.

O analista de crédito deve ter o bom senso de utilizar as informagdes contidas
nas demonstragdes financeiras e discernir sobre os efeitos reais sobre a empresa
analisada. Segundo ludicibus (2007, p. 173), “As limitacbes da andlise financeira
prendem-se basicamente a diversidade de métodos contabeis adotados pelas
empresas, até dentro do mesmo setor. Ainda, a prépria natureza estritamente
financeira das indagagbes retrata as limitagdes implicitas em todo o método

contabil”.
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Embora a interpretagdo isolada dos quocientes tenha a sua importancia, a
analise de balancos por meio de quocientes ganha maior solidez quando os
quocientes sao interpretados de forma conjunta, pois as duvidas que surgem na
interpretacédo isolada de cada quociente podem ser esclarecidas de forma mais
consistente. Além destas interpretacdes, para que seja refletida adequadamente a
situacao econdmica e financeira da entidade, é preciso efetuar também um link com
a analise vertical e andlise horizontal, bem como a comparacdo com padrdes

(benchmarking).

Pode-se resumir as principais limitagdes desse modelo de analise das

demonstracdes financeiras conforme segue:
a) dificuldade no estabelecimento de indices padroes;
b) legitimidade das informagoes;

c) a comparagao de dados de épocas distintas ndao nos da uma visao real,
onde o problema piora no caso de altas taxas inflacionarias;

d) diversidade de critérios contabeis adotados, o que dificulta a comparagao.

2.9.4.1 Analise por indices de Liquidez

Os indices de liquidez mostram a capacidade da empresa de honrar seus
compromissos principalmente de curto prazo, onde o significado de liquidez remete a
habilidade para converter determinado ativo em dinheiro.

Os quocientes de liquidez evidenciam o grau de solvéncia da empresa em
decorréncia da existéncia ou néo de solidez financeira que garanta o pagamento dos

compromissos assumidos com terceiros.

Conforme os estudos de Santi Filho (1997), alguns aspectos necessitam ser
observados para obtencdao de um diagnéstico mais realista da solidez financeira da

empresa:
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a) empresa podera apresentar baixo grau de liquidez a curto prazo, porém

um bom grau de liquidez a longo prazo e vice-versa;

b) a empresa podera contar com alto grau de liquidez, mas nao dispor de
dinheiro para pagar seus compromissos imediatos;

c) nem a totalidade dos ativos podem ser utilizados para saldar os
compromissos, bem como nem todas as dividas sdo necessariamente

liquidadas, mas sim renovadas.

As principais medidas de liquidez sao:

a) liquidez geral (LG): mensura se os recursos financeiros aplicados no ativo
circulante e no ativo realizavel a longo prazo sao suficientes para cobrir as
obrigacdOes totais, isto €, quanto a empresa tem de ativo circulante mais
realizavel a longo prazo para cada real de obrigacéo total;

b) liquidez corrente (LC): mostra a capacidade da empresa em saldar os
seus compromissos financeiros e dividas a curto prazo, isto é, quanto a
empresa tem de bens e direitos de curto prazo para cada real de
obrigac6es de curto prazo;

c) liquidez seca (LS): destaca a capacidade de pagamento das dividas na
hip6tese extrema, ou seja, da empresa ndao conseguir vender nada do seu
estoque. Mostra quanto os bens e direitos de alto grau de realizacao
representam em relacao as obrigacdes de curto prazo;

d) liquidez imediata (LlI): mostra a capacidade imediata (caixa, bancos e
aplicac6es financeiras a curto prazo), que a empresa possui para saldar

seus compromissos de curto prazo.

2.9.4.2 Analise por indices de Estrutura ou Endividamento

Os indicadores da estrutura de capitais refletem as estratégias de longo prazo

da empresa, com relagdo as suas decisdes de financiamento e investimento. Sua



51

finalidade € evidenciar o grau de endividamento da empresa em decorréncia das

origens dos capitais investidos no patriménio.

A anadlise desse indicador mostra a politica de obtencdo de recursos da
empresa. Isto €, se a empresa vem financiando o seu ativo com recursos proprios ou

de terceiros e em que proporgao.

O endividamento de uma empresa tem relacdo geralmente com 0s recursos
de terceiros. "A situacdo de endividamento de uma empresa indica o0 montante de
recursos de terceiros que esta sendo usado, na tentativa de gerar lucros" (GITMAN,
2002, p. 115).

Os principais indices que se relacionam ao nivel de endividamento sao:

a) participacao de capitais de terceiros (PCT): indica o percentual de capital
de terceiros em relacdo ao patriménio liquido, retratando a dependéncia

da empresa em relagédo aos recursos externos;

b) composicdo do endividamento (CE): indica quanto da divida total da
empresa devera ser pago a curto prazo, isto €, as obrigacées a curto
prazo comparadas com as obrigacdes totais;

c) imobilizacdo do patriménio liquido (IPL): indica quanto do patriménio
liquido da empresa esta aplicado no ativo permanente, evidenciando,
dessa forma, a maior ou menor dependéncia de recursos de terceiros para

manutencao dos negécios;

d) imobilizacdo de recursos nao-correntes (IRNC): indica que percentuais de

recursos nao correntes a empresa aplicou no ativo permanente.

2.9.4.3 Andlise por indices de Rentabilidade

Os quocientes de rentabilidade servem para medir a capacidade econdmica
da empresa, isto é, evidenciam o grau de éxito econémico obtido pelo capital
investido na empresa. S&o calculados com base em valores extraidos da

Demonstragdo do Resultado do Exercicio e do Balango Patrimonial.
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Os indices de rentabilidade procuram evidenciar qual foi a rentabilidade dos
capitais investidos, ou seja, o resultado das operacbes realizadas por uma

organizacao, por isso, preocupam-se com a situacdao econdmica da companhia.

Quando se trabalha com analise de rentabilidade, é imprescindivel que a
verificacdo dos lucros esteja relacionada com valores que possam expressar a
"dimensao" destes lucros dentro das atividades da firma. ludicibus (2007) observa:
"O melhor conceito de "dimensao" podera ser ora volume de vendas, ora valor do
ativo total, ora valor do ativo operacional, ora valor do patriménio liquido, ora valor do

capital social etc. Todos tém suas vantagens e desvantagens".

Assim como dos demais indices, dizer que um indicador encontrado é alto ou
baixo vai depender das caracteristicas do empreendimento, tais como segmento de

mercado, porte, tempo de existéncia, etc.
Os melhores indices que retratam a rentabilidade da empresa se dividem em:

a) giro do ativo (GA): mede o volume de vendas com relacao ao capital total
investido, ou seja, a parte do ativo comprometida para sustentar um nivel
especifico de vendas. Demonstra quantas vezes o ativo girou como
resultado ou efeito das vendas ou quanto a empresa vendeu para cada
real de investimento total;

b) margem liquida (ML): calcula a rentabilidade liquida, ou seja, quanto se

obtém de lucro liquido por unidade vendida;

c) rentabilidade do ativo (RA): mede a capacidade de geracao de lucros com
relacdo ao ativo investido. Este indicador mede quanto a empresa obtém
de lucro para cada real de investimento total, por isso, € visto como uma

medida de potencial de geracao de lucro da parte da empresa,;

d) rentabilidade do patriménio liquido (RPL): indica a rentabilidade sobre o
capital préprio da empresa. Permite saber quanto a administracao, através
do uso dos ativos, obteve de rendimento com a respectiva estrutura de
despesas financeiras, considerando-se o nivel de relacionamento

percentual entre o capital préprio e o de terceiros.
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3 METODO DE PESQUISA

Este projeto sera desenvolvido segundo a metodologia de estudo de caso
unico, onde sera verificado o sistema de crédito adotado exclusivamente pela
Gerdau S.A. Percebe-se que a pesquisa desenvolvida se encaixa perfeitamente com
a definicdo de estudo de caso por Yin (2001, p. 27): “em geral, estudos de caso séao
as estratégias preferidas quando as questdes "como" ou "por que" estao presentes,
guando o investigador tem um pequeno controle sobre os eventos, e quando o foco

€ no fendmeno contemporéaneo entre alguns contextos na vida real”.

Para alcance do sucesso em um estudo de caso, Yin (2001) sugere a analise
de trés aspectos: (a) o tipo de problema a ser resolvido, (b) o controle que o
investigador possui sobre os acontecimentos e (c) o grau de foco em eventos

contemporaneos em contraste com eventos historicos.

Em relacdo ao primeiro ponto, a pesquisa caracteriza-se como exploratoria,
com tracos descritivos e explicativos, no momento em que pretende analisar e
descrever o processo atual de analise de crédito empregado na empresa, bem como

o aprimoramento e a sugestdo de melhorias para o0 mesmo.

Sobre 0 segundo ponto abordado pelo autor, pode-se inferir que o controle do
investigador sobre tais fenémenos observados € irrisorio, agindo este como
verificador e critico das informacdes e dados fornecidos pela empresa no que

concerne as praticas analisadas.

Por fim, o trabalho delimita-se a analisar o processo de crédito adotado ha
pouco mais de um ano pela empresa, sendo, portanto, totalmente contemporaneo e

aplicado a realidade atual da Gerdau S.A.

Ainda, € importante ressaltar a importancia da utilizacdo da maior diversidade
e quantidade de fontes de dados e informagdes possiveis quando a pesquisa se
caracteriza por um estudo de caso, no sentido de conceder embasamento suficiente
as descobertas, conclusdes e conseqlientes sugestdes de melhorias que poderao
surgir ao longo do trabalho.
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Os procedimentos utilizados para a coleta dos dados necessarios para a

contextualizacao deste trabalho foram:

a) Leitura e estudo de fontes bibliograficas especificas sobre analise e

decisao de crédito;

b) Estudo e verificacdo dos processos de analise quanto a forma de

classificacao dos clientes e os limites de crédito instituidos;

c) Andlise de informagbes obtidas mediante pesquisa aos documentos e

relatorios existentes no sistema SAP.

Cabe ressaltar que, quando forem verificados os padrées da politica da
Gerdau e ao propor uma sistematica de gestdo de crédito, os dados obtidos serao
apresentados de forma descritiva. Os dados podem ser compilados em quadros
comparativos, a fim de buscar melhor compreensao, avaliacdo e utilizagdo dos

mesmaos.
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4 ESTUDO DE CASO

Este capitulo se propde a descrever, primeiramente, o processo atual de
andlise da concessao de crédito aos clientes da Gerdau S.A., para que, num
segundo momento, sejam propostas melhorias nos procedimentos utilizados, bem
como sugeridas novas praticas a serem incorporadas na rotina de analise crediticia.
Ainda, sera proposto um método de classificacdo de risco dos clientes, com o intuito
de acrescentar maior seguranga ao processo, para atendimento do objetivo maior de
reducao de inadimpléncia e minimizacao do risco das operacoes.

4.1 BREVE CARACTERIZACAO DA GERDAU S.A.

O Grupo Gerdau € o atual lider na producao de acos longos nas Américas e
ocupa a 132 posicdo no ranking dos maiores produtores de aco do mundo — com
uma producao de 17,9 milhdes de toneladas do metal em 2007. Acumulando 107
anos de histéria, emprega 37 mil colaboradores e conta com 317 unidades
industriais e comerciais, além de cinco joint ventures e quatro empresas coligadas,
nameros que o fazem estar presente em praticamente todo o territério nacional além
de mais 14 paises. Suas acdes sdo negociadas diariamente nas bolsas de valores
de Sao Paulo, Nova lorque, Toronto e Madri (Latibex).

Esta presente em importantes centros financeiros por meio de trés
companhias abertas: a Gerdau S.A., a Metalurgica Gerdau S.A. e a Gerdau
Ameristeel Corporation, subsidiaria na América do Norte. Com uma capacidade
instalada de 25,9 milhées de toneladas por ano, ampliada em 2007 pela aquisicéo
da Chaparral Steal Company, nos Estados Unidos — transacao esta que custou
cerca de US$ 4 bilhdes.

Seguindo as bases do novo modelo de governancga corporativa, implantado
em novembro de 2005 com a quarta sucessao ocorrida ao longo da histéria de seu

Diretor Presidente, a Gerdau é reconhecida hoje como uma companhia mais
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agressiva e estrategista, sendo que desde 2006 até agora foram efetuadas mais de

20 aquisigoes.

Em 2007 o faturamento bruto consolidado foi de R$ 34,2 bilhdes, 18,5%
superior ao ano de 2006. A empresa atribui esse crescimento a maior demanda por
aco no mercado internacional, aos melhores precos e também as aquisi¢cdes
consolidadas no ano. Ja o lucro liquido alcancou R$ 4,3 bilhdes no exercicio, valor

1,1% maior do que o ano passado.

4.2 SETOR DE CREDITO DA GERDAU S.A.

O setor de Crédito pertence a uma estrutura que presta servicos de ambito
nacional denominada Servicos Compartilihados Gerdau (SCG), compondo o
processo financeiro juntamente com as areas de Contas a Receber e Contas a
Pagar. O SCG esta localizado em Sapucaia do Sul — RS, local onde também esta
instalada a Usina Riograndense.

Atualmente operando na linha de crédito encontram-se 11 funcionarios, sendo
um assessor, nove analistas (variando de cargos entre junior e sénior) e um
estagiario, sendo que a area atua sem um gestor responsavel, haja vista que o
ultimo solicitou desligamento do cargo e ainda nao foi substituido. Assim, o assessor
responde por assuntos que demandem maior complexidade, recorrendo ao gerente

do SCG - Financeiro quando necessario.

A carteira de clientes ativa beira os 45 mil, dentre pessoas fisicas e juridicas.
A média mensal é de R$ 200 milhdes avaliados em operacoes de concessao de
crédito (ndo necessariamente liberados) e o tempo maximo de atendimento de um
processo de liberagdo de limite superior a R$ 100 mil — aquele que exige analise
criteriosa — é de dois dias uteis conforme meta estipulada pelo CEG (Comité
Executivo Gerdau).

A operacdo brasileira do Grupo responde por cerca de 40% do total do
faturamento bruto e hoje lida com um indice de inadimpléncia de 6,1% (atualizado

em setembro de 2008), ressaltando que sao contabilizados titulos vencidos desde o
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primeiro dia de atraso — o que explica como apenas 0,14% do faturamento sao
efetivamente baixados na conta de lucros e perdas.

O indice de inadimpléncia é calculado sobre 0 montante de contas a receber
de clientes (englobando apenas a operacao nacional) e ja apresenta uma reducao
no comparativo com o exercicio de 2006 - gracas a um rigoroso controle, a
implantacdo de processos e procedimentos padrdo, que permitiram alcancar
melhores praticas. Todavia, ainda existem muitas formas de aprimoramento do
processo capazes de reduzir esse indice ainda mais, lembrando que uma taxa de
inadimpléncia de 6,1% torna-se bastante expressiva quando se trata de valores
brutos de uma multinacional que fatura bilhdes de reais anualmente (os valores

absolutos ndo foram disponibilizados para divulgagao).

4.3 PROCESSO DE CONCESSAO DE CREDITO DA GERDAU S.A

O processo de analise e liberagdo de crédito da Gerdau S.A se desenrola de
acordo com as quatro areas de negocio existentes: Gerdau Comercial de A¢oes S.A
- CGBR (lojas de varejo voltadas a venda de menores quantidades de aco, a um
preco um tanto superior); Gerdau Acos Longos — GALB (fabricante dos tipos de aco
mais comuns, como vergalhdo, telas e arames, destinados ao abastecimento da
construcao civil, setor agropecuario e industria, em sua maioria; opera com precos
mais competitivos e entrega maiores quantidades de produto); Gerdau Acos
Especiais — GAEB (usina situada em Charqueadas/RS focada na producao de acos
longos especiais e voltada principalmente para atender a industria automotiva) e, por
fim, a Gerdau Agominas (unidade localizada em Minas Gerais, produtora de perfis
laminados e outras variagdes como tarugos e blocos, atendendo a industria naval,

construcao civil, automobilistica e construgdo mecanica).

Dessa forma, cada uma das quatro areas de negécio citadas conta com uma
estrutura prépria no que concerne suas areas comerciais e hierarquias, cada qual
com seus vendedores, gestores e diretores. Cada area conta com uma tabela de
alcadas distinta para aprovacéao de crédito a seus clientes (apods analise pelo SCG —
Crédito), mas compartilham diversas similaridades no que se refere ao processo de
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concessao de crédito. Segue exemplo abaixo das alcadas de aprovacao ga Gerdau
Acos Longos (GALB):

Clientes Pessoa Fisica e Juridica
Faixa Yalor (R$

il Alcada

1 atés50 vendedor para P1e Gestor da Area de Megdcio para PF

-

até 300 Gestor da Area de Megdcio

iaestor Macional de Wendas Diretas ou Gestor Regional de

& 1.000 .
. Yendas Diskribuicdo

s

até 2,000 Diretor de Wendas

Diretor Executivo das Areas de Negdcio e Diretor

k& 3.000
B Executivo do SCG

= 3.000 Vice Presidente Executiva Area de Negdeio e Yice-
' Presidente Executivo de Controladaoria

Figura 1 — Tabela de alcadas de aprovacao da GALB
Fonte: Gerdau (2008).

Para todos os processos das Usinas — englobando a GALB, GAEB e
Acominas - os limites de crédito até R$ 50 mil ndo necessitam de analise mais
criteriosa, sendo o limite determinado com base nas informag¢des do vendedor
(colhidas nas visitas efetuadas periodicamente) e através de consulta as fontes
comerciais (Serasa) para verificacdo da existéncia de restritivos, contando com a
devida aprovacao do gestor comercial. J4 para concessao de valores superiores a
R$ 50 mil, a diretriz operacional da Gerdau exige que seja efetuada analise mais
detalhada em virtude do maior risco, tendo sido criado um procedimento padrao a
ser seguido pelo analista denominado PACC — Processo de Anélise de Concessao
de Crédito, o qual sera descrito mais adiante.

A Gerdau Comercial de Acos S.A (CGBR) se enquadra no mesmo
procedimento, alterando-se no entanto o valor minimo até R$ 100 mil para
concessao de limite sem necessidade da PACC. Nesse caso, as implantacdes de
limites até esse valor sdo efetuadas pela prépria unidade e passam por aprovagao
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formal do gestor. Isso ocorre porque as lojas comerciais contam com uma estrutura
prépria, que engloba tanto funcionarios da area de vendas como administrativos,

adquirindo assim condicdes necessarias para analise de seus clientes.

Ainda, até o ultimo més, a area era responsavel pelo atendimento aos clientes
do Banco Gerdau que também compravam material na Gerdau S.A, os quais
poderiam requisitar maior prazo de pagamento (operacdo FCG) ou entdo
adiantamento de capital de giro para financiar suas operacées — dentre outros
produtos bancarios. As andlises eram efetuadas de acordo com cada produto; no
caso de solicitacdo de alargamento do prazo, por exemplo, procurava-se identificar
se a empresa apresentava condi¢cdes suficientes para obter um parcelamento
superior das duplicatas. Todavia, no ultimo més de setembro, as operacdes do
Banco foram suspensas, uma vez que a companhia alegou que, por medidas
estratégicas, ndo podia se afastar do seu negécio principal que € a siderurgia, e que,

embora o Banco estivesse auferindo lucro, desviava o foco do negécio.

Vale aqui ressaltar que a area de crédito — representada pelos seus analistas
- ndo tem o poder de conceder ou negar determinados limites aos clientes,
possuindo o papel de analisar se existe condicdo de pagamento ou nado, agindo
como orientadora de processos. O responsavel pela definicao de implantar ou ndo o
valor solicitado pelo vendedor € o gestor da area comercial, obedecendo a uma
matriz de algcadas de crédito que depende do valor de limite pretendido. Sempre o
gestor comercial, respaldado, se necessario, pelo gestor regional ou diretor (es),
detém a palavra final, podendo inclusive se responsabilizar pela concessao de um
limite ndo recomendado pelo analista de crédito.

No entanto, procura-se evitar que as areas de crédito e de vendas ajam em
dissonancia, uma vez que ambas pertencem a mesma organizagao e primam pela
seguranca € menor risco das operagcbes. Geralmente, quando o analista néo
recomenda o limite a um cliente o qual a area de vendas enxerga como estratégico e
merecedor do crédito, recorre-se a outros artificios para se chegar a um consenso,

como solicitar ajuda das Cobrancgas Regionais ou efetuar visita ao cliente.
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Total de PACC 2007 (2907)
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Figura 2 — Grafico do total de PACC por area de negoécio em 2007
Fonte: Gerdau (2008).

Total de PACC 2008 (2954) - até Setembro de 2008
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Figura 3 — Grafico do total de PACC por area de negocio até Setembro de 2008
Fonte: Gerdau (2008).
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4.3.1 Procedimento de verificacao de situacao de bloqueio

Para dar continuidade a descricdo do processo de concessao de crédito
proposta neste capitulo, € necessario o entendimento prévio de como funciona o

procedimento de bloqueio dos clientes.

Conforme estabelecido pela Diretriz Operacional da organizacdo, as
empresas devem atender a determinados requisitos para que tenham o seu limite de
crédito implantado e possam efetuar compras faturadas (isso porque essa regra nao
se aplica a operacbes a vista, uma vez que a empresa, por nhorma de lei, ndo pode

se negar a efetuar a venda).

Sao 11 os motivos de bloqueio hoje existentes que agem como impedimento
da regular utilizagcao do crédito para faturamento, sendo eles:

1) titulo no Juridico: bloqueio de crédito devido ao envio de alguma (s)
duplicata para cobranca judicial, caracterizando dividas superiores a 240
dias de atraso;

2) protestos: bloqueio devido ao envio de titulos devidos para protesto, sendo
que os critérios de cobranca — como o numero de dias de atraso para
envio — fica a cargo da prépria unidade, no caso das comerciais, e do
escritério de cobranca regional responsavel (de acordo com a regiao onde
esta situado o cliente) ao se tratar das usinas;

3) cheque devolvido: bloqueio devido a existéncia de cheques devolvidos —
muito comum em clientes que atuam no ramo de distribuicdo de aco, por
exemplo, por utilizarem bastante cheques de seus clientes como meio de

pagamento;

4) titulos vencidos: bloqueio ocorrido quando o atraso do titulo ultrapassa 20
dias para os clientes das usinas e 30 dias para os da comercial,
ressalvando que o desbloqueio somente podera ocorrer mediante
recebimento do comprovante de pagamento da duplicata em atraso ou por
liberacdo da Cobrancga Regional responsavel - regra geral para clientes de
todas as areas de negécio;
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limite de crédito extravasado: ocorre quando o nivel de utilizagdo do limite
ultrapassa a folga de 10% permitida, onde as liberacbes somente
ocorrerao sob autorizacdo expressa do gestor da area de negdcio,
obedecendo a matriz de alcadas de acordo com o valor do crédito tratado
(por exemplo, para liberagdo de um cliente da GALB que possua R$ 500
mil de limite e esteja utilizando R$ 560 mil, ndo basta a autorizagdo do
primeiro gestor, pois sua alcada de aprovacao é de R$ 300 mil, devendo-

se recorrer ao gestor regional, cuja alcada é de R$ 1 milhao);

cliente inativo: bloqueio ocorrido quando o cliente permanece sem faturar

por um periodo superior a 3 meses;

lucros e perdas: bloqueio devido ao envio de titulos para a conta de lucros
e perdas, contabilizando o prejuizo como certo uma vez que a divida
ultrapassou 540 dias (esse motivo de bloqueio é comum em situagdes que
envolvem a quitacdo de notas de débito geradas por atraso, pois muitos
clientes se recusam a paga-las alegando atraso ou o0 nao recebimento dos
boletos bancarios via correio);

provisdo para devedores diversos: bloqueio ocorre quando a divida
ultrapassa os 180 dias de cobranca, sendo o valor devido langcado na

conta de provisdo para devedores no Balanco;

suspeita de golpe: blogueio devido a desconfianca de que o cliente se
trata de uma falsa empresa, montada apenas para aplicacdo de golpes a
fornecedores — essa informacao pode partir da prépria fonte comercial
como a Serasa no que concerne uma empresa muito recente com
insuficiéncia de informacgoes, por exemplo, ou do préprio vendedor ao ter
efetuado a visita no local indicado como sede da empresa e nao a ter

encontrado;

10) precaucao: ocorre por varios motivos, sendo 0s mais comuns quando a

empresa tem fundacao inferior a dois anos, sendo necessario envio de
informacdes mais detalhadas acerca de seus socios, ramo do negdcio,
imagem na praga, etc, ou quando o cliente apresenta restritivos
identificados na Serasa, dentre os quais estdo os protestos, pendéncias

financeiras, cheques devolvidos, acdes judiciais (nem todos os restritivos
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sdo considerados graves, dependendo do bom senso do analista para
avalia-los; as pendéncias junto a transportadoras, por exemplo, por serem
normalmente de valores muito baixos e muito comuns, sdo consideradas

mais suaves, ndo sendo tao relevadas como motivo de bloqueio);

11) novacao de Divida: ocorre quando os clientes solicitam prorrogacao para
quitacdo de seus titulos, acordo que sera efetuado junto as Cobrancas e
que ira variar muito entre prazos concedidos e juros embutidos na

operacgao.

Para desbloqueio de clientes pelos motivos de protestos, cheque devolvido,
titulos vencidos, limite extravasado e cliente inativo, a area comercial encaminha
uma solicitacdo ao Crédito por e-mail e, apés constatacdo de que o motivo do
bloqueio ndao mais existe (de que seus titulos protestados foram quitados, de que
nao constam mais cheques devolvidos, de que os titulos em atraso foram
devidamente regularizados ou de que o limite ndo se encontra mas extravasado - ou
com autorizacao do devido gestor comercial), sera realizada consulta a Serasa para
comprovacao de que o cliente ndo possui restricoes, s6 assim o desbloqueio podera
ser efetuado.

Cabe aqui mencionar que o tempo de atendimento da solicitagdo € de uma
hora conforme meta de SLA — Service Level Agreement (estipulada pelos gestores
do SCG e pelo CEG — Comité Executivo Gerdau para cumprimento de metas do
nivel de servicos; quando atingidas 100% permitem pagamento integral do salario

variavel das equipes).

Por sua vez, os desbloqueios por titulo no Juridico, lucros e perdas e provisao
para devedores diversos (somente nos casos onde as dividas foram integralmente
regularizadas, com acréscimo de todos os juros devidos) estdo condicionados a
execucao de PACC, mesmo que nao se esteja solicitando aumento do limite, e sim
somente a manutencéo do atual. Isso ocorre por medida de seguranca e reducao do
risco de crédito, uma vez que estes clientes e sua capacidade de pagamento
precisam ser avaliados mais profundamente, devido aos atrasos relevantes em seu
histérico. Nestes casos, as Cobrangas Regionais também séo acionadas para envio

de parecer a respeito do cliente com a recomendacao por parte deles da liberacéao
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ou nao do crédito novamente (um cliente que demandou cobrancga através de um
processo judicial desgastante, por exemplo, pode ndo ser mais merecedor de crédito

na Gerdau, caso assim for decidido).

Ja os motivos de bloqueio por suspeita de golpe e precaucdo sao tratados a
parte conforme cada caso especifico. No caso de precaugcdo, se constarem
restritivos em nome do cliente ou de seus soOcios na Serasa, devem ser
encaminhados pela area comercial as devidas regularizagdes ou até mesmo maiores
esclarecimentos acerca dos mesmos (no caso de um protesto indevido que o cliente
moveu contra um fornecedor, por exemplo), dependendo do bom senso do analista
na caracterizacao da gravidade de cada restricdo. Ja no caso de suspeita de golpe,
sempre se exige 0 maximo de atencao na avaliacdo de cada situacao, devendo-se

recorrer a um colega ou superior para solicitar ajuda, se necessario.

A descricdo do procedimento — juntamente com relacdo dos respectivos
motivos de bloqueio - esta diretamente relacionada com o processo de concessao
de limite, uma vez que a implantacédo e utilizagdo de qualquer valor pelos clientes
dependem de este ndo possuir bloqueio financeiro por qualquer um dos motivos
acima apresentados, garantido com isso menores chances de o cliente vir a

apresentar problemas de inadimpléncia.

4.3.2 Ferramentas de Auxilio ao Analista

O analista de crédito conta com o auxilio de algumas ferramentas
disponibilizadas pela Gerdau para que possa desenvolver um trabalho completo,
conciso e que contenha o maior numero possivel de informagdes acerca do cliente,
adaptando a elaboracdo de suas analises ao tempo de atendimento estipulado por
SLA (meta). A tomada de decisdo deve abranger os seis pilares de avaliacao
comentados na introducdo do presente trabalho: tempo de fundacdo da empresa;
desempenho perante o mercado (pagamentos e existéncia de restritivos); histérico
junto a Gerdau que traga informacdes do volume de compras e pontualidade nos

pagamentos; analise da saude financeira através dos registros contabeis; parecer do
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vendedor montado com base nas visitas comerciais € por fim, mas ndo menos

importante, perspectivas do setor no qual a empresa esta inserida.

4.3.2.1 Sistema Gerencial SAP

O sistema Gerencial SAP (Sistemas, Aplicativos e Produtos para
Processamento de Dados) é o software utilizado na empresa por todas as areas e
unidades no pais, sendo que ja estd em andamento um programa de unificacdo dos
sistemas a nivel mundial — Gerdau Template — a fim de que as informacdes e
melhores praticas possam ser compartilhadas entre todas as unidades do Grupo
Gerdau nos 14 paises nos quais mantém-se operagoes.

No SAP o analista encontra informacdes acerca do cliente que sdo de grande
valia para a tomada de decisao de crédito, desde a data de seu cadastro, volume de
compras — que pode ser dividido por meses, area de negécio, matriz ou filiais,
dependendo do interesse final — todos os limites que o cliente ja possuiu (inclusive
com as respectivas datas de implantacdo) e o que possui atualmente, além de
quanto esta sendo utilizado, blogueios e seus respectivos motivos, histérico de

pagamentos e maiores atrasos.

Ainda, constam nos textos internos todas as movimentacdes e alteracdes
efetuadas pela area de crédito, incluindo os limites implantados (com a transcricao
da analise através de PACC — quando for o caso), bloqueios, vinculacdes de filiais
ao cédigo da matriz para compartilhamento do crédito, etc. Ja nos textos externos
sdao mantidas as consultas efetuadas a Serasa. Vale mencionar que a consulta ao
SAP atende tanto aos interesses do analista de crédito como das auditorias interna e
externa, para fins de validacdo dos processos.

Através da consulta interna o analista colhe todas as informacdes de que
necessita no que tange o histérico do cliente junto a Gerdau, bem como consegue
avaliar a real necessidade do limite solicitado pela area de vendas ao verificar todos
os ultimos faturamentos efetuados e suas médias mensais. Assim, um cliente que

comprou uma média mensal de R$ 100 mil no ultimo trimestre e esta requisitando a
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implantagdo de R$ 500 mil tera que fundamentar essa necessidade de um aumento
de 500%.

4.3.2.2 Fontes Comerciais

Os Bancos de dados de protecao ao crédito, conforme ja descrito
anteriormente, prestam servico de informacdes a respeito da relacdo que a empresa
em analise possui junto ao mercado, ou seja, trazem dados do nivel de pontualidade
nos pagamentos efetuados a outros fornecedores, existéncia de restritivos de
qualquer natureza, dentre muitos outros aspectos. As fontes comerciais também
confirmam informacgdes cadastrais a respeito da empresa, pois identificam endereco
da matriz (que deve ser o mesmo com aquele cadastrado na Receita Federal), data

de fundacao e numero e local das filiais quando existentes.

As fontes comerciais disponiveis ao analista da Gerdau sdo: o SERASA e o
Equifax, cujo banco de dados cobre todo o territério nacional, a Associacéao
Comercial de Sao Paulo (ACSP), voltada para empresas do estado de Sdo Paulo e a
Dun & Bradstreet (D&B) com o foco em empresas estrangeiras. Todavia, a
companhia mantém um relacionamento mais estreito junto a Serasa por considerar
que seu servico esta mais de acordo com as necessidades atuais de consulta, sendo
que reunides sdo realizadas sistematicamente — visando a melhoria dos servigos,
sendo discutidas formas de customizacdo do atendimento e possibilidades de

reducao de custo.

Dos muitos tipos de servigos prestados pela Serasa, os mais utilizados sao a
consulta Concentre — trazendo informacdes de pessoas fisicas através do CPF —e o
Relato, que contém dados de todas as sociedades comerciais através do CNPJ. A
versao mais utilizada do Relato é a denominada Credit Riscscoring, onde é atribuida
a cada empresa uma probabilidade de a mesma vir a ser inadimplente num
horizonte de seis meses (tabela de risco varia do menor risco 0,05% ao pior
denominado “Default”, que pode ser devido a divida vencida com instituicdo
financeira ha mais de 30 dias, pedido de faléncia detectado entre outros motivos
relevantes) sendo a taxa calculada através de diversas varidveis desde tempo de
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fundacédo, média e pontualidade dos pagamentos, restritivos e outras premissas as

quais nao sao identificadas pela Serasa.

Na consulta efetuada pelo analista da Gerdau sao levados em consideracao

0s seguintes aspectos:

a)

probabilidade de inadimpléncia: sendo que até 20% é considerado normal,
entre 21% e 40% caracteriza-se como média probabilidade e acima de

40% classifica-se como alta probabilidade;

data de fundacao: empresas com até cinco anos de fundacao pertencem a
um grupo de maior risco, haja vista que as chances de que o negécio nao
dé certo sdo muito maiores (conforme varias pesquisas realizadas por
instituicobes como o Sebrae - Servico de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas, por exemplo).

composicao do quadro societario: constam os nomes de todos os sécios e
suas respectivas datas de entrada na empresa e participacdo na
sociedade, o montante de capital integralizado e alteragbes (como a
integralizagcdo de um valor de capital devido a alguma fusao realizada),
participacdes em outros empreendimentos, seja através da propria

empresa ou pelos socios e os administradores,

registro de consultas: a Serasa disponibiliza o registro de consultas
mensal efetuadas a empresa, sendo que nao é relevante o nimero em si,
mas sim que as mesmas permanec¢am constantes ao longo do tempo (um
aumento expressivo de consultas em um determinado més pode ser

seguido pelo surgimento de restritivos);

histérico e pontualidade nos pagamentos: a amostra dos titulos indica a
porcentagem de pagamentos pontuais, a de atrasos entre 8 e 15 dias, a
de atrasos entre 16 e 30 dias e a de atrasos superiores a 30 dias,

constando ainda o nUmero de fornecedores verificados;

restritivos: sdo indicadas pendéncias financeiras, refinanciamentos
bancarios, protestos, acoes fiscais ou de execucao e cheques devolvidos
ou extraviados, além de restritivos em nome dos sécios (cabe mencionar
que nem sempre constam os valores de cada pendéncia, pois algumas

sao sigilosas devido a determinacdo judicial). Quando nao existem
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pendéncias, a Serasa identifica com a frase: “nada consta para o CNPJ
consultado”, sendo que algumas vezes esta frase ndao aparece, o que
pode significar que a empresa possui algum restritivo, mas que conseguiu

a sua nao identificacdo pelas fontes comerciais através de liminar judicial.

Muitas a¢des vém sido desenvolvidas junto a Serasa no que tange a melhoria
dos processos, visando a reducao dos custos e a possibilidade de customizagcao do
servigo prestado a Gerdau, de acordo com necessidades identificadas pela prépria
area de crédito. As consultas sdo efetuadas por toda equipe de crédito e cobranca,
além do pessoal administrativo das filiais da Comercial Gerdau, uma vez que os
limites de crédito até R$ 100 mil reais sdo implantados diretamente na unidade.
Dessa forma, pela descentralizagdo do processo, o controle dos custos de acesso
fica mais dificil de ser realizado e os gastos, muitas vezes, extrapolam o montante
orcado. Somente em 2008, até setembro, ja se havia gasto um total de R$ 770 mil
em consultas, o que representa um acréscimo aproximado de 20% no valor do

orgamento.

Uma das medidas recentes que foram tomadas foi a utilizacdo do sistema
Serasa apenas por usuarios que estejam dentro da Gerdau (identificados pelo IP de
acesso da rede), evitando que usuarios ou colaboradores acessem o sistema de
suas casas ou outros ambientes. Ainda, sabe-se que os relatérios da Serasa tém
muito a evoluir para atender a totalidade das necessidades da Gerdau.

4.3.2.3 Registros Financeiros e Formulario de PACC

O formulario de proposta a analise de concessdao de crédito (PACC),
conforme anexo |, contém lacunas e espacos pré-estabelecidos para facilitar a
analise de crédito por parte do analista. Os campos presentes no formulario ja
sofreram algumas modificacdes desde que o mesmo foi criado (em dezembro de
2006), de acordo com discussdes e decisdes tomadas pela area de crédito e seus

analistas, visando sempre atingir a melhor maneira de sua utilizagéo.
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O vendedor devera informar dados basicos como nome da empresa, codigo
no SAP, valor do limite solicitado, qual a organizagdo de vendas (dentro de cada
area de negécio) e gestor responsavel. Ainda, devera fornecer dados acerca do
cliente, cidade de localizagdo, ramo de atuacdo, data da dultima visita, se é
fornecedor da Gerdau, data de constituicdo, numero de funcionarios, principais
fornecedores e produtos que compra, seu faturamento mensal, entre outros.
Também devem constar informacdes relacionadas ao produto de fornecimento,

quantidade, preco e condicdo de pagamento.

Por fim, existe um espaco destinado ao parecer do vendedor, cujo objetivo é
que o mesmo discorra da forma mais completa possivel acerca de seu
conhecimento do cliente, abrangendo informagdes sobre as instalagdes, experiéncia
e idoneidade dos sécios, motivos da solicitagdo de aumento do limite, ou seja,
informacdes que, somente a area comercial tem acesso, por estar muito mais

proxima do cliente e efetuar visitas freqlientemente.

As visitas também sao acompanhadas por profissionais da area de cobrancga,
quando solicitado pelo analista de crédito (casos mais complexos ou clientes novos,
por exemplo). A estrutura atual é regionalizada, existindo quatro escritérios no pais,
seguindo um desenho similar a divisdo das regides do Brasil, com algumas
alteragdes, respeitando critérios que avaliam caracteristicas dos clientes e facilidade

no atendimento.

Todavia, o quadro enxuto das areas de cobranca e as tarefas relacionadas ao
processo especifico de gestdo dos clientes inadimplentes impossibilitam os
profissionais de realizarem uma quantidade de visitas significativa, ganhando estas

um carater secundario dentre as responsabilidades dos colaboradores do setor.

Também é de responsabilidade do vendedor o envio de toda a documentagéo
financeira necessaria para implantacao dos limites superiores (aqueles que exigem
PACC), que é a seguinte: balango patrimonial e DRE (demonstrativo do resultado do
exercicio) dos trés ultimos exercicios e balancete até o0 més de andlise, relatério de
faturamento mensal dos ultimos seis meses (de preferéncia o contabil - que a
empresa utiliza para fins fiscais — e o gerencial, trazendo os valores reais auferidos),
e cbpia da ultima alteragdo contratual. A exigéncia da auditoria € de que qualquer

documentacédo utilizada para implantacdo de limite deve ser original, portando
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assinatura dos socios e do escritorio de contabilidade responsavel pela

apresentacao dos balancos.

A analise econdmico-financeira ndo deve ser tratada como principal fonte de
informacao para o processo de tomada de decisao de crédito, mas sim como um dos
pilares de anélise anteriormente comentados. Isso deve-se principalmente ao fato de
que hoje sabemos que grande parte das empresas nao compde o balan¢o de forma
totalmente veridica, na tentativa de reduzir sua carga de impostos. Essa realidade é
inclusive muito mais presente no norte e nordeste do pais, onde ha menor

fiscalizacdo governamental.

Os valores dos registros financeiros sdo transcritos para uma planilha no
Excel elaborada especificamente para a analise de balancgos, na qual sao calculados
automaticamente diversos indices econémicos importantes para caracterizacdo da
saude financeira da empresa. A planilha possui as bases para realizacdo das
analises vertical e horizontal, bem como traz indicadores como margens
operacionais, endividamento bruto, grau de alavancagem, saldo de tesouraria, fluxo

de caixa operacional, ciclo financeiro, etc.

Dessa forma, o analista devera fazer uma “leitura” dos indices e dos valores
contidos na planilha, montando seu parecer de crédito da forma mais clara possivel,
evitando o uso de termos técnicos — ja que muitos gestores e vendedores nao

possuem o0 conhecimento necessario para sua interpretacao.

4.3.2.4 Internet

A Internet constitui importantissima fonte de informacbdes acerca das
empresas, a iniciar pelo fato de que atualmente, sdo excecbes aquelas que nao
mantém em atividade um site - local perfeito para conhecer o ramo de atuacdo da
mesma, produtos, portfolio de clientes e obras (no caso de construtoras), histérico,
missao e valores, etc. Além disso, quando se trata de multinacionais e companhias
de expressao nacional, pode-se pesquisar noticias recentes envolvendo a empresa,

como fusdo com outras organizacdes, abertura de novas unidades, expansao de
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suas atividades para outros paises, andamento de obras publicas no caso de

empresas que prestem servigos ao Governo, e muitos outros acontecimentos.

4.3.3 Procedimento de Analise de Concessao de Crédito para Valores Minimos
— R$ 50 mil para Usinas e R$ 100 mil para CGBR

A liberagdo de valores minimos ndo requer analise detalhada do cliente
através de PACC, iniciando através de solicitacdo do vendedor via e-mail. Para este
tipo de liberacdo o analista tem até uma hora para atendimento (conforme SLA) e

utiliza as seguintes ferramentas disponiveis para analise:
a) serasa: para verificar a situacao do cliente junto ao mercado;

b) sistema SAP: onde ira buscar informacdes acerca do histérico de
pagamentos (no caso de cliente ja cadastrado ha algum tempo) e verificar
situacdo de bloqueio, que, caso exista, devera ser tratada antes da
finalizag&o do processo;

c) internet: colhendo informagdes no site da empresa ou de noticias

relacionadas.

O analista de crédito ainda devera incluir no processo uma breve analise do
mercado no qual a empresa esta inserida, sendo que estes textos sdo formulados
em um comité de crédito trimestral, em que toda a equipe se reune para discutir a
conjuntura atual e algumas pessoas sdo designadas para elaboragdo dos textos
(daqueles que sao considerados os principais mercados aos quais a Gerdau atende,
que sao oito atualmente), buscando para isso informac6es em jornais, revistas, sites
na Internet, e informacdes da Agéncia Estado (ferramenta eletrénica que divulga, em
tempo real, noticias nacionais e internacionais sobre economia, financas, politica,
agronegocios, empresas e setores), servico contratado exclusivamente para

manutencao das informagdes de mercado.
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Apés ter seguido todos os passos, 0 analista podera solicitar maiores
informacgdes ou envio do relatério de faturamento para complementar sua analise se
achar que as informagbes colhidas foram insuficientes para concessao do limite
solicitado. Ainda, ele também opera com a opcao de sugerir um limite inferior que
identifique ser mais compativel com a situacdo financeira do cliente — sendo que
esse artificio também ¢é bastante utilizado para empresas recentes ainda sem
movimentacao na Gerdau, onde o limite podera ser revisto a partir de 30 dias apés a
analise, quando ja se pode ter um apurado do desempenho do cliente nos

pagamentos.

Apés elaboracao de seu parecer e conclusao, o analista ja pode encaminhar a
PACC para os devidos gestores para aprovacao conforme a matriz de algcadas das
areas de negdcios. Assim que o ultimo gestor enviar a sua autorizacao, o limite pode
ser implantado no SAP, com a colagem do processo de PACC e devidas

autorizacdes nos textos internos do mesmo sistema.
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Figura 4 - Processo de Analise de Concessao de Crédito para valores minimos
Fonte: Gerdau (2008).

4.3.4 Procedimento de Analise de Concessdao de Crédito para Valores
Superiores — acima de R$ 50 mil para Usinas e acima de R$ 100 mil para
CGBR

O procedimento para a liberacado de crédito de limites superiores inicia com o
envio do formulario de PACC devidamente preenchido por parte do vendedor ou

responsavel pela solicitagdo de limite de crédito, sendo que a partir da data de
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recebimento, o analista tera dois dias Uteis para conclusao do processo - isso se as
informagdes do formulario atenderem as exigéncias e a documentacao financeira

necessaria para a analise estiver completa.

Assim como na liberagdo de limites inferiores, as primeiras etapas — de
consulta a Serasa, ao sistema SAP, a Internet e busca ao texto relacionado ao
segmento da empresa em questdao — se repetem também neste processo. Serédo
adicionadas, no entanto, as seguintes fases: utilizacado do formulario de PACC e

composicao do parecer econdmico-financeiro a partir da documentacao recebida.

Importante mencionar que a area de crédito representa um grande papel
numa trajetéria de sucesso de qualquer empresa, pois é através dela que se faz o
primeiro contato com o cliente, podendo a relacao entre ambos estreitar ao longo do
tempo ou nao. Ainda, € somente com a liberacéo de crédito a seus clientes que uma
organizacdo atinge seu objetivo supremo: a obtencdo de lucro. E nesse contexto que
uma empresa que intenta ser uma siderurgica global, entre as mais rentaveis do
setor — como especifica a visdo da Gerdau - precisa ser também bastante flexivel,
fugindo de uma estrutura de crédito rigida e arcaica. Ao mesmo tempo, precisa
também primar pela seguranga de suas operacgoes.

Dessa forma, os seis pilares que compéem uma analise ndo necessariamente
precisam ser explorados em igual intensidade, uma vez que outros aspectos podem
ser enaltecidos pra suprir alguma deficiéncia ou auséncia de um dos pilares. Por
exemplo, muitas empresa que encontram-se inseridas na categoria de simples pelo
Governo nao sao obrigadas a estruturar seus balangos, ficando a analise de crédito
carente da analise econdmico — financeira. Nesse caso, o analista precisa buscar
respaldo para concessao do limite em outro ambito, podendo enriquecer sua analise
com informagdes mais completas colhidas junto ao vendedor ou também podendo

se basear num étimo relacionamento mantido pela empresa perante a Gerdau.

A flexibilidade esta em buscar outras formas de encontrar o respaldo
necessario quando houver auséncia de documentagdao ou de informacdes mais
completas referentes a uma das areas abordadas nas andlises. Para isso, a area de
crédito deve agir em total consonancia com a area de vendas e também com as
cobrancas, onde cada uma possui informagdes valiosas a respeito dos clientes, que
quando unidas, integram as bases para realizacao de operagdes com o0 minimo nivel

de risco para a Gerdau.
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Fonte: Gerdau (2008).
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4.4 SUGESTOES DE MELHORIAS PARA O PROCESSO DE CONCESSAO DE
CREDITO DA GERDAU S.A.

Apos identificar os procedimentos instituidos no processo de concessao de
crédito da Gerdau S.A, serédo sugeridas possiveis melhorias a implementar, visando
maior agilidade e, principalmente, confiabilidade nas operagdes, buscando-se como
objetivo final a reducao do risco de crédito imbuido na liberacao de limites aos
clientes e a consequente queda do indice de inadimpléncia da empresa.

A intencdo neste momento do trabalho ndo é propor um novo modelo de
analise de crédito, mas sugerir pequenas mudancgas no processo atual, uma vez que
0 mesmo ja esta dando bons resultados, mas que podem ser melhorados ainda mais
através de pequenas alteragcdes nos procedimentos.

Além de propor melhorias a serem implantadas com o objetivo de aprimorar a
operacao de concessao de crédito atualmente utilizada, sera também proposta a
elaboracdo de uma tabela de rating dos clientes, que levard em consideracéo todas
as informacdes disponiveis ao analista, a fim de auxilia-lo no estabelecimento de um

valor de limite a ser concedido.

4.4.1 Visitas a clientes e formulario padrao

O inicio do processo de andlise de crédito nao ocorre especificamente no
setor de crédito, mas sim, durante a visita realizada pelo vendedor ao cliente — tanto
aquele que ja construiu um relacionamento na Gerdau ou aquele que pretende

tornar-se comprador.

O setor de crédito, por se enquadrar em uma estrutura centralizada na cidade
de Sapucaia do Sul, acaba se localizando fisicamente muito longe da grande maioria
dos clientes situados fora do estado do Rio Grande do Sul. Dessa forma, a area de
vendas possui papel importantissimo em todo o processo de concessao de crédito,

uma vez que os vendedores sao 0s Unicos capazes de verificar de perto a situagao
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do cliente, bem como sua evolugao ao longo dos anos, através das visitas realizadas
periodicamente conforme séo efetuadas atualmente pelos vendedores e também por
profissionais da area de cobranca, que é organizada em uma estrutura
regionalizada, existindo quatro escritérios no pais: escritério Sul, escritério Sado Paulo
(que atende aos estados de Sao Paulo, Rio de Janeiro, Espirito Santo), escritdrio
Belo Horizonte

E durante a visita que se pode identificar o tamanho fisico das instalacdes, em
que condigdes se encontra 0 maquinario, como se da a disposicao do estoque e
qual a média de rotacdo do mesmo, etc. Ainda, o vendedor tem a oportunidade de
conversar frente a frente com o cliente, criando um vinculo que ira durar muitos
anos em alguns casos, sendo que ele representa para o cliente a imagem da
Gerdau como fornecedora. O vendedor assume uma importante missao, que € a de
manter o cliente satisfeito em quaisquer condi¢cées. Cabera a ele, por exemplo,
explicar o motivo de um atraso na entrega de algum material, tentando suprimir

qualquer insatisfacdo que venha a brotar no cliente.

As visitas sdo absolutamente essenciais para conhecer mais profundamente
os clientes atuais e também aqueles em perspectiva, e obter dados, identificar
situacées e detectar problemas que sé podem ser observados in loco (alta
estocagem, layout problematico, pessoal ocioso, equipamentos parados, etc.) e que,
as vezes, podem justificar numeros dos demonstrativos financeiros. Também sao
fundamentais para estabelecer entre o cliente e o credor uma atmosfera de

confianga mutua que possibilite um relacionamento duradouro e lucrativo.

Todavia, o vendedor, por ndo possuir conhecimento especifico, ndo substitui
plenamente o papel que um analista de crédito teria na realizagdo das visitas.
Somente uma pessoa com um grau de conhecimento mais avancado e que recebeu
treinamento necessario, poderia extrair do cliente informacées mais detalhadas
acerca da sua capacidade financeira, direcionamento dos investimentos, existéncia
de capital de giro no negécio, situacdo do endividamento bancario e colchao de
liquidez, entre outras informacdes pertinentes a concessao de crédito.

Uma vez identificadas as razdes de as visitas poderem representar a fronteira
entre o fracasso e 0 sucesso no processo de andlise de crédito, sugere-se que as

mesmas sejam acompanhadas por um profissional de crédito ou cobranca sempre
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que possivel, a fim de obter informacées mais especificas que fogem do
conhecimento dos vendedores.

Entretanto, sabe-se do problema da distancia fisica da area de crédito das
outras regides do pais e chama-se atengao para o impacto financeiro que acarretaria
no orcamento matricial da empresa a realizagdo de viagens muito frequientes dos
analistas a clientes localizados em outros estados. Ainda, também ja se discorreu
sobre a impossibilidade de visitas freqlentes pelos profissionais da area de
cobranca em virtude de outros afazeres primordiais. Dessa forma, sugere-se entéo a
contratacdo de colaboradores—chave que pertenceriam a estrutura de crédito, mas
que estariam fisicamente situados nos outros trés escritorios de cobranca exceto a

regiao Sul.

Dessa forma, esses profissionais teriam a possibilidade de acompanhar mais
de perto os clientes de sua respectiva regido, participando de todas as visitas a
clientes novos e de visitas anuais ou semestrais aos clientes ja cadastrados na
Gerdau — haja vista que nao existe a necessidade de acompanhar o vendedor nas

visitas de rotina e que alteracdes na estrutura financeira levam tempo para ocorrer.

Ainda, propbe-se que seja utilizado um formulério padronizado de “Relatorio
de Visitas” — conforme anexo A - no qual encontram-se listados questionamentos a

serem efetuados ao cliente, divididos em questdes que abordam:

a) capacidade e gestdo: engloba questionamentos acerca do historico da
empresa, cultura administrativa e sécios;

b) mercado: perguntas relacionadas a concorréncia, aos fornecedores,
carteira de clientes, precos praticados, produtos destinados a importacao,
etc;

C) operacgao: questdes acerca da destinacdo do material, do prazo de vendas
oferecido aos clientes, dos estoques, da capacidade de producdo e
vendas e niveis 0ciosos, instalacbes atuais, etc;

d) estrutura financeira: dados acerca da saude financeira e indicadores;

e) politica de investimentos: existéncia de aplicagdes no mercado financeiro
e sua natureza ou participagdo em outros empreendimentos;

f) especificas: relacionadas a intencdo de compra junto ao Grupo Gerdau,
prazo que deseja pagar, compra pontual ou perspectiva de relacionamento
duradouro.
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Cabe destacar que o funcionario de crédito deve estar bem preparado para
realizacdo da visita, podendo efetuar uma pesquisa no site da empresa, quando
possivel, bem como ja possuir elaborado o parecer econdmico-financeiro, a fim de
antever os questionamentos que deverdo ser dirigidos ao cliente acerca de sua
capacidade financeira. Também deve se mostrar bem informado acerca dos
produtos e negdcio da Gerdau, servigos e economia em geral, evitando transparecer

ser uma pessoa despreparada e sem conhecimento do mercado siderurgico.

A adocéao de visitas aos clientes sempre acompanhadas por um profissional
de crédito e a utilizacdo do formulario padrdo de perguntas permitem um
conhecimento bem mais profundo e veridico sobre os clientes da carteira, podendo
revelar aspectos subestimados pela analise tradicional. Assim, torna-se mais facil
tracar um panorama acertado a respeito do cliente e do risco que ele representa
para a Gerdau, facilitando a tomada de decisdao de concessao de crédito.

4.4.2 Aprimoramento da planilha de tabulacao de dados

A andlise econdbmico-financeira se da através dos registros contabeis do
cliente dos ultimos trés anos (balanco patrimonial e demonstrativo do resultado do
exercicio). Apos o recebimento de toda a documentagao pela area de crédito, os
dados sao transcritos pelo analista para uma planilha do Excel, conforme ja descrito

em secao anterior.

Todavia, a planilha traz, além das andlises vertical e horizontal — que sao
faceis de interpretar - calculos mais complexos acerca da estrutura financeira da
empresa, como grau de alavancagem, necessidade de capital de giro e fluxo de
caixa operacional. O que ocorre € que, dos onze analistas de crédito da area,
apenas dois possuem formagao profissional em Contabilidade, o que lhes permite
um maior conhecimento da analise de balangos. Os outros colaboradores se
deparam com certa dificuldade para utilizar muitos dos indices contidos na planilha.
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Dessa forma, percebe-se a necessidade de uma planilha mais “amigavel”,
capaz de calcular indicadores que possam ser usufruidos também pelos
profissionais com menor conhecimento do assunto. Dispondo de indices mais
simples, os analistas possuiriam maior destreza na formulagdo de uma parecer
econbmico-financeiro mais claro e objetivo, capaz de descrever a saude financeira
do cliente de forma que a equipe de vendas possa igualmente assimilar as

informacdes necessarias.

A sugestéao é de aprimorar a planilha do Excel, incluindo a analise por indices,
abrangendo a liquidez, o endividamento e a rentabilidade. Os indicadores ou
quocientes facilitam o trabalho do analista, de forma que a apreciacao de certas
relagcdes ou percentuais se torna mais simples e mais relevante do que a de valores

brutos.

Por exemplo, € de conhecimento geral que os indices de liquidez expressam
a capacidade da empresa de honrar seus compromissos principalmente de curto
prazo, mais precisamente remetem a habilidade de converter os ativos em moeda
corrente. Sua simples interpretacao diz que quanto maior a liquidez, melhor a saude
da empresa, ou seja, mais distante fica a possibilidade de insolvéncia. Assim,
mesmo que esbarrem em alguns limitadores, os indicadores conseguem expressar

de forma mais clara e sucinta o perfil econémico das empresas.

Além de dispor do calculo automatico de cada indice, o analista ainda teria
acesso a uma breve explicagdo de cada um deles, seu significado puro e qual a
relacdo estabelecida quando forem maiores ou menores. As breves explanacdes

comporiam uma espécie de glossario da anélise por indices.

Sabe-se que a analise por indices é de grande valia no auxilio da leitura da
saude financeira das empresas, e que sua utilizacdo pelos analistas de crédito
somente viria a agregar informacoes e facilitar a composicéo de seu parecer acerca
da situacdo econémica do cliente. Ainda, o glossario sugerido tem o intuito de ajudar
aquele analista cuja formacao académica ndo seja em Contabilidade, e que ndo
possua, por conseguinte, conhecimento especifico acerca do tema.

Por fim, muitos dos autores estudados identificam que a utilizacdo dos indices
ganha maior eficiéncia quando atrelada a um estudo comparativo com outras

empresas do mesmo segmento. Surge a idéia de selecionar os melhores clientes da
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Gerdau a serem agrupados por segmento e porte (pequenas empresas, médias ou
grandes, de acordo com o faturamento anual). Faria-se entdo um ranking com os
indicadores mais utilizados dos trés grupos — margem liquida, composicdo do
endividamento e liquidez corrente, por exemplo — a fim de comparar os nimeros dos
clientes em andlise com os melhores do ramo. Também seria interessante utilizar
uma amostra (de 100 clientes avaliados no ultimo ano, por exemplo) para calcular a
média do mercado, permitindo situar o indicador comparado acima ou abaixo dessa
média.

Claro que a realizacdo desse ranking de indicadores com intuito comparativo
seria um tanto trabalhosa, no que tange o calculo dos indicadores de todas as
empresas da amostra. A escolha dos melhores clientes de cada mercado, no
entanto, se mostra bastante simples, uma vez que os analistas sabem — por
experiéncia e troca de informacdes — quais sdo as empresas lideres de mercado e

que podem servir de benchmarking.

Vale destacar que essa tarefa poderia ser delegada a toda a equipe, ficando
cada analista responsavel por um determinado segmento. Ainda, o calculo dos
indicadores é feito automaticamente na planilha, resumindo-se o trabalho manual a

selecdo das empresas para a amostra.

A andlise de indicadores, aliada a elaboragcdo do ranking de melhores
indicadores e média do mercado, ajuda a entender o desempenho da empresa no
passado e, através da comparacdo com padroes pré-estabelecidos, a examinar a

posicao desta em seu setor de mercado em relagéo a concorréncia.

4.4.3 Criacao de um Comité de Crédito

A sugestao que se da a seguir é a criacdo de um comité de crédito para
liberagdes superiores a R$ 3 milhdes. Mesmo sabendo que as empresas que
recebem tal valor expressivo em crédito junto a Gerdau detém capacidade

financeira, 6timo histoérico de pagamentos e tempo de experiéncia no mercado
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significativo, elas representam um risco bem maior, gerando um impacto expressivo

no contas a receber caso venham a se tornar inadimplentes.

Sabe-se que empresas desse porte ndo costumam enfrentar problemas
financeiros repentinos, sem terem sinalizado algum desvio nos seus registros
financeiros anteriores. Mas essa condigdo esta integralmente relacionada a uma
situacdo econdmica estavel, sem flutuacdo da taxa de cambio ou juros. A crise
americana dos sub-prime, que atingiu sem pudor ou exce¢do a economia ao longo
do globo, serve para evidenciar que nao estamos livres desse tipo de turbuléncia, e
gue mesmo grandes corporacdes (como o 4° maior banco do mundo) podem esvair-

se como pé em questdo de meses.

Atualmente, um faturamento milionario, décadas de atuacao no mercado ou
investidores estrangeiros ndo mais garantem solidez ou abonanca econémica para
as grandes corporacdes. Assim, mais do que nunca, urgencia-se alteracdes na
rotina crediticia que garantam maior seguranca nas operagcdes de concessao de
limite de crédito mais robustos. E nesse contexto que o estabelecimento de um
comité de crédito se faz prioritario.

Todas as analises com valores que ultrapassem a marca dos R$ 3 milhdes
seriam submetidas ao comité, composto por analistas de crédito, gerente de
cobranca, gerente financeiro e diretor do SCG (Servicos Compartilhados Gerdau —
estrutura na qual o setor de crédito esta inserido). Os analistas poderiam se revezar,
até por que ndo é necessaria a presenca de muitas pessoas — visando ganhar em
agilidade — ndo comprometendo também a rotina operacional devido a auséncia de
todos os analistas de crédito.

Ainda, sempre que possivel, seria convidado um gestor da area comercial,
respeitando-se a sua localizagao fisica — sendo que apenas trés gestores situam-se
na mesma unidade da area de crédito, a usina Riograndense, em Sapucaia do Sul.
Quando a empresa em anadlise integrasse a carteira de algum deles, seu
comparecimento acrescentaria um ponto de vista diferente as discussées, trazendo

informacgdes estratégicas e de logistica que envolvem as operagdes de vendas.

No que tange a viabilidade e funcionalidade dessa proposta, o valor de R$ 3
milhdes foi escolhido considerando-se a demanda e gestao dos processos, ja que

reunir gestores, analistas e diretor exige concomitancia de agendas e tempo
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dispendido. Assim, conforme amostra das analises efetuadas até agosto deste ano,
chegou-se a um numero médio de seis processos desse tipo por més — conforme
figura abaixo — representando um numero plenamente administravel. Vale informar
que a Gerdau possui atualmente 272 clientes ativos que atendem a esta condicao —
namero pouco expressivo quando comparado a totalidade da carteira.

Tabela 1 - Total de PACC por grupos de valores até agosto de 2008
Valores Quantidade % Montante %

0 a 100 mil 665 35,09% R$ 43.828.540,00 4,56%
101 a 500 mil 857 45,22% R$ 219.531.753,00 22,83%
501 a 2MM 281 14,83% R$ 278.032.753,09 28,91%
2a3MM 40 2,11% R$ 101.706.000,00 10,58%
>3MM 52 2,74% R$ 318.595.000,00 33,13%
Total 1895 100,00% R$ 961.694.046,09 100,00%

Fonte: Gerdau (2008).

O quadro mostra que, de um total acumulado em oito meses de 1895
processos, apenas 52 referem-se a analises de concessao de limites superiores a
R$ 3 milhdes. Mesmo nem representando 3% do total, esses processos sdo
responsaveis por um montante de quase R$ 320 milhdes em crédito no periodo,
valor que ja diz respeito a mais de 33% das avaliagdes.

Ja tendo-se comprovado a viabilidade de efetivacdo da proposta, cabe aqui
discorrer acerca do prazo de atendimento da PACC, que ndo mais podera ser
atendido em dois dias Uteis, como ocorre atualmente — isso em virtude da
convocacao dos participantes do comité, que poderia ser efetuado, primeiramente, a
cada quinzena, e caso houvesse muita demanda (em meses de pico nas avaliagdes,

por exemplo), poderia tornar-se uma pratica semanal.

O analista de crédito responsavel por determinada PACC ficaria encarregado
do levantamento dos dados pertinentes a anadlise e da elaboragéo prévia do parecer
econbémico-financeiro, apresentando o caso no préximo comité a ser realizado. Com
isso, 0s participantes, representando diferentes cargos e hierarquias, discutiriam
acerca da empresa, mercado, negdcio atual, perspectivas, ou seja, varios pontos de
vista seriam colocados em choque para que se chegue a um denominador comum:
concluir pela capacidade ou ndo de pagamento da empresa ao limite proposto,
podendo surgir diferentes alternativas, como reducdo do limite ou solicitacdo de
garantia real.
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4.4.4 Elaboracao de reanalises

Outra sugestao de melhoria que possivelmente traria resultados positivos no
aprimoramento do processo atual de crédito é a elaboracdo de uma espécie de
auditoria com base nas andlises efetuadas que apresentaram problema de
inadimpléncia dos clientes, ou seja, analises cujo parecer final foi de liberacdo do
crédito a clientes que nao honraram sua promessa de pagamento a Gerdau.

Mediante relatérios extraidos do SAP listando aqueles clientes que tiveram
titulos protestados ou que foram encaminhados ao Juridico para cobranca —
separados por periodos mensais, semestrais ou anuais - € possivel obter a amostra
das andlises adequadas para o estudo proposto, no qual a intencao & encontrar
alguma sinalizacdo de que a empresa viria a se tornar mal pagadora, seja através
dos numeros do balangco e do parecer econdmico, seja por que ja vinha

apresentando atrasos nos pagamentos.

Esta nova verificagdo do processo permitiria apontar possiveis equivocos do
analista responsavel, que poderia ter até percebido algum sinal de que a empresa
ndao apresentava capacidade de pagamento suficiente, mas que, por ter sido
simplesmente liberal ou por ter cedido a pressao da area comercial — situacao com
que a grande maioria dos analistas de crédito se depara freqlientemente, uma vez
que estdo em jogo metas de vendas audaciosas a serem cumpridas — efetuou a
implantacdo do limite solicitado.

Outra hipbtese que nao pode ser descartada é a de que a empresa, na época
em que foi analisada, realmente n&o indicava qualquer possibilidade de
inadimpléncia, mas que veio a enfrentar posteriormente algum percalgo nao previsto
em sua operacao, como queda das vendas devido a um arrefecimento da economia
ou um problema de fluxo de caixa devido a um mau planejamento quanto as taxas

de juros de empréstimos bancarios, por exemplo.

A implementagdo do procedimento de reandlise atende a uma premissa
basica do conhecimento popular de que os erros, quando devidamente esmiucados
e tendo suas causas desvendadas, levam entdo aos acertos. Com essa prética

também é possivel encontrar algum ponto de congruéncia entre as analises das
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empresas que tiveram o LC concedido mas que vieram a ser inadimplentes, o que

podera evitar que novos casos similares ocorram.

4.4.5 Reducao dos niveis das alcadas da area comercial

Em pesquisa de satisfagdo recentemente aplicada pela equipe de crédito a
uma amostra de vendedores representantes das quatro areas de negécio, um ponto
comum trazido a tona foi a demora na finalizagdo do processo de solicitacdo de
aumento de limites de crédito, devido a exigéncia de aprovacao de muitas alcadas
da area comercial — o que ocorre principalmente nas solicitagbes acima de R$ 3

milhoes.

A estrutura das unidades comerciais ainda € mais enxuta, mas nas Usinas os
processos referentes aos limites mais robustos percorrem seis niveis hierarquicos
para que, finalmente, o limite possa ser liberado ao cliente. A figura 1 apresentada
na secado 4.3 deste trabalho demonstra a tabela das alcadas de aprovacdo da
Gerdau Agos Longos (GALB).

Em muitos casos, os processos sao efetuados pelo analista de crédito em até
um dia e submetidos aos gestores para aprovacao, sendo que chegam a levar até
vinte dias para retornar a area de crédito para que s6 entao o limite seja inserido no
SAP e permita o faturamento das vendas ao cliente. Isso ocorre porque quanto mais
alto o nivel da hierarquia, maiores as responsabilidades do gestor ou diretor da area
de negécio. Destacando que a ultima alcada contempla inclusive dois vice-
presidentes executivos, onde a aprovacao dos limites de crédito é apenas uma das
dezenas de tarefas que sdo de sua competéncia.

Essa demora e burocracia prejudicam o andamento das operacdes de vendas
em muitos sentidos. Primeiramente, sabe-se que muitos clientes exigem a entrega
do material o quanto antes, seguindo o ritmo frenético de muitas obras de
construgdo. Ainda, o material que é produzido na fabrica deve ser destinado a
determinado cliente até uma certa data limite, podendo ser redistribuido para o

“proximo da fila”, ou seja, caso o cliente esteja bloqueado no financeiro por
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extravasamento de limite, ndo podera ser gerada remessa e 0s seus produtos serao
entregues a outro cliente, enquanto ele tera que esperar até que nova leva seja

fabricada.

A equipe de vendas, que opera diretamente em campo no atendimento aos
clientes, sente a pressao para que todo o tramite de vendas ocorra da maneira mais
rapida e facil possivel, correndo o risco de perder uma empresa estratégica para a
concorréncia caso ocorra demora demasiada na entrega. Ocorrem situagcdes em que
eles solicitam ao cliente que antecipe alguns pagamentos para liberar o limite para

novos faturamentos, causando desconforto e insatisfacao na maioria das vezes.

Dessa forma, sugere-se a reducdo dos niveis de aprovagdo na area
comercial, devendo os processos com 0s maiores limites serem encaminhados a
apenas trés responsaveis, ndo mais passando por seis aprovagdes distintas.
Participariam da concessao do limite o primeiro gestor da area de negocio, o gestor
seguinte que é o gestor nacional da mesma area e por fim, a ultima aprovacao

caberia ao diretor comercial.

Pode-se mencionar algumas justificativas que comportam a efetivacdo de tal
medida sem colocar em risco a seguranga dos processos crediticios. Vale ressaltar
que o gestor da primeira alcada é quem realmente conhece o cliente mais a fundo,
ja que opera com uma carteira fixa de clientes de sua regido, acrescentando a lista
apenas o0s novos entrantes na Gerdau. Uma parte consideravel da carteira refere-se
a clientes que mantém um largo relacionamento junto a companhia, onde os
vendedores e o gestor conhecem bastante a sua histéria, seu desenvolvimento e
seu negocio, podendo opinar com embasamento acerca de sua capacidade de

pagamento e da idoneidade de seus sécios.

Assim, além de passar por uma analise completa e criteriosa na prépria area
de crédito, o processo ainda seria submetido a mais trés algcadas de aprovacao,
sendo que os gestores e o diretor desta terceira algcada costumam trabalhar na base
de operacdes, respondendo com maior rapidez as solicitacbes que lhes séao

encaminhadas.

Os outros representantes dos proximos niveis hierarquicos deveriam ser
apenas copiados nos e-mails referentes aos processos de crédito, para que fiquem

cientes de que valor esta sendo concedido a tal empresa, ficando livres para intervir
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quando acharem pertinente. As solicitacdes de aumento de limite seriam atendidas

em um prazo bem mais curto, ganhando agilidade sem elevar o risco da operacao.

4.4.6 Criacao de um rating para os clientes

Ap6és identificar os procedimentos instituidos na gestao de crédito na Gerdau,
foram sugeridas possiveis melhorias a implementar no atual processo, visando a
maior agilidade e confiabilidade das operacdes, visando reduzir o risco de crédito

para que entao possa cair o indice de inadimpléncia atual.

No entanto, o processo de anadlise de limites de crédito continua muito
dependente da opiniao critica do analista, trazendo ainda tracos fortes de
subjetividade. A solucdo proposta nesta etapa do trabalho é a de criacdo de uma
ferramenta que consiga medir o risco que cada cliente representa para a Gerdau, a
fim de auxiliar na tomada de decisdo, e por fim, tornar a gestdo do crédito um

processo mais automatizado, padronizado e 0 menos subjetivo possivel.

A ferramenta de credit rating proposta — conforme anexo C - tem a intengao
de classificar os clientes do menor risco ao maior, facilitando ao analista decidir
acerca de qual limite conceder e que precaucdes deverdo ser tomadas, quando

necessario.

A sistematica € bem simples, onde a parametrizacao do rating foi dividida em
dois grupos: um ranking qualitativo e outro econdémico-financeiro. O primeiro diz
respeito a questbes mais estruturais e comportamentais da empresa, como tempo
de fundagéao, atuacao no mercado e histérico mantido junto a Gerdau. Essa primeira
etapa corresponde a um peso de 60% do total, ja que a politica de crédito da
empresa reconhece como premissas mais relevantes no processo decisoério aquelas
que dizem respeito a tradicdo do cliente, seu comportamento nos pagamentos e ha

quanto tempo ele é cliente do grupo.
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O segundo ranking abrange questdes acerca da saude-financeira da
empresa, ja que € de suma importancia também que sua estrutura financeira atual
comporte o limite de crédito pleiteado, indicando capacidade de pagamento para o

mesmo, sinalizando também possiveis problemas de caixa ou endividamento.

Dessa forma, foram utilizadas cinco premissas para cada grupo, destinando
um peso de importancia para cada um delas no calculo de risco final. A pontuacao
maxima a ser alcangada de cem pontos indica o grau minimo de risco que o cliente
classificado como A apresenta, enquanto na outra ponta o grau maximo de risco

determina um cliente E.

Apés a classificacdo, ainda sédo sugeridas as decisées de crédito a serem
tomadas com base no risco do cliente, portanto, na possibilidade de ele vir a se
tornar inadimplente no futuro. Ao cliente A, por exemplo, pode ser concedido o limite
sem ressalvas, por este possuir um 6timo conceito e apresentar o menor risco de
inadimpléncia possivel, enquanto ao cliente C, a transacao podera ser realizada,
mas desde que o analista atrele alguma garantia a operacao, como carta de fianca
ou oferecimento de imével como garantia real. Ja o cliente E, por oferecer um risco

altissimo de inadimpléncia, se recomenda a ndo concessao do limite.

Segue a tabela de classificagéo e interpretagéo:

RATING PONTUACAO INTERPRETACAO
A 85-100 Recomendado sem ressalvas
B 70-84 Recomendado
C 59-69 Recomendado com garantias
Recomendado mas mediante reducao de no
D 50-58 minimo 50% do limite solicitado e com garantias
E <50 Nao recomendado

Quadro 3 — Tabela de Rating classificatoria e interpretacoes

Vale lembrar que tal ferramenta devera demandar maior tempo do analista em
cada avaliacdo de crédito, uma vez que 0s campos sao preenchidos manualmente.
Todavia, a partir das informacdes ja contidas no formulario de PACC — inclusive o
parecer econémico-financeiro - e com a utilizagao do sistema SAP, a tabela de rating

nao demandard mais do que 20 minutos para ser finalizada.
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Inclusive, segue-se a sugestdo para um futuro préximo de automatizar o
rating através do SAP, em que o préprio sistema se encarregaria de buscar as
informagcdes necessarias no cadastro do cliente (sendo que o vendedor seria
responsavel por alimentar o sistema com os dados pertinentes na mesma hora de
cadastramento) e também nos bancos de dados das fontes comerciais (ja tendo sido
sondada a viabilidade de implantacdo dessa automatizacao junto a area de TI, com

reposta afirmativa), determinando a classificacdo ao final do processo.

Dessa forma, se ganharia em agilidade, podendo inclusive ser efetuada a
liberacdo de limites dentro de uma faixa pré-estabelecida (até R$ 300 mil, por
exemplo) através do préprio SAP de acordo com a classificacdo de cada cliente,

reduzindo a forte demanda da area de crédito.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho foi desenvolvido com o intuito de propor melhorias no sistema
de gestao de crédito da multinacional Gerdau S.A, visando seu aprimoramento e a
consequente reducdo do risco de crédito e da inadimpléncia.

Para o melhor entendimento do assunto, foram abordados os principais
conceitos que envolvem a analise de crédito, dentre os principais estao as politicas
de crédito, processo de decisdo, analise econémico-financeira, riscos e formulacao

de rating de crédito.

Visando a compreensdo da problematica proposta, procurou-se relatar de
forma minuciosa o atual procedimento de analise e liberacao de crédito da empresa
em estudo, preocupando-se em situar o setor de crédito dentro de uma estrutura
global e abranger questdes como hierarquia existente, ferramentas de auxilio aos
analistas de crédito e interacdo junto a area comercial e respectivas alcadas de
aprovacao.

Ainda, objetivando enfatizar a justificativa da elaboracédo do presente estudo
de caso, foi levantado o atual indice de inadimpléncia da Gerdau, que, embora ja
tenha apresentado reducdao no comparativo com exercicios anteriores — devido a um
rigoroso controle da carteira de clientes efetuado pelas areas comerciais e a busca
de padronizacao dos processos em nivel nacional - ainda se mostra expressivo e
incompativel com a estratégia de atuagdo do Grupo Gerdau de ser um dos lideres
do processo de consolidacao da siderurgia mundial.

Através da verificacdo dos procedimentos e métodos utilizados hoje, foi
possivel perceber que ha margem para implementacao de algumas melhorias, que
permitiriam alcancar maior segurangca na realizacdo das transagdes crediticias,

reduzindo o risco de crédito e a probabilidade de inadimpléncia dos clientes.

Cabe ressaltar que as sugestdes propostas procuraram se enquadrar com a
pratica de reducdo de custos incrustada nas tomadas de decisdo tanto estratégicas
como operacionais da Gerdau, vindo a calhar ainda mais agora diante de uma fase

critica da economia diante de uma crise com propor¢des mundiais.
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Dessa forma, as melhorias sugeridas podem parecer um tanto simples, mas
com certeza plenamente aplicaveis, sem causar impactos significativos no

orcamento matricial.

Ainda, um dos objetivos especificos do estudo diz respeito a elaboracao de
uma ferramenta que permitisse calcular o risco que cada cliente representa a
companhia, auxiliando o analista na tomada de decisdo de concessao dos limites.
Foi entao formulada uma tabela de rating dos clientes, que através de célculos que
englobam tanto dados comportamentais quanto econdémico-financeiros das

empresas, destina uma classificagéo de risco a estas.

A tabela de rating tem como objetivo auxiliar o analista na sua decisao, e
ainda tornar o processo de analise de crédito 0 menos subjetivo possivel. Através da
descricao dos procedimentos atuais, percebeu-se que a gestdo do crédito, por ser
efetuada por pessoas, adquire uma caracteristica muito forte de subjetividade,
dependendo do senso critico de cada analista. Com a utilizagdo da classificagao por
rating de risco, seria possivel ndo extinguir o carater subjetivo das analises, mas
reduzi-lo significativamente, ja que os cinco niveis de classificacdo conseguem

agrupar os clientes, acerca dos quais serdo tomadas acodes, pelo menos, similares.

Este estudo procurou se ater ndo somente ao campo das idéias, mas sim a
real viabilidade de implantacdo de todas as melhorias que foram aqui propostas,
discorrendo igualmente acerca dos meios de aplicacao das mesmas. Dessa forma, o
trabalho se mantém fiel a sua proposicao pratica e nao tedrica, ou seja, com intuito
final de utilizacdo pela Gerdau das sugestdes propostas, com ganhos de agilidade,
seguranca, minimizacao dos riscos e reducdo da percentagem de empresas que se

tornam inadimplentes.

Por fim, constatou-se que a implantacdo das melhorias nos procedimentos de
analise de crédito seria de grande valia para a Gerdau. No entanto, sabe-se que,
enquanto as analises de concessao de limite forem efetuadas manualmente, o
processo continua condicionado a uma certa subjetividade e impossibilidade de
mudancas expressivas no tempo de execucao. Assim, fica a sugestdo para
trabalhos futuros de algum estudo acerca da automatizacao do processo através de
softwares, como o SAP, demandado pesquisas acerca da melhor funcionalidade e

reducao nos custos de aplicacao.
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ANEXO A - FORMULARIO UTILIZADO PARA ANALISE E CONCESSAO DE

CREDITO
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Proposta e Analise de Concessao de Crédito (PACC) — Pessoa Juridica

Cliente Cédigo SAP Cliente
LC vélido até Data da Solicitacdo
LC Atual LC Solicitado

Organizacao de Vendas

Escritério de Vendas

LC para o BG?

| Prazo para o BG

Dados Solicitante / Vendedor

Gestor Area de Negécio

Nome Vendedor Email
Telefone/DSD Celular

Dados do Cliente
Municipio Ramo de Atuagéo

Data Ultima Visita

Pessoa para Contato

Telefone Contato

Constituicao da
Empresa

E Fornecedor Gerdau ?

Cadigo SAP Fornecedor

Situacdo do CNPJ

Inscrigdo Estadual Situagéo da |.E.

Data de Fundagao

Capital Social

Instacdes

N°de Funcionarios

Principais Fornecedores

Principais Produtos

Faturamento Méd Erjtr.ada
Mensal Ult 6 meses Scio
Majoritario
Restricoes Risk Scoring
. Rating
Numero Consultas Gerdau




H ©
G

Previsdao mensal de compra

Produto Quantidade Preco Total (R$) g:\ggﬁiﬁtﬂe
Vergalhdo

Agominas

chapas Icg

Parecer do Vendedor '

Analise e Parecer da area de Crédito
Capacidade Administrativa e Dados Cadastrais

Quadro Societario

"Carater" e Restricoes de Mercado

Relacionamento com a
Gerdau

Relacionamento com o
Mercado

Capital e Saide Economico-Financeira (valores em R$)

Avaliacao Econémico-Financeira

Condicoes e Conjuntura do Ramo de Atuacao da Empresa

Conclusao

Recomendacao do SCG-Crédito

Analista | ' Data '
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ANEXO B - RELATORIO PADRAO PARA REALIZACAO DAS VISITAS

ABORDAGEM ENFOQUE N QUESTOES (CHECK LIST)
1 |Qual a data de fundacio e a localizacdo da sede?
E dcioyY Ja ao7
HISTORICO 2 |ual o rama do negdcio? Ja hﬂnu.xre alteragio’
3 |Faz parte de urm Grupo Econdmica?
4 |Ha filiais? Aonde?
5 |Qual a idade e a experiéncia no rama?
CAPACIDADE - Clual 0 gradu de refla!::mn?amentn entre eles (familiares,
DE GESTAD SOCIOS parceiros de negdcios):
7 |Possuem paricipacio e outras empresas?
0 gquadro societario coincide com o administrativa?
8 |=e ndo, quem sdo0 o5 administradaores?
CULTURA 8 |Qual 0 ndmero de funcionarios?

ADMINISTRATIVA

10

Como funciona o sistema de salarios e bonificagio?

11

Ha gestdo da gqualidade?

MERCADO GERAL

12

Cluem =30 os principais clientes?

13

E os fornecedores?

14

(luem =30 os principais concarrentes?

15

Cual o preco praticado e relagdo a concorréncia?

16

Clual o diferencial do produto?

17

ual o cendrio atual e perspectivas futuras do ramo?

INSTALACOES

15

Clual & metragem das instalagdes atuais?

19

Ha perspectiva de ampliacdo do negacio?

MAQUINARIO

OPERACAO

20

Clual o tempo de vida Gtil das maguinas?

21

O rmaguinario & importado ou nacional?

22

Clual & taxa de depreciagdo?

OPERACAOQ EM SI

23

ual a capacidade produtiva e de vendas?

24

Clual & taxa de ociosidade da produgdo?

25

A gue se destina o material da Gerdau?

ESTOQUES

26

Cluantidade, organizagdo e prazao de gira?

ESTRUTURA

FINANCEIRA GERAL

27

Cono se deu a evalugdo do faturamento (gerencial)
nos dltiros 3 anos? E gqual a tendéncia para o ano
ern questio?

20

Clual & margem liquida atual?

29

Clual a natureza do endividamento bancario {curto ou
longo prazo) e quais as taxas de juros da operagio?

30

Clual & relagdo entre prazo comprafvenda?

31

Ha ocorréncia de resultado ndo-operacional? De que
natureza?

POLITICA DE

INVESTIMENTOS GERAL

32

Existern investimentos e outros empreendimentos?

33

Ha aplicagdo mao mercado financeira? Ou titulos do
Governa?

34

Clual & aproximadamente o resultado financeiro anual?
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ANEXO C — RANKING PARA MEDICAO DO RISCO DO CLIENTE

RANKING QUALITATIVO - PESO DE 60% NO TOTAL

INDICADORES PESO FAIXA CLASSIFICACAD PONTUACAO
= 15 anos 1026100
[u]
remeo runnacko va [ EETRIERCETE e
EMPRESA
entre 2 - 4 anos 10%*40
< 2 anos 1]
sem restritivos gue atinge entre 95 - 100% pontualidade 15%*100
- sem restritivos gue atinge =20% pontualidade 155%™ 80
AL”&%%SE) 15% |=sern restritivos gue atinge entre 80 - 90% pontualidade 15%"50
aponta algum restritivo irrelevante e pontualidade =75% 15540
aponta restritivos mais sérios efou atinge pontualidade <75% ]
aponta até 5% de indice de probahilidade 10%=100
PROBABILIDADE DE aponta entre B - 20% de indice de probabilidade 10%:*80
INADIMPLENCIA NA 10% Japonta entre 21 - 40% de indice de probabilidade 105%™ B0
SERASA aponta indice de probabilidade =40% 10%*40
Fossui pior classificacdo de risco - Default 1]
Cliente ha mais de 8 anos e histdrico ridorosamente pontual 15%%*100
Cliente ha mais de 5 anos e histarico pontual 15%*50
HISTORICO JUNTO A GERDAU 15% | Cliente ha pelo menos 5 anos com alguns atrasos de até 10 d. 15%%"60
Cliente ha pelo menos 5 anos com atrasos mais releventes 15%*40
Cliente ha menos de 5 anos efou com atrasos acima 20 dias ]
Segmento com altas perspectivas 10%:™100
Segmento com medias perspectivas 10%™30
MERCADO 10% |Segmento estavel 10550
Segmento com fracas perspectivas 10%:*40
segmento decrescente ]




RANKING ECONOMICO - FINANCEIRO - PESO DE 40% NO TOTAL

INDICADORES

LIMITE
FATURAMENTO MEDIO MENSAL

MARGEM LiQuiDA

LIQUIDES CORRENTE

EMPRES_TIMUS'DE CP
PATRIMONIO LIQUIDO

ENDIVIDAMENTO
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PESO FAIXA CLASSIFICACAD PONTUACAD
= 20% 15%*100
entre 21 - 30% 15%™80

15% |entre 31 - 40% 15 %50
entre 41 - S0% 15%:*40
= 50% ]
= 20% 10%*100
entre 15 - 20% 10%:*80

10% |entre 10 - 14% 10%:*60
entre 1 - 9% 10%%*40
< % ]
=21 S%%7100
entre 16 - 2 5% 80

5% Jlentre1-145 % R0
entre 0 -09 S5%40
=0 ]
até 10% do PL S%%7100
entre 11 - 20% do PL S % a0

3% Jentre 21 - 30% do PL 5% B0
entre 31 - 40% do PL 5% 40
= 40% do PL ]
entre 0 - 499% S%*100

59 entre 50 - 70% 5 %60
entre 71 - 100% 5% 40
= 101 % (]




