



CRÉDITO (resumo de aula) 

1
Conceito de Crédito

Relação de confiabilidade entre agentes.

Conceder crédito significa transferir a posse de ativos mediante compromisso de pagamento futuro.   

Uma empresa pode admitir perdas, mas o coeficiente de lucro com aumento de vendas a crédito tem que produzir mais lucros comparativos que prejuízo.

Desafio do administrador financeiro na concessão do crédito: equilibrar lucro e risco. 

Dificuldades: 

 - Definir o grau de confiança e traduzi-lo em expressão monetária. 

- Confiança: é um conceito subjetivo, não cartesiano, decorrendo daí a dificuldade de mensuração do “quantum” de crédito a empresa está disposta a correr risco. 

2
ANÁLISE DE CRÉDITO 

Base para concessão de crédito

· Análise dos 5 “C”

- Caráter (tradição no cliente na praça);

- Capacidade (capacidade de gerar caixa ou fluxos para pagamento);

- Capital (situação econômica, conjunto de bens do devedor dos recursos);

- Condições (conjuntura econômica que afeta o setor do devedor);

- Colaterais (garantias que o devedor oferece em garantia de pagamento) 

2.1.2 Análise para:

· novos negócios (novas concessões)

· acompanhamento da situação do cliente

2.2
Formas de pagamento:

· geração de caixa via aumento de operações;

· realização de ativos circulantes;

· crescimento de vendas e lucros;

· venda de imobilizado;

· refinanciamento/financiamento adicional;

· aumento de capital;

· execução de garantias.

2.3
Destinação de recursos obtidos por intermédio de crédito:

· aquisição de imobilizado;

· financiamento de capital de giro;

· compra de matéria-prima;

· contratação de serviços;

· refinanciamento de dívidas;

· investimentos fora da empresa.

2.4 Erros na concessão de crédito

· conceder crédito sem observar princípios de seletividade, garantia, liquidez e diversificação de riscos;

· conceder crédito acima dos limites definidos;

· conceder crédito a clientes com restrições cadastrais na praça;

· conceder crédito sem formalização da dívida (falta de assinatura de contratos ou ausência de títulos);

· renovar crédito a devedores com problema na própria instituição, salvo no caso de interesse do credor para regularizar situação de inadimplência. 

3 POLÍTICAS DE CRÉDITO



Fatores que orientam política de crédito:

· posição da empresa no mercado;

· utilização de sua capacidade produtiva;

· objetivos financeiros.

3.1 TIPOS DE POLÍTICAS:

3.1.1 CRÉDITO LIBERAL C/ COBRANÇA RIGOROSA

· Empresta para quase todos os cliente, não observa capacidade de assumir crédito;

· cobrança vigorosa, tempestiva, agressiva, sistematizada, cobrança de altos juros por atraso, ajuizamento rápido de ação de cobrança judicial;

· aumenta significativamente as vendas, produz bons lucros. Freqüentemente  enseja aumento de custo de pessoal para fazer com cobrança e perdas com dívidas impagáveis. 

3.1.2 CRÉDITO RIGOROSO C/ COBRANÇA LIBERAL 

· Procedimentos de concessão rígidos e obedecidos. Crédito concedido somente a clientes com boa capacidade de obter crédito;

· risco de crédito baixo;

· garantias bem constituídas. Pessoais, cartas de crédito e outras;

· inadimplência baixa;

· acompanhamento e cobrança lentas, brandas;

· vendas não são otimizadas, mas carteira a receber é de boa qualidade;

· Este tipo de política não é usual  em mercado muito competitivo.

3.1.3 CRÉDITO RIGOROSO C/ COBRANÇA RIGOROSA

· Rigidez na aprovação do crédito e cobrança extremamente rápida;

· garantias bem constituídas;

· carteira de alta qualidade, com perdas mínimas;

· restringe o crescimento do volume de vendas e produz baixo lucro;

· este tipo de política não é usual  em mercado muito competitivo.

3.1.4 CRÉDITO LIBERAL  C/  COBRANÇA LIBERAL

· Crédito a quase todos os clientes;

· sem seletividade e consulta de tradição;

· garantias e formalização frágeis;

· elevação dos níveis de venda acima do normal;

· geração de carteira frágil, com dívidas incobráveis;

· elevação de custos de cobrança, despesas legais e outros custos de crédito;

· resulta menos lucros e maiores perdas do que em outro tipo de política;

· caminho para insolvência. 

3.1.5 CRÉDITO MODERADO C/ COBRANÇA MODERADA

· É a otimização da política creditícia;

· formalização boa, seletividade, consulta de tradição não rigorosa;

· garantias exigidas de acordo com o cliente e volume emprestado;

· avaliação de crédito e perda em patamares aceitáveis;

· pode gerar bases para negociar com quase todos os clientes;

· equilíbrio nos negócios pelo aumento de vendas, recebimento do crédito,  melhora margens de lucro, aumenta fluxo de caixa, gera custos de cobrança moderados;

· Política que geralmente enseja êxito dos negócios.

4 CONTRIBUIÇÃO ADICIONAL AO LUCROS

Com o aumento da vendas via concessão de crédito, é necessário que haja aumento dos lucros para compensar o risco. 

O aumento pode ser calculado multiplicando-se a margem de contribuição de cada produto pela quantidade vendida.  

4.1 Sejam os seguintes dados 

Material direto (MD)                     : R$14,27 por unidade vendida

Mão-de-obra direta (MOD)          :  R$  4,72 por unidade vendida

Preço de venda                           : R$ 27,50 a unidade

Aumento da venda em unidades: 1000 unidades

MC = Preço – CUV.

CUV = MD + MOD, ou seja, R$ 14,27 + 4,72 = R$ 18,99 

MC = R$ 27,50 – R$ 18,99 = R$ 8, 51

Lucro adicional: 1000 unidades x R$ 8,51 

Lucro adicional: R$ 8.510,00

