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Sobral

1 INTRODUCAO

Diante da acirrada competitividade imposta pelo mercado, ¢ fundamental que as
organizacfes possuam um gerenciamento solido e eficaz, a fim de garantir a obtencdo dos
resultados positivos. Desta forma, a analise de crédito torna-se essencial, pois permite que a
empresa minimize os riscos de perdas evitando problemas ocasionados pela inadimpléncia.
Nesse sentido, E imprescindivel que as empresas, ao concederem crédito, certifiquem-se de
que os recursos transacionados retornardo. Certamente havera risco envolvido na operacéo,
caso contrario ela ndo existiria. Apesar disso, existem diversas maneiras de ameniza-los e
aumentar a probabilidade de retorno.

A politica de crédito deve ser lucida, flexivel e pragmatica, ou seja, realista em
relacdo ao mercado, mutavel ao longo do tempo, e auxiliadora da concretizagcdo dos negécios.
Portanto, sabe-se que toda empresa ou pessoa fisica vive dos resultados dos negocios, sejam
eles produtos ou servicos, ou mesmo, do empréstimo realizado, e o resultado somente
retornara se o devedor cumprir com as suas obrigacfes. (SCHIRICKEL, 2000; GITMAN,
2001)

Atualmente, percebe-se um mercado altamente competitivo, assim facilitando as
analises de crédito nas empresas, devido ao crescimento das vendas no mercado, ocasionando
uma tomada de decisdo: se deve ou ndo ser concedido crédito a uma pessoa, se ela merece
confianga ou ndo, além de decidir o valor do limite e o prazo que ir&4 conceder. Podemos dizer
que, crédito é uma relacdo de confianca que varia em funcdo do conhecimento profundo e da
expectativa vivida com o cliente.

Sabemos que pouco se tem noticia sobre estudos voltados a prevencdo contra a
inadimpléncia, o que cada empresa deve fazer, é desenvolver uma politica de crédito para
encontrar o equilibrio entre as necessidades, o estudo é de relevante importancia ja que a
inadimpléncia é um dos grandes vildes do fechamento de Micro e Pequenas Empresas
(MPE’s) principalmente onde sao fontes de emprego e renda da populacao.

“A instabilidade provocada pela competitividade acirrada do atual cenario tem
resultado em constante incerteza e imprevisibilidade quanto ao futuro. Essa incerteza leva os

administradores a buscar, cada vez mais, novas informacgdes sobre o ambiente organizacional
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para melhorar a eficicia de suas decisGes. Desse modo, a busca e a utilizagdo de informacdes,
ou seja, realizar a gestdo da informacdo passou a ser considerada uma atividade essencial a
sobrevivéncia das empresas, a medida que estas perceberam sua grande importancia como um
recurso estratégico na organizacdo” (PORTER; MILLAR, 1985).

O ciclo do crédito termina quando os recursos emprestados voltam integralmente a
instituicdo, caso contrario, quando os recursos ndo sdo devolvidos ocorre & situagdo de
inadimpléncia. Independente do valor, um determinado nivel de inadimpléncia € prejudicial.
Porque que estes consumidores ndo estdo conseguindo saldar suas divida com as instituicGes
credoras?

A inadimpléncia ocorre porgue o consumidor sofre impactos constantes na sua renda
e esses determinam os limites e restricdes orcamentarias do consumidor fazendo com que ele
perca o controle de suas financas e estando propicio a ser inadimplente. (ANDRADE 2008;
BERNIN, 1999).

Quais 0s motivos que levam clientes a se tornarem inadimplentes ja que as empresas
a serem estudadas assumem o papel de facilitadora, proporcionando aos clientes mercadoria
que atendem suas necessidades. Logo as mesmas acreditam nos clientes, com o0 mercado em
crescimento e competitivo é necessario que se facilite de forma segura as vendas de
mercadorias, esse motivos poderiam esta relacionados a varios fatores econémicos, notando
um aumento significativo de inadimplentes as empresas tendem a procurar novos meios de
diminui-los.

O objetivo geral deste trabalho foi analisar as acGes pro-ativas e reativas no processo
de crédito e cobranga, para alcancar o objetivo geral foram definidos como objetivos
especificos: (1) quais ferramentas de cobranga e inadimpléncia da empresa; (2) conhecer
quais sdo 0s métodos utilizados para a realizacdo da cobranca; (3) descrever riscos na
concesséo de credito.

Com o objetivo de desenvolver a problemética proposta, o presente estudo ira
apresentar baseado nas informacdes economico-financeiras das empresas, bem como
contratuais, visando identificar os fatores condicionantes da possibilidade de inadimpléncia.
Na sequéncia, apés essa introducdo, apresentam-se 0s conceitos e teorias para o entendimento,
posteriormente a metodologia utilizada e os resultados sdo apresentados, respectivamente

encerra-se com as conclusdes e consideraces finais, seguidas das referéncias.



2 INADIMPLENCIA

A inadimpléncia diz respeito a auséncia de liquidacdo financeira até a data do
vencimento de um compromisso financeiro com a outra parte, quando realizada uma
negociacao de prazos entre as partes envolvidas, para aquisicdo de bem ou servigo. A maioria
das empresas sofre com os consumidores inadimplentes, sendo que este é um dos fatores que
mais atingem os setores do comércio e de servigos, fazendo com que esses empresarios
sintam-se desprotegidos. Ja o setor industrial sofre menos com a inadimpléncia, tendo em
vista que a maioria de seus clientes é constante. Muitas pessoas sem refletir sobre o ato e
querendo adquirir o bem a qualquer preco, entram em um endividamento sem fim que pode
ocasionar diversos prejuizos financeiros e, muitas vezes morais, ao consumidor.

O ndo pagamento, até a data de vencimento, de um compromisso financeiro com
outrem, quando feita negociacdo de prazos entre as partes para aquisicdo de bem duravel ou
ndo durdvel, ou prestacdo de servicos, devidamente executados, descumprimento de um
contrato ou de qualquer de suas condi¢des (ARAUJO, 2014; POZO, 2011)

A andlise de inadimpléncia deve ser entendida como a quebra de um contrato de
débito por parte do devedor. Essa quebra ocorre quando o devedor ndo possui meios para
quitar suas obrigagdes ou quando, mesmo tendo fundos para tanto, decide ndo pagar a fim de
se favorecer de uma possivel renegociacdo vantajosa. Dessa forma, a taxa de inadimpléncia
pode variar segundo a utilizacdo de contratos que admitem a concessdo de crédito para
tomadores com baixa chance de pagamento.

Na ansia de atingir novos espacos (status e competitividade), os tomadores de crédito
(pessoas fisicas e juridicas) assumem condigdes crediticias insatisfatorias e muitas vezes
tornam-se inadimplentes porque seu empreendimento ou receitas ndo suporta a carga
financeira atribuida na compra (PIROLO, 2003; SILVA, 1997).

Situacdo econémica do pais ocorre que muitas pessoas deixam de honrar 0s seus
compromissos financeiros, preferindo dar prioridade as suas necessidades basicas... A
preferéncia em alguns aspectos gera, dessa forma, o ndo cumprimento de outras obrigacoes.
(ANDRADE, 2008; ORTOLANI, 2000).



A inadimpléncia traz uma série de consequéncias indesejadas e danosas para as
organizacg0es, dificultando a programacdo orcamentaria pelo ndo recebimento dos recursos
nos prazos contratados. Por isso, as organizagdes devem monitorar constantemente os créditos
concedidos, envidando esforcos para manter os indices de inadimpléncia o mais baixo

possivel.

2.1 Possiveis causas da inadimpléncia

Dificuldades financeiras pessoais, que impossibilitam o cumprimento de obrigagoes,-
Desemprego, Falta de controle nos gastos; Compras para terceiros Atraso de salrio,
Comprometimento de renda com outras despesas, Reducdo de renda, Doengas, Uso do
dinheiro com outras compras e Ma fé.

O inadimplente pode ter mais de uma justificativa para se encontrar em tal situacéo.
Contudo, embora se trate de uma atitude individual dos consumidores, a de deixarem de pagar
pelos servicos prestados pela empresa, esta pode ser responsavel em parte por sua ocorréncia.
“De acordo com Oliveira (2010, p.13), existem alguns pontos que elevam a inadimpléncia
como: ndo gerenciamento dos valores a receber, cobranca ineficiente, cadastros inadequados,
dilatagdo do prazo e concesséo de crédito mal elaborado”. Por parte do cliente, alguns fatores
facilitam o aumento da inadimpléncia, entre eles: compras sem planejamento e realizadas por
impulso, desemprego, problemas familiares, doenca, falta de cobranca e ma fé (FERREIRA;
ALVES; TOFOLI,2009)

A inadimpléncia dos clientes de uma empresa pode decorrer do quadro econémico
geral do pais ou de fatores no ambito da propria empresa. (SANTOS, 2001)

Observa-se que € comum a muitas lojas parcelarem as compras em periodos de 12, 24,
36 vezes, com juros embutidos em parcelas iguais. Atraidos pelas facilidades do crédito,
muitos consumidores acabam extrapolando nas compras. Conseguem pagar apenas as
primeiras parcelas corretamente, mas depois se complicam com em seu or¢camento que ja era
apertado. A partir dai, o inevitavel acontece: sem dinheiro para quitar a divida, o cliente tem o
nome incluso no cadastro das empresas de crédito Servigo de Protecdo ao Credito (SPC) e o
Centralizacdo de Servigos dos Bancos (SERASA) e fica impossibilitado de fazer compras

futuras.



O conjunto de recursos disponiveis circulantes em espécie que serdo usados em
transacdes e negocios com transferéncia e circulacdo de dinheiro. Sendo que ha necessidade
de se analisar a fim de se ter exposto a real situacdo econémica dos fundos da empresa, com
relacdo aos seus bens e direitos garantidos. (NETO, 2011; JORDAN, 2011)

Em geral, a inadimpléncia é maior entre 0s meses de janeiro a marco, por ser um
periodo de grande consumo e incidéncia de gastos anuais, como Natal, Imposto sobre a
Propriedade de Veiculos Automotores (IPVA), Imposto Territorial Urbano (IPTU), férias e
despesas escolares. J& de outubro a dezembro, observa-se uma reducdo nos indices de
inadimpléncia, em razdo dos consumidores desejarem excluir seus nomes dos cadastros
restritivos para efetuar as compras de fim de ano. Dessa forma, necessario se faz que os
responsaveis pela cobranca dos inadimplentes estejam atentos para aproveitarem esse periodo
e buscar a recuperacdo de seus créditos. A inadimpléncia sempre foi uma preocupacgdo de
quem realiza analises de risco para a liberacdo do crédito de acordo com as suas proprias
politicas, a um custo variavel existente em qualquer empresa que venda produtos ou servigos,

e deve ser levada em conta no momento da precificacéo do produto.

2.2 Politicas de cobranca

Deve ser trabalhada em acordo com a politica de crédito. Se a cobranca for rigida, a
concessdo do crédito também deve ser rigorosa. A empresa deve possuir um software de
cadastro e acompanhamento de pedidos de compras parceladas, com relatorio diario dos
clientes em atraso, facilitando a identificacdo de parcelas vencidas em tempo habil,
aumentando a credibilidade da cobranca e as chances de recebimento. Apos a liberacdo de
crédito aos clientes a empresa deve monitorar o desempenho dos mesmos, avaliando se 0s
pagamentos estdo sendo realizados nos prazos definidos ou com atrasos.

Na prética, as empresas acompanham suas vendas e contas a receber diariamente, e
consequentemente, acompanham as contas vencidas de seus clientes. O processo de cobranga
€ muito importante para instituicdes que concedem crédito, uma vez que a “cobranga é o
processo de obtencdo do pagamento de contas vencidas” (ROSS; WESTERFIELD; JAFFE,
2002)

O servico de cobranca também pode ser terceirizado. O empresario que Contrata a
empresa de cobranga deve estar atento ao fato de ela atender as normas do Codigo de Defesa

do Consumidor e aos valores da empresa contratante.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Recurso_%28produto%29
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Politica de cobranca deve ser implantada em conjunto com a politica de crédito. ndo
deve ser facilitada demasiadamente a concessao de crédito para, posteriormente, ter de aplicar
rigidez na cobranca, ou vice-versa. (HOJI 1999).

Cobranca a ultima etapa do trabalho do administrador na atividade de contas a receber,
mesmo que seja uma atividade operacional, a cobranca requer planejamento e controle para
torna-la eficaz. (SANTQOS 2001).

Com isso, percebe-se que uma politica de cobranca eficiente deve ser implantada junto
com a politica de crédito, ja que as duas sdo fundamentais no processo final de recebimento,
favorecendo as entradas de dinheiro no caixa da empresa e minimizando 0 risco com

inadimpléncia.

3 GESTAO DE CREDITO

A gestdo do crédito é, pois, uma area estratégica nas organizacdes empresariais. O
modo como as empresas estruturam 0s respectivos servicos de gestdo de credito pode
representar, ou ndo, uma vantagem competitiva em relacdo aos demais concorrentes. Definir
politicas de crédito, velar pela sua boa aplicagdo, estar atenta aos sinais de alerta juntos dos
seus clientes, definirem uma metodologia de recuperacéo, sdo requisitos essenciais a empresas
que se dizem competitivas.

A adaptacdo de uma politica de crédito adequada deve procurar englobar processos
mais eficientes de avaliacdo e concessdo de crédito, bons mecanismos de monitoramento das
posi¢Bes dos clientes inadimplentes e instrumentos para recuperacdo rapida de valores
inadimplentes. Agindo dessa forma, as empresas que concedem crédito podem evitar serem
surpreendidas por problemas de liquidez causa dos por projecdes de fluxos de caixa que ndo
se realizardo (CHAIA et al SOUSA, 2000).

Administracdo de creditos permite definir o risco através de um limite de crédito
para um cliente. Desta forma o gestor podera ser avisado quando o cliente atingir esse limite.
As empresas devem obter informacdes sobre o cliente que poderdo ser transformadas em
conhecimento de forma a demonstrar se o0 cliente terd capacidade de honrar 0s seus
compromissos. Estas informagdes séo obtidas de experiéncias anteriores ou casos semelhantes
como parametros de comparagio. E importante que o levantamento dessas informagcdes seja o

mais breve possivel, uma vez que existe o risco.



Para o0 crescimento é necessario vender com prazos e condi¢des que atraiam
consumidores e 0s tornem clientes. Esses, que sdo a alma de qualquer empresa, sem clientes
fiqguem e satisfeito, uma empresa dificilmente consegue ter sucesso no mercado. Tudo isso
induz as empresas a praticas negligentes em procedimentos de crédito na conquista de maior
participacdo no mercado, assim, a empresa esta incorrendo grandes riscos de crédito cada vez
maior.

Deve-se ter sempre em mente que a concessao de crédito resultante da venda a prazo
representa a troca de um ativo real (um bem) por um direito a realizar-se no futuro (crédito).
Assim, a politica de crédito deverd ser analisada da mesma forma que qualquer outro ativo
financeiro que tem risco e retorno associado. (FERREIRA,2012; GOMES, 2011).

Por mais que a adocao de uma politica de crédito contribua para a reducdo do risco da
inadimpléncia ou dos atrasos de pagamento, ndo se pode trabalhar com hipotese de que ndo
havera atrasos ou descumprimento, 0 que sO seria possivel se a empresa vendesse somente a
vista. E exatamente para lidar com casos problematicos que a empresa, como parte do
estabelecimento de uma politica de concessdo de crédito, deve definir regras e procedimentos
de cobranca. Essas regras e procedimentos de cobranga procuram aumentar as chances de o

cliente efetuar o pagamento de pelo menos parte da quantia que deve a empresa.

3.1 Concessoes e Analise de Crédito

As pequenas e médias empresas, em especial, estdo inseridas no cenario de
concorréncia acirrada e precisam estar envolvidas, permanentemente, no esforco de
conquistar e fidelizar clientes. Neste contexto, facilitar o fechamento de vendas por meio da
concessdo de crédito tem sido uma estratégia cada vez mais utilizada pelas empresas para
manter uma carteira de clientes fiéis e alavancar suas receitas.

O crédito é um elemento presente em todas as politicas financeiras das empresas
varejistas, como forma de alavancar vendas, aumentarem investimentos ou capacidades de
producdo, bem como suprir necessidades de fluxo de caixas. A analise de crédito é tarefa
complexa e muito importante para as instituicdes financeiras. (MOURA, 2014; FONSECA,
2008)

O pacote de medidas econdmicas implementadas pelo Plano Real contribuiu para a

reducdo significativa da inflacdo , a partir de junho de 1994. Para controla-la, o Governo
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brasileiro decidiu por adotar a estratégia de abertura gradual do mercado, possibilitando um
acirramento da concorréncia e, consequentemente, uma reducdo de precos. Os grandes
beneficiarios com a reducdo de pregos foram os consumidores que passaram a comprar seus
bens utilizando recursos da renda ou fontes alternativas, tais como o crédito. Com o
crescimento do nivel de atividade econdémica, empresas e bancos aumentaram suas carteiras
de negdbcios, oferecendo maiores prazos nas vendas e nos financiamentos aos clientes.
(SANTOS, 2010; GITMAN, 2001).

Na gestdo de crédito das empresas comerciais o crédito assume um papel facilitador
da venda, proporcionando ao cliente adquirir mercadorias ou servicos para atender &s
necessidades ao mesmo tempo incrementa as vendas dos comerciantes. Assim deste modo o
crédito e marketing precisam estar muito préximos, é comum verificarem-se frases do tipo:
Moveis e Eletrodomésticos em “x” parcelas, entre outras. Geralmente essa conta representa
um dos maiores investimentos nos ativos circulantes da empresa. No futuro essas contas a
receber serdo pagas pelos clientes e a posi¢cdo das contas a receber declinard. Essas contas a
receber tém custos diretos e indiretos, mas constituem também um importante beneficio, ja
que a concessao de crédito aumenta as vendas.

As empresas ndo podem se permitir a discriminar os clientes cobrando precos
diferenciados. Mas podem discriminé-los oferecendo os mesmos precos em condi¢Bes de
crédito diferentes. No entanto elas concedem condigdes de vendas diversas conforme a classe
de compradores. Estipulam volume de mercadoria e condi¢cdes de pagamento conforme o
histérico do cliente. Quando maior o nimero de parcelas concedidas, maior o risco de
recebimento. E a partir disso, avaliam a probabilidade de um cliente vir a pagar as suas
dividas. (BREALEY; MYERS; ALLEN, 2008).

A tarefa de qualquer gestor de crédito é tomar decisfes de acordo com 0s objetivos
da empresa sendo que a melhor decisdo de crédito é aquela que, em concordancia com as
politicas da empresa, conceda crédito com o menor risco possivel.

A probabilidade de perda € inerente a atividade de crédito e ndo pode ser eliminada.
O que podemos fazer € diminuir essa possibilidade de perda, reduzindo o nivel de incerteza,
pois existem diferencas entre risco e incerteza. A incerteza ocorre quando decidimos
unicamente embasados em nossa sensibilidade, ou seja, tomamos decisfes subjetivas. Ja o
risco, pode ser calculado com base em informacdes e dados. Para as empresas o Crédito
constitui seu proprio negécio, e a fim de obter resultados em suas atividades as organizagdes

buscam atingir o ponto de equilibrio entre a probabilidade de recebimento e a rentabilidade

11



possivel, administrando seus ativos com a disposicdo de assumir riscos, visando obter o
melhor resultado possivel.

As pequenas empresas tém desempenhado papel importante na economia, sendo
responsaveis pela maioria dos empregos gerados. S&o essas empresas, em todo mundo, que
alavancam o progresso e que, mais do que nunca, no contexto atual da economia globalizada,
oferecem empregos a populagdo. (BITENCOOURT, 1997; WESTON e BRIGHAM, 2000.).

O procedimento de analise de crédito deve refletir as necessidades e a realidade de
cada empresa. Muitas vezes uma empresa pode estar disposta a correr mais risco na concessao
de crédito. as empresas tendem a diminuir ou até excluir eventuais possibilidades de

inadimpléncia na analise de seus futuros clientes.

4 COMERCIO VAREJISTA

Comeércio varejista, vendas para o consumidor final sdo expressfes equivalentes para
se referir a setores do comercio que tem por objetivo vender diretamente para 0s
consumidores finais. Sua atividade, principalmente em paises em desenvolvimento como o
Brasil é de capital importancia, por ser uma importante fonte provedora de empregos. As
grandes maiorias das firmas dedicadas ao comércio varejistas correspondem ao chamado setor
terciario da economia de um pais.

O varejo inclui todas as atividades envolvidas na venda de bens e servigos
diretamente aos consumidores finais para uso pessoal. Um varejo ou loja de varejo é qualquer
empresa cujo volume de vendas decorre, principalmente, do fornecimento por unidade ou
pequenos lotes. (PARENTE, 2000; LEVY e WEITZ 2000)

Tem merecido destaque na economia brasileira nos Gltimos anos. Representa assim,
0 Ultimo elo da cadeia de distribuicdo. As atividades desse setor classificam-se de acordo com
a gama de produtos vendidos, caracteriza-se por possuir uma demanda com significativa
sazonalidade, e a0 mesmo tempo, por necessitar de um giro rapido de estoques, além de forte
suscetibilidade as politicas econémicas que afetam a conjuntura macroecondmica e 0S
indicadores de renda e emprego. Portanto, 0 aumento da populacéo brasileira e a estabilidade
econdmica sdo fatores preponderantes para o crescimento da atividade como também das
demais atividades de varejo. Nessa perspectiva é possivel perceber que 0s investimentos

feitos, vém tornando o0 setor mais competitivo, seus constantes investimentos estdo
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possibilitando transfiguracdes nessa area, afetando diretamente os niveis de emprego, renda e
salarios.

Todas as atividades relativas a venda de produtos ou servi¢os diretamente ao
consumidor final, para uso pessoal e ndo comercial. Qualquer organizacdo que venda para
consumidores finais —seja ela fabricante, atacadista ou varejista — esta fazendo varejo. Nao
importa como o0s produtos ou ser vigos sdo vendidos (pessoalmente, pelo correio, por telefone,
por maquinas de venda ou pela internet), ou onde eles sdo vendidos (em uma loja, na rua, na
casa do consumidor). (KOTLER. 2012; ARMSTRON, 2007).

Com a estabilizagdo econdmica, o financiamento das vendas a prazo tem sido
bastante utilizado pelas redes de varejo, seja para disputar clientes atraves da diferenciacdo
das condicdes de compra seja pelo atrativo que o financiamento representa para as empresas,
em termos de aplicagdo, uma vez que 0s juros cobrados ao consumidor excedem, em muito, a
taxa de inflac&o e os juros praticados no mercado.

Comércio varejista, desde 2004, vem apresentando uma contribuicdo ascendente,
influenciado de forma intensa pelos Programas de Transferéncias de Renda oriundas do
Governo Federal. Programas que tem possibilitado poder aquisitivo para a populacdo mais
carente, de baixa renda. Sua maior expressividade, em termos de distribui¢éo, apresenta se na
regido Nordeste do pais. (DELOITTE, 2009; GONCALVES 1997).

Esse novo consumidor que surge com novo poder de compra, adentra no comércio
com um novo olhar, uma nova forma de consumir, o que faz com que o empresario repense
suas estratégias de oferta do produto.

Normalmente as vendas respondem de maneira muito rapida as alteracbes na
conjuntura macroecondmica e no poder aquisitivo dos consumidores. Na atual conjuntura
econbmica e social tem reforcado a necessidade de as empresas incorporarem caracteristicas
que Ihes permitam maior grau de flexibilidade e adaptacdo ao ambiente onde atuam.

De modo geral, essa assertiva tem sido observada, basicamente, pela ocorréncia de
alguns fatores, como 0s seguintes: alto grau de competicdo entre as empresas; uso intensivo
de tecnologia de informacdo, possibilitando inclusive o surgimento de novos produtos,
impossiveis sem o uso da informética e abertura do mercado para novos participantes e
produtos.

O crédito comercial é uma modalidade de financiamento em curto prazo, encontrada
em quase todos os ramos de atividade empresarial. Na realidade, em sentido amplo,

representa a maior fonte de recursos de curto prazo de uma empresa. Numa economia
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moderna, 0os compradores, em sua maior parte, ndo sdo obrigados a pagar pelos bens
adquiridos no ato de entrega, sendo concedido um prazo antes de o pagamento ser exigido.
(SILVA, 2000; MORGADO, 1997).

Nota-se que a grande maioria das empresas oferece algum tipo de financiamento aos
seus clientes. Essa venda financiada é necessaria para que o consumidor possa adquirir 0s
produtos oferecidos, potencializando assim 0s negdcios, ao passo que a empresa que oferece o
crédito deve ser capitalizada em bases sélidas e possuir uma boa politica de crédito, devido ao
risco de inadimpléncias.

Em geral, as empresas preferem vender a vista a vender a prazo, mas as pressoes
competitivas forcam a maioria delas a oferecer credito. Assim, vendas sdo realizadas a prazo e
uma conta. Conta a receber é criada no balan¢o da empresa. No futuro essas contas a receber
serdo pagas pelos clientes e a posi¢do das contas a receber declinara. Essas contas a receber
tém custos diretos e indiretos, mas constituem também um importante beneficio, ja que a

concessdo de crédito aumenta as vendas.

5 METODOLOGIA

O estudo foi realizado nas empresas de vendas de Moveis e Eletrodomésticos,
localizadas no municipio de Santa Quitéria- Ceard, onde foram analisadas as possiveis causas
do nivel de inadimpléncia nesse seguimento do comercio varejista.

Fundamentada e baseada a pesquisa na forma descritiva, analisando os dados
coletados com o objetivo de conhecer as informagdes levantadas. No problema que tende a ser
explorado, na forma qualitativa.

Pesquisas Qualitativas sdo usadas para definir um problema, gerar hipoteses,
identificar determinantes e desenvolver meios de pesquisa quantitativa. S&0 pouco caros e sao
répidos. Por causa do baixo nimero de respondentes envolvidos, estes métodos de pesquisa
exploratérios ndo podem ser usados para generalizar toda uma populacdo, muito embora
possa obter resultado preciso quando se trata de um nicho pequeno. Eles sdo, no entanto,
muito Uteis para explorar um caso e ap6s podem ser usados em grande escala. (DOWNEY;
IRELAND, 1999)

Métodos qualitativos diferem de métodos quantitativos porque se ocupam de

variaveis que ndao podem ser medidas, apenas observadas. Essa é uma dicotomia muito
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simplista. Métodos qualitativos vém das ciéncias sociais, em oposicdo aos métodos
quantitativos que derivam das ciéncias naturais (MYERS 1997, YIN 2005).

Para realizacdo desta pesquisa, utilizou-se também de uma pesquisa bibliografica
para fazer a relacdo da pratica com a teoria. Serd aplicado na pesquisa de campo um
questionario a ser respondido pelos proprietarios e/ou gerentes das empresas a serem
estudadas.

“Pesquisa de campo” ¢ normalmente empregado na Psicologia Social para descrever
um tipo de pesquisa feito nos lugares da vida cotidiana e fora do laboratério ou da sala de
entrevista. Nesta Otica, 0 pesquisador ou pesquisadora vai ao campo para coletar dados que
serdo depois analisados utilizando uma variedade de métodos tanto para a coleta quanto para a
andlise. (SPINK, 2003; MINAYO 2008).

Implementando a metodologia, identificou-se em bibliografias o tema inadimpléncia
e sua importancia no dia a dia das organizacdes, ja que essa atividade fornece aos empresarios
subsidios na tomada mais acertada de suas decisfes. Buscou-se na forma de revisdo literéria
artigos publicados, artigos académicos, além de buscas em sites na internet, sobre estudos
relacionados a inadimpléncia no comercio varejista. Com as informacdes coletadas novos
conhecimentos foram adquiridos, para de forma satisfatria a pesquisa fosse realizada.

Atendendo a pesquisa participaram dessa analise 08 gestores de empresas do ramo
do de vendas de mdveis e eletrodomésticos, ja que os mesmos participam de forma ativa na
tomada de decis&o.

A tomada de decisdo é um processo de analise e escolha entre alternativas
Disponiveis do curso de acdo que as pessoas deverdo seguir. (SIMON, 1963; CHOO,
2003).

A ideia é que as regras e rotinas esclarecam 0 necessario processamento de

informacOes diante de problemas complexos, incorporem técnicas eficientes e confiaveis
aprendidas com a experiéncia e coordenem acdes e resultados dos diferentes grupos
organizacionais. (SAUAIA, 2009; ZERRENNER, 2009)

As coletas das informacdes primarias foram feitas através de entrevista e um breve
questionario nas instalacdes das empresas, nas quais 0S gestores expressaram suas opinioes
sobre o tema e os efeitos que ela acarreta dentro das organizagdes. Contribuindo com analise
das informacdes e demonstrando o que a inadimpléncia modifica as rotinas administrativas
das empresas.

A fase de coleta e analise dos dados é de grande importancia na elaboracdo da

pesquisa cientifica, portanto, € necessario se manter alguns cuidados para que se possa
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garantir a fidedignidade dos resultados. A coleta de dados pode ser feita por meio de:
observacOes, entrevistas e histdria de vida, pesquisa bibliografica, questionarios, observacédo
empirica, entre outros. (COOPER, 2003; DIAS, 2000)

As organizacgdes estudadas possuem estruturas simples ja que sdo micro-empresas
em sua maior parte, possuindo poucos funcionarios. O campo de atuacdo da pesquisa foi feito
nas préprias empresas com seus respectivos gestores. Para analise dos dados, serdo utilizadas
técnicas que compreendam o contexto dos dados, explicando os fatos e os relacionando com a

teoria fundamentada.
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