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Administracao de contas a receber

%.
» 2° componente de CCC (ciglo de conversao de
caixa) é o PMR (prazo mé&é&%e recebimento)
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 PMR: venda a pr%gv? até entrada no caixa
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Administracao de contas a receber
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Cllente ga Empresa
Venda a 0& recebe no

prazo l?oleto caixa
>

Gestao de créd 110 Recebimento e
aos clientes ta processo de
empresa pagamento




Administracao de contas a receber

* Objetivo: gerir o PMR no sentido de:

v’ Cobrar as contas a receber o rmais rapido possivel,
sem perder vendas devido a tecnicas muito
agressivas de cobranca.

» Ha trés meios de alcan¢ar o objetivo:
o Selecao de padroes'de créedito

o Termos de crédito

o Monitoramento de crédito



Selecao de padrdes de credito

 Requisitos minimos para conceder crédito ao cliente.
“+Cinco Cs do crédito (alto valor_de crédito):

1. Carater: o histérico de cumprimento de obrigacoes
pelo cliente.

2. Capacidade: a capacidade do solicitante de honrar o
crédito pedido, julgada com base na analise de
demonstracoesfinanceiras, com énfase nos fluxos
de caixa disponiveis para o pagamento de dividas

3. Capital: a relacao entre a divida do solicitante e seu
patrimonio liguido



Selecao de padrdes de credito

4. colateral: o valor dos ativos que o solicitante dispoe
para dar garantia do crédito. Quanto maior o valor dos
ativos disponivels, maior a chahce de que a empresa
concedente recupere o0s <fundos, em caso de
Inadimpléncia dos devederes.

5. CondicOes: as conhdicOes econOmicas gerais e
setoriais e quaisquer condicOes especials vinculadas a
uma transacao especifica.

OBS: nao resulta em aprovacao ou rejeicao de creédito.
O analista financeiro deve decidir 1sso.



Scoring de crédito (alto volume e baixo valor unitario)

 Base estatistica para analisar a capacidade do cliente
honrar suas dividas

« Gera uma pontuacao e a partioda politica de credito
da empresa com nivel de risco e pontuacao a ser
aceita ja e definido se o credito é aprovado ou
recusado.

e Usado

Dor empresas de cartdes de crédito, bancos,

lojas de departamento.

* Presume ser aceitavel conceder uma quantidade
pequena de creditos errado. Pois, 0s certos geram
ganhos que superam as perdas.



Relaxamento nos padroes de crédito

Efeitos do relaxamento dos padrﬁegge credito

Variavel Direcao da vgn‘@?an Efeito sobre o lucro
Volume ge vends iéﬁmen il
, &b |
Ivestimento em contas a eceber Q\\Q’ Aumento Negztno
Q¢
P COm CPEtoS nCoDravels Aumento Negztno

Para que a empresa relaxe sua politica de credito: os ganhos adicionais
no lucro devem superar 0s custos marginais



Gestao internacional de crédito

 Risco de oscilacoes na taxa de cambio
 Risco de cruzar varias fronteiras (Impostos)

« A maioria das empresas teme a perda muito mais do
gue aprecia os ganhos cambiais

* A maioria dos prodiitos exportados tem seu preco
fixado em moed& local do importador. (exceto as
commodities, maioria cotada em dolar)



Gestao internacional de crédito

 Exemplo: quando uma pessoa,compra a prazo
(pagar em 30 dias) um produto no Urugual, ela
paga em pesos. No dia dogpagamento efetivo (30°
dia), se o peso apreciar em relacdo ao real, o
brasileiro pagara maisspelo bem adquirido.

 Possivel solucao: Hedge cambial para proteger as
empresas de variacoes cambiails.



Termos de créditos

 CondicOes as quais a empresa cencede o crédito ao

cliente o e
* Exemplo: Qp&\
v" 30 dias para pagar. GQ’&

v'Valor do limite de %E@dltO

v'10% de descog&? em pagamento até o dia 10 de
cada mes.



Desconto financeliro

* Incentivo para recebimento do cliente (R$)

* Acelera os recebimentos

* O desconto reduz contas<a receber e reduz lucro
unitario

* Reduz creditos incgbraveis (mais barato)

« Aumenta volumede vendas

* Necessario analise de custo-beneficio para ser
aplicada



Desconto financeiro
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« Exemplo: O estado dgﬁ%io Grande do Sul, concede
frequentemente desgéntos no pagamento integral do

IPVA. K
Q



Prazo de desconto

e NUmero de dias desde a concessao de crédito até
quando o desconto permanece-disponivel

« Efeitos esperados de umcaumento no periodo de
desconto, vamos suporsgdesconto no pagamento ate
0 dia 20 de cada més;

1. Aumento nas vendas, aumenta o lucro
2. Diminui créditos incobraveis, aumenta lucro

3. Diminui lucro unitario, porgue mais clientes
aceitariam o desconto, diminui lucro.




Prazo de desconto

« 4, aumenta contas a receber, guem pagava cedo
pagara mais tarde ainda com d@%conto

* 5. aumento numero de Q@ﬂqentes em funcao das
condicOes de crédito. @



Periodo de crédito

« O gue ocorre se uma empresa aumentar seu periodo
de crédito. Exemplo: de 30 para 60 dias para pagar:

1. Aumento das vendas, aupnaento do lucro

2. Aumento contas a oreceber, aumento contas
Irrecuperaveis, diminiui lucro.

3. Quanto mais léngo o periodo, mais incertezas
sobre a efetivacao do pagamento, o cliente pode
enfrentar dificuldades (desemprego).



Monitoramento do crédito

* Revisao constante se os clientes,estao pagando as
contas.

« Se 0 pagamento naos> ocorrer no dia o
monitoramento deve alegtar a empresa do problema

« Pagamentos atrasagoes geram aumento no prazo
medio de recebimento (PMR) e aumento em contas

a receber.



Monitoramento do crédito

%.
. N v .
* Duas técnicas sao frequeég@mente utilizadas:
O
&Q
v'Prazo médio de r%@a@oimento (PMR)
N
o>

v’ ldade das contas a receber



Prazo medio de recebimento (PMR)

contas a receber
PMR =

vendas média diaria
 Empresa deve verificar sessua meta esta sendo
cumprida. Exemplo: 30 dias de PMR.

 Se PMR efetivo estaraumentando com o tempo a
empresa terd que.yever suas politicas de contas a
receber.

 Por isso, caso haja este problema, deve-se analisar a
Idade das contas em geral e especificas



Calculo da idade das contas a receber

* Divide as contas a receber e grupos de contas em
funcao do momento em que foram originadas

 Classifica-se més a més ate’ os ultimos 4 meses
passados

 Possibilita identificaspercentual de saldo total de
contas em abertg¢para receber em determinado
periodo.



Técnicas comuns de cobranca

Tecnica® Breve descria' .
I~

Cartas Decornido um determinade nuimero de dias, a empresa En?uma carta em linguagem educada lembrando o
cliente da conta em atraso. Se a conta ndo for paga den@ e um dado prazo apds o envio da carta, envia-se
outra, mas Incisva. g

a &\Q

Telefonemas e as cartas ndo surtirem eferto, faz-se um telef a ao chente, solicitando o pagamento imediato. Se o diente
tiver alguma explicac3o acertavel, pode ser f@-um acordo de promogacao do prazo para pagamento. As vezes,
o telefonema é ferto pelos advogados %@)&dnt

Visitas pessoais Essa técnica € mais comum em cradi® ao consumidor, mas também pode ser utilizada com eficicia por

Agéncias de cobranga

Medidas judiciais

fornecedores industnais. Enviaé‘ ndedor ou cobrador para confrontar o cliente pode ser muito eficaz. O
pagamento pode ser feito
4

As empresas podem ar contas que nao consigam cobrar a uma agénca ou advogado espedaalizado nesse
tipo de servico. O)afororarios costumam ser bastante elevados e a empresa pode ficar com menos da metade
dos valores cobrados dessa maneira.

Mover uma acao de cobranca é a medida mais extrema e uma alternativa ao uso de agénaas de cobranga. Um
processo judicial ndo s6 é dispendioso, como também pode levar o devedor 3 falénaa, sem garantia de
recebimento do valor em atraso.

1 As técnicas encontram-se apresentadas na ordem em que costumam ser adotadas ao longo do processo de cobranga.



Administracao de recebimentos e pagamentos
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 3° componente do cicl conversao de caixa
(CCC) € o prazo megi6 de pagamento (PMP)

divide se em duaqspo%rtes
’\\
&



Administracao de recebimentos e pagamentos

Compra a S Fornecedor
crédito de S o pagamento em
CalXa

Parte 2




Float

* O que e float? &
.qov
. Q . .
v'Fundo enviados pelo pag§nte, mais ainda néo
disponivel para o reé%etﬁedor.
v Objetivo: encurtarso prazo de recebimento e
alongar o pra{g@ﬁe pagamento.

v"Ha 3 tipos de float.



Float

* Float de postagem: intervalo entre postagem do
pagamento e seu recebimento pelo destinatario

 Float de processo: intervalgeéntre o recebimento
do pagamento e seu .deposito em conta da
empresa.

 Float de compensacao: intervalo entre o
depdsito do pagamento e 0 momento em que 0S
fundos tornam-se disponiveis para empresa.
Exemplo: prazo necessario até que um cheque
seja compensado pelo sistema bancario.




Concentracao de caixa

« Usar uma unica conta em um- unico banco

pode: e
&
v Acelerar 0s receblmento%6
v'Reduzir custos ¥
66

v Agiliza as entradaéé&”e caixa
v'Mais capital désp%mvel em curto prazo



Sintese: capital de giro

* A empresa deve manter um nivel razoavel de
Capital de giro liquido (CGL)
 Equilibrar liquidez e risco

* Ciclo de conversao ge” caixa (CCC) deve ser
curto.

« Aumentar giro @es estoques

* Encurtar prazo de recebimento (clientes)

» Alongar prazo de pagamento (fornecedores)
* Foco em maximizar o preco da acao.








