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Resumo

A gestdo de contas a receber € de extrema importancia para as organizacdes, pois
fornece informacdes para elaboracdo do planejamento financeiro e auxilia na
tomada de decisdo. O presente artigo possui como objetivo a analise da gestao de
contas a receber na empresa ABC Ltda, no periodo de janeiro a maio de 2015. O
estudo foi realizado através de relatérios disponibilizados pela organizacdo e
observacédo no local das rotinas do setor financeiro. A partir desta analise, péde-se
identificar que a empresa possui algumas regras em relacao a politica de crédito e
cobranca, porém o realizado na pratica ndo condiz com as informacdes
documentadas. Portanto, ela necessita definir claramente suas politicas financeiras
e pratica-las, a fim de gerenciar adequadamente suas contas a receber para

alcancar melhores resultados.
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Abstract

Accounts Receivable management is extremely important for any organization
because it provides information for the preparation of financial planning and assists in
decision making. This paper aims to analyze the accounts receivable management in
ABC Ltda, from January to May 2015. The study was conducted through reports
provided by the organization and on-site observation of the routines of the financial

sector. Because of this analysis, it was possible to identify that the company has
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some rules regarding credit and collection policy, but what really happens is not
consistent with the information documented. Therefore, the company needs to define
its financial policies and practice them in order to properly manage their accounts

receivable to achieve better results.

Keywords: Accounts receivable. Credit and collection policies. Default.

1 INTRODUCAO

As pequenas e médias empresas, no Brasil, estdo inseridas em um cenario
de mudancas continuas na economia e concorréncia acirrada. Para 2015 por
exemplo, o Fundo Monetario Internacional ainda prevé uma queda de 1,5% na
economia e um crescimento de apenas 0,7% para 0 ano de 2016. Diante desse
quadro preocupante, as empresas necessitam de grande esforco para fidelizar seus
clientes e permanecer no mercado (POTRICH et al., 2012; TREVIZAN, 2015). Nesta
situacao, a falta de uma gestado adequada no setor financeiro, em questao as contas
a receber, pode significar o fechamento das portas de uma organizacao.

O departamento de contas a receber é responsavel por assegurar o retorno
do valor do produto vendido ao cliente. Desta forma, a gestdo correta dos
recebimentos é muito necessaria para que as empresas garantam o lucro esperado
(NAZARIO, 2007).

O presente trabalho justifica-se pela necessidade de uma gestdo adequada
para as contas a receber na empresa ABC Ltda, onde identificou-se a falta desta de
forma eficaz. A falta de organizacdo e criacdo de uma politica crédito e cobranca
clara, o ndo cumprimento das regras estabelecidas, a falta de acompanhamento do
indice de inadimpléncia e histérico por clientes, podem ser as hipéteses que dao
origem a essa problematica. Diante desta situagdo, esta pesquisa busca respostas
as seguintes questdes: a) existe um tipo de controle interno para a gestao de contas
a receber na organizacdo?; b) O método de controle interno utilizado atende as
necessidades da empresa, em termos de resultados e tomada de decisdo?; c) quais
beneficios uma gestdo adequada de contas a receber podera trazer a organizagdo?

Se bem executada, a gestdo dos recebimentos permite o recebimento no
prazo desejado e a diminuicdo do indice de inadimpléncia dos clientes. O

planejamento correto das contas a receber de acordo com Meccullers e Daniker



(1978), produz informagcdes que satisfazem as necessidades n&do somente do
departamento de crédito, mas também os demais serdo beneficiados com as
informacdes gerada por um sistema de contas a receber.

A motivacdo para realizacdo desta pesquisa, se deve a possibilidade de
contribuir com a organizagdo em questédo, melhorando sua forma de controle interno
na area de gestao de contas a receber. O estudo também contribui para a literatura
atual, pois existem poucos artigos publicados relacionados ao tema. Serve de
grande valia as empresas que desejam adquirir conhecimento sobre a importancia
do controle interno de contas a receber, area que impacta diretamente todos os
ramos de negqcios.

O objetivo desta pesquisa consiste em analisar a gestdo de contas a receber
de uma empresa do segmento de tecnologia da informacédo, no periodo de janeiro a
maio de 2015. Especificamente, identificar os tipos de controle interno utilizados,
bem como sua eficacia, e oferecer sugestbes que contribuam para melhor
programacao e controle de seus recebimentos.

A metodologia utilizada para a realizacdo do trabalho, caracteriza-se como
uma pesquisa bibliografica, descritiva, estudo de caso e pesquisa documental,
através de relatérios e a descricdo das rotinas administrativas praticadas pela
empresa.

O desenvolvimento deste trabalho compreende o diagndéstico do método de
gestdo das contas a receber praticado pela empresa ABC, organizacdo prestadora
de servicos atuante no segmento de Tecnologia da Informacéo, localizada na cidade
de Maring4. Este estudo se concentra no levantamento bibliografico do tema
abordado, apresentacdo dos resultados encontrados, analises dos resultados,
conclusbes e recomendacdes. Sua realizagdo ocorreu no periodo de maio a
setembro de 2015.

2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 CONTAS A RECEBER

Conhecidas por duplicatas ou titulos a receber, as contas a receber sao

valores devidos pelos clientes as empresas, mediante vendas a prazo de produtos

ou prestacao de servicgos.



Segundo Assaf Neto e Lima (2009) as duplicatas a receber podem ser
compreendidas como os resultados dos créditos concedidos aos clientes, onde
busca-se identificar sua capacidade de pagamento e o limite de crédito que pode ser
concedido.

"As empresas vendem a prazo, ou seja, concedem crédito para ampliar seu
nivel de producdo, aumentar as vendas e, assim, maximizar a rentabilidade”
(BRAGA, 1995, p. 113). Elas se tornam mais competitivas a medida que oferecem
prazos mais atrativos que a concorréncia, criando oportunidades de fidelizacédo e
proximidade com os clientes.

Nesse contexto, a administracdo dos recebimentos visa cobrar as contas 0
mais breve possivel, evitando a perda das vendas, que ocorrem devido a adocéo de
técnicas agressivas de cobrancga” (GITMAN, 2010).

A principal fung&o da gestédo de contas a receber é estabelecer uma politica
de crédito na empresa, que esteja ajustada ao capital de giro e as necessidades do
cliente. O controle adequado de contas a receber ajusta as possibilidades internas
(capital de giro) as solicitacfes externas (clientes). Para que uma empresa possa
implantar uma politica de crédito que ndo comprometa o seu capital de giro, ela
necessita dos elementos fundamentais que dao suporte a politica: o
desenvolvimento de fontes de informacdes e o processo de andlise destas
(OLIVEIRA, 2013).

De acordo com Uliano, (2007), os principais tipos de controles internos
utilizados para a gestdo de contas a receber nas organiza¢cdes sao: manual interno
de atividades do setor financeiro, o cadastro organizado das informacdes dos
clientes, uma politica de crédito, monitoria e politica de cobranca, a concessao de
crédito mediante avaliacdo do poder de compra dos clientes, avaliacdo constante
das contas a receber e cobranca dos clientes inadimplentes, cobranca de juros apos
atraso do pagamentos, delimitar um limite de crédito com valor minimo e maximo
para cada cliente, definicdo das funcdes do responsével pelos registros e
recebimentos, relatérios internos com a listagem das contas em atraso a serem
cobradas posteriormente, planejamento e provisdo para possiveis perdas, baseada
em histérico de perdas de periodos anteriores, conciliacdo entre os saldos para
verificagcdo e confirmacao dos valores referentes as contas a receber.

Nesse sentido, a gestdo de contas a receber nas empresas deve estabelecer

uma politica de crédito, com termos e condicdes bem definidos, a politica de



cobranca, o monitoramento e controle das entradas (NOGUEIRA, 2012). A gestéo
dos recebimentos € importante para as organizacdes, pois além de fornecer
informacdes para elaboracéo do fluxo de caixa, ela permite a avaliacdo da situacéo
da empresa para a devida tomada de decisdo em relacdo a investimentos e

financiamentos.

2.2 INADIMPLENCIA

Em administragéao financeira, a inadimpléncia consiste no ato de ndo honrar
0S compromissos financeiros na data previamente acordada. Para as organizacoes
€ um problema frequentemente enfrentado que gera custos e prejuizos e até o nao
recebimento efetivo da venda.

Para administrar a inadimpléncia € importante identificar suas causas. O
Sebrae (2007) aponta que o0s principais motivos da inadimpléncia s&o: as
dificuldades financeiras que impossibilitam o cumprimento de obrigacdes, clareza no
acordo, a falta de controle nos gastos, as compras em excesso, 0 atraso de
recebimentos, o comprometimento do orcamento além do valor planejado, o
aumento de impostos, bem como mudancas constantes na economia e a ma fé.

A empresa deve tomar medidas para o0 controle e prevencdo da
inadimpléncia, adotando algumas praticas, tais como (SEBRAE, 2007): saber em
gue épocas do ano a inadimpléncia é maior ou menor, fazer um levantamento da
quantidade prestacfes em atraso e do valor médio das prestacdes em atraso,
verificar o tempo de abertura da conta do cliente, tendo cautela pois as contas com
menos de um ano tém maior indice de inadimpléncia. Exigir a apresentacdo de
documentos pessoais como o registro geral (RG), cadastro de pessoas fisicas (CPF)
ou cadastro nacional de pessoas juridicas (CNPJ), confirmando a assinatura que
consta nos mesmos, ndo aceitar que o cliente informe verbalmente o niumero dos
documentos, mas sim solicitar a apresentacdo destes no momento da compra,
solicitar comprovacdo do endereco por contas de agua, luz, telefone e outros,
requerer copia do faturamento e contrato social do cliente em caso de pessoa
juridica, ou comprovante de renda e carteira de trabalho para pessoas fisicas. Apos
realizacdo dos procedimentos anteriores, confirmar os dados do cliente por telefone.

Para Gitman (2008) a inadimpléncia ndo esta relacionada apenas ao cliente,

mas ela ocorre em cerca de 50% de todos os casos, devido a falta de administracao



ou sua gestdo incorreta. Estes erros continuos decorrentes da ma administracao

financeira podem levar uma empresa a faléncia.

2.3 POLITICA DE CREDITO

Em administragdo financeira o crédito € uma ferramenta utilizada para
elevacdo de vendas e capital de giro de uma organizagcdo. No pensamento de
Matias (2007, p.62) o crédito refere-se a "troca de bens e servicos oferecidos no
presente, por uma promessa de recebimento no futuro das compensacdes
financeiras relativas ao fornecimento de bens e servigos”.

O crédito é a disposicdo de alguém ceder parte de seu patrimdénio
provisoriamente ou prestar servigcos a outras pessoas, com a perspectiva de receber
0 pagamento depois do prazo estipulado. As empresas concedem crédito aos
clientes com intuito de aumentar as vendas e maximizar sua rentabilidade, porém é
necessario ter cautela para que clientes inadimplentes ndo gerem prejuizo a
organizacao (BRAGA et al., 2005).

As politicas de crédito devem ser baseadas em elementos que contribuam
para a diminuicdo dos riscos e perdas da empresa. Espera-se que esta politica
tenha estabelecido as condi¢des para concessao de crédito e meios para analisar o
perfil dos possiveis clientes (GARCIA e PEREIRA, 2010).

A concessao de crédito consiste em oferecer um limite de aquisicdo e prazo
para pagamento aos clientes, pela compra de mercadorias ou prestacédo de servicos.
A concessao de crédito é utilizada por grande parte das organiza¢des, uma vez que
os clientes preferem comprar em empresas que oferecam melhor flexibilidade em
relacdo ao prazo e formas de pagamento.

Segundo Gitman (2006) as politicas de crédito sdo compostas por selecéo e
padrao de crédito, condi¢cdes de crédito e monitoramento de crédito.

Em relacdo a selecdo e padrdo de crédito sdo métodos que facilitam a
identificacdo de clientes potenciais para a concessao de crédito. Entre os métodos
de selegéo, os 5 C’s”® do crédito séo técnicas fundamentais que sdo muito utilizadas
pelas organizacdes. Nogueira (2012) complementa que a sigla dos 5 C’s significam

as primeiras letras das palavras carater, capacidade, capital, colateral e condicdes.

3 Metodologias utilizadas no mercado financeiro para andlise de concessao de crédito a um determinado
cliente. SEBRAE (2015).



Carater refere-se ao historico do solicitante quanto ao cumprimento de suas
obrigagOes financeiras e contratuais. Capacidade ao potencial do solicitante para
quitar o crédito solicitado, o capital € a solidez financeira do solicitante, colateral
refere-se ao montante de bens colocados a disposicéo pelo solicitante para garantir
o crédito, condicbes estdo associadas a situacdes econdmicas e setoriais vigentes,
assim como elementos especiais que possam vir a afetar tanto o solicitante como o
credor (NOGUEIRA, 2012).

Sobre as condi¢cfes de crédito, compreende os prazos oferecidos aos clientes
no ato da compra. Os mais utilizados séo 10, 15, 30, 60, 90, 120 dias. Algumas
organizacdes aplicam desconto para pagamentos realizados antes do prazo
acordado (NOGUEIRA, 2012).

Nogueira (2012) diz que o monitoramento de créditos consiste no
acompanhamento continuo das contas cadastradas nas contas a receber, a fim de
verificar os pagamentos no prazo, atrasados e clientes inadimplentes.

Para conceder crédito aos clientes, é indicado que a empresa possua uma
série de informacdes em relacdo ao solicitante, que possibilite a correta avaliacédo e
possivel diminuicdo dos riscos de crédito. Além do citado anteriormente, a pesquisa
nos orgdos de protecdo ao crédito faz-se fundamental no auxilio a avaliacdo de
crédito, através desses dados pode-se verificar se o cliente estd em dia com suas
obrigacdes (NOGUEIRA, 2012).

Em contrapartida, se as politicas praticadas pela instituicdo forem muito
rigorosas, certamente poucos clientes estariam aptos para comprar,
consequentemente as vendas diminuiriam, contudo se as regras para concessao de
crédito forem equilibradas e mais flexiveis, as vendas tendem a crescer (ASSAF
NETO e SILVA, 2002).

2.4 POLITICA DE COBRANCA E MONITORAMENTO DE CONTAS A RECEBER

Sanvicente (1997) e Gitman (2008) acreditam que a politica de cobranca da
empresa sdo os procedimentos adotados para cobrar os titulos a receber quando
eles vencem, e que essa politica tem como objetivo garantir que as vendas
realizadas sejam recebidas efetivamente.

Existem procedimentos de cobranca que as empresas adotam para facilitar a
negociacédo e o recebimento, os mais utilizados na opinido de Gitman (2004) sé&o:



cartas, e-mail, telefonemas, visitas pessoais, agéncias de cobranga e protesto
judicial.

Para o uso de cartas recomenda-se 0 envio apos alguns dias do vencimento
de um titulo, a empresa deve enviar uma carta gentil, recordando o cliente de seu
compromisso. Se ndo for quitada a divida dentro de um certo periodo de tempo, uma
segunda carta pode ser remetida com contetdo mais enfatico (GITMAN, 2004).

A utilizacdo do e-mail segundo Gitman (2004) é extremamente indicada, pois
com o avanco da tecnologia e como um meio de reducao de custos com cobranca, a
empresa pode negociar amigavelmente o recebimento, e também informar de forma
sutil as consequéncias do ndo pagamento da divida.

Se 0 uso de cartas e 0os e-mails ndo obterem resultado, deve-se entrar em
contato com o cliente por telefone e insistir que o pagamento seja realizado
imediatamente; este procedimento € muito utilizado, devido a proximidade pessoal
com os clientes (GITMAN, 2004).

As visitas pessoais pode ser um método muito eficiente. Enviar um vendedor
ou um cobrador ao cliente, pode trazer o resultado esperado, pois existe a
possibilidade de o cliente ja efetuar o pagamento no momento da visita (GITMAN,
2004).

A empresa pode optar por transferir seus titulos em aberto a uma agéncia de
cobranca ou advocacia, que realizara todo o processo para o recebimento, porém,
este servico tem um custo relevante o que acarretard no recebimento efetivo de
praticamente apenas 50% do valor da duplicata (GITMAN, 2004).

O protesto judicial é a agdo mais severa na cobranca, e deve ser executada
por uma agéncia especializada nesta area. O custo desse processo € elevado e
pode forcar o devedor a solicitar concordata, reduzir ou extinguir a possibilidade de
novas compras e ndo garante o recebimento final do valor devido (GITMAN, 2004).

Em relacdo ao monitoramento de contas a receber, a empresa necessita ter o
setor financeiro organizado e definido as politicas de crédito e cobranca, ela
necessita realizar o acompanhamento continuo da situagcéo de suas contas passiveis
de recebimentos.

Em relacdo a avaliacdo de controle das contas a receber, Nogueira (2012) diz
gue € necessario um relatorio eficaz dos recebimentos, onde constem as
informagdes de data, valores, vencimento e situagdo das contas, permitindo uma

filtragem geral e especifica por cliente. Aléem de relatorios, 0s responsaveis pelo



controle das duplicatas a receber, devem avaliar constantemente o cadastro dos
clientes confirmando se os dados informados permanecem da mesma forma, e
também o acompanhando do cumprimento das obrigacdes financeiras através de
pesquisas nos 6rgaos de protecdo ao crédito.

Conforme informado anteriormente, para um controle e avaliagcdo de contas a
receber adequados, as organizagOes necessitam estabelecer primeiramente seu
modo de trabalho em relacdo a concessdo de crédito e cobranca. ApOs essas
definicbes, precisa de indicadores com informacgdes confiaveis que possibilitem o

planejamento e maior assertividade.

3 METODOLOGIA

Os procedimentos metodoldgicos utilizados neste estudo caracterizam-se
como: pesquisa bibliografica, estudo de caso, pesquisa descritiva e pesquisa
documental.

Em relacédo a pesquisa bibliografica, ela é realizada através do levantamento
de referéncias publicadas em escritos e eletrénicos, como artigos cientificos, livros e
paginas na internet (FONSECA, 2002). Neste trabalho foram utilizados livros e
artigos que tratam sobre a administracéo financeira, especificamente a gestao de
contas a receber. As palavras-chave adotadas, foram contas a receber, politica de
crédito e cobranca, inadimpléncia. O referencial tedrico foi baseado em alguns
autores bem-conceituados da area, como Gitman (2004, 2006, 2008, 2010), Braga
(1989), Lemes (2005) e Matias (2007).

O estudo de caso por sua vez, compreende o estudo aprofundado de um ou
mais objetos, de forma que permita seu conhecimento de forma ampla (GIL, 2008).
Este estudo descreve detalhadamente a gestéo praticada pela empresa.

A pesquisa descritiva exige que o0 pesquisador apresente varias informacdes
sobre o0 assunto em destaque. Esse tipo de estudo visa descrever detalhadamente
os fatos de determinada realidade (TRIVINOS, 1987). Nesta pesquisa, foram
descritas as rotinas e os métodos utilizados da gestdo de contas a receber na
empresa.

De acordo com Fonseca (2002) a pesquisa documental recorre a fontes
diversificadas, sem tratamento, como: revistas, jornais, relatérios de empresas,

documentos oficiais, cartas e outros. A analise documental da pesquisa foi realizada
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através da verificagdo dos relatérios do setor financeiro, de forma a identificar as
informacdes disponiveis sobre os recebimentos e se estas servem para tomada de

decisao.

3.1 DADOS

Para a coleta de dados foram utilizados os métodos de observacao in loco,
descricédo das rotinas do setor financeiro na area de contas a receber e consulta aos
relatorios disponibilizados pela organizacéo, que foram relatorio de faturamento e de
recebimentos.

A analise dos resultados obtidos junto a empresa, consistiu na comparagao
da teoria mencionada na reviséo da literatura ao praticado pela organizagéo.

4 RESULTADOS

4.1 A EMPRESA

A empresa ABC Ltda é uma empresa familiar, prestadora de servicos no
segmento de tecnologia da informacéo na cidade de Maringa, Paranad. Empresa de
pequeno porte, que conta com nove colaboradores, divididos 2 no setor
administrativo, 5 na infraestrutura e 2 no desenvolvimento. A organizacdo trabalha
com prestacdo de servi¢os para clientes de contrato mensal e avulsos.

Em relacdo aos clientes de contrato, a organizacdo possui uma lista com
informagcdes de nome, valor e data de vencimento dos documentos. A partir desta
lista, todo primeiro dia util do més é realizado o faturamento.

Quanto a prestacao de servigcos avulsos, a organizagao busca no decorrer do
més conseguir trabalhos, a fim de elevar seu faturamento. Este tipo de trabalho é
cobrado por hora, sendo R$150,00 hora normal e R$300,00 hora emergencial. A
hora normal consiste no prévio acordo do que sera feito para o cliente e a previsédo
do tempo gasto para tal, ja a hora emergencial, ocorre quando um cliente solicita
atendimento imediato, necessitando a empresa parar 0s outros e dar prioridade ao

solicitado.

4.2 A GESTAO DOS RECEBIMENTOS DA EMPRESA
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O setor administrativo e financeiro da empresa é coordenado por uma gestora
administrativa com auxilio de uma assistente. Porém, os servi¢os ficam centralizadas
grande parte na gestora, que apresenta grande resisténcia em compartilhar
informacgoes.

O processo de gestdo das contas a receber na organizagao, inicia-se a partir
do faturamento. Para todo servico prestado, a empresa emiti nota fiscal. As notas
fiscais s@o emitidas pelo sistema de gerenciamento, e lancadas automaticamente no
financeiro deste, gerando os documentos a receber. A maioria das contas sdo
recebidas via boleto bancéario registrado, porém existem duas excecdes nos
contratos mensais, que realizam o pagamento via deposito em conta, ainda 0s
clientes avulsos que solicitem esta op¢ao, podem usufruir deste meio de pagamento.

Apo6s o faturamento, as notas e boletos sdo enviados via e-mail para 0s
clientes. E feito um acompanhamento diario dos recebimentos, através do arquivo
de retorno do banco, onde o sistema faz a leitura e efetua a baixa automatica dos
documentos quitados. Além deste controle, a organizacdo utiliza também um
relatério do sistema, que apresenta informacfes sobre a situacdo das contas, tais
como o numero do documento, cliente, valor, vencimento e data do pagamento.

Em paralelo, também controla os recebimentos por uma planilha de Excel
muito simples, onde séo lancados o nome do cliente, vencimento e valor, em caso
da conta estar quitada é alterado a cor das informacdes de preto para verde.

Em relacéo as politicas de crédito, quando a empresa vai fechar um contrato,
é realizada uma avaliacdo do cenério do cliente, com intuito de verificar o potencial
desta empresa, em termos de quantidade de maquinas, servidores e sua
capacidade de pagamento. A partir desta andlise o diretor elabora uma proposta de
prestacdo de servicos mensais, com o valor que ele julga justo cobrar do cliente.
Porém, ndo é seguido um padréo, por exemplo: mesmo duas empresas possuindo a
mesma quantidade de maquinas, houveram casos de o diretor cobrar um valor de
contrato em uma e outro valor totalmente diferente em outra.

Para a prestacdo de servicos avulsos, a concessdo de crédito consiste no
prévio acordo com o cliente, informando o valor estipulado, o prazo de vencimento
(que estd documentado no sistema) que é de 10, 30 e 60 dias e que o trabalho sera

7

cobrado por hora. A concessdo de prazo para 0 pagamento é bem flexivel,
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chegando a disponibilizar para os clientes um prazo de até 30, 60, 90 e 120 dias, de
acordo com a necessidade deles.

Quanto as politicas de cobranca, se identificado o atraso no pagamento de
alguma conta, € enviado um e-mail de cobranca no dia posterior ao seu vencimento,
a fim de negociar o pagamento o mais breve possivel e de forma amigavel. Como os
boletos sé&o registrados, apds o vencimento devem ser cobrados juros de 0,33% ao
dia e multa de 2% ao més, sobre o valor do documento. Passados dois dias do
envio do primeiro e-mail, se ndo houver retorno por parte do cliente, € encaminhado
um outro reforcando sobre a pendéncia. Se os e-mails ndo surtem efeito, em altimo
caso é realizada uma ligacdo para negociacao. Nao existem registros na empresa
de envio de documentos para protesto, e ndo estdo documentadas quais acdes a
serem tomadas em caso de inadimpléncia para resgate de seus recebimentos.

A seguir encontram-se os resultados obtidos, em relagao as contas a receber
do periodo de 01/01/2015 a 31/05/2015.

RS 100.000,00
R$ 92.126,75

RS 90.000,00
RS 80.000,00

R$ 70.000,00 RS 63.627,33

RS 60.000,00
RS 48.320,52

RS 50.000,00 RS 47.474,39

RS 40.000,00 R$ 37.812,39
R$ 30.000,00
R$ 20.000,00

RS 10.000,00

RS 0,00
Faturamento Total: R$289.361,38

M Janeiro M Fevereiro M Margo Abril H Maio

Gréfico 1: Faturamento mensal - periodo 01 a 05/2015.
Fonte: Resultados da pesquisa.
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Conforme pode se observar no Gréfico 1, os meses em que o faturamento foi

mais elevado na empresa, foram fevereiro e margo, os meses de janeiro, abril e

maio, permaneceram entre trinta quarenta e oito mil reais.

M Avista ®APrazo

[VALOR]
[VALOR]
[VALOR]
[VALOR]
[VALOR] [VALOR] [VALOR] [VALOR] I
| |
Janeiro Fevereiro Margo Abril

Grafico 2: Vendas a vista e a prazo
Fonte: Resultados da pesquisa

[VALOR]

[VALOR]

Maio

Neste periodo, pode-se verificar no Grafico 2 que a maioria das prestagdes de

servigos foram recebidas a prazo, e apenas nos meses de marco a maio, a empresa

recebeu uma conta a vista por més, do mesmo cliente que utilizou seus servicos,

porém este valor é bem inferior em relacdo ao montante do faturamento.

W Contratos M Avulsos

o
o~

[agl (a2} o
o~ o~ o
o
-
[e)]
~
<

JANEIRO FEVEREIRO MARCO ABRIL

Graéfico 3: Quantidade de clientes no periodo analisado
Fonte: Resultados da pesquisa

(a2}
~
| |

MAIO
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Conforme o Grafico 3, a organizacdo manteve os vinte e trés clientes de
contrato durante o periodo estudado. Em relacdo a clientes avulsos, o més de
fevereiro foi o melhor em termos de quantidade em relacdo aos outros meses que
variaram em 9 clientes em janeiro, 7 em margo, 4 em abril e 7 em maio. A principio
esta quantidade parece pequena, porém fez uma diferenca consideravel nos valores

a receber da empresa, que fatura com seus contratos cerca de vinte e trés mil reais

por meés.
18,1
13,7
10,2
9,2
I I 8’4
Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio

Gréfico 4: Média de prazo concedido
Fonte: Resultados da pesquisa

De acordo com o Gréfico 4, percebe-se que a empresa ndo praticou sua
politica de crédito em relacdo ao prazo de concessao para pagamento, pois a média
de dias concedidos nos meses analisados ndo seguem o padrao estabelecido.



Janeiro

Fevereiro

H Contrato M Avulso

0

Marco

Grafico 5: Média de atraso no pagamento

Fonte: Resultados da pesquisa

3
I 2,5

Abril

15

7,3

2

Maio

Conforme o Grafico 5, no més de janeiro os clientes de contrato atrasaram

cerca de trés dias e os avulsos 2,5 dias. No més de fevereiro a média de atraso por

dia permanece em 3 dias, ja as contas dos clientes avulsos foram quitadas no prazo

acordado. Em margo o atraso das contas de contrato teve um aumentado, se

aproximando de 4 dias, as contas avulsas apresentaram 3 dias na média de atrasos.

No més de abril a média ficou bem proxima dos meses anteriores, jA em maio o

atraso no pagamento das contas avulsas aumentou consideravelmente, saindo da

zona de 2 a 3 dias para 7 dias de atraso. Nao foram cobrados juros pelos dias de

atraso dos pagamentos, pois os clientes conversaram com a gerente administrativa

solicitando a isencéo destas taxas, e esta solicitagcéo foi aceita por ela.

Periodo A receber Recebido Em aberto Inadimpléncia %
Janeiro R$ 48.320,52 R$ 48.320,52 | RS - 0,00%
Fevereiro R$ 92.126,75 R$ 92.126,75 | RS - 0,00%
Marco R$ 63.627,33 R$ 63.627,33 | RS - 0,00%
Abril R$ 37.812,39 R$ 37.812,39 | RS - 0,00%
Maio R$ 47.474,39 R$ 47.474,39 | RS - 0,00%

RS 289.361,38 RS 0,00 0,00%

Tabela 1: indice de inadimpléncia
Fonte: Resultados da pesquisa

Mesmo a empresa apresentando um quadro de atrasos no pagamento,

identificou-se que no periodo analisado ndo houve historico de inadimpléncia,
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conforme Tabela 1. Apesar dos atrasos os clientes cumpriram com suas obrigacdes

financeiras junto a empresa.

5 ANALISE DOS RESULTADOS

De acordo com a fundamentacgéo tedrica, para se ter uma gestao adequada
das contas a receber em uma empresa € necessario: manual interno do setor
financeiro, cadastro com informacgfGes dos clientes, politica de crédito e cobranca
definidas, acompanhamento e controle da inadimpléncia.

Conforme os resultados encontrados na empresa ABC, pdde-se identificar
que ela utiliza um controle simples das contas a receber, através de um sistema
gerencial e uma planilha de Excel.

A organizacdo nao possui um manual interno do setor financeiro, o que
dificulta a identificacdo das regras a serem seguidas pelos colaboradores. As acoes
sao realizadas de acordo com que o diretor administrador decide.

A empresa nao utiliza os 5 C’s do crédito na avaliagao para concessao de
crédito aos seus clientes. Outro fato importante a ser destacado, é que ela possui
um padrdo nas condi¢cbes de pagamentos oferecidas aos clientes, mas no periodo
estudado na pratica ndo foi utilizado, pois ficou a critério dos clientes qual o melhor
prazo para a quitacdo das contas. Faltou negociacdo para chegar em um prazo que
fosse bom para ambos. Portanto, as politicas de crédito da empresa na pratica sdo
muito flexiveis. Ao contrario, Assaf Neto e Silva (2002) defendem que as politicas
de crédito de uma empresa ndo devem ser nem muito rigidas e nem muito flexiveis,
mas sim equilibradas.

Em relacdo a politica de cobranca, a empresa utiliza dois de alguns exemplos
citados por Gitman (2004), que é o envio de e-mail e o contato telefénico. No
periodo analisado, ela conseguiu o0 resgate de todos os seus recebimentos em
atraso, mas emitiu novos boletos sem juros para os clientes quitarem as pendéncias.
Ou seja, recebeu algumas contas com atraso e ainda nao praticou adequadamente
sua politica de cobranca, isentando os clientes do pagamento de juros.

Para o monitoramento dos recebimentos a empresa o realiza através de
relatorios e arquivo de retorno do banco, porém falta 0 acompanhamento constante

do cadastro dos clientes, que faltam informacfes sobre atrasos no pagamento,
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inadimpléncia e consulta nos 6rgdos de protecdo ao crédito, conforme Nogueira
(2012) indica.

A empresa apresentou o indice de inadimpléncia no periodo analisado nulo,
ou seja, ela recebeu todas as suas contas, ainda que com alguns atrasos, mas seus
clientes cumpriram com suas obrigacdes financeiras. Conforme o Sebrae (2007)
indica, mesmo que a organizagcdo ndo possua inadimpléncia € importante que ela
tome medidas de prevencao, para que ndo tenha problemas a longo prazo. Desta
forma, a empresa necessita ter cautela, exigir documentos cadastrais dos clientes, e

manter atualizadas o maximo de informacgfes possiveis sobre eles em seu sistema.

6 CONCLUSOES E RECOMENDACOES

O presente artigo teve como intuito analisar a gestdo de contas a receber da
empresa ABC, no periodo de janeiro a maio de dois mil e quinze. As perguntas nas
guais a pesquisa buscou responder foram: Existe um tipo de controle interno para a
gestdo de contas a receber na organizacdo? O método de controle interno utilizado
atende as necessidades da empresa, em termos de resultados e tomada de
decisdao? Quais beneficios uma gestdo adequada de contas a receber podera trazer
a organizacao?

A partir da andlise, pdde-se constatar que a empresa possui um controle
simples de suas contas a receber, por meio de um sistema gerencial. Porém, os
métodos utilizados suprem apenas em partes a necessidade da organizacdo para
um planejamento e tomada de decisdo. Pois, faltam informagdes sobre os clientes e
um acompanhamento mais rigoroso de seus recebimentos. A gestdo adequada dos
recebimentos traz seguranca nas informacoes financeiras da empresa e auxilia na
diminuicdo do indice de inadimpléncia e atrasos nos pagamentos, além de fornecer
dados para projecdes e melhorias na pratica de gestao.

Com a gestdo de contas a receber organizada, a empresa se torna mais
competitiva em relacdo aos seus concorrentes, pois tem total controle de sua
situacao financeira e possui grande possibilidade de gerar mais lucro e investi-lo nos
demais setores da empresa e até fornecer aos clientes descontos e priorizacédo da
entrega do servico (GONCALVES, 2014).

Através dos resultados encontrados, fica evidente que a empresa nao

encontrou problemas financeiros pela falta de controle adequado. Todavia, néo
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cumpriu as poucas regras que tem estabelecidas para concessdo de crédito e
cobranca, e ndo acompanhou o indice de inadimpléncia, que necessitou ser
elaborado pela autora do presente artigo. A longo prazo, essa auséncia de um
controle completo pode gerar muitos transtornos a organizacao e leva-la a uma
possivel faléncia.

Recomenda-se a organizacgéo, que o diretor principal tomador de decisdes, se
redna com o setor financeiro e juntos elaborem um manual de controle interno, que
contenha uma politica de crédito e cobranca definidas de acordo com as
necessidades da empresa. E necessario também a organizacdo do cadastro dos
clientes, de maneira que possa manter um acompanhamento continuo do
cumprimento de suas obrigacbes. Caso a empresa adote essas melhorias,
certamente construird uma organizacao solida, onde os colaboradores possuam
normas a seguir, que contribuam para o melhor desenvolvimento do setor e da
empresa como um todo. Ainda, possuira informagbes que permitam um

planejamento adequado para o devido crescimento da organizacao.
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