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Resumo

O presente artigo focaliza o tema inadimpléncia, a partir dos clientes de uma factoring
localizada em Manaus-AM. O objetivo principal é identificar a relacdo entre o perfil dos
clientes inadimplentes e relaciona-los as caracteristicas das empresas inadimplentes, medindo
o0 indice de inadimpléncia e possiveis motivos do inadimplemento em um periodo de 5 anos
(2013 a 2017). O factoring tem como caracteristicas essenciais a flexibilidade e dinamismo, e
sua principal fungdo é fomentar o setor produtivo. Um dos objetivos especificos é verificar a
contribuicdo do factoring nas micro e pequenas empresas, bem como tracar o perfil dos
inadimplentes e causas do inadimplemento. A anélise baseou-se na teoria da Curva ABC, por
meio do agrupamento e prioriza¢do dos dados. Os clientes foram segmentados segundo seu
percentual de inadimpléncia. Ao final, obteve-se um painel que contém indicadores da carteira
de clientes, para que o gestor subsidie suas decisbes sobre o panorama da empresa em
determinado momento. Os principais fatores apontados para inadimpléncia foram: Fator de
Compra, Tempo de Fundacdo e Tempo de Cadastro, condicionantes para o endividamento dos
clientes. Constatou-se menor “rigidez” na analise do crédito em fun¢do do tempo de cadastro
junto a factoring. Assim, faz-se necessario manter a rigidez quanto a analise desses créditos
para diminuigdo do endividamento dos clientes. Verificou-se que empresas de Sociedade
Limitada, no segmento de servicos, sdo mais tendenciosas a ndo honrar com o pagamento, e
consequentemente se tornar inadimplentes.

Palavras-Chave: Factoring. Inadimpléncia. Risco. Curva ABC

Factoring: Analysis of the Profile of Independent Customers from a Factoring Company
in a Brazilian Capital Based on the ABC Curve Theory

Abstract

This article focuses on the topic of default, from the clients of a factoring located in Manaus-
AM. The main objective is to identify the relationship between the profile of the defaulting
clients and to relate them to the characteristics of the defaulting companies by measuring the
default rate and possible reasons for default in a period of 5 years (2013 to 2017). Flexibility
and dynamism are key factors in factoring, and their main function is to foster the productive
sector. One of the specific objectives is to verify the contribution of factoring in micro and small
companies, as well as to outline the profile of the defaulters and causes of default. The analysis
was based on ABC Curve theory, through the grouping and prioritization of the data. Customers
were segmented according to their default percentage. In the end, a panel was obtained that
contains indicators of the client portfolio, so that the manager subsidizes his decisions on the
panorama of the company at a given moment. The main factors pointed out to default were:
Purchase Factor, Foundation Time and Registration Time, conditions for clients' indebtedness.
It was observed a lower "rigidity” in the analysis of the credit as a function of the registration
time with factoring. Thus, it is necessary to maintain the rigidity regarding the analysis of these
credits to reduce the indebtedness of the clients. It has been found that limited liability
companies in the services segment are more inclined to default on payment and consequently
become defaulters.

Keywords: Factoring. Consumer default. Risk. ABC curve
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Perfil de Clientes Morosos de una Empresa de Factoring en una Capital Brasilefia
Basada en la Teoria de la Curva ABC

Resumen

Este articulo se centra en el tema de incumplimiento, de los clientes de una factorizacion
ubicada en Manaus-AM. El objetivo principal es identificar la relacion entre el perfil de los
clientes en incumplimiento y relacionarlos con las caracteristicas de las compafiias en
incumplimiento mediante la medicion de la tasa de incumplimiento y las posibles razones de
incumplimiento en un periodo de 5 afios (2013 a 2017). La flexibilidad y el dinamismo son
factores clave en el factoraje, y su funcion principal es fomentar el sector productivo. Uno de
los objetivos especificos es verificar la contribucidn de la factorizacion en micro y pequefias
empresas, asi como describir el perfil de los morosos y las causas del incumplimiento. El
analisis se baso en la teoria de la curva ABC, a través de la agrupacion y la priorizacion de los
datos. Los clientes fueron segmentados de acuerdo a su porcentaje predeterminado. Al final, se
obtuvo un panel que contiene indicadores de la cartera de clientes, de modo que el gerente
subsidia sus decisiones sobre el panorama de la compafiia en un momento dado. Los principales
factores sefialados como incumplimiento fueron: Factor de compra, Tiempo de fundacion y
Tiempo de registro, condiciones para el endeudamiento de los clientes. Se observo una menor
"rigidez" en el analisis del crédito en funcién del tiempo de registro con factoring. Por lo tanto,
es necesario mantener la rigidez en el andlisis de estos créditos para reducir el endeudamiento
de los clientes. Se ha encontrado que las compafiias de responsabilidad limitada en el segmento
de servicios estan mas inclinadas a incumplir el pago y, por lo tanto, a convertirse en morosos.

Palabras clave: Factoring. Inadimpléncia. Riesgo. Curva ABC
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1. INTRODUCAO

Com frequéncia empresas utilizando recursos préprios ndo conseguem manter-se de forma
competitiva no mercado ou até mesmo fazer a liquidacdo em dia de seus débitos perante
funcionarios, fornecedores e o governo. De acordo com os dados divulgados em uma pesquisa
realizada pelo Servigo de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2014) j& no primeiro
ano de atividades de uma empresa, a falta de capital (caixa) é tida como a segunda dificuldade
mais significativa para continuidade do negdcio, perdendo apenas para a dificuldade de
formacéo de clientes.

A tarefa de gerir 0 caixa de uma empresa ndo é simples e envolve uma série de questdes que
podem ser gerenciadas ou ndo pelos responsaveis do negocio (ex. prazo de pagamentos de
fornecedores e recebimento de clientes; pagamentos de funcionarios e seus beneficios; roubos
e fraudes). Embora seja uma tarefa desafiadora, a gestdo do caixa de uma empresa pode ser
auxiliada por bancos ou empresas financeiras que, se necessario, podem fornecer recursos para
as organizagdes empresariais saldarem obrigagdes de curto prazo.

Segundo a norma internacional de contabilidade para ativos financeiros (IASB, 2014 — IFRS9),
existem duas modalidades principais de antecipacdo de recebiveis: (1) a que transfere
substancialmente o risco do instrumento financeiro para quem adquire o titulo e (2) outra em
que a companhia detentora fica com os riscos de ndo pagamento do titulo, utilizando o
instrumento financeiro como uma mera garantia para captacdo de recursos junto ao banco.

A primeira forma de antecipacdo de recebiveis é conhecida pelo mercado como venda de
recebiveis (securitizacdo). Nela ocorre a efetiva venda do titulo e sua respectiva baixa contabil
pelo vendedor.

A segunda forma de antecipagdo, por sua vez, é conhecida como desconto de cheques ou
duplicatas (ou das vendas parceladas pelo cartdo de crédito) e é a modalidade mais comum,
principalmente no ambito das companhias de pequeno porte. Nesta situacdo ocorre apenas a
transferéncia de fundos do banco (ou operadora financeira) para a empresa que cede em garantia
as duplicatas ou os cheques que tém a receber. A grande vantagem desta modalidade em relacéo
ao empréstimo de giro sdo as taxas cobradas, substancialmente menores do que em empréstimos
sem garantia.

Para captar recursos com antecipacao de duplicatas ou cheques, uma organizacéo pode recorrer
a um banco comercial ou a uma empresa de fomento (factorings). Nas factorings o custo da
antecipacdo € medido pelo fator de compra. Este fator representa a taxa efetiva cobrada pelas
empresas de fomento, juntamente com sua margem e custos diretos e indiretos totais (Capelletto
& Corrar, 2008; Wolf, 2008; Leite, 2011; Goncalves, Gouvéa & Mantovani, 2013; Anfac,
2017).

As solucbes de crédito oferecidas pela empresa de factoring estudada sdo: compra de
duplicatas; cheques pré-datados; adiantamento para compra de matéria prima e mercadorias.
Apds o vencimento e ndao pagamento do titulo negociado (inadimpléncia), a empresa de
factoring negociara diretamente com a empresa devedora ou renegociado com a empresa
cliente. Na primeira situacdo a factoring faz a cobranca a empresa que deveria ter efetuado a
liguidacdo, sem o envolvimento da empresa que vendeu o titulo. Na segunda situacdo, é
decidido que a empresa que vendeu o recebivel ira fazer a quitagcdo por meio de uma recompra
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em uma de suas operacdes de negociacdo, e 0 pagamento com a empresa devedora € acertado
entre as partes que deram origem ao titulo. A cobranca sobre a empresa que vendeu 0 recurso
é chamada de direito de regresso, sendo defendida por alguns autores e nao aceita por outros.

No Brasil, Luiz Lemos Leite € o precursor do factoring, por esta razdo o presente trabalho
considera o que foi escrito por ele, ndo aprofundando sobre o direito de regresso. Leite (2011,
p.225), evidencia que “o cedente transfere seu crédito ao cessionario, deixando de ser credor; o
cessionario assume o papel de credor, tomando o lugar do cedente na relagdo juridica”. Porém,
a empresa cliente pode assumir o valor devido ao titulo. Para Leite (2011), “a empresa-cliente
vendedora ndo é devedora, ndo sendo obrigada a restituir o valor recebido pela falta de
pagamento, mas apenas porque, por forca do endosso, assumiu a garantia de solvéncia do
sacado, que ¢ o verdadeiro devedor da operagdo” (p. 225).

Considerando estas premissas, 0s objetivos especificos deste artigo sdo: identificar o perfil dos
clientes inadimplentes e 0s possiveis motivos que condicionaram a empresa nesse cenario,
analisando e comparando os dados coletados.

2. REFERENCIAL TEORICO

Esta secdo trata dos principais conceitos relativos ao tema do artigo, com foco em uma viséo
geral do factoring, suas modalidades e elementos que perpassam as atividades desse tipo de
fomento.

2.1 Visao Geral do Factoring

Denomina-se factoring, a atividade de fomento empresarial relacionadas ao apoio as iniciativas
empresariais dos clientes, pessoas juridicas ou profissionais liberais, devidamente registrados
em seus conselhos, mediante a antecipacdo (compra) do recebimento do seu faturamento a
prazo, por meio de cheques pré-datados ou duplicatas, 0 que o torna a vista, e de muitas outras
formas de alavancagem dos negécios, como melhorias de fluxo de caixa. A empresa que toma
0 servico de uma empresa de fomento empresarial, transforma suas vendas a prazo em vendas
a vista, obtendo capital em caixa para realizar suas operagoes.

O factoring desenvolveu-se principalmente no setor produtivo. De acordo com Corréa (2004, p.21), “nos Estados
Unidos, até as primeiras trés décadas do século XX, o factoring estava direcionado as manufaturas de algodéo, I1&
e industria téxtil”. O mesmo autor relata que a atividade se expandiu para outras inddstrias (moveis, sapatos,
plasticos, produtos quimicos, couro, desenhos, brinquedos e eletrodomésticos) gracas a crise monetéaria de 1931 e
depois a bancéria de 1933, quando assegurou 0s recursos que 0s bancos estavam impossibilitados de suprir.
(ALVES; SILVA; SIQUEIRA, 2008, p.15)

O fomento mercantil nasceu para melhorar o comércio que praticado nos antigos tempos,
devido a isencdes tecnoldgicas e bancérias, por meio de trocas de mercadorias — 0 escambo,
pois ndo existia moeda.

A palavra factoring para Donini (2004, p.7) “é¢ um termo inglés de origem francesa, que remonta
ao latim face. Factor é aquele que faz. A utilizacdo de termos anglo-saxénicos no dominio
bancéario e econdmico é bastante frequente”.

Ainda segundo Donini (2004), a operagéo de factoring ou fomento empresarial no Brasil,
resume-se em atos que envolvem compra de crédito, antecipacdo de recursos ndo-financeiros
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(matéria-prima) e prestacdo de servicos convencionais ou diferenciados, conjugados ou
separadamente, a titulo oneroso entre dois empreséarios, faturizador e faturizado. A faturizacéo
consiste na venda da carteira ou parte dela, derivada de faturamento a prazo. Essa venda é
efetuada com a condicdo de o comprador arcar com gastos necessarios a cobranga, bem como
com todo o risco por eventuais inadimpléncias dos clientes.

A factoring € uma prestadora de servicos que realiza operagdes mercantis, e que tem por
objetivo a melhoria da qualidade dos procedimentos dos clientes assistidos, em seus diversos
niveis de atuacao, e que poderéa resultar na compra de ativos representados por legitimos efeitos
mercantis, oriundos das transac6es comerciais ou de prestacdo de servicos a prazo.

A modalidade convencional é a mais praticada no Pais e considerada a mais tipica, que envolve
e tem por objeto as seguintes funcdes desempenhadas: I. Compra de crédito; Il. Prestacdo de
servicos convencionais. A modalidade convencional € integrante da remuneracdo a sociedade
de factoring no contexto da compra de credito.

A palavra maturity traduzida do inglés para o portugués, tem o melhor significado aplicado de
‘no vencimento’. Esta modalidade diferencia-se da convencional, pois, os titulos sdo remetidos
pelo cedente a sociedade de fomento mercantil, por meio da cessdo de créditos, que por sua
vez, faz a liquidagéo destes titulos, oriundos das operagdes mercantis do cedente no vencimento.
O resultado dessa modalidade para o faturizado, traz consigo os seguintes beneficios e
vantagens, tais como: I. ndo vai despender o faturizado com os custos com a cobranca do titulo;
e Il. ndo terd, principalmente, de se preocupar com o inadimplemento do devedor, pois, nesse
caso, entendemos que o faturizador devera assumir o risco pela insolvéncia, sob pena de nédo
ter o faturizado (cliente da factoring) nenhum atrativo para efetuar a operagdo (DONINI, 2004).

Para Fortuna (2001, p. 412) “o maturity implica a total assuncdo de qualquer crédito da empresa
pela casa de factoring, ou seja, em caso de calote do devedor, a empresa que contratou 0s
servicos do factoring ndo sofrera qualquer prejuizo.” Esta modalidade normalmente é
conjugada com a convencional, para fins de remuneracdo a sociedade de factoring.

Na modalidade trustee o faturizado confia a empresa de factoring a gestdo de suas contas, que
logo passa a administra-las. No trustee, o objeto do contrato é a prestacdo de servicos
diferenciados, atividade desempenhada pela sociedade de fomento mercantil, envolvendo a
gestdo de contas a pagar e a receber da empresa faturizada, consultoria e ou parceria. N&o
ocorre, portanto, a compra do crédito.

A faturizada, na modalidade matéria-prima, ndo obtera fomento de recursos financeiros, mas,
de matéria-prima/insumo e estoque para sua producdo (Manufaturacdo ou industrializacao),
cujo custo sera arcado pelo faturizador (sociedade de fomento mercantil), junto ao fornecedor
que tera, em contrapartida, direitos de exclusividade sobre a venda dos produtos oriundos dessa
matéria-prima.

Esta modalidade de operacéo € classificada como antecipagéo de recursos nao-financeiros (de
materia-prima). A remuneragao sera pactuada entre faturizador e faturizado, tendo como base
a venda final dos produtos, cujos insumos e matéria prima foram antecipados pelo faturizador
na data base da operacéo.
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Observa Leite, (1999 p.29) “a vocacdo historica do factoring € o mercado internacional. Servira
para comercializar no exterior bens produzidos pelo segmento de nossas pequenas e médias
empresas, que ndo tem a menor possibilidade de fazé-lo”. Neste sentido, a modalidade
importacdo-exportacdo é voltada exclusivamente para o mercado de comércio exterior. E ha
trés frentes de atuacdo: importacdo, exportacdo e a chamada garantia ou securitizacéo.

Sobre a cobranca, Donini, (2004 p.19) evidencia que “o export-factor, ao invés de cobrar
diretamente os créditos sobre devedores estabelecidos fora do seu pais, contrata uma sociedade
de factoring do pais devedor (impor-factor) a cobranca desses créditos”. Ao contratar uma
factoring, a empresa contratante ndo pagara juros na operagdo, por nao se tratar de empréstimo,
mas o chamado desagio que normalmente é baseado na qualidade do sacado-devedor.

O banco pode operar com pessoas fisicas e juridicas. Na PJ ele desconta o recebivel cobrando
uma taxa de juros (spread) apenas, sem prestar maiores suportes a empresa contratante. E no
vencimento do recebivel, caso haja inadimpléncia por parte do sacado-devedor, ele volta-se
contra a empresa contratante, cobrando o valor de face dos titulos inadimplidos, somando-se
multa e juros do periodo.

Segundo Donini (2004, p.272), “O spread ¢é formado, normalmente, por trés componentes: o
risco, o custo administrativo e o lucro do banco. O Banco Central mostrou, em estudo de
outubro de 1999, que o spread se compde assim: custo administrativo 22%, impostos 25%,
lucro 18% e a inadimpléncia 35%”.

Junto a sociedade de factoring que obrigatoriamente opera com pessoas juridicas, a empresa
contratante contara com apoio administrativo, acompanhamento e gerenciamento das contas a
receber e, em caso de inadimpléncia do sacado-devedor, serdo incorridas as despesas sem
prejuizo para a empresa contratante. Em linhas gerais as diferencas sao:

Quadro 1: Banco e Factoring atividades que se completam
Banco

Factoring

Capta dinheiro e empresta dinheiro. Faz intermediacédo
de recursos de terceiros, da poupanca popular.

N&o capta recursos. Presta servigos e compra créditos.
Opera com recursos préprios, ndo captados do
publico. Nao coloca em risco a poupanca popular.

Empresta dinheiro, que é antecipado ou adiantado.
Opera com base no padrdo crediticio do seu cliente —
pessoa fisica ou juridica.

Coloca a disposi¢do do cliente uma gama de servigos
com base no padrao crediticio de seu cliente - pessoas
fisica diferenciados. Baseia-se no padrdo crediticio do
sacado.

Cobra juros (remuneracdo pelo uso do dinheiro
durante determinado prazo).

Mediante pregco certo e ajustado com a empresa-
cliente (fator), determinado prazo. Compra a vista
créditos gerados pelas vendas.

Institui¢do Financeira autorizada a funcionar pelo BC
(Lei n° 4.595).

N&o é instituicdo financeira. Atividade comercial
mista atipica, (Lei n° 4.595). Regida pelo instituto do
direito mercantil. S6 opera com pessoa juridica.

Desconta titulos e faz financiamentos. Rege-se pelo
direito financeiro — Bancario.

Né&o desconta. Compra titulos de créditos ou direitos
creditérios. Direito financeiro - bancério. E cliente do
banco.

Cliente é seu devedor.

Sacado é seu devedor.

IOF - Federal.

ISS - Municipal - Sobre a comissdo cobrada pela
prestacdo de servicos.

Fonte: Leite, (1999)
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2.2 Anélise de crédito factoring

A analise de crédito em uma empresa de factoring deve abranger ndo somente as operacgdes de
seu cliente, o cedente, mas também, e principalmente, os sacados deste. Isso se da em funcéo
do fato de que o papel da empresa de factoring é analisar a concessédo de crédito de seus clientes,
tendo como alvo os sacados.

A analise de crédito deve ser executada avaliando-se a compatibilidade entre os fluxos de
receitas da empresa analisada e os planos de amortizacdo da divida proposto, sem deixar de
verificar a idoneidade dos clientes. Isso visa garantir o recebimento da divida e reduzir o risco
de moratéria destas dividas.

Entretanto, na venda de um crédito, esta implicita a absor¢do de todos os beneficios ou
maleficios que esta transacdo envolve. A qualquer momento, acontecimentos imprevistos e
adversos, como 0s decorrentes de recessdo econdmica, podem afetar as fontes primarias de
pagamentos de empresas e de pessoas fisicas, reduzindo a possibilidade de recebimento do
crédito.

2.3 C’s do Crédito

Segundo Blatt (1999, p. 42), “os ¢’s de crédito fornecem uma visdao da complexidade que uma
avaliagdo de crédito pode assumir.” Segundo o mesmo autor, essa avaliagdo se torna essencial
para a liberacdo de uma linha de crédito, tanto na precificacdo do empréstimo quanto na
classificacédo de risco.

Antes que seja feita qualquer concessdo de crédito, o credor tem que ter a certeza de que seu
cliente tenha vontade para honrar com suas obrigac@es, e que investigacdes mais profundas sé
sd0 necessarias depois dessa primeira anélise (SCHRICKEL, 1995).

Santos (2000, p. 44) afirma: “o objetivo do processo de andlise de crédito € o de averiguar a
compatibilidade do crédito solicitado com a capacidade financeira do cliente”. Por defini¢do, o
processo de analise subjetivo envolve decisBes individuais quanto a concessao ou recusa de
crédito. Nesse processo, a decisdo baseia-se na experiéncia adquirida, disponibilidade de
informacdes e sensibilidade de cada analista quanto ao risco do negdcio.

Figura 1 - C’s do crédito
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. Carater — Idoneidade da empresa objeto no mercado
de crédito

- Capacidade — :a:éi:{gade em converter investimentos em

Ly Capital - Situacdo financeirma em fermos de
composigdo, aplicagdo e financiamento
Csdo Credito | |
Dados do Cliente . .
L, Colateral —, | Garantias que podem ser oferecidas pelo
cliente
L, Con digaes _, | Sensibilidade da capacidade de pagamento

em fungdo dos fatores extemnos

Fonte: elaborado pelos autpres.

, . . Inf 0 referentes a situacdo e -
O caréter se associa com a honeztidadEQ0 SINMREADBI b BlathEloR s Pdhs s carater 142 mencio
ao risca j i 3 inacag do chiente de ¢ 0 seus
compromissos assumidos.” Se torna assim o primeiro recurso para avaliagdo do cliente.

Conforme Schrickel (1995, p. 48), “este ¢ o mais importante e critico ‘C’ em qualquer
concessdo de crédito, ndo importando, em absoluto, o valor da transacdo”. O tempo de
relacionamento com o banco torna a analise do comportamento financeiro do cliente mais
confiavel. Por esse motivo, o carater se torna determinante para a liberacdo do crédito
(SCHRICKEL, 1995). Independente do histérico de bom pagamento do cliente, o seu
posicionamento em uma situacdo de ndo pagamento, € o que determina seu carater.

Esse tipo de informacdo abrange as informacdes que refletem a idoneidade do cliente. Para a
analise desse critério é indispensavel aos credores que disponham de informac6es histéricas de
seus clientes, sejam elas de fontes internas ou externas, que evidenciem a intencionalidade e
pontualidade na amortizacao de suas dividas.

A capacidade refere-se ao julgamento subjetivo do analista quanto a habilidade dos clientes no
gerenciamento e conversdo de seus negocios em receitas. Para empresas, de maneira geral,
analisam-se as fontes de receita da empresa enquanto para as pessoas fisicas analisa-se a sua
renda. O objetivo de se analisar este tipo de informacédo é determinar se a empresa ou pessoa
fisica tem a capacidade de gerar receitas compativeis com a amortizagdo da divida.

O capital ¢ medido pela situacdo financeira do cliente, levando-se em conta a composi¢édo
(qualitativa e quantitativa) dos recursos, onde séo aplicados e como sdo financiados. As fontes
usuais de informacgdo para a avaliagdo do capital sdo os Demonstrativos Contabeis e a
Declaracdo de Imposto de Renda. As pequenas e médias empresas geralmente ndo utilizam os
recursos de auditoria dos seus numeros contabeis principalmente em funcdo da falta de
obrigatoriedade. Empresas com ac¢des negociadas em bolsa ou participantes do mercado
financeiro séo obrigadas a ter seus balangos e demonstrativos de resultados auditados, o que
reduz a chance de haver nimeros mascarados.

A declaragédo de Imposto de Renda se apresenta como uma boa alternativa de comprovacéo de
renda em vista de que a Receita Federal tem realizado significativos investimentos para
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qualificar os seus procedimentos de analise da declaracdo de imposto de renda de pessoas fisicas
e juridicas. Desta forma, pode-se considerar que este tipo de informacao se aproxima da real
situacdo financeira do cliente.

A caracteristica colateral esta associada com a analise patrimonial dos individuos, considerando
uma andlise futura para vinculacao de bens ao contrato de creditos, em caso de perda da fonte
primaria de pagamento (SANTOS 2000). Blatt (1999, p. 45) simplifica: “trata-se do
oferecimento, por parte do devedor, de garantias que confiram maior seguranca ao crédito.” e
diz ainda que a pergunta chave ¢: “h4a uma boa segunda fonte de pagamento para o caso da
primeira falhar?”

Afirma Schrickel (1995, p. 54) que 0 momento do empréstimo deve ser avaliado levando em
consideracdo 0 micro e macro cenario no qual o tomador de empréstimos esta inserido. Para
Blatt (1999, p. 46), “as condi¢cdes fazem mencdo aos aspectos gerais e conjunturais dos
negocios, ramo de atividade e até mesmo do emprego do cliente”, ou ainda, a pergunta chave
para condi¢des é: a economia, o ramo de atividade do cliente, tem perspectiva favoravel para o
periodo do crédito?

Quanto ao conglomerado sdo as informacdes relevantes a avaliacdo de crédito referente a outras
empresas do mesmo grupo. Levam em consideragcdo como as empresas coligadas podem afetar
a capacidade de pagamento das dividas das empresas objeto. Com isso, uma empresa que, a
principio, ndo pareca atrativa, poderia ter melhores condicdes de crédito uma vez que fossem
consideradas as condigdes do grupo.

Por outro lado, uma organizacdo pode apresentar boas condi¢fes de pagamento das dividas,
entretanto, pode tratar-se de uma empresa “fachada” de um grupo em precéria situacdo
financeira.

3. RISCOS

Para Blatt (1999, p 53), risco ¢ “a probabilidade de que algo por nds esperado e desejado nao
acontega, ou que algo indesejado acontega” consequentemente o risco de crédito, segundo o
mesmo autor, € a possibilidade do ndo pagamento do devedor, nas condi¢des combinadas com
aquele que concedeu o crédito. Assim, existem diversos créditos que se tornam impagaveis
devido a m4 avaliacdo de risco da anélise de crédito. Essa andlise possibilita evitar o aumento
do nimero de inadimpléncia por parte dos devedores.

Em todas as operagdes de crédito, estd presente o fator risco pelo simples “fato de que esta
concessdo patrimonial envolve expectativas quanto ao recebimento de volta da parte cedida. E
imperativo reconhecer que a qualquer crédito estd associado com a nog¢do de risco.”
(SCHRICKEL, 1995, p.25)

Além de todas as precaucbes necessarias na concessdo do crédito, € importante o
acompanhamento do negocio, algumas alteracdes e acontecimentos com os clientes podem
ocorrer durante o tempo, como desemprego, descontrole financeiro, problemas familiares,
dentre outros.

De acordo com Blatt (1999, p.59), “o objetivo basico da andlise de crédito consiste em ponderar
receita, lucro, fluxo de caixa e riscos de crédito.” A gestao eficaz do risco € condi¢ao necessaria

UFAMBR, Manaus, v. 2, n. 3, art. 3, pp. 35-57, julho-dezembro, 2020 http://www.periodicos.ufam.edu.br/ufambr



45
Perfil dos Clientes Inadimplentes de uma Empresa de Factoring em uma Capital Brasileira Baseada na
Teoria da Curva Abc

para gerar valor de forma sustentavel no tempo. Por sua vez, o risco € assumido em
contrapartida de um ganho econdmico. De sua gestdo eficiente, obtém-se a otimizacdo do
capital, maximizando a rentabilidade para um determinado apetite de risco.

Os beneficios com retorno de financeiro concedidos através de créditos tém que ser pesados em
relagdo ao risco crediticio. Esse risco inclui a demora no pagamento ou até mesmo o nédo
pagamento da prestacdo, faléncia, desemprego, risco de insolvéncia, entre outros.

4. INADIMPLENCIA

Para Sandroni (1999, p. 293), a inadimpléncia ¢ “a falta de cumprimento das clausulas
contratuais em determinado prazo”. A ndo quitacdo de uma opera¢do no prazo combinado
caracteriza o cliente como inadimplente, podendo a Factoring em questao efetuar a cobranca
dessa divida por meios amigaveis e/ou judiciais. A cobranga sera executada de forma justa e
condizente com os direitos do consumidor.

A ndo observancia das determinacGes do Cddigo de Defesa do Consumidor € prejudicial a
instituicdo financeira podendo acarretar penalidades previstas na lei.

5. CURVA ABC

A curva ABC (ou curva 80-20), € um método de classificacdo de informagdes em que se
separam os itens de maior importancia, os quais sdo normalmente em menor nimero (Carvalho,
2002). Baseada no principio de Pareto é feita a classificacdo estatistica de materiais, baseada
nas quantidades utilizadas e no seu valor. Essa metodologia também pode ser utilizada para
classificar clientes em relacdo aos volumes negociados ou em relagdo a lucratividade
proporcionada, classificacdo de produtos da empresa pela lucratividade proporcionada, dentre
outros aspectos (SACOMANO, 2004).

A curva ABC é utilizada para a administracdo de estoques, defini¢do de politicas de vendas,
estabelecimento de prioridades, programacgéo de producédo, dentre outros (Pinto, 2002). Tem
em seus fundamentos o principio de Pareto, teoria segundo a qual o padrdo de distribuicdo de
renda é historica e geograficamente constante, independentemente das politicas tributarias e de
bem-estar social (GOODMAN, 1993).

A analise baseada nas curvas ABC também permite verificar de imediato os itens criticos do
orcamento (insumos ou 0S Servigos que possuem maior representatividade). A partir dai é
possivel examinar detalhadamente precos, condi¢Ges de pagamento, alternativas, composicoes,
indices de produtividade, encargos incidentes e tomar as decisdes cabiveis (SAMPAIO, 2005).

Para o estudo em questdo, a Teoria da Curva ABC serviu como parametro analitico com o
intuito de identificar 20% dos clientes inadimplentes da Factoring estudada que detém entre
70% e 80% do valor geral de sua inadimpléncia.

6. CARACTERIZACAO DA EMPRESA ESTUDADA

A empresa estudada ¢ uma empresa de fomento mercantil que atua no mercado de Manaus

comprando titulos de crédito titulos/recebiveis (duplicatas e cheques pré-datados), provenientes
de vendas mercantis ou prestacédo de servicos. Alem de oferecer o servico de adiantamento para
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compra de matéria prima. Desde a sua fundacao, a empresa ja comprou mais de 80 mil titulos.
Possui estrutura operacional das mais completas em toda regido norte/nordeste, o que a torna
uma empresa agil e de grande capacidade para realizar a compra de titulos.

A empresa estudada tem como missao: “Ser uma empresa de fomento mercantil diferenciada
no mercado, oferecendo solucbes financeiras e administrativas eficientes e atendimento
personalizado, proporcionar oportunidades de crescimento para nossos colaboradores e
parceiros, contribuindo cada vez mais com o desenvolvimento socioecondmico de nosso pais”.
A definicdo de visdo da empresa estudada é: “Continuar a crescer com responsabilidade e
credibilidade junto a nossos clientes, colaboradores e parceiros”.

Quanto a cultura e valores da empresa, Robbins (2009, p. 226) afirma que “[...] cultura
organizacional se refere a um sistema de valores compartilhados pelos membros de uma
organiza¢do e que a distingue de outra”. A forma de se relacionar e os habitos dos
colaboradores, aliados aos valores, crencas, rituais e normas trabalhadas pela organizacéo,
forma a sua cultura. E por meio deste conjunto de caracteristicas que as organizacdes buscam
atingir seus objetivos.

Assim, a empresa estudada é direcionada pelos seguintes valores: Exceléncia no atendimento
ao cliente; Foco em resultado; Gente que cresce por mérito; Conhecimento compartilhado é
conhecimento ampliado; Resiliéncia para alcangar nossa Missédo; Simplicidade e Agilidade;
Disciplina em nosso dia-a-dia;

7. METODOLOGIA

Quanto aos aspectos metodologicos e meios de investigacdo o estudo é exploratério e
bibliogréfico, segundo a classificacdo feita por Vergara (2003). Exploratério porque ha pouco
conhecimento acumulado e sistematizado sobre o perfil dos clientes inadimplentes de
Factoring.

Quanto aos procedimentos técnicos, este trabalho é considerado um estudo de caso. Para Gil
(2002), o estudo de caso ¢ uma modalidade de pesquisa, refere-se no estudo de determinado
objeto ou mais que um, de modo que permita seu completo e detalhado conhecimento. Yin
(2001), ressalva que apesar de o Estudo de Caso parecer, para muitos, uma pesquisa facil, ela é
extremamente complicada, dai a necessidade da identificacdo das condi¢des da investigacdo e
do preparo do pesquisador. O estudo de caso é uma situacao unica em que se lida com inimeras
variaveis de interesse e ndo apenas com pontos de dados, por isso deve seguir um conjunto de
procedimentos pré-especificados.

A pesquisa bibliografica é justificada pela importancia do embasamento teérico do assunto
tratado, bem como pela necessidade de se estar atualizado quanto aos recentes artigos
cientificos, dissertacdes, jurisprudéncia e normatizacao da atividade; além da consulta aos sitios
especializados e pela busca de informagdes em periddicos que abordem o direito do fomento
mercantil e gestdo do negdcio.

Quanto a pesquisa exploratoria realizada, foram cedidos pela empresa de Factoring estudada

dados referentes as operagdes financeiras realizadas nos ultimos 5 anos, periodo correspondente
de 01/01/2013 a 31/12/2017. Os clientes inadimplentes foram classificados por: (1)
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Enquadramento Juridico, (2) Segmentos, (3) Data de Fundacéo (até 6 meses, 1 a 3 anos e + de
3 anos), (4) Data do Cadastro na Factoring (até 6 meses, 1 a 3 anos e + de 3 anos).

Foi usada ainda a ferramenta administrativa da Teoria de Pareto, Curva ABC, para identificar
os clientes Classe A, ou seja, 0s 20% dos clientes endividados que detém entre 70% a 80% de
representatividade do valor geral devido.

Foram analisados e relacionados cada um desses clientes Classe A, visando tragar um perfil dos
clientes inadimplentes quanto ao seu enquadramento juridico, segmento, tempo de empresa e
tempo de cadastro junto a empresa de Factoring e 0s possiveis motivos do inadimplemento
desses clientes

8. RESULTADOS
Como observado foram analisados os dados a partir da coleta de dados de uma base de

informacdes cedidas pela empresa de Factoring estudada. Para as variaveis, os valores foram
obtidos em uma base geral de 176 clientes com certo grau de inadimpléncia.

Quadro 2: Perfil dos Clientes analisados

Qtd. | % Vencido Natureza Juridica Porte da Empresa Segmento
1 8,12% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servigos
2 4,23% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
3 3,66% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
4 3,48% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
5 3,04% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
6 3,02% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Comeércio
7 2,93% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Comércio
8 2,66% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
9 2,48% Profissional Liberal Né&o se aplica Servigos
10 2,46% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
11 2,42% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
12 2,06% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
13 1,94% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servigos
14 1,92% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
15 1,80% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
16 1,75% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos

Qtd. | % Vencido Natureza Juridica Porte da Empresa Segmento

continua
17 1,72% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
18 1,69% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
19 1,66% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
20 1,66% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
21 1,62% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
22 1,57% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
23 1,44% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servigos
24 1,41% Empresa Individual Micro Empresa Comercio
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25 1,37% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
26 1,27% Eireli Micro Empresa Servicos
27 1,23% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
28 1,19% Sociedade Limitada Micro Empresa Comeércio
29 1,16% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
30 1,11% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
31 1,08% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
32 1,06% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
33 0,87% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
34 0,80% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
35 0,80% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
36 0,79% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
37 0,77% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
38 0,71% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
39 0,70% Eireli Micro Empresa Comércio
40 0,70% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servigos
41 0,68% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
42 0,68% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
43 0,66% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
44 0,65% Empresa Individual | Empresa de Pequeno Porte Comércio
45 0,62% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
46 0,60% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
47 0,59% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
48 0,54% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
49 0,52% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
50 0,52% Sociedade Limitada Micro Empresa Industria
51 0,52% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
52 0,52% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Comeércio
53 0,44% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
54 0,41% Sociedade Limitada Micro Empresa Industria
55 0,40% Profissional Liberal N&o se aplica Servigos
56 0,40% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
57 0,35% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
58 0,35% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
59 0,34% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
Qtd. | % Vencido Natureza Juridica Porte da Empresa Segmento
continua
60 0,33% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
61 0,32% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
62 0,31% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
63 0,31% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
64 0,30% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
65 0,30% Empresa Individual Micro Empresa Comercio
66 0,30% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
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67 0,30% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
68 0,30% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
69 0,29% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
70 0,29% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
71 0,28% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
72 0,26% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
73 0,24% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
74 0,24% Eireli Empresa de Pequeno Porte Servicos
75 0,24% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servigos
76 0,24% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
77 0,22% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
78 0,22% Sociedade Limitada Micro Empresa Comeércio
79 0,22% Eireli Micro Empresa Comércio
80 0,21% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
81 0,20% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
82 0,20% Sociedade Limitada Micro Empresa Comeércio
83 0,19% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
84 0,18% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
85 0,18% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
86 0,18% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
87 0,17% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
88 0,17% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
89 0,17% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
90 0,17% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
91 0,17% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
92 0,17% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
93 0,16% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
94 0,16% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
95 0,15% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
96 0,15% Profissional Liberal Nao se aplica Servicos
97 0,14% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
98 0,14% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
99 0,14% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
100 0,14% Profissional Liberal Né&o se aplica Servigos
101 0,14% Empresa Individual Micro Empresa Comercio
102 0,14% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
Qtd. | % Vencido Natureza Juridica Porte da Empresa Segmento
continua
103 0,14% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
104 0,13% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
105 0,13% Empresa Individual Micro Empresa Comercio
106 0,12% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
107 0,12% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
108 0,12% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servigos
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109 0,12% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
110 0,11% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
111 0,11% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
112 0,11% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
113 0,11% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
114 0,11% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
115 0,10% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servicos
116 0,10% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
117 0,10% Empresa Individual Micro Empresa Comeércio
118 0,10% Empresa Individual | Empresa de Pequeno Porte Comércio
119 0,09% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
120 0,09% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
121 0,09% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
122 0,09% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
123 0,09% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
124 0,09% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
125 0,09% Eireli Micro Empresa Comércio
126 0,08% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
127 0,08% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
128 0,08% Profissional Liberal N&o se aplica Servicos
129 0,07% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
130 0,07% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
131 0,07% Sociedade Limitada Micro Empresa Comeércio
132 0,07% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
133 0,07% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
134 0,06% Sociedade Limitada Micro Empresa Comeércio
135 0,06% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
136 0,06% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
137 0,06% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
138 0,05% Profissional Liberal Nao se aplica Servicos
139 0,05% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
140 0,05% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
141 0,05% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
142 0,05% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
143 0,05% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
144 0,05% Sociedade Limitada Micro Empresa Industria
145 0,05% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
Qtd. | % Vencido Natureza Juridica Porte da Empresa Segmento

concluséo
146 0,04% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
147 0,04% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
148 0,04% Profissional Liberal N&o se aplica Servigos
149 0,04% Empresa Individual Micro Empresa Comercio
150 0,04% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
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151 0,04% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
152 0,04% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
153 0,04% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
154 0,04% Profissional Liberal N&o se aplica Servicos
155 0,03% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
156 0,03% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
157 0,03% Eireli Micro Empresa Servicos
158 0,03% Empresa Individual Micro Empresa Servicos
159 0,03% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
160 0,03% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
161 0,03% Sociedade Limitada Micro Empresa Comeércio
162 0,03% Sociedade Limitada Micro Empresa Servigos
163 0,03% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
164 0,03% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
165 0,03% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
166 0,03% Profissional Liberal N&o se aplica Servigos
167 0,03% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
168 0,02% Sociedade Limitada Micro Empresa Servicos
169 0,02% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
170 0,02% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
171 0,01% Sociedade Limitada | Empresa de Pequeno Porte Servigos
172 0,01% Sociedade Limitada Micro Empresa Comércio
173 0,01% Eireli Micro Empresa Servigos
174 0,00% Empresa Individual Micro Empresa Servigos
175 -0,03% Empresa Individual Micro Empresa Comércio
176 -0,06% Sociedade Limitada Micro Empresa Comeércio

Fonte: elaborada pelos autores

8.1 Curva ABC: Analise dos Clientes Classe A
Conforme metodologia apresentada, a ferramenta utilizada para identificacdo dos clientes
classe A foi a teoria de Pareto denominada de Curva ABC. Aplicando essa ferramenta nos dados
cedidos pela empresa de Factoring estudada foi possivel identificar quais clientes detém a

maior representatividade de inadimpléncia quanto ao valor geral acumulado.

36

Gréfico 1. Grafico ABC

19,90%

73,499
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Fonte: elaborado pelos autores
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6,61%
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Constata-se apds anélise do Grafico ABC que 73,49% do valor devido geral da empresa estdo
concentrados em 36 clientes (20%). Ap0s a identificacdo dos devedores Classe A foi possivel
analisar esses clientes quanto as possiveis causas que levaram a empresa ao quadro de
endividamento.

8.2 Perfil dos Clientes Inadimplentes Classe A
Foram analisados os clientes inadimplentes classe A quanto ao porte da empresa, natureza
juridica, segmento e ramo de atividade com o intuito de tracar um perfil dos clientes
inadimplentes. Abaixo os resultados obtidos:

Gréfico 2. Perfil dos Clientes Classe A: Porte da Empresa x Natureza Juridica
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Fonte: elaborado pelos autores

Constata-se pela analise do grafico 2 que 22% dos clientes inadimplentes classificados como
Classe A sdo empresas de Pequeno Porte e com natureza Juridica de Sociedade Limitada.

Quanto as microempresas, conforme analisado no grafico, possuem maior representatividade
nos clientes de Classe A com 75% de representatividade, sendo divididos em naturezas juridicas
como: Eireli — 3%, Empresa Individual — 22% e Sociedade Limitada — 50%. Ja as empresas
classificadas como profissionais liberais representam 3% dos clientes classe A.

E importante destacar que o Grafico 2 demonstrou que as empresas de Sociedade Limitada

representam 72% dos clientes classificados como Classe A, sendo separados apenas quanto ao
seu porte, 50% - Micro Empresas e 22% - Empresa de Pequeno Porte.

Gréfico 3. Perfil dos clientes Classe A: Segmentacao
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Fonte: elaborado pelos autores

Por meio do gréfico 3 é possivel confirmar que 28% dos clientes inadimplentes classificados
como Classe A séo do Segmento Comercial, enquanto 72% das empresas sdo do Segmento de
Servicos.

Gréfico 4. Perfil dos Clientes Classe A: Ramo de Atividade
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Fonte: elaborado pelos autores

O Gréfico 4 constata que o ramo de atividade mais representativo dos clientes inadimplentes
classificados como Classe A sdo do Ramo da Construcéo (Servigos) — 39%, seguidos pelo ramo
de transportes (Servigos) — 8%, Mecanica de Veiculos Automotores (Servicos) — 6%, Mao de
Obra Especializada (Servicos) — 6% e Embalagens Plastica (Comércio) — 6%.

8.3 Possiveis fatores da inadimpléncia
Segundo a Factoring estudada os possiveis fatores que podem acarretar a inadimpléncia séo:
Fator de Compras, Tempo de Fundagdo e Tempo de Cadastro.

Fator de Compra: No jargdo do Factoring a expressdo fator de compra - representa o
referencial de preco da compra dos créditos. A composicdo do fator (referéncia de preco pelo
qual séo adquiridos os direitos creditorios originados de vendas mercantis), leva em conta 0s
seguintes itens: custo - oportunidade do capital proprio, custos fixos, custos variaveis, impostos
operacionais, despesas de cobranca e expectativa de risco / lucro.
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A Empresa estudada aplica 3 tipos de fatores para cada um dos seus servicos. Para compra de
cheques pré-datados a empresa estudada aplica fator de 7.98% a.m, para compra de duplicatas
o fator passa a ser de 6.98% a.m, enquanto o servico de adiantamento para compra de materia
prima é aplicado o maior fator de compras — 9.98% a.m.

Esses percentuais podem ser alterados conforme historico de liquidez e tempo de cadastro,
podendo chegar até a 4.98% a.m para negociacdo com duplicatas, 6.98% a.m para negociacao
com cheques e 7.98% a.m para o servigo de adiantamento para compra de matéria prima. A
empresa de Factoring estudada acredita que quanto maior o fator aplicado nas negociacGes de
titulos com os seus clientes maior € o risco do negdcio e por conseguinte o elevado grau de
inadimpléncia.

o Tempo de Fundagdo: A empresa de Factoring estudada acredita que quanto
menor a experiéncia dos clientes no mercado em que atua maior pode ser o grau de
inadimpléncia trazido por esses clientes.

o Tempo de Cadastro: Acredita-se que quanto maior o tempo de relacdo dos
clientes possuem com a empresa de Factoring menor o risco apresentado por esses clientes e

por consequéncia menor o grau de inadimpléncia.
Gréfico 5. Perfil dos Clientes Classe A: Fator de Compra x % Inadimpléncia
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Fonte: elaborado pelos autores.
Analisando o Gréfico 5 é possivel constatar que 48% do valor geral da inadimpléncia esta
composto por clientes com fator de compra de 6.98% a.m, enquanto 14% do valor geral devido,

estad composta por clientes que operam com fator de compra a 7.98%a.m, o que desfaz a crenca
da empresa que quanto maior o fator de compra aplicado maior o indice da inadimpléncia.

Gréfico 6. Perfil dos clientes Classe A: Tempo de Fundag&o x Inadimpléncia
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Fonte: elaborada pelos autores

69%

A empresa de Factoring possui 69% do valor geral da inadimpléncia concentrado em clientes
que possuem acima de 3 anos de tempo de fundacdo. O que minimiza a tese de que quanto
menor o tempo de fundacdo da empresa maior o grau da inadimpléncia. O que o Grafico 6
demonstra é justamente o inverso, quanto maior o tempo de fundacdo, maior é o valor da
inadimpléncia.

Gréfico 7. Perfil dos Clientes Classe A: Tempo de Cadastro x % Inadimpléncia
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Fonte: Elaborada pelos Autores

Apbs analise do Grafico 7 constatou-se que 60% do valor geral de inadimpléncia esta composto
por clientes que possuem mais de 3 anos de tempo de cadastro, enquanto 13% do valor geral
de inadimpléncia sdo formados por clientes com tempo de cadastro entre 1 e 3 anos. Logo, a
perspectiva que a empresa tinha em relacdo ao tempo de cadastro dos clientes em funcao da
inadimpléncia também ndo se concretizou, uma vez que o grafico apresentou justamente o
inverso. Quanto maior o tempo de cadastro entre a empresa de Factoring e os seus clientes,
maior o valor da inadimpléncia.

9. CONSIDERACOES FINAIS
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O presente artigo teve como proposito identificar as principais caracteristicas dos perfis dos
clientes de uma empresa de Factoring localizada em Manaus-AM, além de confirmar se 0s
fatores Compra, Tempo de Fundacdo e Tempo de Cadastro sdo condicionantes para o
endividamento dos seus clientes. Como pode ser observado nestes resultados, a gestdo adequada
do caixa € crucial para sobrevivéncia e sustentabilidade econémica, tanto das grandes quanto
das pequenas organizacdes.

O objetivo geral foi atingido, uma vez que foi encontrada uma relagdo entre o perfil dos clientes
inadimplentes, com os servicos de crédito oferecido pela empresa. Por meio dos resultados
obtidos, e com a literatura estudada, constatou-se que mesmo com todas as ferramentas que a
Factoring disponibiliza para concessdo de crédito, sugere-se que algumas variaveis, mais
incisivas, também sejam analisadas. Os C’s do crédito que é uma ferramenta que avalia o risco
do cliente, ¢ uma ferramenta administrativa relevante para conceder crédito e precisa ser levado
em consideragdo pela empresa estudada uma vez que os principais questionamentos para a
inadimpléncia ndo se concretizaram apés analise dos dados.

O que se constatou foi uma menor “rigidez” na andlise do crédito em fun¢do do tempo de
cadastro que os clientes possuem junto a empresa de Factoring. Faz-se necessario manter a
rigidez quanto a analise desses créditos para diminuir o grau de endividamento dos seus
clientes.

Verificou-se ainda, nessa empresa em questdo, que empresas de Sociedade Limitada, no
segmento de servicos sdo mais tendenciosas a ndo honrar com o0 pagamento, e
consequentemente se tornar inadimplente com a Factoring estudada.

Elaboraram-se os objetivos especificos a fim de chegar ao objetivo geral. Para isso em um
primeiro momento, foi analisado o conceito de crédito, risco e inadimpléncia no referencial
teorico, destacando aplicacGes que ocorrem na pratica na empresa em estudo. O segundo e
terceiro objetivo, foi alcancado a partir de um banco de dados fornecidos pela empresa estudada
em questdo com a finalidade de levantar o perfil dos clientes inadimplentes dessa empresa e
levantar também a caracteristica dos clientes inadimplentes, quanto aos questionamentos
apontados pela empresa em questdo como fator do inadimplemento. Por fim, analisaram-se e
correlacionaram-se os dados levantados no presente artigo.

Destaca-se que ndo se pode generalizar com este estudo, uma vez que variaveis foram testadas
em uma empresa de Factoring especifica. Porém, com as ferramentas disponibilizadas para
andlise de crédito, ainda ocorrem problemas com inadimpléncia. No momento de concesséo de
crédito para o cliente, algumas variaveis podem ser questionadas antes da contratagdo para
reducdo de riscos para a organizacao.

Como limitacdo para realizar este trabalho, observou-se a dificuldade em referéncias especificas
sobre esse assunto. O fato de analisar uma Unica empresa de Factoring também foi um fator
limitador. Assim, para trabalhos futuros, sugere-se aplicar e relacionar os perfis de clientes
inadimplentes com os créditos, em outras Factoring’s e em outras institui¢des financeiras.
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