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RESUMO

OLIVEIRA, Roberta de Souzd&olitica de Crédito dos distribuidores de combustel na
cidade do Rio de Janeiro sob a ¢tica dos Revendedsr2010. 43p. Dissertacdo (Mestrado
em Gestéo e Estratégia em Negocios). Institutoi@ecizis Humanas e Sociais, Universidade
Federal Rural do Rio de Janeiro, Seropédica, RiI).20

O objetivo geral nesta dissertacdo consiste emsanals politicas de crédito adotadas por
empresas distribuidoras de combustivel na cidadeialale Janeiro (Petrobras; Shell; Cosan;
Ipiranga; Ale; DPPI; Manguinhos; Ello-Puma; DinamAgip) e 0S respectivos postos,
incluindo os de bandeira branca (ou sem bandeit@vés da consulta aos seus revendedores.
O estudo foi realizado com a utilizacdo de uma yisagexploratéria e bibliografica focada
no tema “crédito”, para o qual foi elaborado um siomario composto de vinte e cinco
guestdes, a maioria delas fechadas, visando congeee processo de concessao de crédito,
as diferentes formas de atuacdo em cada uma daeitza o nivel da organizacédo (se
operacional, tatico ou estratégico) no qual a agéb de crédito é realizada; e a utilizacdo dos
cinco C’s do crédito a partir do suporte fornegmdo modeloSmall Business Scoringara
Microempresas. Com a analise de frequéncia, pbédersatar que as empresas trabalham de
forma semelhante na realizacdo do cadastro, naiatento, na forma de pagamento e na
concessao de prazos. Entretanto, no que se refem®@vo de escolha da bandeira do posto,
os dados mostraram aspectos diferentes entre agsaspA maior parte das distribuidoras
com excegdo de uma, nao efetua nenhum tipo dedevagéo visando minimizar oS riscos e
reduzir os investimentos em valores a receber,ueodig respeito a restringir compras acima
da média. Mas, de acordo com os respondentes,%@j&& postos entrevistados possuem um
garantidor fidejussério e, em 95,40% dos postogjyieados o volume de vendas néo é
concentrado em poucos clientes, o que reduz o ukecanadimpléncia. A maioria das
empresas, de acordo com os respondentes, nd@ @tdlizentrais de informacdo de crédito e
nao solicita nenhuma informacéo relacionada aosdadinanceiros dos postos. Entretanto
nao se pode afirmar que a andlise da capacidadiette ndo é efetuada, haja vista que, o
estudo ndo contemplou a analise do conteudo coatrgie os postos de bandeira possuem
com as distribuidoras. Foi ainda constatado qudisisebuidoras utilizam apenas o modelo
credit scoringe ndo dbehavioralou o misto. Com base na analisectlester foram gerados
trés grupos, nomeados de acordo com a forma de&atua primeiro grupo chamado de
Rigoroso apresentou um prazo maior, entretanto poiica de crédito muito rigida, o
segundo, grupo Flexivel apresentou menor rigorwdajprimeiro, ja o terceiro grupo, Sem
Politica, apresentou 100% das compras a vista e-pddoncluir que o0 mesmo nao necessita
de politica de cobranca.

Palavras- chave:Crédito, Risco, Cinco C’s.



ABSTRACT

OLIVEIRA, Roberta de SouzeCredit policy of fuel distributors in the city of Rio de
Janeiro under the optics of the gasoline stations.2010. 43p. Dissertation (Masters in
Management and Business Strategy). Institute ofab&ciences and Humanities, Federal
Rural University of Rio de Janeiro, Seropédica, ZR10.

The general aim of this dissertation is to analyise credit policies adopted by fuel
distributing companies in the city of Rio de JaodiPetrobras; Shell; Cosan; Ipiranga; Ale;
DPPI; Manguinhos; Ello-Puma; Dinamo; Agip) and theespective gasoline stations,
including the non-contracted and non-branded otte®ught a questionnaire applied on
gasoline stations . The study was carried outdiyguan exploratory survey and bibliography
focusing on the subject of “credit”, and a quegti@ine containing twenty five questions, most
of which had closed answers, was compiled, withaam to understanding the credit
concession process, the different ways each bramttibns and the level of the organization
(whether operational, tactical or strategic) in evhcredit evaluation is effected and utilized
by the five C’s of credit that stem from the supgpmovided by the Small Business Scoring
model for micro-companies. Based on analysis afueacy, it can be seen that the companies
work in similar ways when carrying out registrati@ervice, ways of payment and conceding
deadlines. However, with regard to the reason é&ecting the brand of the gas station, the
data shows some different aspects between the coespaMost of the distributors, except
one, do not take any steps to minimize risks oreuce investments on amounts to be
received with regard to restricting above averagechmses. But, according to those
guestioned, 70.11% of the gas stations intervielsaa a letter of indenmity and in 95.40%
of the gas stations surveyed, the volume of sale®t concentrated on just a few clients, and
this reduces the risk of default. Most of the camps, according to those questioned, do not
use credit information centres and do not requegtiaformation relating to the financial
indices of the gas stations. However, it cannoassmimed that client capacity analysis is not
carried out, bearing in mind that the study did cmter what is stated in the contracts that the
brand gas stations have with the distributoravas also evident that the distributors only use
the credit scoring model and not the behaviourahoed ones. Based on analysis of cluster
was generated three groups, nominated accordaticeh&i performance form, the first group
called Rigorous presented a bigger stated periodiehier one very rigid credit policy, the
second, Flexible group presented minor severityltdt the first one, already the third group,
Without Politics presented 100% of the purchasesnbyey, so they don't need to worried
about insolvency.

Key - words: Credit, Risk, Five C’s.
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1 INTRODUCAO

Este trabalho tem como objetivo analisar as paBtite crédito adotadas por empresas
distribuidoras de combustivel na cidade do Rio aeeido, a partir de informacdes obtidas
através de pesquisa exploratdria, documental, dgjtdifica e de campo realizada com a
aplicacdo de questionarios em postos de combusia®lseguintes bandeiras: Petrobras;
Shell; Cosan; Ipiranga; Ale; DPPI; Manguinhos; Bloma; Dinamo; Agip e bandeira branca
(ou sem bandeira), buscando compreender a relat@ozeindustria e o varejo.

O estudo foi realizado em duas etapas, a primafara-se ao levantamento
bibliografico relacionado aos seguintes temas: g@anento de curto prazo e politica de
crédito. J& a segunda foi realizada com a aplicdeaam questionario que tem como base os
estudos realizados. O estudo tem por objetivo ifigant a politica de crédito utilizada na
pratica e buscar compreender 0s seguintes itemsesso de concessao de crédito, cadastro de
clientes, os parametros utilizados para a avaliag@oantitativos, qualitativos,
comportamentais ou mistos) e a avaliagdo do histédu projecdo de capacidade de
pagamento do cliente.

A elaboracdo do instrumento de coleta de dados stgportada na pesquisa
bibliografica realizada sobre os seguintes temaxiito e administracdo financeira a curto
prazo, com grande enfoque em politica de créditoqu@stionario possui vinte e cinco
questbes abertas e fechadas, e se dirige ao réspbpelo posto de gasolina, gerente ou
sécio do estabelecimento, que devera ter conhetinsmbre o departamento de contas a
pagar e contas a receber.

A necessidade da aplicacdo do questiondrio sumgintef a dificuldade de obter
informacgdes relacionadas a politica de créditoojure empresas estudadas, por se tratar de
assunto de cunho estratégico. Dessa forma, o eftudealizado a partir de dados obtidos
através dos questionarios aplicados no varejogiston postos de combustivel.

1.1 Contextualizacdo

Para dar inicio ao estudo é importante compreecol®o o0 mecanismo do crédito
passou a ser uma ferramenta de grande importaacéags empresas, especificamente no
Brasil, sendo uma alavanca a ser pilotada em hiesearéscimo aos lucros.

Antes do Plano Real (1994) o crédito ndo era umanmismo importante para sustentar
o consumo. Com a alta inflacdo era mais interesspostergar ao maximo o prazo de
pagamento aos fornecedores e receber do clienstaa @ recurso disponivel neste intervalo
era aplicado no mercado financeiro, possibilitamdeores ganhos.

Para a populacéo de baixa renda era consider@xel@séo do consumo devido a alta
inflagdo e a escassez de crédito.

Com o Plano Real, a queda e o controle da inflaggalsionaram o crédito como
facilitador do consumo. Podemos observar pelagi@attdo do crédito no Produto Interno
Bruto (PIB), que em 1995 foi de 36,8% (Banco CérdmBrasil, 2007). Entretanto, com a
crise na Asia (1997) e na Russia (1998) o nivel tdaas de juros no Brasil aumentou
consideravelmente, deixando o crédito mais caro.

A partir de 2003, a valorizagdo do ddlar e a irfitacontrolada influenciaram na
reducao das taxas de juros.

Em 2007, a participagdo do crédito no Produto mateBruto (PIB) chegou a 34,7%
impulsionada basicamente pelos “créditos livrestaiparticipacéo € extremamente ligada ao
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consumo, pois engloba cheque especial, cartdoéditayrleasing, crédito pessoal e crédito
consignado.

Quadro 1: Evolucao do Crédito Total

R$ bilhdes
Discriminagéo 2005 2006 2007 Variagéo (%)
t-1 t-2
Total 607,0 732,6 936 27,8 54,2
Recursos Livres 403,7 498,4 6616 32,7 63,9
Recursos Direcionados 203,3 2343 2744 17,1 35,0
Participacédo %
Total/PIB 28,1 30,7 34,7
Recursos livres/PIB 18,7 20,9 245

Recursos direcionados/PIB 9,4 9,8 10,2

Fonte: Banco Central do Brasil.

Entretanto, para realizar as concessdes de crédito prejudicar os resultados da
empresa exigia-se uma analise financeira adequada.

Segundo Silva (2005), o desenvolvimento da anfiis@ceira é associado ao sistema
bancario internacional mais especificamente o aaeo, o qual passou a exigir as
demonstracdes financeiras, com o objetivo de aladi@o século XIX. Ja no século XX, nas
décadas de 20 e 30 proliferaram os chamados infiliegxeiros. Entretanto, no Brasil, até a
década de 60, a andlise de crédito consistia Ibasita em servicos de cadastro com
informacbes do comportamento do consumidor, masindavde bancos estrangeiros
disseminou o uso da analise financeira. AtualmerBanco Central (BACEN) obriga o uso
de critérios de classificacdo de risco para osdsmgae operam no Brasil. A escalardiéng
definida pelo BACEN considera os dados financedasempresa, fatores como: situacao
econdmico-financeira, grau de endividamento, caaae de geracao de resultado e fluxo de
caixa. A qualidade da carteira de crédito do batemendera de sua capacidade de avaliar os
riscos dos clientes.

Assim como 0s bancos necessitam de analises pacass@io de crédito, empresas
industriais e comerciais também necessitam da meamdlise, pois tém grandes
preocupacdes a respeito do risco de inadimplérmcieds clientes, por isso diversos modelos
de previsao de insolvéncia.

Segundo SOUSA & CHAIA (2000), conceder credito im@smo que investir em um
cliente. Um investimento vinculado & venda de umdpto ou servico e “que deveria ser
analisada da mesma forma que qualquer outro atnamdeiro que tem risco e retorno”.
(citado por Rogers e outros, 2004)

Qualquer decisédo relacionada aos padrdes de cuglitona empresa deve ser muito
bem analisada. Quando a decisdo tomada se propdelaxamento, deve-se comparar a
contribuicdo das vendas adicionais, decorrentesvastimento marginal em contas a receber
e das perdas marginais com clientes. Se a cormgéibuior superior aos custos marginais,
entdo a decisao foi correta.

Além disso, existem as operacdes internacionaiex@asicdo ao risco de variagcdes de
taxas de cambio. Os precos das exportacdes detpradabado geralmente sdo fixados na
moeda do mercado local do importador; ja os prdegemmoditiesao fixados em ddlares.

Segundo Gitman (2008), a empresa deve gerir sudsaconverséo de caixa fazendo
girar o estoque conlapidez, cobrando suas contas a receber rapidangemiedo os prazos
de correspondéncia, processamento e compensaga@ga®entos e recebimentos e saldando
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suas contas a pagar lentamente. Essas estratégeas germitir uma administracédo de ativos
e passivos circulantes com eficiéncia e a minindiaade volume de investimento exigido em
ativos operacionais.

Diversas técnicas para administrar estoques e £antaceber podem ser adotadas no
intuito de minimizar o ciclo de investimento nae@gdes. Reduzindo assim o volume de
recursos necessarios para sustentar as atividasesocobjetivo de encurtar o ciclo de
conversdo de caixa minimizando a necessidade ddofuma empresa, contribuindo
positivamente para seu valor.

1.20 Problema

O ideal para qualguer empresa € vender a vista,desisa forma nado tera custos com
gestdo de cobranca e nem tera de realizar invedtisieo ativo circulante, o qual ndo possui
alta rentabilidade no setor industrial, entretantiecisdo de vender a prazo ndo € influenciada
apenas por fatores internos, mas por inumeros elt@xternos como concorréncia,
sazonalidade, etc.

Portanto, a formulacdo do problema desta pesquida pla andlise da politica de
crédito entre uma inddstria e o varejo no ramoatehaistiveis. Isto é, como é realizada uma
politica de crédito entre uma industria e o vangjgamo de combustiveis?

1.30bjetivos

1.3.1 Geral

Analisar as politicas de credito adotadas por epagre
distribuidoras de combustivel na cidade do Rioateifo (Petrobras; Shell; Cosan; Ipiranga;
Ale; DPPI; Manguinhos; Ello-Puma; Dinamo; Agip) & @spectivos postos, incluindo os de

bandeira branca (ou sem bandeira), através daltmass seus revendedores.

1.3.2 Especificos

. Verificar as diferencas e semelhancas nas formasud€ao entre as empresas
em postos exclusivos e sem bandeira;

. Verificar quais sédo as vantagens em ser vinculagmadas marcas e se existe
diferenca entre elas;

. Apresentar todo o0 processo da politica de créditzado pelas empresas a
serem estudadas;

. Avaliar se € realizada alguma consideracdo em hieseainimizar 0s riscos e
reduzir os investimentos em valores a receber;

. Avaliar as formas de atendimento da empresa;

. Avaliar o nivel de tratamento dado a concessaadtito (operacional, tatico
ou estratégico);

. Avaliar a influéncia do prazo concedido pelo foeubar para o prazo praticado
com o consumidor final,

. Verificar se 0 chamado risco de decolagem é ammisza concessao de

crédito, pois um numero expressivo de novas empmeda sobrevive aos primeiros anos de
atividade, devido & falta de capacidade gerendifituldades na obtencdo de crédito de
fornecedores e instituicbes financeiras, ou diflades para conquistar novos clientes.
Normalmente, o prazo minimo considerado é de trés.4Carater);

. Verificar se é utilizada a Garantia fidejussoriasoio majoritario e/ou outros
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sécios (0 que apresentar melhor situacdo de rempadériendnio). Além da ficha cadastral da
empresa, devem ser solicitadas fichas dos socimsigedo e classificando o que apresentar
melhor situacéo como garantidor. (Collateral);

. Analisar se a empresa verifica:

- a capacidade do posto em quitar suas dividapafiade);

- se a empresa possui forte concentracdo de vendasn Unico cliente, pois qualquer
problema no mesmo pode acarretar danos para asanf@®ndicdes);

. Avaliar se o fornecedor solicita os indices finaraepara analises de liquidez,
nivel de endividamento, ciclo operacional e out(@apacidade e Capital) e
. Avaliar se o fornecedor utiliza centrais de infogé@a de crédito.

1.4  Limitagdes do Estudo.

Foi realizado um estudo de casos mudltiplos, ja fguem analisadas dez empresas
distribuidoras de combustivel na cidade do Rio aleeilo. Os resultados ndo poderdo ser
expandidos além da amostra. Foi realizada umasanéldescricdo da realidade, limitando as
conclusdes a respeito da politica de crédito saneat estudo realizado e ndo de forma
generalista.

A avaliacdo da politica de crédito foi realizadaads das informacdes obtidas com o
suporte de um instrumento de coleta de dados, reldb@ partir de pesquisa bibliografica,
devido a dificuldade de acesso aos dados dasbdistoras de combustivel justificado pela
necessidade de confidencialidade das informacdes.

A avaliacdo do conglomerado ndo faz parte dos igbgetBruni, Fuentes e Fama
(1997) citaram mais um critério, além dos cincodoscrédito, o Conglomerado - grupo
financeiro ao qual a empresa pertence.

N&o se busca definir um modelo e sim avaliar osegi@ sendo utilizados hoje nas
empresas estudadas.



2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Aspectos Gerais

O estudo refere-se a adocdo da politica de craditzada pelas industrias de
combustivel em relacdo ao varejo, isto €, os paosombustivel, de diferentes bandeiras e
até mesmo sem nenhum vinculo.

Para realizar tal estudo é de grande importancampoeender como a politica de
crédito influencia nos resultados de uma emprepareeste motivo 0s gestores precisam
tomar decisdes como “apertar” ou “afrouxar” o ci@dionforme as necessidades percebidas a
partir das informacdes obtidas em relacdo aosérdipresentados pela empresa.

Segundo Silva (2002) crédito tem o significado edet a outra pessoa algo e receber
depois de determinado periodo.

Segundo Assaf (2005), o balanco se divide em grrndpicos (ativo, passivo,
exigivel, resultados de exercicio futuros e patrimdiquido), o foco desse estudo é no ativo,
mais especificamente na sua subdivisdo chamadadarite. No ativo circulante, identifica-se
as disponibilidades, créditos, estoques e despedasipadas realizaveis no exercicio social
subsequente, 0 que se caracteriza como de reaigataté um ano.

Recursos
aplicados no ati
circulante

v

/—\= Estoque de

N\, Materiais

Disponivel

A

Realizavel

1

Vendas a Vistal Vendas a Praro
A

7y
Estoque de

Produtos
Acabados

T

Producéo

v

A

Figura 1: O Fluxo do Ativo Circulante.
Fonte: Adaptado de Assaf (2005)

No modelo apresentado fica destacado as areasgsayjastudo foi direcionado, isto
€, sera uma parte do fluxo do ativo circulante.

Ainda segundo Assaf (2005), empresas dos setarastimais, as quais serao objeto de
analise, os investimentos circulantes tendem augipd mais baixa rentabilidade, diferente
das empresas comerciais nas quais a administragéapdal de giro é a esséncia do negacio.

Fleuriet, Kehdy e Blane (2003) expdem que certagasodo ativo e do passivo
renovam-se constantemente a medida que se desemvaks operacfes da empresa. Com o
objetivo de manter um fluxo continuo de producatlaica deve manter em estoque certa
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quantidade permanente de matérias-primas. As ias{g@timas sao, em geral, adquiridas a
prazo mediante créditos concedidos por forneceddeeslo origem as “contas a pagar”. Os
custos das matérias-primas consumidas durante ceggo de producdo fluem para os
estoques de produtos acabados. Os produtos acat@mlosm geral, vendidos a prazo por
meio dos créditos concedidos a clientes, dandewrigs “contas a receber”.
A natureza dos negocios da empresa determinaddedinanceiro, enquanto o nivel

de atividade € funcdo das vendas. O nivel de atieidafeta mais acentuadamente a
Necessidade de Capital de Giro das empresas @eficiahceiro de longa duragéo do que a
das de ciclo financeiro de curta duracgéao.

WENDAS

Estoque de Estoque de Estoque de

Matérias- ——= ProdugSo em ——>  Produtos |
COMPRAS primas Andamento Acabados
_ CICLO DE PRODUGAO | :
I el I AN
ke e e e s ——— 7 e
I | Crédito a Clientes ™|
l CICLO ECONOMICO : :
L Saida de Caixa 1 1
~ T x I
| | | |
| L | 8|
| T I 1
I N CICLO FINANCEIRO ! !
" Contasa Pagar ~ Contas a Receber

Figura 2: Ciclo Econémico e Ciclo Financeiro.
Fonte: Adaptado de Fleuriet (2003)

O ciclo operacional no caso de uma empresa industtmeca com a aquisicdo das
matérias-primas e acaba com o efetivo recebimeagwendas realizadas.

De acordo com ludicibus (2008), o prazo de recefiionde vendas de uma empresa €
influenciado por varios fatores, como: costume araag de atuacéo, eficiéncia do servico de
cobranca, situacéo financeira dos clientes, palitie crédito, etc. Entretanto, é importante
que a empresa influencie nos fatores possiveistubgc@ com o objetivo de reduzir ao
maximo este prazo, pois a empresa deixa de invastireste dinheiro aplicado no mercado
(aplicado nos seus clientes). A empresa precisaals capital de giro para sustentar suas
vendas quando demora mais para receber suas \epdago do que para pagar suas contas a
prazo. O autor cita como solucdo neste caso alpladsile de ter uma ampla margem de
lucro sobre as vendas e em paralelo a tentativastlear ao maximo 0s prazos com 0S
fornecedores além, de uma politica agressiva dewoa e desconto bancario. Para aumentar
as vendas é necessario aumento no capital depgineeniente da necessidade de compra de
insumos, do investimento em recebiveis, etc. Eanitef o préprio valor de vendas serve para
incrementar o capital de giro.

Pode-se definir como capital de giro a diferengaeea ativo circulante e o passivo
circulante, isto é, o capital responsavel por dgaran atividade principal da empresa, 0
volume de recursos necessarios para que uma emeatiga seus negocios.



Segundo Ross, Westerfield e Jaffe (2007) um doipais motivos para a existéncia
do desconto oferecido pelo pagamento antecipadopéssibilidade de reducdo do ciclo
financeiro, sendo importante avaliar se as recsiifpgram 0s custos.

Brigham, Gapenski e Ehrhardt (2001) ilustram as p@sturas que uma empresa pode
assumir em relacdo a seus investimentos em atimalante. A postura conservadora, a media
e a agressiva reduzindo respectivamente o investimerculante da empresa, podendo
incrementar a sua rentabilidade ja que reduziwesittmento nos itens menos lucrativos.

A empresa ira decidir que tipo de postura adotdretanto, é importante que a mesma
tenha ciéncia que em geral o custo de um crédibmgd prazo € mais oneroso do que o de
curto prazo, e de acordo com Assaf (2005) somam@dp as taxas de juros tanto a curto
quanto a longo prazo estiverem altas ou quandasagsridbilidades de recursos monetéarios
para empréstimos forem minimizadas, o custo datorédcurto prazo podera assumir niveis
superiores ao do longo prazo.

Carrete e Oliveira (2006) estimam a probabilidadeircadimpléncia e o ponto de
inadimpléncia para empresas brasileiras com aggacradas na BOVESPA de acordo com
o0 modelo de Leland e Toft (1996). (Citado por Mdia2008)

Modelos estruturais, como o Black&Scholes, possgeande capacidade de previsao
e antecedem os eventos de crédito, entretantoprooefapontado por Servigny e Renault
(2004), podem refletir reacbes. As agénciasatieg, segundo 0s autores, preocupam-se em
divulgar opinides de longo prazo e por este mosd@lteram cating, se considerar que a
mudanca da condicdo do emissor ou da emissdo edenéo temporario ou ciclico. (Citado
por Minardi, 2008)

Bellorio, Favato, Ribeiro e Rogers (2007), constataque implantar um sistema de
gestdo de crédito em uma empresa que opera haagedindustrial, reduz a subjetividade nas
decisbGes e melhoram significativamente o desempetaiivo as areas de crédito e cobranca.

2.2 A Politica de Crédito.

Segundo Assaf (2005), os niveis dos investimentosaores a receber dependem do
comportamento das vendas e da formulacédo de uritcpale crédito que € composta pelos
seguintes elementos: Analise dos padrdes de créBitazo de concessdo de crédito,
Descontos financeiros por pagamentos antecipaBotiteca de cobrancas.

O ideal para qualquer empresa seria efetuar assentista, entretanto, por inimeros
e diferentes fatores poucos setores conseguem @isan forma, como, por exemplo, os
supermercados. Mesmo assim atualmente parte devendas estdo sendo realizadas com
cartdbes do proprio estabelecimento, os quais daerefinanciamentos e descontos, sendo
observado o mesmo processo em diferentes set@®g) aomo lojas de departamentos.
Dessa forma, quanto maiores 0s prazos, maioresusi®sccom provisdo para devedores
duvidosos e maiores despesas com as cobrancagatagiaanto maior o prazo normalmente
se provoca um aumento nas vendas e todos esses eudespesas podem ser compensadas
por este incremento no volume de vendas.

O quadro abaixo adaptado resume as influénciasmdepolitica de crédito sobre as
medidas financeiras. Pode-se verificar, por exempleando ocorre afrouxamento nos
padrbes de crédito o volume de vendas, assim candespesas gerais de crédito e os
investimentos em valores a receber, crescem sabndisigncia.



Quadro 2: Medidas Financeiras

= - PRAZO DE CONCESSAO DESCONTOS POLITICAS DE
MEDIDAS ol SISl DE CREDITO FINANCEIROS COBRANCA

FINANCEIRAS

AFROUXAMENTO RESTRIGAO AMPLIAGAO REDUGAO ELEVAGAO DIMINU  IGAO LIBERAL RIGIDA

Volume de Vendas + - + - + - +

Despesas Gerais de Crédito + - + - - + +

Investimentos em Valores a
Receber

Fonte: Adaptado de Assaf (2005)

Entretanto, outros autores criticam a analise ¢iadal. “A metodologia tradicional de
analise das alteracdes nas condi¢cOes de crédia deiconsiderar fatores relevantes para a
tomada de decisdo em investimentos de valoresedbaecO fato da analise tradicional se
pautar em um unico periodo e estar sujeito a estiasaque poderdo se efetivar ou ndo, ou
mesmo efetivar parcialmente, podera afetar sigrifiamente os resultados econdmicos
inerentes ao valor de um investimento.” (Dami, Rbe Rogers, p.14, 2004)

2.3 Crédito: Aspectos Fundamentais

Na década de 1990 ocorreram inumeras mudancas morap@ga do comeércio
brasileiro, principalmente no setor varejista. Egsadancas fizeram com que as empresas se
preocupassem mais com a politica de crédito adotésta que, a concorréncia estava muito
mais acirrada e o cenario econdmico também haviaadul

Normalmente a politica de crédito é apresentadalidar (ASSAF NETO, 2003;
BREALEY e MYERS, 1992; BRIGHAM e HOUSTON, GITMAN, 0D2; GITMAN e
MADURA, 2003; ROS&tt alii., 1995; SCHERR, 1989) em trés topicos: condicbeg@ltito
ou termos de venda, analise e sele¢cdo de crégittiteea de cobranca. (citado por Bell6rio,
Favato, Ribeiro e Rogers, 2007)

Esses tépicos podem ser descritos da seguinte forma

— Condicdes de crédito: representa as condicoe®mita ao cliente incluindo prazo,
desconto pelo pagamento a vista e etc (RE&3H 1995; GITMAN e MADURA, 2003).

— Analise e selecédo de crédito: selecao realizata gmpresa de forma a verificar
guais os clientes que sdo capazes ou nao de pagaralmente suportada pelo chamado “5
C’s” do crédito: carater, capacidade, capital, ogieb e collateral (garantias).

Entretanto, € importante analisar em paraleloérog mais cientificos, como o
sistema de pontuacédo (RO8Sal,1995; ASSAF NETO e SILVA, 2002).

— Politica de cobranca: analise continua das coatasceber, verificando se os
pagamentos estdo sendo realizados e os processoepebimento das dividas, que podem
ser: cartas, telefonemas, visitas pessoais, pogtedicial etc. (GITMAN e MADURA, 2003).

Os cinco Cs ja citados como suporte para verificag o cliente pagara dentro do
prazo acordado ou ndo, sao descritos por Sec2@h)

- carater: se refere ao desejo de efetuar o pagamento;

- capacidade: € consequéncia do desempenho econdmico e da getag@cursos
para efetuar pagamento;

- capital: posicao financeira, a posse de bens e existéagatdmonio;

- condicdes:levam em consideracdo 0s eventos externos, macroeicos e suas
consequéncias para o cliente;

- collateral: sdo as garantias que o solicitante coloca a digmda empresa.



Segundo Securato (2002), o carater pode ser im@akf pelo credor através de
informagbes cadastrais obtidas junto a empresascieipadas como SERASA, SPC -
Servico de Protecao ao Crédito e Outras.

Segundo o site Serasa (www.serasa.com.br/serasaeXipelex.htm), o Serasa € o
maiorbureaude crédito do mundo fora dos Estados Unidos, detemmais extenso banco de
dados da América Latina sobre consumidores, engpeegaupos econdmicos. Ha mais de 40
anos presente no mercado brasileiro, participa @arma das decisfes de crédito e negocios
tomadas no Pais, respondemaeline/real-timea quatro milhdes de consultas por dia,
demandadas por 400 mil clientes diretos e indireferencia-se por oferecer solucbes
integradas que abrangem todas as etapas do cidegdeios: prospeccao, gestdo de clientes
e prospectsaquisicdo e concessao de crédito, gestdo daraateecrédito, cobranca, fraude e
validacéo.

Ja segundo o site SPC_(www.spcnegocios.org.br/efaulti.asp, o Servico de
Protecdo ao Creédito foi criado em 22 de julho dB51por um grupo de 27 empresarios
gauchos, sob lideranca do joalheiro Helio Maurer gstruturou e fundou o primeiro SPC do
Brasil, na cidade de Porto Alegre-RS. Com o objetle centralizar em um Unico Banco de
Dados informacfes de pessoas fisicas e juridiaagliamdo na tomada de decisdo para
concessio de crédito pelas empresas em todo paiis.pfovedor de servigos e solucdes para
o mercado de consumo representado pelas CDLs - r@adwa Dirigentes Lojistas nos
municipios, que reune informac6es do comércio matidesde os pequenos lojistas até os
grandes magazines, industrias, servicos e merdadackiro. Diminuindo desta forma, o
tempo para liberagdo das compras a crédito queachega levar mais de dois dias para
aprovacao de cadastro.

As empresas também se viram obrigadas a identiicadotar ferramentas mais
eficientes para analise do risco de crédito, semais intensificada na ultima década, devido a
globalizagdo da economia, crescente desreguland@ntag avancos tecnoldgicos
(CAOUNETTE, 1998).

Segundo Scherr (1989), se a economia operasse eradog de capitais eficientes
nao haveria necessidade de concessédo de crédifzapierdas empresas. Caso o comprador
necessitasse de recursos para aquisicao de bend@s seriam oferecidos por instituicdes
financeiras, linhas de financiamento com taxas utesj correspondentes ao seu risco de
crédito (citado por Sousa e Chaia, 2000).

Em geral, as empresas, no intuito de verificarabgiilidade de inadimpléncia dos
seus possiveis clientes, desenvolvem dois tipesatikelos deredit scoring Securato (2002)
define esses modelos como:

- Credit scoring— modelo caracterizado por método estatistico rar pa analise
discriminante das informacdes fornecidas pelosntd® cuja variavel dependente € a
probabilidade de inadimpléncia e as variaveis ieddpntes sdo as relacionadas as
informac6es do cliente e a sua capacidade de #quaddivida assumida. E obtido com
informacdes fornecidas pelo cliente na realizac@ocadastro como: residéncia, nivel de
renda, idade, ocupacao, grau de instrucéo, cossadigureausde crédito (ex: Serasa, SPC),
etc.

- Behavioral scoring- diferente da@redit scoring o sistema de pontuacédo é elaborado
com base em analise comportamental, normalmeniteawds informacdes sobre o cliente que
ja existem na empresa. Podem fazer parte: inforesaglacionadas aos habitos de consumo
e de lazer, tipos de aplicacbes financeiras, andes compatibilidade da renda com o
patrimonio, tipo de aplicagdes financeiras, etc.

Além dos dois modelos citados, existe a possililkdde serem utilizados modelos
mistos. Os modelos sé&o desenvolvidos com infornsagéecomportamento e relacionamento
com o cliente. As instituicbes que adotam esseslosdlesejam ndo apenas definir as taxas
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de limites de crédito, mas também definir acbesnedecado para diferenciar os diferentes
tipos de clientes (Securato, 2002).

A primeira etapa de busca de informacdes tem imicianuitas empresas no momento
de cadastrar o cliente, segundo Securato (2002)eésp realizar um levantamento da
documentacéo, realizar uma analise qualitativasguaicia com a ficha cadastral com grande
namero de informacbes sobre a empresa e uma andlisetitativa que envolve
principalmente um dos cinco “Cs” ja citado, que éapacidade de pagamento, tanto no
presente quanto no futuro, fazendo uma avaliacg@ochamamos de Projecdes Econdmico-
Financeiras, na qual conseguimos avaliar essa idajpi@c de pagamento no futuro.
Normalmente as documentacdes solicitadas se refamsmtrés ultimos anos, séo elas:
Balanco Patrimonial; Demonstracdo do Resultado xerdicio; Quadro de Mutacdes do
Patriménio Liquido; Demonstragdo das Origens; ecapbes de Recursos e Contrato Social.

Todos os modelos deredit scoringsdo importantes ferramentas, pois permitem o
incremento no volume de vendas sem comprometeaticeine rentabilidade das empresas, ja
que as vendas normalmente sédo impulsionadas poelgarentos, enfim, crédito concedido
pelo proprio varejista.

Entretanto, Lobato, Silva e Ribeiro (2009), corstan que politica de crédito mais
liberal ndo se traduz em ganho real, podendo womaprometer na maximizagcédo do valor
para os acionistas.

Passuello e Souza (2006) verificam que o0s elememi@s subjetivos e pessoais
contribuem para o estabelecimento das relacbesrd@nca e, consequentemente, para uma
maior disposi¢c&o ao risco nos processos de tomadaadséo.

2.4 Inadimpléncia: O Risco do Crédito

E interessante que o risco de inadimpléncia sej@mor possivel e isso ocorrera com
sistemas de avaliacdo de crédito que sejam bastfientes, além de se estabelecer o da
melhor forma possivel o quinto “CCéllateral), que diz respeito as garantias.

Definir contratos de garantia para que, em um peksivento de ndo pagamento da
divida, a mesma seja paga através do bem.

Todas essas ferramentas e sistemas de informacées f@mas de agir
preventivamente, mas também é importante identificano agir corretivamente, fazer a
avaliacdo de qual modelo seria melhor para cobraasaempresas. Altman e Saunders
(1997) destacam que os sistemas de classificac&oed#o multivariados possuem melhor
desempenho.

Ja Horta e Carvalho (2002), constataram que é\mbgwiever a saude financeira de
uma empresa com a utilizacdo do modelo proposfwalasao de faléncias. Os resultados do
estudo foram satisfatorios, com 80% ou mais de@cer

De acordo com Matarazzo (2003, p.148), “o indieerélacdo entre contas ou grupos
de contas das Demonstracbes Financeiras, que vidaneiar determinado aspecto da
situagéo econdmica ou financeira de uma empresa’.

A possibilidade de n&o receber no periodo prevsgoie foi concedido é chamado o
risco do crédito, o qual existe toda vez em quesdioa concessado, entretanto, o problema é o
estabelecimento do grau de risco com precisdo (LEMBNIOR, RIGO e CHEROBIM,
2002, p. 448). Dessa forma, se existe uma prodadd do n&o cumprimento do
compromisso, deve-se acionar a cobranca, e nacedencada até que se regularize a
situagao (PAIVA, 1997, p.6).

Segundo, Kloecner e Marques (2002) as técnicasndésa de risco no crédito
financeiro evoluiram devido a falta de gestdo eesagmento da contribuicdo das operagdes
de crédito para a rentabilidade das instituicO@scctatores de insolvéncia no setor.
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A finalidade da politica de cobranca existe para gendas ja efetuada efetivamente
transformem-se em recebimentos. Em principio, temavidente que a empresa ndo deve
gastar mais com o seu esfor¢co de cobranca do que teceber, ou seja, as suas despesas de
cobranca devem ter como parametro basico de cogdmoaque a empresa pode perder, sob
a forma de acréscimo de dividas ndo liquidadasspaos clientes, ao promover qualquer
reducao no seu esforgco de cobranca.

E importante avaliar o tipo de cobranca que deveesdizado, a fim de que as vendas
ndo sejam prejudicadas, ndo € interessante sessagrepois a cobranca € vista como parte
da politica de vendas da empresa (SANVICENTE, 1981)

Existem varios tipos de procedimentos de cobrangges evoluem conforme a
extensdo do tempo da inadimpléncia. Os procedimebt@sicos de cobranca sao (é
recomendavel que a empresa siga a ordem cronoldgiea sera indicada): cartas,
telefonemas, visitas pessoais, uso de agénciamltanca e protesto judicial (GITMAN,
2002).

2.5 Aspectos Relevantes dos Modelos de Analise dédito

Segundo Marques (2004), os relatérios contabeis sempre interpretam e expdem
da mesma maneira as transacdes e eventos quersarals operacdes da entidade. Em razao
da presenca de ambiguidades na classificacdo twescesurgiram medidas de desempenho
derivadas de resultados, ativos e outras infornsag@mtidas nos relatorios periodicos.
Fleuriet-Kehdy-Blanc abrangem apenas os elementd&cos de curto prazo em sua
abordagem; Copeland-Koller-Murrin incorporam tamh#sde longo prazo, porém avaliados
a precos correntes ou, principalmente, a valoresyeleado fair value); e Stewart segue a
abordagem anterior, desprezando, contudo, paseuteindicadores de criacdo de valor. Nao
se pode esquecer, também, que o primeiro mode&ldaocitisa a avaliacdo de curto prazo, de
interesse maior dos analistas de crédito, ao pgeoos demais enfatizam o longo, mais
importantes para os analistas de investimento. érdalgem de Fleuriet-Kehdy-Blanc foi
desenvolvida ao final dos anos 1970 e forneceu s)\gvardmetros na avaliacdo de
desempenho de curto prazo das organizacdes, aléexigie a reestruturacdo do balanco
patrimonial com a finalidade de, a partir dai, &ixtrmedidas de liquidez e estruturas
financeiras, que denotam niveis de risco distinfasnbém reorganizada, a demonstracao de
resultado passa a expor outras medidas econOmiftagneeiras, surgidas de alteragbes no
formato usualmente publicado.

Segundo Fleuriet, Kehdy e Blane (2003), o objefivimcipal de uma analise de
crédito € estimar quais sdo as chances da empeesabolsar sua divida na data do
vencimento. Para os créditos de mais de dois anpegvisdo é muito dificil e o banqueiro
desejara obter garantias (cau¢cdes e/ou hipotetsahdo assegurar o reembolso do principal.
Para um pedido de empréstimo por um periodo infexialois anos, é possivel realizar,
normalmente, uma previsdo bastante satisfatorsimar o risco de erro. O reembolso de um
crédito bancario teria efeito da diminuicdo dasta®taixa e crédito bancério. A analise de
crédito deve, entdo, procurar saber se € provavel aysaldo de Tesouraria a época do
vencimento do crédito pedido permitira seu reenthols

Perez e Begali (2009) mostram que para fins deigitewde insolvéncia ou faléncia
sao utilizados indicadores combinados conhecidos o — Fator de Insolvéncia -
apresentando dois fatores: o de Kanitz e Elizapet€k primeiro foi desenvolvido pelo
professor Stephen Charles Kanitz, do departamentmdtabilidade da FEA/USP, apesar de
muito utilizado, tem sua validade colocada em dadévido a falta de conhecimento da
estatistica utilizada. O segundo foi desenvolvidio pesquisador R. Elisabetsky com estudos
semelhantes ao de Kanitz, porém, mais atualizados.
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2.6 Impacto do Crédito na Estratégia das Empresas.

As empresas tém como objetivo principal a maxin@wacdos lucros e
consequentemente as decisfes econdmico-finanseras decisbes tomadas com 0 mesmo
objetivo. Essas decisdes se referem aos investsefihanciamentos e destinagcdo dos
resultados.

O Retorno sobre o Investimento e sobre o CapitgirEgado € muito utilizado ao se
analisar o sucesso do negécio e definidos aindaseade planejamento estratégico (Securato,
2002).

Além das decisfes de investimento ndo deixa deekarante o dimensionamento dos
recursos de acordo com a liquidez e a rentabilid&leobjetivo € ter o0 maximo de
rentabilidade dos investimentos, assegurando d divdiquidez mais conveniente para a
empresa. Os valores a receber decorrentes de visiidasa prazo, de acordo com a politica
de crédito estabelecida estdo no circulante.

Menar e . . Maior
Rentabilidade Maior Liguidez Ativo Passivo Menor Custo Exigibilidade

Circulante Circulante

Exigivel a Longo

. Prazo
Realizavel e
Patrimaonio

Liguido

Ativo
Permanente

Maior . . . . Menar
Rentabilidade Menor Liquidez Ativo Total Passivo Total Maior Custo Exigibilidade

Figura 3: Estrutura do Balanco Patrimonial.
Fonte: Adaptado de Securato (2002)

Segundo Securato (2002), uma empresa ao estabslexgrolitica de crédito deve
compreender o reflexo da decisdo relacionado agsirges fatores: volume de vendas,
estrutura de custos, custo dos investimentos eor @akeceber, custo com incobraveis e
comportamento da concorréncia.

O volume de vendas visa definir a previsdo de vendzando em conta a
sensibilidade dos consumidores. J& na estrutureust®s o fato de vender a prazo € uma
decisédo de transformacédo em valores a recebertia gm estoque de produtos acabados, e
existe uma postura provavel da politica de crétitacordo com a estrutura de custos. Caso o
custo variavel no custo do produto seja baixo;ceisio fixo no custo do produto seja alto, a
politica de crédito provavel é a mais flexivel,gai maior producédo diluiria o custo fixo e
para escoar essa producdo com mais facilidade @esséo de crédito seria uma alavanca
interessante. JA nos casos em que o custo vam@eelsto do produto € alto; e o custo fixo no
custo do produto é baixo, a postura provavel daigmlde crédito € a menos flexivel. O custo
dos investimentos em valor a receber deve fazeakaado do custo do valor que deixa de
ser investido em outras atividades ou ativos patarsmar um valor a receber, sem esquecer o
acréscimo do risco de ndo receber; e o custo cawbiaveis deve avaliar com rigor a
concessao de crédito, pois ndo adianta vender e reéber. O comportamento da
concorréncia estabelece e aprimora a politicaéltitorpara sobreviver ao mercado.

Segundo Gitman (2002), o objetivo da administrad@a@ontas a receber € dispor de
contas com a maior rapidez possivel, sem perdetagecom adocéo de técnicas de cobranca
muito agressivas (sendo dessa forma com relacatécadécas de cobranga contrario a
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Sanvicente, 1981). A empresa podera consideramalgunudancas em seus padrbes de
crédito com a intencdo de criar mais valor parsens proprietarios.

Todavia, segundo Fleuriet, Kehdy e Blane (2003knplantacdo nas empresas de
sistemas eficazes de recuperacao de créedito, tBogds contas Cliente e gestdo de contas de
fornecedores ou de controle centralizado de Tesaupmde, em muitos casos, melhorar
sensivelmente a Necessidade de Capital de Girs,gxistem, hoje, empresas especializadas
no oferecimento de servicos de informacdo sobre@\é&scia dos clientes e de cobranca de
duplicatas. Entretanto, esses tipos de esforctsadezem, geralmente, por tensdes internas
dificeis de suportar por longo tempo, podendo mesorauzir a perda de uma clientela
importante, e podem trazer apenas um alivio pagea@ método mais radical de se obter a
reducdo deste indice consiste em a empresa degensgel nos setores econémicos que, por
natureza necessitam de pouco Capital de Giro, #levam conta, por exemplo, os prazos de
pagamento aos fornecedores com relacdo aos prazesabimento dos clientes.
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3 METODOLOGIA

3.1 Tipificagéo

O estudo comecou através de uma pesquisa explar&dribliografica focada no
tema “crédito”, com suporte no tema “administraf@anceira a curto prazo”, abordando
desde a insercdo do crédito no Brasil, correlacidoao crédito com estratégias de curto
prazo e 0s processos de concessao de crédito.r&Xpla, pois o tema apesar de muito
discutido possui informacdes superficiais publisadavido a confidencialidade do assunto
tratado e este tipo de pesquisa é util quando e&ns muita informacao a respeito do tema a
ser abordado e visando prover maior conhecimentbioBrafica, pois tem como finalidade
propiciar ndo apenas uma repeticdo do assuntadrataas sim, uma abordagem diferente
chegando dessa forma a conclusdes inovadoras.

A intencdo é a avaliacdo da relacéo entre industrarejo, buscando compreender
quais informacdes sao relevantes na avaliacdo ldecaale crédito estabelecida, envolvendo
a concessao de crédito e o0 processo (avaliacasoles e documentacoes).

Segundo Yin (2005:20) “a clara necessidade pelosies de caso surge do desejo de
se compreender fendbmenos sociais complexos”, dessa, para realizacdo de tal estudo, o
estudo de caso foi selecionado, pois podera skr den diagnostico sobre a avaliacdo da
politica de crédito em uma situacdo real. Na verdadh estudo de casos multiplos, pois
varias empresas foram estudadas.

A coleta foi realizada através da aplicacdo detguegios em postos de combustivel,
pois devido a confidencialidade das informacdes teatmamento dado pelas empresas, foi
preciso realizar a captacao das informacdes dairaaneersa, a partir do varejo. Entretanto,
dessa forma, foi possivel verificar a atuacédo derehites empresas no mercado e inclusive
realizar a pesquisa em estabelecimentos que n&suqrosbandeira, isto é, postos de
combustivel que ndo estdo vinculados com exclumidica nenhuma das empresas do setor.
Essa aplicacdo de questionério e a coleta de iafgyes através do mesmo caracterizam uma
pesquisa de campo, a qual segundo Vergara (1998, @ a “investigacdo empirica realizada
no local onde ocorre ou ocorreu um fenémeno oudigEdem de elementos para explica-lo.
Pode incluir entrevistas, aplicacdo de questiosario

3.2 Instrumento de Coleta de Dados.

O instrumento de coleta de dados é um questior@moposto de vinte e cinco
questbes, o mesmo foi essencial para o estudm uis¢ as tentativas de obtencdo de
informacdes foram sem sucesso.

As perguntas realizadas através do instrumentmlé¢éacde dados a partir da questédo
de nimero um até a de numero quatorze visam congee® processo de concessao de
crédito, as diferentes formas de atuagcdo em cada das bandeiras e em qual nivel da
organizacao € realizada a avaliacdo de créditadojmal, tatico ou estratégico).

J& as realizadas a partir da questdo de numerpeqgeim diante avaliam a utilizacdo e
a forma de utilizacdo dos cinco C’s do créditoagipdo suporte do modelo Small Business
Scoring para Microempresas, 0 qual segundo Sec(28@?) se norteia nos cinco C’'s do
crédito, sendo util para avaliacdo de microempfesita bruta anual de até US$ 350 Mil de
acordo com a classificacao utilizada pelo BNDE®pde® entdo o nosso foco, visto que
estaremos analisando a politica de crédito utidizadla industria a partir do varejo sendo
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neste caso 0s postos de combustivel a serem pasosLis

Quadro 3: O ModeloSmall Business Scoringara Microempresas

MODELO DE SMALL BUSINESS SCORING PARA MICROEMPRESAS

Parimetro Pontuacio|Peso[Pontuacio x Peso|
A} Tempo de Atuagio
a)z3 ez 5 anos 10
b)> 5 e < 6anos 13
c)>6e<§anos 20 0,05 Cardter
d)>8e=10znos 25
e} > 10 anos 30
B) Conceito
a) Com até 3 restricdes cadastrais esclarecidas e sem experiéncia institucional 10
b) Com até 3 restrides esclarecidas e com experiéncia desfavoravel 13
c) Com até 3 restricdes esclarecidas e com boa experiéncia 20 020 Carater
d) Sem restrigdes, sem expeniéncia 25
€} Sem restrigdes, com boa experiéncia 30
C) Patriménio Pessoal (P.P.) do Garantidor Fidejussério
a) PP < 50% do Crédito Solicitado 10
b) PP > 50% e = 75% do Crédito Solicitado 13
c) PP > 75% e = 100% do Crédito Solicitado 20 0.05 Colateral
d) PP > 100% e < 120% do Crédito Solicitado 25
e) PP > 120% do Crédito Solicitado 30
D) Evolugio (Real) Faturamento do ultimo exercicio
a) Involugdo > 3% 10
b) Involug3o entre 1 e 3% 13
c) Manteve-se estavel com a oscilagZo maxima + - até 1 % 20 0.15 Capacidade
d) Positiva entre 1% ¢ 10 % 25
¢) Positiva > 10% 30
E) Concentragiio das Vendas
a) Acima de 80 % em | cliente 10
b) > 50% = 80% em 1 cliente 15
c) > 30% = 50% em 1 cliente 20 0.05 Condigdes
d) > 15% = 30% em 1 cliente 25
) Nenhum cliente concentra mais que 15 % 30
F) Dependéncia de Fornecedores
a) Acima de 80 % em | fornecedor 10
b) > 50% = 80% em 1 fornecedor 13
c) > 30% = 50% em 1 fornecedor 20 0,05 Condigdes
d) > 15% = 30% em 1 fornecedor 25
e) < 15 % compras 1 fornecedor 30
G) Faturamento Trimestral () Custo e Despesas Trimestrais/Vendas
a) Valor negativo > 5% 10
b) Valor negativo até 5%
©) Valor positive > 5% ¢ < 10% 20 |0.15|  Capacidade
d) Valor positivo > 10% e < 20% 25
) Valor positive > 20% 30
H) Estoques + Recebiveis + Aplicagées Financeiras/ Fornecedores + Passivo Bancario e outros
a) > que 0,75 10
b) = 0,75 e < 1,00
c)>100e=150 20 0,10 Capital
c)>1350e=200 25
e) > que 2,00 30
I) PMR + PME - PMP (ciclo operacional)
a) mimero de dias > + 45 10
b) mimero de dias > 30 e =45
c) mimero de dias > 10 e <30 20 0.10 Capacidade
d) mimero de dias > -10 e < 10 25
e) mimero de dias < - 10 30
T) Fornecedores + Passivo Bancario e outros / Capital Social + Reservas
a) > que 1,50 10
b)>1.20 e = 1.50 15
c)>100e=120 20 0,10 Capital
c)>075e<100 25
€)< 075 30

Limite de Crédito = pontuagio x peso (coluna 4) = %

Fonte: Adaptado de Securato (2002)
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Quadro 4: Objetivo de cada pergunta do questionario.

PERGUNTA

OBJETIVO

1 - O seu posto € de qual bandeira?
2 - Qual (Quais) das distribuidoras abaixo fornece para o seu posto?

Verificar as diferencas e semelhancas nas formas de atuag3o entre as
empresas em postos exclusivos e sem bandeira

3 - O que contribuiu para a escolha ou ndo da bandeira do posto?

Verificar quais s3o as vantagens em ser vinculado a uma das marcas e se
existe diferenca entre elas

4 - Qual (Quais) documentagées foram solicitadas ao realizar o cadastro do
posto junto a distribuidora de combustivel?

5 - Qual (Quais) formas de pagamento?

6 - Qual (Quais) prazos de pagamento?

7 - Existe algum desconto para pagamento antecipado?

8 - Quantas vezes por semana vocé recebe seus pedidos?

9 - Em média. qual o valor de cada pedido?

Compreender todo o processo da politica de crédito

10 - Quando o seu pedido excede a média de compras o procedimento € o
mesmo?

Busca compreender se é realizada alguma consideragdo em busca de
minimizar 0s riscos e reduzir os investimentos em valores a receber

|ll - Como os pedidos sio realizados?

Busca avaliar as formas de atendimento da empresa

12 - Vocé conhece o profissional que faz a andlise de crédito e a fungio que
ele exerce na empresa fornecedora?

Busca avaliar o nivel de tratamento dado a concess3o de crédito (operacional
tdtico ou estratégico).

13 - Qual a forma de pagamento mais utilizada pelos seus clientes?
14 - Quantos dias de prazo é concedido para o cliente quando o mesmo efetua
as compras no prazo?

Busca compreender a influéncia do prazo concedido pelo fornecedor para o
prazo praticado com o consumnidor final.

15 - Ha quanto tempo esta empresa atua no mercado?

16 - O tempo de atuagio da sua empresa influencia na politica de crédito
adotada pelo(s) seu(s) fornecedor(es)?

Verificar se o chamado risco de decolagem € analisado na concessdo de
crédito, pois wm mimero expressivo de novas empresas nio sobrevive aos
primefros anos de atividade. devido a falta de capacidade gerencial dificuldades
na obtengdo de crédito de fornecedores e instituigdes financeiras, ou
dificuldades para conquistar novos clientes. Prazo minimo de 3 anos. (Caréter)

17 - Vocé efetua seus pagamentos em dia?

18 - Existe alguma penalidade quando o pagamento nfo & efetuado dentro
do prazo?

19 - Caso a empresa tenha algum processo judicial o fornecimento ocorre
sem alteragio no procedimento?

Essas perguntas se referem aos principais parmetros: Conceito e Capacidade .
E importante analisar as restrigdes, se elas s30 por motivos atheios 4 sua
vontade (ex. Falta de recebimento de aviso de cobranca), se é referente a
protestos (o credor pode requerer faléncia do devedor). Mais de 3 restrigdes,
ndo se recomenda a aprovagdo. Atrasoes até 15 dias sdo aceitaveis.(Cardter)

20 - Algum dos socios & um garantidor fidejussorio no caso de
inadimpléncia?

Verificar se é utilizada a Garantia fidejussoria do sécio majoritirio e/ou outros
socios (o que apresentar melhor situagio de renda e patroménio). Além da

ficha cadastral da empresa, devem ser solicitadas fichas dos sécios pontuando
e classificando o que apresentar melhor situagio como garantidor. (Colateral)

21 - Em algum momento a empresa informa ao fornecedor o valor de suas
vendas?

Tem o intuito de verificar a capacidade de quitar suas dividas. (Capacidade)

22 - O volume de vendas da empresa é concentrado em poucos clientes?

Antes de financiar é importante identificar se a empresa possui forte
concentracio de vendas em um tnico cliente, pois qualquer problema no
mesmo pode acarretar danos para a empresa. (Condigdes)

23 - O fornecedor solicita alguma informago relacionada aos indices
financeiros da empresa?

Avaliar se o fornecedor solicita os indices financeiros para andlises de liquidez,
nivel de envididamento, ciclo operacional e outros. (Capacidade e Capital)

24 - O fornecedor utiliza os servigos das centrais de mformacéo de crédito?

Avaliar se o fornecedor utiliza centrais de informagées de crédito.

|25 - Em algum momento a empresa avalia: (aspectos comportamentais)

Avaliar se o fornecedor utiliza um modelo de credit. behavioral ou misto.

3.3 Selecdo das Empresas.

O levantamento dessas empresas foi realizado atdav@&NP (Agéncia Nacional do
Petréleo), aonde foram encontrados 805 postos ttadas na cidade do Rio de Janeiro,
estando distribuidos conforme Quadro a seguir.
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Quadro 5: Distribuicdo dos Postos de Combustivel.

BANDEIRA QUANTIDADE DE POSTOS
BANDEIRA BRANCA 297
PETROBRAS 161
IPIRANGA 130
SHELL 101
COSAN 62
ALE 46
DPPI 4
MANGUINHOS 1
ELLO-PUMA 1
DINAMO 1
AGIP 1
TOTAL 805

Fonte:_http://www.anp.gov.br/postos/consulta.asp

s

Foi selecionado aleatoriamente 20% do universo @aipssto €, 161 postos de
combustivel, com o intuito de realizar a aplicacs questionarios em pelo menos 50%
dessa amostra, totalizando 10% do universo pestjuisa

Primeiramente, foram selecionadas as distribuidgtes possuiam menos de cinco
postos de combustivel na cidade do Rio de Janea® mesmas (DPPI, Manguinhos, Ello-
Puma, Dinamo e Agip) foram classificadas como OUBR®osteriormente, definimos a
selecédo de 20% de cada uma das distribuidoras, podemos observar no Quadro 6.

Quadro 6: Amostra de 20% do universo pesquisado.

BANDEIRA QUANTIDADE DE POSTOS
BANDEIRA BRANCA 59
PETROBRAS 32

IPIRANGA 26

SHELL 20

COSAN 12

ALE 9

OUTROS 2

TOTAL 161

Todas as sele¢Bes foram realizadas com o supoméialosoft Office Excel, através

da formula: “= aleatorioentre (x1: xn)”.
A partir desta amostra, foram selecionados oitdagsode combustivel, isto €, 1% do

universo para o teste piloto.

Durante a realizagéo do teste constatou-se qusquisa de campo demandaria um
tempo superior ao previsto, visto que somente ¢Esenu sbécios sabiam responder as
guestdes e estes nem sempre estavam presentesstuss po momento da abordagem. Além
disso, na selecao verificou-se postos em diferdma@sos da cidade do Rio de Janeiro com
distancias médias em torno de quarenta quildbmetomsp Campo Grande e Tijuca.

Portanto, foram realizados filtros por bairro etpaoer roteirizacdo com suporte de
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sitesna internet que fazem a otimizacdo do percursémAdisso, foram definidos horarios
para realizacdo da aplicagdo dos questionariomalorente entre as dez horas da manha e
quatro horas da tarde, pois ndo era possivel aacarg gerentes ou 0s socios no periodo
noturno ou no primeiro horario da manha. Essassafgfam fundamentais para reducdo do
tempo e das despesas com combustivel para realidagéesquisa.

J& com relacdo ao instrumento de coleta de dados]uiu-se que o questionario
estava composto das perguntas necessarias payia editia um dos objetivos especificos.

3.4 Instrumento de Analise dos Resultados.

ApoOs a realizacdo da pesquisa de campo foi necessansformar os dados em
informacdo. A andlise de dados, segundo Aaesl (2004), € um conjunto de técnicas e
métodos que podem ser utilizados na busca de infiiies a partir dos dados coletados, que
de outra forma ndo poderiam ser compreendidos. Al&sp, ajuda a evitar julgamentos e
conclusdes errdneas e sem base analitica.

Existem dois tipos basicos de analises que podemfe#i®s: a descritiva e a
inferencial. A primeira tem a finalidade de proponar informac¢des sumarizadas dos dados
da pesquisa, normalmente se usa medidas de pod&édspersao e de associagao. A segunda
envolve uma variedade de testes que servem pgax jalvalidade de hipdteses estatisticas a
respeito de uma populacdo, realizada com a andbtisedados de uma amostra dessa
populacdo. Para Mattar (1998) a escolha do métedandlise dependera do tipo de analise
necessario e desejado.

Quando se opta pelo método de analises descritocaap a que foi feita neste
trabalho, pode—se utilizar a analise de frequénpgia, considera uma variavel (pergunta) de
cada vez. Segundo Malhotra (2001) a finalidade riseguir uma contagem das respostas
associadas a diferentes “valores” da variavel.e§déncia relativa, de diferentes “valores” da
variavel, € expressa em percentuais. Uma distdouige freqiiéncia para uma variavel
constr6i um Quadro para todos os “valores” assosiadquela variavel, composta de
contagens e percentagens de freqiiéncia. E, decacoma o autor, uma contagem do nimero
de respostas associadas as diferentes alternatevasma pergunta expressa em termos
absolutos e relativos.

Aaker et al (2004) declaram que a andlise da distribuicdoregl€éncia reporta o
namero de respostas que cada item/classe de cadédguecebeu, e € a maneira mais
simples de entender a distribuicdo empirica daavali Além disso, também detecta a
presenca de valores extremos ou atipicos. Em sjniesa distribuicdo de frequéncia é uma
forma conveniente de analisar os diferentes “valo possibilidades” de uma variavel ou
pergunta. Para Malhotra (2001) um Quadro ou gréfieofrequéncia é facil de ler e da
informacdes basicas, mas as vezes detalhadas.

Ainda de maneira preliminar, além da analise dguiacia, também é possivel
aprofundar a exploracdo das respostas do questidaaendo o que se denomina de Analise
ou Tabulacdo Cruzada (analise multivariada) pasdissam o comportamento combinado de
pelo menos duas variaveis. Segundo Aaienl (2004) esta é a técnica mais simples de
andlise estatistica, adequada para o estudo dadesl entre variaveis, pois requer poucas
premissas para ser construida e serve de basdiparsas outras técnicas estatisticas.

Dessa forma, apds a tabulacdo dos dados e a gdalizia andlise de frequéncia,
observou-se a necessidade da realizacdo de uniseataiuster, com o objetivo de verificar
as semelhancas entre os participantes de detemnigago e as diferencas entre 0s
participantes de diferentes grupos. Esta anakspirglo Haiet al. (2005), normalmente pode
ser usada, pois resulta em grupos de alta homatgeteeiinterna e alta heterogeneidade
externa, o mesmo considera Malhotra (2001), coma téienica usada para classificar objetos
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em grupos relativamente homogéneos. E segundo A&akdi(2004), esse tipo de técnica é
chamada de analise de interdependéncia, por analisterdependéncia entre as variaveis e
entre os respondentes.

Hair et al (2005), divide essa analise em duas etapas. Aeperse refere a escolha de
similaridade suposta entre as variaveis, com mtdé determinar a quantidade de grupos
existentes na amostra e suas divisdes. Ja a segersiddivide em duas etapas pretendendo
estabelecer o perfil das variaveis no grupo de naos® conhecer sua composicao.

A partir da Analise de Conglomerados pode-se ifieatio construto essencial para
reduzir o numero de variaveis, transformando déssaa, em um conjunto simples para
manipulagdo com variaveis mais significativas,\asada eliminacdo das redundancias.

Para a execucdo de uma Analise GClaster ou de Conglomerados no SPSS, uma
ferramenta estatistica, segundo Oliveira (200fe@ssario inicialmente definir os dados e
sua estrutura, posteriormente deve-se escolher todméle aglomeracdo. No caso deste
trabalho foi utilizado o métoddwo Step Clustertendo comdDistance Measure o Método
Log-Likelihood que permite a escolha do melhor nimerochissters a ser formado. E
importante ressaltar que o métodavo Step Clustepermite a utilizacdo de variaveis
categoricas ou nominais, que € o caso do pressiutgoe
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4 ANALISE DOS RESULTADOS

Foram aplicados 87 questionarios, o que represdta do universo (805 postos de
combustivel na cidade do Rio de Janeiro) e 54%mssta (161 postos de combustivel, que
representam 20% do universo).

A primeira questao especifica a bandeira do pgstdendo desta forma concluir a
quantidade de postos pesquisados em cada umastidisuttioras e comparar a atuacao das
diferentes bandeiras.

Quadro 7: Questionarios aplicados em cada uma das bandeiras

BANDEIRA QUANTIDADE DE POSTOS
BANDEIRA BRANCA 30
PETROBRAS 20

IPIRANGA 15

SHELL 10

COSAN 6

ALE 5

OUTROS 1

TOTAL 87

A segunda questédo visa saber qual ou quais digtatas fornecem combustivel para
0s postos de combustivel. Através desta questdcofaitatado que, 39,13% dos postos de
bandeira branca compram combustivel da Petrob2s81% compram de OUTROS, 17,39%
compram da Ale, 6,52% da Ipiranga, 2,17% Shelllé%, Cosan.

Ja a terceira questdo tem como objetivo verifiozais) SG0 as vantagens em ser
vinculado a uma das marcas e se existe difererigaeas. De acordo com as respostas pode-
se concluir que: grande parte dos postos de banbeadnca citou o desconto no valor de
combustivel como fator que contribuiu para a escdihndo ser vinculado a nenhuma marca,;
a maior parte dos postos da Petrobras informouagaentribuicdo financeira foi o fator
relevante; os postos Ipiranga apresentaram dageitom o mesmo percentual de 44,44%, o
atendimento diferenciado e a consultoria na gedtdaegocio; no caso dos postos Shell o
atendimento diferenciado ficou com 37,5% e a cdaosalna gestdo do negocio com 33,33%;
0s postos Cosan apresentaram o percentual de 7586otieo consultoria na gestdo do
negocio; Ale 100% na contribuicdo financeira e agas 100% referente ao desconto no
valor do combustivel, como se pode verificar no @oa.

A questado quatro faz parte de um grupo de questfiestdo 4 até a questdo 9) que
busca compreender todo o processo da politica éditer adotada pelas empresas
pesquisadas. Nesta questado verificou-se que erh agempresas solicitam para realizar o
cadastro, os seguintes documentos: o contratolsB& CPF e comprovante de residéncia
dos socios, além de outros adicionais solicitad@sfqram citados por alguns postos, como
Certificado do Corpo de Bombeiros, Licenca do Mdéimbiente, Inscricdo Estadual e
Municipal.
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Quadro 8: Fatores para Escolha da Bandeira.

BANDEIRA Desconto no  Maior Prazo  Atendimento  Contribuicio Consultoria na
valor do para Diferenciado Financeira Gestéo do
combustivel Pagamento Negdcio
BRANCA 64,29% 10,71% 25% 0% 0%
PETROBRAS 0% 0% 7,14% 85,71% 7,14%
IPIRANGA 0% 5,56% 44,44% 5,56% 44,44%
SHELL 12,5% 8,33% 37,50% 8,33% 33,33%
COSAN 0% 0% 25% 0% 75%
ALE 0% 0% 0% 100% 0%
OUTROS 100% 0% 0% 0% 0%

Na questao cinco buscou-se avaliar a forma de pagfantoncedida aos postos pela
distribuidora. Percebe-se que, com excecao da warmd&dTROS, o restante em sua grande
maioria utiliza o boleto como forma de pagamentoom relacdo aos postos de bandeira
branca um percentual consideravel de 43,75% possaera forma de pagamento o dinheiro.

Quadro 9: Forma de Pagamento.

BANDEIRA Dinheiro Cheque Boleto Débito em Conta Gar
BRANCA 43,75% 0% 50% 6,25% 0%
PETROBRAS 5% 0% 95% 0% 0%
IPIRANGA 0% 0% 100% 0% 0%
SHELL 0% 0% 100% 0% 0%
COSAN 0% 16,67% 83,33% 0% 0%
ALE 0% 0% 100% 0% 0%
OUTROS 0% 100% 0% 0% 0%
1T 16,85% 2,25% 78,65% 2,25% 0%

A sexta questdo se refere ao prazo de pagamenteedidn aos postos pelas
distribuidoras de combustivel, 47,13% pagam nogdez2 a 3 dias, entretanto, os postos de
bandeira branca em sua grande maioria pagam a vista que, a forma de pagamento mais
citada na questao cinco tenha sido o dinheiro. Al&so, apenas 10% nos postos de bandeira
branca e 10% nos postos Petrobras possuem maisdiaslde prazo.

Quadro 10: Prazo de Pagamento.

BANDEIRA A vista 2 a 3 dias 4 a 6 dias 7 a 10 dias Mais de 10 dias
BRANCA 53,33% 30% 3,33% 3,33% 10%
PETROBRAS 10% 50% 15% 15% 10%
IPIRANGA 13,33% 33,33% 56,67% 6,67% 0%
SHELL 0% 80% 0% 20% 0%
COSAN 0% 66,67% 33,33% 0% 0%
ALE 0% 80% 20% 0% 0%
OUTROS 0% 100% 0% 0% 0%

TT 22,99% 47,13% 16,09% 8,05% 5,75%

A sétima questdo busca verificar se as distribaslaroncedem descontos para 0s
postos de combustivel quando estes realizam o maganantecipado. Foi constatado que
somente na bandeira branca o percentual de concelsadesconto para pagamento
antecipado é de 30%, portanto, menor que 50%. J&legéo a Shell 50% responderam que
sim e 50% responderam que nédo. O restante dasitzndeconcessao de desconto para
pagamento antecipado ocorre em mais de 50% dos.@gQuadro 11 expde o percentual de
cada uma das distribuidoras.
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Quadro 11 Desconto para Pagamento Antecipado.

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 30% 70%
PETROBRAS 65% 35%
IPIRANGA 93,33% 6,67%
SHELL 50% 50%
COSAN 33,33% 66,67%
ALE 100% 0%
OUTROS 100% 0%
TT 56,32% 43,68%

A questdo de numero oito avalia quantas vezes @misa 0S Postos costumam
receber seus pedidos. Constatou-se que 42,53%odtsspecebem seus pedidos trés vezes
por semana, entretanto, os postos de bandeiradbeancsua maioria recebem seus pedidos
duas vezes por semana e o Ipiranga quatro vezegpana.

Quadro 12 Frequéncia do Recebimento dos Pedidos.

BANDEIRA 1 Vez por 2 Vezes por 3 Vezespor 4 Vezes por 5 ou mais
Semana Semana Semana Semana Vezes por
Semana
BRANCA 20% 50% 23,33% 6,67% 0%
PETROBRAS 0% 10% 55% 20% 15%
IPIRANGA 0% 0% 46,67% 53,33% 0%
SHELL 0% 0% 50% 30% 20%
COSAN 33,33% 16,67% 50% 0% 0%
ALE 0% 20% 60% 20% 0%
OUTROS 0% 0% 100% 0% 0%
TT 9,20% 21,84% 42,53% 20,69% 5,75%

A guestdo de namero nove € a Ultima questao dagyue tém como objetivo avaliar
todo o processo da politica de crédito. Esta péagdia respeito ao valor médio dos pedidos.
O que foi constatado é que a Ale possui o maioorvalédio de pedido de R$33.600,00,
mesmo estando em 60% dos casos realizando pedidoremnde trés vezes por semana, 0
gue pode ser também identificado nos casos da Cestmobras e Shell.

Quadro 13 Valor Médio do Pedido.

BANDEIRA R$

BRANCA 16.583,00
PETROBRAS 26.600,00
IPIRANGA 18.233,00
SHELL 24.250,00
COSAN 30.667,00
ALE 33.600,00
OUTROS 8.000,00
1T 21.891,00

A questdo de numero dez, busca compreender sestabuddoras realizam alguma
consideragdo com intuito de minimizar os riscoe@uzir oS investimentos em valores a
receber, a partir da andlise de alteracéo ou ngwaoedimento de compras quando o pedido
excede a sua média.

Pode-se concluir, com as informacdes obtidas ar pdat pesquisa realizada, que
somente em 13,79% dos casos ocorre uma alteracgmoedimento de compras quando o
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pedido excede a sua média, sendo concentrado daitmipiranga, a qual se mostrou mais
rigorosa expondo que em 60% dos casos o procedinméict € o0 mesmo quando o pedido
excede a média de compras (Quadro 14).

A questdo de numero onze, busca avaliar as forraaatehdimento da empresa e
como pode ser observada no Quadro 15, a formaedéiatento mais utilizada é o telefone,
em segundo o sistema proprio da empresa, em te@giros e em Ultimo através da visita do
fornecedor. Com relacédo a Cosan observa-se umarife entre as demais, pois o sistema &
mais utilizado do que o telefone.

Quadro 14: Quando o pedido excede a média de compra o proertb é 0 mesmo?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 100% 0%
PETROBRAS 100% 0%
IPIRANGA 40% 60%
SHELL 80% 20%
COSAN 100% 0%
ALE 80% 20%
OUTROS 100% 0%
TT 86,21% 13,79%

Quadro 15: Como os pedidos sao realizados?

BANDEIRA Via Telefone Via Sistema Via Outros*
Fornecedor
BRANCA 75% 22,5% 0% 2,5%
PETROBRAS 54,29% 22,86% 0% 22,86%
IPIRANGA 50% 50% 0% 0%
SHELL 66,67% 8,33% 0% 25%
COSAN 30% 40% 10% 20%
ALE 83,33% 0% 0% 16,67%
OUTROS 100% 0% 0% 0%
TT 60,61% 27,27% 0,76% 11,36%

* Este item no questionario é aberto para descrigggndo citado na maioria das entrevistas o e-mail.

A questdo doze busca avaliar o nivel de tratamdatip a concessdo de crédito
(operacional, tatico ou estratégico), visto quergpeta se o respondente conhece o
profissional que faz a andlise de crédito e qufahgdo que ele exerce. Entretanto, a maioria
dos respondentes (72,41%) n&do conhece o profis$si@aadro 16), dificultando o
atendimento do objetivo da questdo, exceto os pakdandeira Ipiranga o qual em 66,67%
dos casos respondeu conhecer o profissional e maianeos casos responderam exercer a
funcdo de assessor, Ale (60%) e Shell (50%). Dedaccom os respondentes, essa funcao de
assessor é gerencial, concluindo-se que o nivalatlamento dado a concessao de crédito
tatico.

As questbes treze e quatorze buscam compreenadiuéncia do prazo concedido
pelo fornecedor para o prazo praticado com o cortsrrfinal.

As guestdes cinco e seis informaram que a formgadamento e o prazo concedido
pelas distribuidoras aos postos mais utilizados ofdboleto com prazo de 2 a 3 dias.
Entretanto, os postos de bandeira branca em sodegraaioria pagam para as distribuidoras
em dinheiro e os clientes dos postos de bandearzcartambém pagam em dinheiro, porém,
ao avaliar todos os postos, verificou-se que eman®83% das vendas ao consumidor final
é realizada no cartdo de débito. J& os postos CO8mNI4,44% de suas vendas realizadas
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no cartdo de crédito, tendo em meédia como prazeckbimento 18 dias. Lembrando que
este prazo nao pode ser visto como o prazo médmgeesa, visto que se refere ao prazo das
vendas a prazo somente.

Quadro 16: Vocé conhece o profissional que faz a analiserédito?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 6,67% 93,33%
PETROBRAS 15% 85%
IPIRANGA 66,67% 33,33%
SHELL 50% 50%
COSAN 16,67% 83,33%
ALE 60% 40%
OUTROS 0% 100%
TT 27,59% 72,41%

Quadro 17: Forma de Pagamento dos Clientes dos Postos dbuStinel.

BANDEIRA DH ChaVista Chaprazo Cartao de Cartdo de Cartdo do Outros
Débito Crédito Posto
BRANCA 43,75% 4,17% 0% 29,17% 18,75% 4,17% 0%
PETROBRAS 17,39% 0% 0% 43,48% 39,13% 0% 0%
IPIRANGA 18,75% 0% 0% 62,50% 18,75% 0% 0%
SHELL 12,5% 0% 0% 43,75% 31,25% 0% 12,50%
COSAN 33,33% 0% 0% 22,22% 44,44% 0% 0%
ALE 0% 0% 0% 71,43% 28,57% 0% 0%
OUTROS 0% 0% 0% 100% 0% 0% 0%
TT 27,50% 1,67% 0% 40,83% 26,67% 1,67% 1,67%

Quadro 18 Dias de Prazo Concedido para os clientes do Rles@ombustivel.

BANDEIRA Dias
BRANCA 6
PETROBRAS 13
IPIRANGA 7
SHELL 15
COSAN 18
ALE 16
OUTROS 0

As questbes quinze e dezesseis tém como objetnficae se o chamado risco de
decolagem é analisado na concesséo de crédito.dmern expressivo de novas empresas
ndo sobrevive aos primeiros anos de atividade,ddewi falta de capacidade gerencial;
dificuldades na obtencéo de crédito de fornecedorastituicdes financeiras; ou dificuldades
para conquistar novos clientes. Em média consiske@prazo minimo de trés anos.

Apesar de grande parte dos postos pesquisadosineossmais de oito anos de
mercado (35,63% > 10 anos, 24,14% e< 10 ano}, conforme Quadro 19, observou-se que
67,82% dos respondentes afirmaram que o tempaidedat da sua empresa nao influencia na
politica de crédito adotada pelos fornecedoresfoom® Quadro 20. Somente nos postos
Cosan e Shell 50% dos respondentes afirmaram gigenpo de atuacdo da empresa no
mercado influencia na politica de crédito adotasla peu fornecedor (Quadro 20).

As perguntas dezessete, dezoito e dezenove semefmrs principais parametros:

Conceito e Capacidade.
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Quadro 19 Tempo de Atuacao dos Postos de Combustivel nodder

BANDEIRA < 3 anos >3e>5 >5e<6 >6e<8 >8e<10 >10anos
anos anos anos anos
BRANCA 20% 3,3% 10% 16,67% 26,67% 23,33%
PETROBRAS 10% 5% 0% 15% 20% 50%
IPIRANGA 20% 0% 0% 0% 33,33% 46,67%
SHELL 30% 10% 0% 0% 20% 40%
COSAN 0% 33,33% 16,67% 0% 0% 50%
ALE 0% 20% 0% 40% 40% 0%
OUTROS 100% 0% 0% 0% 0% 0%
TT 17,24% 6,9% 4,6% 11,49% 24,14% 35,63%

Quadro 20 O tempo de atuacdo da sua empresa influencialfic@ de crédito adotada
pelo(s) seu(s) fornecedor(es)?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 16,67% 83,33%
PETROBRAS 60% 40%
IPIRANGA 6,67% 93,33%
SHELL 50% 50%
COSAN 50% 50%
ALE 40% 60%
OUTROS 0% 100%
TT 32,18% 67,82%

Todos os respondentes afirmaram na questdo dezedsaiar seus pagamentos em
dia. Através da questao dezoito foi observado ¢ @590 dos respondentes afirmaram existir
alguma penalidade quando o pagamento é efetuagcano, somente 10% dos respondentes
dos postos de bandeira branca afirmaram nao epéstalidade (Quadro 21).

Quadro 21 Existe alguma penalidade quando o pagamento efetuéado dentro do prazo?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 90% 10%
PETROBRAS 100% 0%
IPIRANGA 100% 0%
SHELL 100% 0%
COSAN 100% 0%
ALE 100% 0%
OUTROS 100% 0%
TT 96,55% 3,45%

Ja através da questao dezenove foi verificado §166% dos respondentes afirmaram
que caso a empresa tenha algum processo judiéd@hecimento ocorre sem alteracdo no
procedimento de compra. Entretanto, alguns respo@slecitaram que a mudanga no
procedimento dependeria do tipo de processo.

A gquestdo vinte se refere ao paramettlateral, tem como objetivo verificar se é
utilizada a garantia fidejussoria do socio majoioté/ou outros socios (0 que apresentar
melhor situagéo de renda e patrimonio).

De acordo com os respondentes 70,11% dos postosvistados possuem um
garantidor fidejussorio, nos casos dos postos rgaae Outros 100% dos respondentes
responderam “SIM” para este questionamento. Somesteostos de bandeira branca
possuiram um percentual mais elevado de postos gseantidor fidejussorio (66,67%),
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entretanto, como ja foi verificado, esses postos garal pagam seus fornecedores em

dinheiro, o que reduz o risco de inadimpléncia.

Quadro 22 Caso a empresa tenha algum processo judiciahedonento ocorre sem
alteracédo no procedimento?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 90% 10%
PETROBRAS 100% 0%
IPIRANGA 80% 20%
SHELL 90% 10%
COSAN 66,67% 33,33%
ALE 100% 0%
OUTROS 100% 0%
TT 89,66% 10,34%

Quadro 23 Algum dos socios é um garantidor fidejussoriccaso de inadimpléncia?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 33,33% 66,67%
PETROBRAS 85% 15%
IPIRANGA 100% 0%
SHELL 90% 10%
COSAN 83,33% 16,67%
ALE 80% 20%
OUTROS 100% 0%
TT 70,11% 29,89%

A questdo vinte e um tem o intuito de verificar apacidade dos postos de
combustivel em quitar suas dividas e apesar de&6%l@s respondentes informarem nao
fornecer o valor de suas vendas, as distribuidpogiem obter esta informacéo através das
compras realizadas e inclusive alguns responderfasnaram que esta pode ser a forma de

controle.

Quadro 24: Em algum momento a empresa informa ao fornecedator de suas vendas?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 16,67% 83,33%
PETROBRAS 45% 55%
IPIRANGA 46,67% 53,33%
SHELL 0% 100%
COSAN 66,67% 33,33%
ALE 0% 100%
OUTROS 0% 100%
TT 28,74% 71,26%

Antes de financiar é importante identificar se gprmsa possui forte concentracao de
vendas em um unico cliente, pois qualquer problemanesmo pode acarretar danos para a
empresa. Na questao vinte e dois a pesquisa basstazer o parametro de condi¢des e foi
observado que em 95,40% dos postos pesquisaddarmesde vendas ndo € concentrado em

poucos clientes (Quadro 25).

A guestdo vinte e trés tem como objetivo avaliab gernecedor solicita os indices
financeiros para andlises de liquidez, nivel devistaimento, ciclo operacional e outros, isto

€, se analisa os parametros capacidade e capital.

26



Verificou-se que em 100% dos postos pesquisadofragcedores nao solicitam
nenhuma informacgé&o relacionada aos indices finexei

Quadro 25: O volume de vendas da empresa é concentrado etopolientes?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 0% 100%
PETROBRAS 0% 100%
IPIRANGA 13,33% 86,67%
SHELL 20% 80%
COSAN 0% 100%
ALE 0% 100%
OUTROS 0% 100%
TT 4,60% 95,40%

Na questdo vinte e quatro, apenas 26,74% dos mspms afirmaram que os
fornecedores utilizam os servigos das centraisfdemnacao de crédito, descrevendo Serasa e
SPC como exemplos.

Quadro 26. O fornecedor utiliza os servicos das centrai;mftemacéo de crédito?

BANDEIRA SIM NAO
BRANCA 16,67% 83,33%
PETROBRAS 35% 65%
IPIRANGA 50% 50%
SHELL 20% 80%
COSAN 33,33% 66,67%
ALE 0% 100%
OUTROS 0% 100%
TT 26,74% 73,26%

A questado vinte e cinco busca avaliar se o formacatliza um modelo deredit,
behavioralou misto.

O modelobehavioralpode incluir informacdes relacionadas aos hakitosonsumo e
de lazer, tipos de aplicagbes financeiras, analigecompatibilidade da renda com o
patrimdnio, etc. A pergunta elaborada foi a seguifEm algum momento a empresa avalia:
a - Habito de consumo dos socios; b - Habito derldns socios; ¢ - Frequéncia de Viagens
dos socios; d - Tipos de Aplicacao financeira dmsos; e - Compatibilidade dos habitos com
a renda e patrimoénio dos socios.”

Apenas um respondente, socio de um posto de bargl@inca, respondeu “SIM” em
todos os itens da questao vinte e cinco, represeémtd, 15% da amostra. Portanto, 98,85%
dos postos pesquisados confirmam através destiiqupsee os distribuidores utilizam apenas
0 modelo deeredit scoring

AplOs a andlise de frequéncia de cada questdo mwsed a analise deluster
utilizando-se o SPSS 16.0, que gerou trés grupestaNanalise, as questbes 5, 6, 7, 10, 12,
16, 19, 20, 21, 22 e 24 foram consideradas magvaptes para a formacdo dos grupos de
respondentes. Ou seja, estas questbes/varidvedsn fas que mais discriminam o0s
respondentes entre oS grupos € a0 mesmo tempossqoeamostram maior similaridade
dentro dos grupos. Estas questdes/variaveis, pala grupo, podem ser vistas nos Quadros
27,28 e 29.
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Quadro 27: Variaveis relevantes para formacéaoctissterl em ordem decrescente de

importancia.

QUESTAO DESCRICAO

12 Vocé conhece o profissional que faz a analiseréldito e a funcéo que ele exerce na empresa
fornecedora?

24 O fornecedor utiliza os servigos das centraisifibemacao de crédito?

07 Existe algum desconto para pagamento antecipado?

16 O tempo de atuacdo da sua empresa influencipoliica de crédito adotada pelo seu
fornecedor?

20 Algum dos sécios é um garantidor fidejussoéricaso de inadimpléncia?

Quadro 28 Variaveis relevantes para formacgéaocticster2 em ordem decrescente de

importancia.

QUESTAO DESCRICAO

24 O fornecedor utiliza os servigos das centraimfilemacéo de crédito?

12 Vocé conhece o profissional que faz a analise@fito e a fungao que ele exerce na empresa
fornecedora?

07 Existe algum desconto para pagamento antecipado?

05 Qual a forma de pagamento?

16 O tempo de atuacdo da sua empresa influencipoliica de crédito adotada pelo seu
fornecedor?

Quadro 29 Variaveis relevantes para formacéaoctisster3 em ordem decrescente de

importancia.
QUESTAO DESCRICAO
05 Qual a forma de pagamento?
06 Qual o prazo de pagamento?

A partir da formacgéo dos grupos, foi possivel gerdras analises. Os quadros trinta e
trinta e um descrevem a composi¢do dos grupos cemteal de cada uma das bandeiras,
constatando desta forma a predominancia da barnigeaaga no grupo um, da Petrobras no
grupo dois e da bandeira branca no grupo trés. Aliéso, a bandeira branca no grupo trés
compra das distribuidoras Ello e Manguinhos em 48%seus respondentes.

POde-se caracterizar 0 grupo um como grupo Rigpresgrupo dois como grupo
Flexivel e o grupo trés como o Sem Paolitica.

Quadro 30: Composicao dos grupos por bandeira.

BANDEIRA GRUPO 1 GRUPO 2 GRUPO 3
BRANCA 11% 38% 93%
PETROBRAS 29% 24% 7%
IPIRANGA 34% 6% 0%
SHELL 13% 15% 0%
COSAN 5% 9% 0%
ALE 8% 6% 0%
OUTROS 0% 2% 0%

O quadro trinta e dois expde que 100% do grupo wrarde parte do grupo dois
compram no boleto, ja o grupo trés em sua granderim&ompra no dinheiro. Desta forma,
podemos constatar que o grupo trés ndo necessitandepolitica de cobranca, visto que,
100% dos seus clientes compram a vista (94% eneidinb 6% através do débito em conta).
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Entretanto, isto ndo significa que este grupo néeessita realizar uma politica de
crédito, ja que seus grandes concorrentes oferfaramas de pagamento mais flexiveis.

Quadro 31 Percentual das bandeiras por grupo.

BANDEIRA GRUPO 1 GRUPO 2 GRUPO 3
BRANCA 13% 42% 45%
PETROBRAS 55% 40% 5%
IPIRANGA 87% 13% 0%
SHELL 50% 50% 0%
COSAN 40% 60% 0%
ALE 60% 40% 0%
OUTROS 0% 100% 0%

O quadro trinta e trés complementa a anterior,rdesodo o0 prazo de pagamento.
Pode-se concluir que a grande maioria do grupo whui® possuem de dois a trés dias de
prazo, entretanto percebe-se um relaxamento maigrupo um com um percentual mais
elevado a partir de quatro dias de prazo. Ja mgrés ndo possui prazo.

Quadro 32 Forma de Pagamento do Varejo com a Industriaypgo.

GRUPO DH Cheque Boleto Débito em Cartédo
Conta

Grupo 1 0% 0% 100% 0% 0%

Grupo 2 0% 6% 91% 3% 0%

Grupo 3 94% 0% 0% 6% 0%

Quadro 33 Prazo de Pagamento do Varejo com a Industrigiugo.

GRUPO A vista 2 a 3dias 4 a 6 dias 7 al0dias Weis0
dias
Grupo 1 5% 50% 21% 13% 11%
Grupo 2 9% 65% 18% 6% 3%
Grupo 3 100% 0% 0% 0% 0%

O quadro trinta e quatro apresenta que somenteupo gim, a grande maioria oferece
desconto no pagamento antecipado, além disso,éatidw quadro trinta e cinco podemos
concluir que somente o grupo um apresenta um perdete consideragdo em minimizar 0s
riscos e reduzir os investimentos em valores eberce

Quadro 34: Desconto para pagamento antecipado aberto ppogru

GRUPO SIM NAO
Grupo 1 84% 16%
Grupo 2 29% 71%
Grupo 3 47% 53%

Quadro 35: O procedimento de compras é 0 mesmo no casocgel@xa média? Abertura

por grupo.

GRUPO SIM NAO
Grupo 1 68% 32%
Grupo 2 100% 0%
Grupo 3 100% 0%
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Somente o0 grupo um apresenta um percentual elel@adespondentes que conhecem
o profissional que faz sua andlise de crédito,ubos dois grupos em sua grande maioria ndo
conhecem (Quadro 36).

Quadro 36: Vocé conhece o profissional que faz a analiserédito? Abertura por grupo.

GRUPO SIM NAO
Grupo 1 58% 42%
Grupo 2 3% 97%
Grupo 3 7% 93%

De acordo com o quadro trinta e sete, somenteogrm considerou que o tempo de
atuacao influencia na politica de crédito adotadagrupos dois e trés em sua grande maioria
nao consideram.

Quadro 37: O tempo de atuacéo no mercado influencia naigmlile crédito adotada pelo
fornecedor? Abertura por grupo.

GRUPO SIM NAO
Grupo 1 58% 42%
Grupo 2 12% 88%
Grupo 3 13% 87%

Com relacéo a existéncia de penalidade, quandganpento ndo € efetuado dentro do
prazo, com as informacdes contidas no quadro terdgao, podemos concluir que ambos 0s
grupos em sua grande maioria afirmam que a pedalidaiste, entretanto, observa-se uma
gueda do grupo um para o dois de 3% e de 10% go glois para o trés.

Ja a alteracdo no procedimento de compras provendsn existéncia de algum
processo judicial, conforme quadro quarenta, ctmstse que na maioria dos casos 0
procedimento ndo se altera.

Quadro 38 Existe alguma penalidade quando o pagamento eé&tado dentro do prazo?
Abertura por grupo.

GRUPO SIM NAO
Grupo 1 100% 0%
Grupo 2 97% 3%
Grupo 3 87% 13%

Com relacdo ao garantidor fidejussorio, verificeuggale a grande maioria do grupo
um possui (95%), a maior parte do grupo dois (5&Hixetanto, no grupo dois somente 47%
afirmaram que um dos sécios € um garantidor figéjus.

Quadro 39 Caso a empresa tenha algum processo judiciahedonento ocorre sem
alteracao no procedimento? Abertura por grupo.

GRUPO SIM NAO
Grupo 1 84% 16%
Grupo 2 94% 6%
Grupo 3 93% 7%
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Quadro 40: Algum dos sdcios é garantidor fidejussorio naaes inadimpléncia? Abertura

por grupo.
GRUPO SIM NAO
Grupo 1 95% 5%
Grupo 2 53% 47%
Grupo 3 47% 53%

E finalmente, o quadro quarenta e um, a qual api@ses percentuais de utilizacdo
dos servicos das centrais de informacdo de créfficesentando que somente grande parte
do grupo um utiliza as centrais de informacao éditw, diferente dos grupos dois e trés.

Quadro 41 O fornecedor utiliza os servigos das centraimftemacédo de crédito? Abertura

por grupo.
GRUPO SIM NAO
Grupo 1 54% 46%
Grupo 2 0% 100%
Grupo 3 20% 80%

Dessa forma, observou-se que o grupo Rigoroso awoster o mais rigido com
relacdo a politica de crédito, até mesmo por t@amr prazo. E o grupo que mais utiliza os
servicos das centrais de informacédo de créditoaradg maioria dos postos tem um garantidor
fidejussorio, em 100% dos casos existe penalidadedp o pagamento néo é efetuado dentro
do prazo entre outros itens analisados.

Ja o grupo Flexivel possui um prazo um pouco mdoajue o grupo Rigoroso, mas
nao chega a ser como o terceiro grupo que compnarge a vista. Portanto, precisa de uma
politica de cobranca, diferente do grupo Sem [alitjue ndo precisa. O grupo Flexivel
apresenta uma politica de crédito com critériosareigidos que o grupo Rigoroso.

O grupo Sem Politica ndo apresenta concessao digocies compras sao realizadas a
vista e, portanto, ndo ha necessidade de polidceotiranca, entretanto, néo significa que é
desnecessaria a politica de crédito, visto quepnsorrentes concedem prazo superior e pode
em algum momento influenciar na decisao de compra.
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5 CONCLUSAO

Esta pesquisa teve como objetivo analisar as gqemitide crédito adotadas por
empresas distribuidoras de combustivel na cidadeialale Janeiro (Petrobras; Shell; Cosan;
Ipiranga; Ale; DPPI; Manguinhos; Ello-Puma; DinamAgip) e 0S respectivos postos,
incluindo os de bandeira branca (ou sem bandeit@vés da consulta aos seus revendedores.

Foi realizada uma pesquisa exploratéria e bibliigadocada no tema “crédito”, com
suporte no tema “administracdo financeira a curazqy, abordando desde a insercdo do
crédito no Brasil, correlacionando o crédito conmagégias de curto prazo e 0s processos de
concessao de crédito.

A dificuldade de acesso as informacgfes relacionadgsolitica de crédito nas
distribuidoras de combustivel, devido a confideltaale das informacdes mudou o rumo da
pesquisa, a qual acabou sendo realizada utilizamdopesquisa de campo com suporte de um
instrumento de coleta de dados.

Foi elaborado um questionario composto de vinténeocquestdes. A questdo de
namero um até a de niamero quatorze visam compreenaecesso de concessao de credito.
J& as realizadas a partir da questdo de nimerpegeim diante avaliam a utilizagdo dos cinco
C’s do crédito a partir do suporte do modstoall Business Scorirgara Microempresas.

O método escolhido foi o de andlises descritivéiizando a analise de freqiéncia.
Além disso, foi realizada uma analise aester com o objetivo de verificar as semelhancas
entre os participantes de determinado grupo efaedtcas entre os participantes de diferentes
grupos.

Cada um dos objetivos especificos foi atingido @irpda utilizacdo das informacgdes
produzidas com os dados colhidos através da afbcdgs questionarios. Exceto o nivel de
tratamento dado a concesséo de crédito, que gup$sivel analisar nos postos de bandeira
Ipiranga. Em 66,67% dos casos respondeu conhegepfssional, e na grande maioria
responderam que a funcao era de assessor, a gaereial, concluindo que o nivel seria o
tatico. Entretanto, ndo podemos chegar a conclaiaoo restante das marcas.

Pode-se concluir a partir das respostas a quesaoudhero trés do questionario
aplicado, que o fator que contribuiu para a escdthado possuir bandeira foi 0 desconto no
valor do combustivel, os postos de bandeira brancaua grande maioria pagam a vista.

Ja a vantagem em ser vinculada a uma das marcaspd com as respostas, ficou
da seguinte forma: a maior parte dos postos daolitas informou que a contribuicdo
financeira foi o fator relevante, a Petrobras geegite realizava a constru¢cdo do posto; ja os
postos Ipiranga tiveram dois fatores com o mesmoepéual de 44,44%, o atendimento
diferenciado e a consultoria na gestao do neg@bgons respondentes disseram ser a mais
organizada e com a melhor entrega de combustigeingndo os prazos acordados; no caso
dos postos Shell o atendimento diferenciado ficom 87,5% e a consultoria na gestao do
negocio com 33,33%, foi possivel observar a preacéip ndo apenas com o combustivel,
mas com a gestao dos funcionarios do posto, a fianperganizacdo do local de trabalho e o
plano de treinamento e incentivos; os postos Ctsaram 75% no motivo consultoria na
gestdo do negdcio; Ale 100% na contribuicdo finmacebem semelhante aos postos
Petrobras e os outros 100% referente ao descontaloodo combustivel.

No processo da politica de crédito geralmente gwegas solicitam para realizar o
cadastro, os seguintes documentos: o contratolsB&a CPF e comprovante de residéncia
dos socios, além de outros adicionais solicitad@sfqram citados por alguns postos, como
Certificado do Corpo de Bombeiros, Licenca do Mdéimbiente, Inscricdo Estadual e
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Municipal. Em relacédo a forma de pagamento comgdaea bandeira OUTROS, o restante
em sua grande maioria utiliza o boleto como forragpdgamento e os postos de bandeira
branca em 43,75% dos casos utilizam o dinheiro. Qelacdo ao prazo de pagamento
concedido aos postos pelas distribuidoras de cainkys47,13% pagam no prazo de 2 a 3
dias, entretanto, os postos de bandeira brancauangrande maioria pagam a vista. Além
disso, apenas 10% dos postos de bandeira brara% elds postos Petrobras possuem mais
de 10 dias de prazo.

Dessa forma, constatou-se que a postura adotaaia dlistribuidoras é de certa rigidez
nos prazos, pois em geral o custo de um créditmgol prazo é mais oneroso do que o de
curto prazo e de acordo com Assaf (2005) somemdedqas taxas de juros tanto a curto
quanto a longo prazo estiverem altas ou quandasasridbilidades de recursos monetéarios
para empréstimos forem minimizadas, o custo datorédcurto prazo podera assumir niveis
superiores ao do longo prazo, sendo controladaséstralos descontos concedidos pelo
pagamento antecipado e dos juros pelo pagameriaceacom atraso.

Ja na concessao dos postos para com os clientégovese que em media 40,83%
das vendas ao consumidor final séo realizadas maéocde débito. Os postos COSAN tém
44,44% de suas vendas realizadas no cartdo deogréshido em meédia como prazo de
recebimento 18 dias diferente dos postos de banbdenca, os quais, em sua grande maioria
recebem no dinheiro.

Além disso, verificou-se a concessao de descomtosnais de 50% dos postos de
combustivel, com excecao dos postos de bandeingadpue é de 30%, 0 que provavelmente
esta diretamente relacionado ao prazo concedidgugaa bandeira branca em sua maioria
efetua os pagamentos a vista.

A maior parte das distribuidoras, com excecéo aariga, nédo realiza nenhum tipo de
consideracdo com o objetivo de minimizar os rise@eduzir os investimentos em valores a
receber. Ela se mostrou mais rigorosa expondo mu@086 dos casos o procedimento ndo é o
mesmo, quando o pedido excede a média de compras.

Com relacdo a analise do risco de decolagem, apies@rande parte dos postos
pesquisados possuirem mais de oito anos de mef8adi3% > 10 anos, 24,14%8 e< 10
anog, observou-se que 67,82% dos respondentes afinmaue o tempo de atuacdo da sua
empresa nao influencia na politica de crédito atiofeelos fornecedores. Diferente dos postos
Cosan e Shell, nos quais 50% dos respondentesasfinmmque o tempo de atuacdo da
empresa no mercado influencia na politica de aréxtibtada pelo seu fornecedor.

De acordo com os respondentes 70,11% dos postosvistados possuem um
garantidor fidejussério, nos casos dos postos rigaae Outros, 100% dos respondentes
responderam “SIM” para este questionamento e apesapostos de bandeira branca
possuiram um percentual mais elevado de postos gseantidor fidejussério (66,67%).
Entretanto, como ja foi verificado, esses postos, geral, pagam seus fornecedores em
dinheiro, o que reduz o risco de inadimpléncia.

Em relacéo a capacidade do posto em quitar suatagig se a empresa possui forte
concentracdo de vendas em poucos clientes verfieogue, apesar de 71,26% dos
respondentes informarem nao fornecer o valor de seiadas, as distribuidoras podem vir a
controlar, através das compras realizadas. Foircdde que em 95,40% dos postos
pesquisados o volume de vendas destes ndo é caue®m poucos clientes, levando a
constatar que o risco é baixo visto que poucopasdtdo dependentes da situacdo financeira
de poucos clientes.

Ao verificar se o fornecedor analisa os paramedmsapacidade e capital, através da
analise dos indices financeiros, verificou-se que H00% dos postos pesquisados 0s
fornecedores nao solicitam nenhuma informacéoimglada aos indices financeiros, expondo
a falta de avaliacdo da capacidade de pagamenteedor, em relacdo a saude financeira do
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mesmo.

Em relacéo a utilizacdo dos servicos das centmisyfdrmacédo de crédito, apenas
26,74% dos respondentes afirmaram que os fornezeddifizam os servigos das centrais de
informacéo de crédito, descrevendo Serasa e SPG eremplos. Somente na distribuidora
Ipiranga tivemos um percentual consideravel de 50%.

Apenas um respondente socio de um posto de baruteinaa respondeu “SIM” em
todos os itens da questdo 25, representando 1,Jb%nbstra. Entretanto, este posto
informou efetuar suas compras através de outrm miesbandeira, portanto, pode-se concluir
que 100% dos postos confirmaram a utilizacado doeheadiecredit scoring

Apods a analise de frequéncia foi realizada a amales cluster com o objetivo de
formar grupos com semelhancas entre os seus comtpsrediferencas entre 0s grupos.

Foram formados trés grupos, cada um deles nomeadoatdo com a sua forma de
atuacdo. O grupo um mostrou ser o mais rigido celacdo a politica de crédito e foi
nomeado grupo Rigoroso, até mesmo por ter o masamop Ja o grupo Flexivel possui uma
concessao de crédito realizada com um prazo umopognor do que o grupo Rigoroso,
portanto, precisa de uma politica de cobranca. UpagFlexivel apresenta uma politica de
crédito com critérios menos rigorosos que o grupgof®so. O grupo Sem Politica ndo
apresenta concessao de crédito, as compras sdpadeal a vista e, portanto, ndo ha
necessidade de politica de cobranca, entretanicsigéifica que € desnecessaria a politica de
crédito, visto que, os concorrentes concedem psap@rior € pode em algum momento
influenciar na decisdo de compra.

Para futuros trabalhos é interessante analisdiug@mtia da politica de crédito adotada
para o resultado comercial das empresas avaliagsis) como a sua relacdo com a estratégia
da mesma, analisando além da relacdo entre a lied@&sto varejo, a relacdo entre os
fornecedores e a industria, visando compreender doprocesso realizado dentro da cadeia
no setor de combustivel.
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ANEXO A

INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS:

Universidade Federal Rural do Rio de Janeiro
Mestrado Profissional em Gestio e Estratégia em Negocios

Este Questionario € um instrumento de coleta de dados de um projeto de pesquisa realizado pela Mestranda Roberta de Sonza Oliveira.

Tema Andlise da adog&o da Politica de Crédito — Um Estudo de Caso das distribuidoras de combustivel na Cidade do Rio de Janeiro.
Posto (Razio/CINPI):
Respondente:;

1 - O seu posto € de gual bandewa?
Assinale comum X

Bandeira Branca
Petrobras

Shell

CBPI

COSAN
IPIRANGA

Ale

Outros *

* Descreva qual.

2 - Qual (Quais) das distribuidoras abaixo fornece para o seu posto?

Sim Nio

Bandeira Branca
Petrobrds

Shell

CBPI

COSAN
IPIRANGA

Ale

Outros *

* Descreva quais.

3 - O que contribuiu para a escolha ou ndo da bandeira do posto?
Sim Nao

Descontos no valor do combustivel

Maior prazo para pagamento
Atendimento diferenciado
Contribuicio financeira
Consultoria na gestfo do negocio
Outros * (Descrever gquais)

4 - Qual (Quais) documentagdes foram solicitadas ao realizar o cadastro do posto junto a distribuidora de combustivel?
Comprovant
Contrato RG dos CPF dos e de
Outros * (Descrever quais,
Social Sdcios Sdcios Residéncia @ quais)

dos Sacios

Bandeira Branca
Petrobras

Shell

CBPI

COSAN
IPTRANGA

Ale

Outros

5 - Qual (Quais) formas de pagamento?
Dinheiro Cheque Boleto Debito em Cartdo
Conta

Bandeira Branca
Petrobras

Shell

CBPI

COSAN
IPTIRANGA

Ale

Outros

* Caso utilize outra forma de pagamento, descreva.
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Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CEPIL

COSAN

[PIRANGA

Ale

Outros

6 - Qual (Quais) prazos de pagamento?

a Vista 2 a3 dias

04a06

diac 07 a 10 dias

Mais de 10 dias

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CEPIL

COSAN

[PIRANGA

Ale

Outros

7 - Existe algum desconto para pagamento antecipado?

Sim Nio

Caso sim, qual desconto?

Bandeira Branca

DPetrobras

Shell

CBPI

COSAN

[PIRANGA

Ale

QOutros

8 - Quantas vezes por semana vocé recebe seus pedidos?
1vez 2 vezes

p/Semana p/Semana

3 vezes 4 vezes

p/Semana p/Semana

5 ou mais vezes p/Semana

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

[PIRANGA

Ale

Qutros

9 - Em média, qual o valor de cada pedido?
RS

Bandeira Branca
Petrobras

Shell

CEPI

COSAN
IPIRANGA

Ale

Outros
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10 - Quando o seu pedido excede a média de compras o procedimento ¢ o mesmo?

Sim Nio Caso nfo, Qual a mudanca no procedimento?

Bandeira Branca

Petrobrds

Shell

CBPI

COSAN

IPIRANGA

Ale

Outros

11 - Como os pedidos séo realizados?

x
Via oo Vitado (I?“ms_
Telefone 1a pistema Fornecedor escrlexer
quais)

Bandeira Branca
Petrobras

Shell

CBPI

COSAN
IPIRANGA

Ale

Qutros

12 - Vocé conhece o profissional que faz a andlise de crédito e a fungdo que ele exerce na empresa fornecedora?

Sim Nio Caso sim, Qual a fincio?

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

IPIRANGA

Ale

Outros

13 - Qual a forma de pagamento mais utilizada pelos seus clientes?
Chequea Chequea Cartiode
Vista Prazo Débito

Dinheiro

Cartdo de  Cartéio do

Outros
Crédito Posto

No caso de outra forma, descreva qual |

14 - Quantos dias de prazo € concedido para o cliente quando o mesmo efetua as compras no prazo?
dias

15 - Ha quanto tempo esta empresa atua no mercado?

< 3 anos

z3ez=5anos

> 5 e=0anos
>6e=§ anos
> §e=10 anos

> 10 anos
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16 - O tempo de atuagio da sua empresa influencia na politica de crédito adotada pelo(s) seu(s) fornecedor(es)?
S

Caso sim, descreva qual influéncia? |

17 - Vocé efetua seus pagamentos em dia?

smo [ ] N [ ]

18 - Existe alguma penalidade quando o pagamento n#o € efetnado dentro do praza?
Sim Nio Caso sim, descreva qual?

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

[PIRANGA

Ale

Outros

19 - Caso a empresa tenha algum processo judicial o fornecimento ocorre sem alteragio no procedimento?
Sim Nao Caso nio, descreva qual?

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

[PIRANGA

Ale

Qutros

20 - Algum dos socios € um garantidor fidejussério no caso de inadimpléncia?
Sim Nao

Bandeira Branca
DPetrobras

Shell

CBPI

COSAN
IPIEANGA

Ale

Outros

21 - Em algum momento a empresa informa ao fornecedor o valor de suas vendas?
Sim Nao Caso sim, descreva qual?

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CEPIL

COSAN

[PIRANGA

Ale

Outros

22 - O volume de vendas da empresa € concentrado em poucos clientes?

Caso sim, descreva quantos clientes e o % das vendas que

Sim Nio eles representam.
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23 - O fornecedor solicita alguma informagio relacionada aos indices financeiros da empresa?
Sim Nio Caso sim, descreva quais 7

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

IPIRANGA

Ale

Outros

Como esta informacio é repassada?

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

IPIRANGA

Ale

Outros

Qual a periodicidade de envio?

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

IPIRANGA

Ale

Outros

Indice do Indice do Indice dos

Ano Ano tltimos 3 Outros  Caso tenha marcado outros,

Qual o periodo solicitado? Corrente  Anterior Anos descreva.

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

IPIRANGA

Ale

Outros

24 - O fornecedor utiliza os servigos das centrais de informacio de crédito?
Sim Nio Caso sim, descreva quais centrais?

Bandeira Branca

Petrobras

Shell

CBPI

COSAN

IPIRANGA

Ale

Outros

25 - Em algum momento a empresa avalia:
Sim Nio

a - Habito de consumo dos socios.

b - Habito de lazer dos socios.

¢ - Frequéncia de Viagens dos socios.

d - Tipos de Aplicagio financeira dos socios.
e - Compatibilidade dos habitos com a renda e patrim6nio dos socios.

* Caso sejam avaliados outros aspectos comportamentais, descreva quais.
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