Introducao a
politica de crédito e
cobranca

Uma politica de crédito e cobranca bem estruturada € fundamental para a
saude financeira de empresas do pequeno e medio varejo. Essa politica
estabelece diretrizes claras para a avaliacao derisco, concessao de
credito e recuperacao de dividas, garantindo um fluxo de caixa estavel e
reduzindo orisco de inadimpléncia.
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Objetivos da politica de
crédito e cobranca

1 Garantir Fluxo de Caixa

Estabelecer critérios para a concessao de crédito e uma estrategia
de cobranca eficiente, mantendo o fluxo de caixa saudavel.

2 Minimizar Risco de Crédito

Avaliar cuidadosamente o perfil de risco dos clientes, definindo
limites de credito adequados.

3 Fidelizar Clientes

Oferecer condicoes de crédito justas e um processo de cobranca
amigavel, fortalecendo o relacionamento com os clientes.

4 Maximizar Lucros

Equilibrar osriscos e beneficios da concessao de credito,
maximizando os lucros daempresa alongo prazo.




Analise do perfil de clientes do pequeno e

meédio varejo

Comportamento de
Compra

Entender o padrao de compras, 0s
valores tipicos de pedidos e a
frequéncia de compras de cada
cliente.

Historico de Crédito

Avaliar o historico de pagamentos,
prazos de quitacao de dividas e
eventuaisinadimpléncias.

Caracteristicas
Demograficas

Consideraridade, renda,
localizacao e outros fatores que
podem influenciaracapacidade
de pagamento.



Avaliacao de risco de crédito

Pontuacao de Crédito

Utilizar modelos de pontuacao de crédito (credit scoring) para
classificar os clientes de acordo com seu perfil de risco.

Analise de Balanco

Avaliar a saude financeira do cliente com base em seus
demonstrativos contabeis, como balango patrimonial e
demonstrativo de resultados.

Consulta a Bureaus

Buscarinformacdoes em bureaus de crédito para obterum panorama
completo da situacao financeira do cliente.

Visita ao Cliente

Realizar visitas presenciais para conhecer melhoronegocio e a
gestao do cliente, identificando possiveis riscos.
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Estabelecimento de limites de crédito

Revisao Periodica

Analise do Risco Monitorar constantemente o desempenho do

Avaliar o perfil de risco do cliente com base nas cliente e ajustar o limite de credito conforme
informacoes coletadas. necessario.

Definicao do Limite

Estabelecerolimite de crédito adequado,
considerando a capacidade de pagamento do
cliente e osriscos envolvidos.



Estratégias de cobranca
eficazes

Acompanhamento

Monitorar ativamente as datas de vencimento e enviar lembretes aos
clientes.
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Contato Proativo

Entrarem contato com os clientes inadimplentes, buscando identificar os
motivos € negociar solugoes.

Negociacao

Oferecer alternativas de renegociacao, como prazos de pagamento
estendidos ou parcelamento, visando arecuperacao da divida.
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AcoOes Legais

Caso anegociacao nao sejabem-sucedida, recorrera acoes judiciais
para garantir o recebimento dos valores devidos.




Negociacao e renegociacao
de dividas

Analise da Situacao

1 Entender os motivos dainadimpléncia e areal capacidade
de pagamento do cliente.

Proposta de Renegociacao

2 Oferecer condicoes de pagamento alternativas, como
prazos estendidos ou descontos.

Acordo Personalizado

3 Chegaraum acordo derenegociagcao que atenda as
necessidades do cliente e daempresa.




Monitoramento e melhoria
continua da politica

Indicadores-Chave Metas Acoes de Melhoria

Inadimpléncia Indice abaixo de 5% Revisarlimites de
credito, aprimorar
processos de
cobranca

Prazo Médio de Ate 30 dias Negociarmelhores

Recebimento condicoes de
pagamentocom
clientes

Satisfacaodo Acimade 90% Aprimorar a

Cliente comunicagaoeo

atendimento ao
cliente




