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Resumo

A Lacticinios do Paiva, S.A. é uma empresa fundada em 1933 com sede no concelho de
Lamego, que tem como atividade principal a producdo de queijo que vende a nivel
local, nacional e internacional. Esteestagio curricular decorreu nodepartamentode
gestao e faturacdo,que controla os processos de gestao da producao, faturacdo e do

crédito a clientes e cobrancas.

O plano de estagio incluia a analise e gestao do crédito da empresa, o estudo do seguro

de créditonos processos de exportacao e atividades relacionadas com a faturacao.

Neste relatorio desenvolve-se a tematica dapolitica de crédito, da gestao de risco
docrédito, incluindo a protecdo do crédito através deseguros de crédito e os
procedimentos relacionados com as cobrancas. Relata-setambém o trabalho
desenvolvido durante os seis meses de estagio na empresa e descreve-sea politica de

crédito da empresa e os seus procedimentos de controlo do crédito e de cobrancas.

Palavras-chave

Gestao da Politica de Crédito;Risco de Crédito;Seguro de Crédito;Cobrancas.
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Abstract

Lacticinios do Paiva, S.A.is a company founded in 1933 based in the municipality of
Lamego, whose main activity is the production of cheese that it sells locally, nationally,
and internationally. The curricular internship took place in the invoicing and
management department which controls theproduction management processes,

invoicing and credit management.

The internship plans included credit analysis and management, the study of credit

insurance in export processes and activities related to invoicing.

This report covers the subject of credit policy, credit risk management, including credit
protection through credit insurance and the procedures related to collections. The work
developed during the six months of internship at the company is reported and the

company's credit policy and its credit control and collection procedures are described.

Keywords

Credit Policy Management;CreditRisk;CreditInsurance;Collections.
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1. Apresentacao da Empresa

1.1. Histdria

A empresa Lacticinios do Paiva, S.A. foi fundada em 1933, a partir da unido de duas pequenas
empresas, a Lacticinios de Lamego Lda. e a Lacticinios da Beira, Lda., localizadas em Lamego e
Castro Daire, respetivamente, duas cidades pertencentes ao distrito de Viseu. Estas dedicavam-
se a producdo dos mais variados queijos, com um método de producdo 100% artesanal em que
as matérias-primas eram obtidas, exclusivamente emprodutores da regido. Nessa altura, a
principal atividade da empresa era a comercializacao de leite e manteiga na area da cidade de

Lamego.

Com o decorrer do tempo, a fabricacao de queijo comecou a ser a atividade principal da empresa
e foi, até ha pouco tempo, a sua atividade exclusiva. Com a especializacao e aperfeicoamento do
produto ao longo do tempo atraiu novos clientes nacionais e internacionais, alargando assim o

seu mercado.

Originalmente as instalagdoes da empresa situavam-se no centro da cidade de Lamego, junto a
um dos monumentos mais iconicos da cidade, a escadaria da Nossa Sra. dos Remédios. Com o
passar dos anos e o aumento de clientes e, consequentemente, da producao, a empresa sentiu
necessidade de alargar as suas instalacdes e, no ano de 1992, optou por fazé-lo através da
aquisicdo da empresa Sequeira & Sequeira S.A. que dispunha de um laboratério capaz deapoiar

o processo de desenvolvimento de novos produtos e defazer o respetivo controlo de qualidade.

Em 1997, um novo ciclo comecou para a empresa. As novas instalacdes sdo inauguradasna
freguesia de Cambres, em Lamego, coincidindo com a aquisi¢do de novos equipamentos e com
amelhoria dos processos de fabrico. Com a expansdo cada vez mais notéria da empresa
houveainda a necessidade de aumentar a Estacio de Tratamento de Aguas Residuais (ETAR) em

2001.



Figura 1 — Localizacio da empresa Lacticinios do Paiva, S.A.em Cambres, Lamego. (Fonte: Google Maps)

Nos anos seguintes, a empresa continuou a sua trajetoria positiva aumentando a producao, a
exportacao e o nimero de funcionéarios,crescendo assim a sua importanciano mercado regional
e nacional. Em 2014 aposta numa nova linha de producido com o objetivo de recomecar a

produzir manteiga. Em 2017 a empresa investe numa nova ETAR.




Figura 2 —Lacticinios do Paiva, S.A., area da producio e logistica (fotografias do autor).

Vérios sao os produtos confecionados pela empresa, tal como queijos tradicionais, queijos
frescos, queijos Gourmet e queijos de satide. Na figura 3 sdo apresentados alguns exemplos dos

queijos produzidos.

Figura 3 — Produtos comercializadospela Lacticinios do Paiva, S.A.(exemplos)

A empresa Lacticinios do Paiva, S.A conta com 194 trabalhadores e tem um volume de negocios

a rondar os 29 milhoes de euros.



1.2. Estrutura Organizacional

O organograma da empresa encontra-se definido em um documento proprio e controladoonde
estdo descritas todas as relacoes de hierarquia e de responsabilidade/autoridade. Neste
documento verifica-se que a empresa Lacticinios do Paiva, S.A. a nivel estrutural, se organiza

em 3 niveis:
e Institucional:

Neste patamar podemos encontrar a Administracdo da Lacticinios do Paiva, S.A, que se
encontra diretamente ligada ao gestor do Sistema de Gestdo da Seguranca Alimentar (SGSA) e

ao respetivo Adjunto.

Todas as responsabilidades associadas a Gestdo do SGSA encontram-se definidas, no sentido de
garantir a eficaz monitorizacdo dos processos, em sintonia com os respetivos responséaveis dos
departamentos e em concordancia com intervenientes internos e externos relacionados com o
processo. Com as novas tecnologiasde suporte a comunicacgao interna, a gestdo da informacao
implica o controlo de varios parametros como documentos, dados e registos de forma a garantir

que a informacao transmitida é correta e atualizada.

GestordoSGSA o Adjunto

Figura 4 — Esquematizacdo da estrutura organizacional Institucional.

e Intermédio:

Neste nivel intermédio podemos encontrar os diversos departamentos:

Figura 5— Departamentos integrantes do nivel intermédio.



Estes departamentos enquadram-se em duas areas/secgoes:

Seccao Gestao/Comercial — onde se encontram os departamentos de Gestao e Comercial.

Seccao Fabrico/Producio — onde se encontram os departamentos Ambiental, Manutencao,
Producao, Logistica, Recolha e Qualidade. Estes departamentos tém um controlo da parte dos

servicos de Seguranca e Satide no Trabalho (SST).

e Operacional:

O nivel operacional é constituido por diferentes setores dos diversos departamentos

anteriormente referidos.

Por exemplo, no Departamento de Gestaoexistem ossetores Financeiro, Faturacao,
Contabilidade, Logistica/Compras, Recursos Humanos (RH)/Informatica e, por tltimo,

Marketing e Publicidade.

Financeiro

Faturagio

Contabilidade

Logistica/Compras

RH/Informatica

= = = = = = = = = =
i e s s S i s e

Marketing/Publicidade

Figura 6 — Setores pertencentes ao Departamento de Gestao.

No Departamento Comercial, encontramos as Vendas Nacionais e Vendas Exportacao. Ja o
Departamento de Producao é composto pelas linhas de producao: Queijo Curado, Queijo Fresco,

Manteiga, Fatiados e Soro Concentrado.



Figura 8 — Setores pertencentes ao Departamento de Producao.

No Departamento de Qualidade encontramos os laboratérios onde se realizam todo o tipo de
anéalises necessarias para que os produtos sejam de exceléncia. Neste mesmo departamento o
trabalho é feito em coordenacao com o Gestor do SGSA, pois todo o trabalho que é realizado no

departamento da qualidade necessita de um constante controlo por parte do SGSA.

Na figura 9 apresentam-se os trés niveis descritos anteriormente (Institucional, Intermédio e
Operacional) e a forma como estes se interligam para que exista um bom funcionamento da

empresa.



Gestor do SGSA
Adjunto
Gestao Ambiente Producdo Recolha Servigo
SHST
Financeiro Comercial Manutengao Logistica Qualidade
Faturacio Vendas Lat £
Nacionais
Queijo Curado
Contabilidade Vendas
Exportagao
P Queijo Fresco
Logistica/ o
Compras
Manteiga
RH/Informatica
Marketued Fatiados
Publicidade
Soro
Concentrado

Figura 9 —Organograma completo representando os niveis institucional, intermédio e operacional.

1.3. Missao

A empresa Lacticinios do Paiva, S.A. define a sua missao por “fortalecer a imagem de prestigio,
qualidade e seguranca, consolidada pelo reconhecimento ptblico do valor acrescentado dos
nossos produtos, que nos permita solidificar e fortalecer a nossa posicao no mercado nacional

bem como nos demais mercados internacionais”.

1.4. Principios da Empresa

A empresa Lacticinios do Paiva, S.A entende que a Seguranca Alimentar é um objetivo
fundamental e constitui uma Linha de Orientacdo Estratégica para garantir o crescimento
sustentado da empresa. Neste ambito, desenvolve acoes diversas que permitem assegurar o
cumprimento dos requisitos e expetativas dos seus clientes com os quais procura manter uma

relagdo estreita e transparente.

Seguindo esse mesmopropdsito, a Politica da Empresa contemplaos seguintes compromissos:

e Foco nos Clientes

Face as constantes alteracoes e evolucdo do mercado é estritamente necessario manter a
satisfacdo dos clientes e, dessa forma, prolongar a sua ligacio satisfatéria e lucrativa com a

empresa.



e Requisitos do Produto

Garantia de que no mercado os produtos sdo seguros e de qualidade para que a seguranca dos
consumidores nao seja comprometida, assim como assegurar o cumprimento dos requisitos

legais aplicaveis as especificacoes de cada produto.

Qualificar e avaliar periodicamente os fornecedores exigindo dessa forma rigor na qualidade dos
produtos fornecidos a Lacticinios do Paiva, S.A. A comunicacdo com os mesmos é crucial para
manter os objetivos comuns de assegurar a qualidade e a seguranca alimentar das matérias-

primas, bem como os aditivos e auxiliares tecnologicos utilizados no processo de producao.

e Responsabilidade Ambiental

Sensibilizar e formar os trabalhadores, reforcando a consciéncia e competéncia ambientais,

tanto a nivel individual como coletivo.

Contribuir sem prejudicar o ambiente, utilizando adequadamente os recursos, bem como os

tratamentos dos residuos resultantes da atividade fabril.

e Sustentabilidade

Promover a melhoria da organizacio através de uma aposta no desenvolvimento tecnoldgico
para um desempenho mais eficaz na realizacdo de todas as atividades realizadas na empresa e

na melhoria continua dos processos fabris.

e [Etica e Responsabilidade Social

Promover boas praticas sociais através da manutencdo de um ambiente de trabalho seguro, nao
permitindo qualquer tipo de discriminagao, nem qualquer tipo de punico agressiva tanto verbal
como corporal; atender a todos os requisitos legais aplicaveis a jornada de trabalho, evitando
que sejam feitas deducoes contrarias ao estabelecido na legislacao; remunerar os colaboradores
de acordo com as fungdes desempenhadas; assegurar a formac¢do adequada aos colaboradores

de forma a desenvolverem com desempenho e eficiéncia as atividades.

Os principios da Empresa Lacticinios do Paiva S.A. s3o uma declaracao inequivoca da
Administracdo, aceite por todos os colaboradores da mesma, sendo revista anualmente nos

parametros da adequacao e objetivos.



1.5. Carteira de Clientes

Consideramos como carteira de clientes os grupos de clientes ou empresas com as quais existe
uma ligacdo comercial.No caso da Lacticinios Paiva a carteira de clientesé dividida,

fundamentalmente, da seguinte forma:

e Grande Distribuicao Alimentar:

Neste segmento a empresa trabalha com as mais variadas superficies comerciais no setor
alimentar como, por exemplo, o grupo Pingo Doce, Modelo/Continente, Auchan, Lidl, entre
outros. A empresa fornece produtos de marca propria, assim como produtos de “marca branca”

que tém um preco mais econdémico e que sao da marca dos grupos anteriormente abordados.

e Agentes:

A empresa coopera com empresas grossistas, que revendem produtos alimentares, como é o

caso das empresas Matuzi e Jodo Evaristo, assim como outras que tenham o mesmo objetivo.

e Mercado Tradicional:

No mercado tradicional, a Lacticinios do Paiva, S.A. tem parcerias com varias lojas e mercados
tanto no distrito de Viseu, onde est4 inserida, assim como nos restantes distritos do Pais.
Além da venda em lojas e mercados de outras entidades, a empresa possui uma loja fisica, na

cidade de Lamego, com todos os produtos que na fabrica sdo produzidos.

e Mercado Internacional:

Figura 10 — Instala¢des da LactoPaiva em Cabo Verde.
(Fonte: Facebook LactoPaiva Cabo Verde)



Com a globalizacdo e o aumento da producao, a Lacticinios do Paiva, S.A. comecou também a
expandir os seus negocios para o mercado internacional, nao se tendo fixado apenas na Europa,
mas também nos restantes continentes, principalmente no continente africano onde possui

instalagoes proprias em Cabo Verde (ilha de Santiago) e em Mocambique.

A LactoPaiva é uma das empresas que assegura a sua presenca em Cabo Verde. A LactoPaiva
dedica-se aimportacao alimentar e distribui as marcas da Lacticinios do Paiva por Cabo Verde,
trabalhando diretamente com os principais hotéis, restaurantes, pastelarias e padarias. Esta
empresa caracteriza-se por comercializar produtos alimentares de grande qualidade nao
descurando, a medida que aumenta a sua dimenso, a responsabilidade social com a adocao do
slogan “Sabores que fazem sorrisos”. Nestes tltimos anos, a empresa tem equacionado a

possibilidade de expandir as suas infraestruturas para proporcionar uma melhor oferta ao pais.

O ano de 2021, como era de esperar, foi marcado por uma diminuicao da producdo e venda dos
produtos em todos os continentes, devido a situa¢do pandémica vivida desde dezembro de 2019.
Em contraponto ao que acontecia no resto do mundo, para a Ocednia as vendas aumentaram

cerca de 99%.

A figura 11 mostra a percentagem de volume de negbcios por tipo de cliente da empresa
Lacticinios do Paiva, S.A.individualizando-se os principais clientes da grande distribuicdo

alimentar.

DIA Portugal; MAKRO; PANIKE; _Cooplecnorte; 1,32%

Regional de 2.30% 1,90% _ . 9
Mercadorias; 3,30% i \ '6‘1% R oy

__Pingo Doce; 18,31%
Auchan; 4,09%

Mercadona; 5,92%

____SONAE; 16,96%
LIDL; 13,29% _

Tradicional; 14,91% ~—_Exportagdo/L.Paiva; 15,57%

Figura 11 — Volume de negdcios (%) por tipo de cliente da empresa.

Podemos observar que os clientes correspondentes as grandes distribuidoras alimentares

representam cerca de 69.51% da carteira de clientes total da empresa. Podemos verificar
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também que a empresa tem uma elevada dependéncia das grandes superficies comerciais, tanto
na venda de produtos alimentares da marca Paiva como da marca “branca” da respetiva
superficie. Os 14.92% representam o Mercado Tradicional e os Agentes. Por tultimo, a
Exportacdo representa cerca de 15.57%, uma elevada percentagem conquistada com muita

dedicacao e esforco da empresa, pretendendo-se aumentar este niimero nos proximos anos.

1



2. Enquadramento Tedrico

2.1 Gestao da Politica de Crédito

A palavra crédito tem a sua origem no verbo latino credere que significa confiar ou acreditar que
alguém vai entregar algo a outra.Antes de tentar perceber o significado da gestao da politica de
crédito, existe uma necessidade de perceber os principais objetivos dessa mesma politica.Batista
(2004) refere que um dos principais objetivos é assegurar que os devedores paguem conforme o
que foi acordado. Segundo o mesmo autor, sejamas condicoes de venda a crédito ou a pronto

pagamento, qualquer empresa deve ter uma politica de crédito.

2.1.1 Politica de Crédito

Segundo Batista (2004) as politicas de crédito “sdo regras de conduta comercial e financeira que

servem de orientacdo para a concessao de crédito”.

Como j4 foi referido anteriormente, cada empresa tem os seus objetivos tracados e definidos,
que poderdo envolver o volume de vendas a atingir, retorno do capital investido, niveis e
margem de lucro, entre outros. De modo a alcancar os mesmos, € necessario cada departamento

suportar essas metas.

As politicas de crédito servem como um “guia no tratamento de determinados tipos de
problemas, embora nao oferecam uma solucao definitiva” (Batista, 2004). No desenvolvimento
de uma politica de crédito tera de existir um entendimento geral dos objetivos da empresa,
como por exemplo, os objetivos de vendas, producio, entre outros, sendo que cada sector tera
de estar familiarizado com as politicas de crédito para que exista um bom funcionamento

interno.

O crédito é utilizado como uma ferramenta competitiva entre os concorrentes do mesmo sector,
pois quem for capaz de oferecer as melhores condigcoes de crédito conseguira atrair o maior
volume de clientes. Porém, existem outros paridmetros determinantes para a manutencao do
clientes e/ou obtengdo de novos clientes, tais como o preco, qualidade do servico e o prazo de

entrega do produto.

Como foi referido por Batista (2004), por mais que os objetivos da empresa estejam em
concordancia com as politicas de crédito, surgem sempre fatores que obrigam a ajustar as

politicas de crédito de uma empresa, como:

e Tipo de cliente — a clientes com um menor volume de faturacao nao é necessario aplicar
uma politica de crédito muito restritiva. Paradoxalmente, a clientes com um maior
volume de faturacao aplica-se uma politica de crédito menos restritiva. Como todos os
clientes sao diferentes, dependendo do volume de faturagdo, é necessario um

tratamento diferenciado.
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e Tipo de produto — as politicas promocionais que a empresa pratica influenciam, em

grande parte, as politicas de crédito sendo que um dos fatores fulcrais é a experiéncia e
a capacidade de venda dos produtos com competitividade, resiliéncia, eficacia e

rentabilidade.

o Distribuicdo geografica — a posicdo geografica de um determinado cliente influencia as
politicas de crédito da empresa. Num determinado territério onde exista maior
concorréncia, o preco e a prestacdo de servico tem que ser gerida de uma forma
diferente.

e Condicionantes impostas—a médio e a longo prazo na economia, pois a capacidade de

os devedores pagarem as faturas estd diretamente relacionada com o estado da
economia no Pais.
e Concorréncia — as empresas reconhecem a necessidade de estabelecer politicas de

crédito com “um olho posto na concorréncia”.

2.1.2 Implementacao da Politica de Crédito

Batista (2004) refere que a Politica de Crédito diz respeito a empresa no seu todo. No entanto, o
mesmo autor aborda os responsaveis de cada departamento que sdo chamados a intervir para
que exista uma maior sinergia entre todos e para que exista uma partilha constante dos

feedbacks recebidos, sejam eles positivos ou negativos.

A Administracao tem a competéncia para aprovar as Politicas de Crédito e dar o seu parecer a
todos os departamentos, incluindo ao departamento financeiro. Os decisores de crédito devem
estar totalmente familiarizados das implicacoes da Politica de Crédito da empresa e, por isso, é
necesséria a comunicacgdo constante com os responsaveis de cada departamento para que nao

existam falhas na execucdo e implementacgao dessas Politicas.

E claro que estabelecer um mindset de uniao dentro de todos os Departamentos nao é uma

tarefa facil, mas é imprescindivel para a implementacdo correta da Politica de Crédito na

empresa.

O Departamento de Crédito tem a necessidade de conhecer totalmente as regras impostas pela
empresa de modo a poder cumprir com as suas func¢oes de anélise dos riscos e os procedimentos

de cobrancas.

Para que exista uma relacdo mais sélida com os clientes, tera de existir uma preocupacao de lhe
dar a conhecer as Politicas de Crédito evitar o aparecimentode conflitos graves e queassimse
percam clientesou nao se recebam as faturas ja emitidas. Principalmente com os novos clientes é
necessario explicar a Politica para dessa forma se estabelecer uma relacao de confianca com o

novo cliente.

13



Podemos dizer que o objetivo das politicas de crédito é contribuir para a maximizacao do valor
da empresa aumentando as receitas da empresa, mas controlando o risco na concessao do
crédito, o que se garante, em parte, através de um processo exaustivo de anélise de informacao

sobre o cliente.

2.1.3 Tipos de Politica de Crédito

Como foi abordado nos pontos anteriores, € importante definir a Politica de Crédito para levar a

empresa a ter sucesso.
Batista (2004)identifica trés tipos de Politicas de Crédito:

e Politica de Crédito Restritiva

Qualquer empresa que opte por seguir este modelo caracteriza-se por correr poucos riscos. O
modelo é compativel com empresas que enfrentam pouca concorréncia e podem rejeitar o
crédito aos clientes de maior risco. Por norma, este género de empresas saofinanceiramente

estaveis, sendo os fluxos monetarios geralmente a pronto pagamento e as cobrancas rapidas.

Este tipo de politica pode nao agradar a um grande leque de clientes e, caso comece a existir
uma perda de clientes superior a capacidade de ganhar novos clientes, o volume de vendas cai, o

que, consequentemente, induz uma perda de receitas e lucros.

e Politica de Crédito Moderada

A Politica de Crédito Moderada implica assumir alguns riscos para a obtengdo de um maior
volume de faturacdo da empresa, acarretando alguma instabilidade financeira. No entanto,

nesta modalidade existe a facilidade de tomar medidas mais restritivas quando o risco é elevado.

Dos diferentes tipos de Politicas, a Moderada é aquela que é mais praticada pelas empresas, que
aceitam o risco de apostar em clientes que a curto e médio prazo possam ser rentaveis, mas sem

afetar significativamente o risco total da carteira de clientes.

e Politica de Crédito Liberal

7

Este é a Politica mais arriscada e, por isso, é aquela que, por norma, as empresas utilizam
quando querem alcancar um maior crescimento no menor espaco de tempo possivel através da
capacidade de angariar o maior ntimero possivel de clientes. No entanto, alguns clientes
aproveitam-se desta politica para comprar mais do que é a sua capacidade financeira e, por

vezes, geram-se incobraveis.
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Batista (2004) refere que “trata-se (...) de uma politica com caracter temporario”, onde as
empresas sentem que para entrar no mercado tém de adotar medidas radicais de forma a

alcancar um maior puablico-alvo.
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2.1.4 Fontes de Informacao para aConcessao de Crédito

Na concessao de crédito a um determinado cliente é necessario analisar a situacao do cliente,
nomeadamente procurando avaliar se este é capaz de cumprir com o pagamento da divida ou
nao. Para isto é fundamental uma recolha de informacao sobre o cliente. Brachfield (2009) diz
que as fontes de informacao sobre o cliente devem ser atuais, fidveis e verdadeiras, para que
depois seja possivel realizar uma analise e tomar decisoes acertadas. As informacgoes comerciais
e juridicas sdo muito importantes e decisivas e se pertencer a um grupo de sociedades é

necessario averiguar a situacdo da empresa “mae”(Brachfield, 2009).

Para a concessao de crédito é necessario ter confianca de que o cliente conseguira regularizar a
divida, e para isso € necessario existirem sistemas de informacdo de apoio que ajudem a
determinar o grau de risco do cliente.Brachfield (2009) identifica trés tipos de analise de

crédito:

e Andlise financeira, onde é crucial analisar se o cliente possui cadastro com falta de
pagamentos a outras empresas.

e Andlise empresarial, nesta analise é necessario estar atento as alteracoes relativamente
ao quadro acionista ou diretivo do cliente.

e Andlise contabilistica, onde através da informacao financeira se estuda, sobretudo, o

equilibrio financeiro do cliente no curto prazo.

O mesmo autor refere ainda ser possivel recorrer a uma empresa de informacao de crédito para
uma analise mais detalhada, como por exemplo a informadb.pt. Estas empresas disponibilizam
varios tipos de relatérios de empresas, onde os contetidos variam consoante a necessidade, e
podemincluirum balango e demonstracao de resultados, racios financeiros, avaliacdo do risco de
failure, do risco de incumprimento de pagamentos, além de toda a informacao sobre a estrutura

da empresa e incidentes judiciais.

Existem outras fontes de informacdo como por exemplo a visita ao potencial cliente, que
Brachfield (2009)refere ser uma boa maneira de analisar e retirar conclusoes, onde se pode
conhecer diretamente a empresa, as instalacoes, os funcionarios e a localizacdo. Ao visitar o
cliente, a empresa consegue conhecer presencialmente os diretores e gerentes e dessa forma

esclarecer todos os pontos necessarios para a realizacao do negocio.

Carvalho (2009)defende que ainda que exista muita quantidade e qualidade na informacao, se
essa mesma informacgdo nao for analisada e disponibilizada num tempo util serve de pouco.
Podemos observar na figura 12, que existemintimeras fontes de informacao, tanto Internas com
Externas.As fontes mais utilizadas serao as fontes de informacao fornecidas pela relacdo
comercial passada, pelos dados fornecidos pelo proprio cliente, pelas empresas que fornecem
informacao de crédito e bancos. De seguida iremos detalhar cada um desses tipos de informagao

continuando a recorrer para esse efeito a0 mesmo autor.
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\ Tipos de Fontes de Informacao J

l |

Internas Externas
» Antiguidade da relacio com o » Relatorios financeiros;
cliente; + Ageéncias de Informacdo comercial;
» Historico de pagamento; + Informacdo bancaria;
» Perfil de utilizagio do Crédito; + Informacdo de outros credores;
» Volume de receitas ou faturacio; + Listas partilhadas (Credit Bureaus);
» Reclamacdes do cliente; + Informacdo de risco publicas;
« Valor do cliente; + Tipo de cliente;
= Canal de venda; » Setor de atividade.

- Tipo de produto/servico;
+ Existéncia de cross selling.

Figura 12— Fontes de informacio Internas e Externas. Adaptado de Carvalho (2009).

Relativamente as relagdes comerciais passadas é necessario avaliar em geral a importancia do
cliente e o seu grau de cumprimento no passado. O autor sugere analisar com atencgio as
reclamagbes apontadas pelo cliente, pois muitas vezes servem de motivo para atrasar os

pagamentos.

Falando agora do proprio cliente como fonte de informacao seria relevante obter informacao
sobre os acionistas e as ligaches empresariais com outras empresas bem como relatorios
financeiros ou documentos fiscais (Declaracio de Rendimentos Modelo 22 de IRC e a

Demonstracao de Resultados e Balanco).

As agéncias de informagdo dispoem de bases de dados bastante completas incluindo, por
exemplo, dados financeiros e racios, o historico de pagamentos e, frequentemente, fornecem
também uma classificacdo de risco, ou seja, a perspetiva de insolvéncia do cliente num

determinado espaco temporal.

Carvalho (2009)define notacao de rating como a “classificagdo do risco de crédito de uma
entidade ou de uma emissao de divida” atribuidas por entidades especializadas, que embora seja
uma informacgdo decisiva para construir uma opinido sobre o cliente em Portugal é quase
impossivel a sua utilizacdo uma vez que o ntimero de empresas sujeitas a rating é extremamente

baixo.
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Para além das fontes de informacdo anteriormente referidas, a informacao obtida através dos
bancos seria valiosa. Infelizmente, as preocupacoes com o sigilo bancario tornam mais complexa
a utilizacao desta fonte de informacao.

Em Portugal nao se devem descurar as bases de dados ptblicas sobre empresas em situacao de
insolvénciae contribuintes “faltosos” divulgadas pela Seguranca Social e Autoridade Tributaria e

Aduaneira.

2.1.5 Cinco C’s do Crédito

Os Cincos C’s do Crédito, de uma forma geral, sio uma estrutura de anélise para apoiar a
decisao de conceder ou niao o crédito a um cliente. Segundo Ross et al. (2013)estes cinco pontos
sao os seguintes:

e Caracter — revelado pelo desempenho do cliente relativamente aos compromissos
anteriormente realizados. Para avaliar este parametro é realizada uma avaliacao dos
antecedentes relativamente aos pagamentos efetuados por parte do cliente.

e Capacidade — avaliacdo da capacidade de o cliente cumprir com a proposta de
pagamento do crédito, sendo necessaria uma analise cuidadosa das respetivas
demonstracoes financeiras.

e Capital — relacionada com a estabilidade financeira do cliente, ndo sendo avaliado
apenas o capital, mas também a avaliacio da rentabilidade do mesmo.

e Colateral — avaliacao relacionada com as garantias que o cliente possui em caso de
incumprimento no pagamento do crédito.

e Condicoes —sao as condigGes econémicas gerais na linha de negocio do cliente, como

por exemplo a concorréncia, conjuntura econémica, etc.

2.1.6 Arvore de Decisio na Concessio do Crédito

Batista (2004)considera que este procedimento tem a capacidade de ajudar atomar uma
decisdo no momento da concessdo de crédito. E este tipo de analise que permite, numa fase

inicial, identificar qual a melhor decisao a tomar.

Cliente Paga (p)

REC - CUS
Concede Crédito
Cliente Nao Paga (1-p)

- CUS
Crédito !
Recusa Crédito

Valor=o0o

Figura 13 —Arvore de decisdo na concessio do crédito. Adaptado de Batista (2004).
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De acordo com a figura 13verificamos que na fase inicial existem duas opcoes: ou se concede o
crédito ou se recusa o crédito. Caso ocorra a recusa do crédito, o lucro que a empresa tera sera
de zero, no entanto, caso se verifique a concessao de crédito poderao registar-seduas situagoes —
o cliente paga ou o cliente ndo paga, admitindo-se uma probabilidade p do cliente saldar a
divida. Caso ocorra o pagamento, entdo o lucro esperado serd o resultado da subtracido da
receita menos o custo (REC — CUS). Naturalmente, se o cliente ndo pagar o crédito que lhe foi
concedido (que tem associado uma probabilidade de 1-p) a empresa tera um prejuizo, com o

resultado igual ao custo suportado com os bens fornecidos (- CUS).
A obtencao do lucro esperado apura-sepela seguinte formula:
Lucro Esperado = p x (REC — CUS) + (1 — p) = (—CUS)
Figura 14 — Célculo do lucro esperado.

Para efeito de tomada de decisdo devem ser aprovadas as operagoes de crédito em que o lucro

esperado seja positivo.

2.1.7 Prazos de Pagamento

Ross et al. (2013) destacam alguns fatores que podem afetar a definicdo do prazo de pagamento,

dos quais:

e Perecibilidade dos produtos — alguns produtos que apresentam uma perecibilidade
curta, ou seja, tém um prazo de consumo limitado, deverao ser vendidos depressa pelo
que o prazo de pagamento deve ser mais curto.

e Procura — os produtos com menor procura por serem novos no mercado ou nao terem
tanto impacto, tém normalmente prazos de pagamentos mais longos do que os produtos
mais comercializados.

e Risco de Crédito — o prazo de pagamento para os clientes de maior risco é mais curto.

e Montante do Crédito —quando o valor do crédito é pequeno, o prazo de pagamento é de

igual forma mais curto, porque controlar a conta desses clientes implica, em termos
relativos, maiores custos nao sendo tdo compensador para a empresa.

e Concorréncia — os prazos de pagamentos sao mais alargados maioritariamente nos
mercados de maior competitividade, para as empresas conseguirem atrair os clientes.

e Tipos de clientes — se a empresa ja tiver uma grande afinidade com o clientetende

aalargar os prazos de pagamento.

o Custos, standardizacao e rentabilidade— quando as empresas produzem mercadorias de

baixo custo, normalmente o prazo de pagamento é mais curto,acontecendo o mesmo
com os produtos standardizados.

e Valor dos Produtos — produtos devalor mais baixo, tendem a ter prazos de pagamento

ser mais curtos em comparac¢ao com produtos de maior valor.

19



O Decreto-Lei 62/2013 estabeleceu medidas para combater os atrasos de pagamento nas
transacdes comerciais e orienta a definicido dos prazos de pagamento em Portugal. E previsto
que nos contratos entre empresas “o prazo de pagamento ndo deve exceder em regra 60 dias,
sem prejuizo de as partes poderem acordar expressamente um prazo superior, se tal nao
constituir um abuso manifesto face ao credor.Em qualquer caso, o relatério da Intrum (2022)
refere que em Portugal as empresas continuam a ser pressionadas para aceitarem “prazos de

pagamento mais elevados do que consideram aceitavel”.

2.1.8 Descontos de Pronto Pagamento

SegundoMartins et al. (2009),a concessao de um desconto de pronto pagamento ao cliente é

uma das alternativas a concessao de crédito para as empresas compensarem os clientes.

Ross et al. (2013)refere que se nos termos do contrato a empresa oferecer descontosde pronto

pagamento, alguns clientes acabam por pagar mais cedo para obter os descontos.

Nabo (2006)aborda a importancia da utilizacdo da componente pronto pagamento para
diminuir as dificuldades correntes da tesouraria, ou seja, é importante para as empresas
receberem logo o valor das faturas e dessa forma a introducdo de descontos de pronto
pagamento pode ajudar as empresas. O desconto de pronto pagamento significa, para o
fornecedor, a antecipacao de um recebimento por parte do cliente, onde esse mesmo fornecedor
suporta um determinado custo, com o desconto que é concedido na venda do produto ou servigo

que, geralmente, varia entre os 2%-10%, consoante a situacao.

Entre os diferentes tipos de desconto, os descontos de pronto pagamento sdo descontos cuja
atribuicdo depende apenas do momento do pagamento das vendas. Em transactes comerciais

normais pode ainda existir um:

e Desconto comercial, o valor descontado depende do ntimero de produtos adquiridos,

perante uma maior quantidade de produtos adquiridos o fornecedor oferece um

desconto.

e Desconto de Rappel, “desconto concedido a um cliente, sempre que este atinja um
determinado volume de compras, durante um prazo estabelecido”. Na pratica, quando

maior for o volume de compras, maior é a percentagem de desconto.
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2.2 Gestao do Risco de Crédito

Por definicdo, a palavra risco significa a probabilidade ou a possibilidade de algo ser perigoso.
Um risco econdémico pressupOe incertezas que possam ter impacto nos resultados da empresa e
no respetivo investimento. Na maioria das vezes, a definicdo de risco é vista como algo negativo,
no entanto, para alcangar sucesso e crescimento é sempre necessario correr riscos,
nomeadamente sair da chamada “zona de conforto” e s3o as pessoas com essa capacidade que

na maior parte das vezes, conseguem alcancar um maior sucesso.

Como afirma Tarantino (2011), quando se decide vender a crédito, o risco de aparecimento de
incobraveis ou de atrasos de pagamentos pode ser compensado pelos ganhos que resultardo do

aumento do volume de negbcio da empresa.

No contexto atual, segundo o relatério dalntrum (2022), “trinta por cento das empresas
portuguesas afirmam que os seus créditos incobraveis aumentaram, em relagdo a 2021, tendo
sido as grandes empresas mais atingidas do que as PMEs. A média europeia é 25 por cento.”O
mesmo relatério dalntrum (2022)sublinha que ndo receber nos prazos acordados tem
consequéncias graves para as empresas afetando dessa forma o crescimento e sustentabilidade
das mesmas.Torna-se assim importante fazer a gestao do risco de crédito, ndo numa otica de
minimizacao do risco (que implicaria adotar necessariamente uma politica restritiva ou de
obrigatoriedade de pagamento a pronto) mas sim numa 6tica de moderacao e controlo do risco

de modo a salvaguardar a continuidade da empresa bem como a sua rentabilidade.

Segundo Assi (2021)uma empresa ndo se deve concentrar apenas nos factos que consegue
controlar e compreender, deve sim tentar encontrar novas oportunidades. O mesmo autor
salienta ainda que a relacdo entre risco-retorno indica que, quanto maior for o risco, maior sera

o retorno esperado do investimento.

2.2.1 Limites de Crédito

Os limites de crédito sdo uma medida que se pode adotar para controlar o risco de crédito.
Quando a empresa aprova a encomenda de um cliente, é necessario,segundoBatista (2004),
estabelecer um sistema de controlo de forma a assegurar eventuais novas encomendas do
mesmo cliente controlando a exposicao ao risco de crédito desse cliente. O modelo que permite

assegurar esse crédito é através do estabelecimento de um limite de crédito para o cliente.
Um limite de crédito é baseado em dois fatores(Batista, 2004):

e Capacidadede a empresa entregar a mercadoria sob determinada condicao de crédito;

e Capacidade de o cliente pagar a empresa dentro dos prazos estabelecidos.

Para além destes dois fatores, existem ainda diversos fatores subjacentes a atribui¢ao das linhas

de crédito, tais como, a politica de vendas, a procura do produto no mercado, as condicoes
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financeiras do cliente e da concorréncia. Mas existem muitos outros fatores decisivos quando a

empresa comeca a trabalhar com um novo cliente.

Um novo cliente que forneca as respetivas informacoes financeiras ao fornecedor demonstra um
grande interesse em trabalhar com a empresa e, dessa forma, o cliente é visto de outra forma e
tratado com uma maior confianca. Geralmente, uma empresa deve ter sempre uma preocupacao
acrescida sobre o cliente, procurando avaliar a sua capacidade de pagamento e, para isso, torna-
se util a analise dos relatérios de créditos e os dados bancarios. No entanto, estes fatores estao
sempre suscetiveis a mudancas e, por isso, é necessaria uma atualizacao constante dos limites de

crédito.

Apobs esta analise, o valor do limite de crédito é diretamente proporcional a capacidade
financeira do cliente, ou seja, um cliente com uma capacidade financeira inferior terd um limite

de crédito inferior, sendo o contrario verificado quando a capacidade financeira é superior.

A existéncia de contas com faturas ja vencidas é, segundo o mesmo autor, um dos principais
motivos para que ocorra uma revisdo do limite de crédito. Quando isto ocorre, e é necessaria
uma conversa com o cliente, e um elemento da empresa deve ficar responsavel por rever as
linhas de crédito e ter a capacidade de lidar com o cliente, sem prejudicar o bom nome da

empresa.

2.2.2 Garantias de Pagamento

Quando existem reservas relativamente ao pagamento por parte de um cliente, mas pretende-se,
ainda assim, conceder-lhe crédito, a empresa necessita de ter garantias de como nao sera
prejudicada. Batista (2007)aborda duas espécies de garantias para assegurar o cumprimento

das obrigacoes — garantias pessoais e garantias reais.

As garantias pessoais relacionam-se com uma pessoa ou entidade juridica que, além do devedor,
fica responséavel pelo cumprimento do pagamento. No caso de incumprimento, o credor pode
exigir o pagamento a essa pessoa/entidade definida como garantia pessoal. No Codigo Civil, as

garantias pessoais previstas sdo: a fianca, subfianca e o mandato de crédito.

Ja as garantias reais incidem sobre bens ou valores do préprio devedor ou de um terceiro. No
Codigo Civil as garantias reais previstas sao:a consignacao de rendimentos, penhor, hipoteca,

privilégios creditérios, direito de retencao, penhora e arresto.

Paraleitdo (2008)as garantias bancérias sao umas das garantias de pagamento mais utilizadas.

Estas sdo compostas por um esquema que contém trés relacoes juridicas distintas:

e Relacdo entre devedor e o beneficiario da garantia, onde o devedor compromete-se a

fornecer bens e servicos e onde o beneficiario tem que ter a garantia de que o devedor
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consegue cumprir com as suas obrigacoes, nomeadamente o devedor deve garantir um

banco de sélida reputacao para vincular a garantia.

e Relacdo entre o devedor e o garante, é estabelecido um contrato juridico entre ambas as
partes, onde o banco se compromete, através do pagamento de uma comissdo, a
prestacao de uma garantia para com o beneficidrio com os respetivos prazos acordados.

e Relacdo entre o garante e o beneficidrio da garantia, onde o garante se vincula a prestar

ao beneficiario a garantia auténoma, nos termos acordados com o devedor, caso haja

algum incumprimento por parte do devedor.

Para Cortez (1992), existem varias modalidades de garantia bancéaria, mas no ambito desta
tematica o que interessa é a garantia de pagamento, que visa assegurar a parte credora uma
prestacdo monetaria, o cumprimento da obrigacdo do pagamento, caso o devedor ndo consiga
fazer, ou seja, quando o beneficiario assinar o contrato, mas o respetivo devedor nio consiga

cumprir com as suas obrigac¢des de pagamento, o beneficiario pode exigir o pagamento.

Pinheiro (1992), defende que a garantia bancaria é a modalidade mais utilizada na garantia
comercial, e tem um maior destaque no comércio internacional, que com a modalidade de
garantia onfirstdemandpermite a celebracio de um contrato internacional com um elevado

nivel de seguranca.

2.2.3Seguro de Crédito

SegundodJones (2010), o seguro de crédito é definido como “uma apdlice de seguro e produto de

gestao de risco que cobre o risco de pagamento resultante da entrega de bens ou servigos”.
Para Batista (2004)um seguro de crédito tem as seguintes vantagens:

e Dar confianca e seguranca aos credores;
e Reduzir as reservas financeiras por parte da empresa;

e Naio tendo a empresa que se preocupar com os incumprimentos dos pagamentos pode

dedicar mais tempo aos restantes assuntos.
Este autor distingue ainda dois tipos de riscos cobertos pelo seguro de crédito:

e Risco comercial — relacionado com a falta de pagamento por parte de empresas e que da
o direito ao credor de reclamar a indemnizacao. Sendo a falta de pagamento definida
como o atraso, por parte do cliente, do pagamento em divida.

e Risco politico—relacionado com a cobertura sobre paises ou entidades ptiblicas, que
podem atrasar os pagamentos devido a fatores externos, como guerras, anexagoes, entre

outros.

Qualquer relacdo comercial estabelecida entre o vendedor e o comprador deve conter um

suporte documental (Batista, 2007) para que, em qualquer circunstancia infeliz, o credor possa
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utilizar essa documentacdo como prova da falta de pagamento por parte do comprador. Nesse
documento deve estar explicito o acordo de obrigacoes por parte do comprador quando este nao
cumprir com os prazos estabelecidos dos pagamentos em divida, assim como conter as
obrigacoes por parte do vendedor em fornecer os produtos acordados. Esse documento inclui,

ainda, as sancoes juridicas que podem ser aplicadas.

Em Portugal existem varias seguradoras de crédito e de caucao.

Tabela 1 — Principais seguradoras de crédito e de cau¢ao em Portugal (2021). Fonte:Ecoseguros.

la 2a 33
Ramos Nao Vida i
Companhia Quota Companhia Quota Companhia Quota
mercado mercado mercado
Seguros de Crédito COSEC 46% Crédito y Caucioén 23% CESCE 17%
Seguros de Caucdo COSEC 43% Abarca 30% Crédito y Caucion 10%

Para uma melhor compreensao, é importante distinguir seguro de crédito de seguro de caucao.
A Crédito y Caucion define o seguro de crédito como a garantiana cobranca dos créditos no caso
de incumprimento dos devedores, enquanto o seguro de caucio assegura o cumprimento de
uma obrigacdo por parte do cliente perante o beneficiario, ou seja, a seguradora indemniza o
beneficiario pelos danos patrimoniais caso o cliente (tomador) ndo cumpra com as suas
obrigacoes, onde o tomador do seguro deve reembolsar os pagamentos realizados pela

seguradora. O seguro de caucao funcionalmente equivalente a uma garantia bancaria.

Como podemos observarna Tabela 1, na area de Seguro de Crédito a seguradora COSEC aparece
em 1° lugar com uma quota de mercado a rondar os 46%, em 2° lugar a Crédito y Caucién com
23% e logo a seguir a CESCE em 3° com 17%. Sendo estas as principais seguradoras no ramo dos

Seguros de crédito.

No ramo de Seguros de Caucao a COSEC mantém-se como a 12 companhia com 43% da quota

de mercado e logo a seguir aparece a Abarca e a Crédito y Caucion.

2.2.3.1 Seguro de Crédito na Exportacao

Auboin&Engemann (2014)descrevem que as seguradoras de crédito na exportacao oferecem um
seguro sobre créditos comerciais, de modo a reduzir o risco, tanto do comprador como do
vendedor. O risco de falta de pagamento é assegurado, no entanto, podem existir também
problemas no fornecimento do produto, nomeadamente a perda ou troca de mercadoria. Estes
autores ainda abordam que os créditos podem ter por base uma carta de crédito — ou seja, na
transacao os bancos aparecem como intermediarios — ou entdo um crédito comercial entre as
empresas (fornecedores e compradores). Neste Gltimo, as seguradoras de crédito garantem

indemnizar o exportador caso o comprador deixe de pagar os bens e/ou servicos prestados.
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Contudo, a indemnizacao nao é a tnica vantagem de um seguro de crédito e, por exemplo, as
seguradoras podem também ajudar as empresas na selecdo dos clientes utilizando o
seuconhecimento do mercado. E esse conhecimento que permite as empresas minimizar o risco

de entrar em um mercado internacional desconhecido.

2.2.3.2 Tipos de Apolice na Exportacao

De acordo com Batista (2004) existem dois tipos de apolices na exportagao:

e Apolice Geral de Bens e Servicos — Esta apdlice tem como objetivo a cobertura das

vendas a crédito realizadas para o estrangeiro, onde o devedor pode amortizar o saldo
das faturas quando for necessario até ao limite do crédito estabelecido, sempre dentro

dos prazos estabelecidos entre as duas partes (Revolving LineofCredit).

e Apolice Individual de Bens — Para a cobertura de operacgoes individuais para bens ou

servicos de exportagdo, onde as vendas ndo sao de caracter regular e o prazo de

pagamento pode de ser a curto ou médio prazo.

2.2.3.3 Seguro de Crédito vs FactoringvsConfirming
O factoring é o processo que consiste na tomada de crédito a curto prazo, por uma instituicao
financeira (fator), que o fornecedor de bens e/ou servicos (aderente) estabelece sobre os seus

clientes (devedores)(Batista, 2004).

Michalski (2008)decompoe o processo de factoring em trés partes: o comprador do produto
deve dinheiro ao cliente do fator; as faturas das vendas que a empresa (aderente) realiza ao
cliente sdo enviadas para a instituicao financeira de factoring (fator); em seguida, o cliente do
fator paga diretamente a instituicdo financeira e este pagara a empresa fornecedora dentro dos
prazos acordados. Neste processo de factoring, a relacao entre o fator e o seu cliente (que, neste
caso, corresponde a empresa que vende o crédito comercial e utiliza o factoring para libertar o

dinheiro atrasado a receber) é uma espécie de swap.
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Figura 15 — Relacao entre os intervenientes no processo de factoring. Adaptado deMichalski (2008).

O factoring permite ao gestor financeiro de uma empresa uma melhor gestdo da tesouraria,

porque consegue facilitar o processo de cobrancas a custos reduzidos.

7

De acordo com o Decreto-Lei171/95 a atividade de factoring é compreendida por acoes
complementares de colaboracdo entre as sociedades de factoring e os respetivos aderentes,
através de estudo dos riscos de crédito e de apoio juridico comercial e contabilistico a boa gestao

de créditos transacionados.

No factoring, podem existirdois tipos de modalidades, com e sem recurso.No factoring com
recurso ou com direito de regresso, o fator tem o direito de regresso sobre o aderente no caso de
incumprimento de pagamento por parte do devedor nos respetivos prazos de pagamento.

Enquanto no factoring sem recurso, a empresa aderente beneficia da cobranca dos créditos bem
como da cobertura dos riscos de insolvéncia ou incumprimento do pagamento por parte dos
devedores. Esta modalidade, sem davida, assegura um maior conforto nas vendas a crédito e
beneficia das seguintes vantagens: a entidade assume todos os riscos do ndo cumprimento do
prazo estabelecido, a empresa nao assume as responsabilidades do devedor, a liquidez é

imediata.

Segundo Silva (2009), o factoring tem associadas as seguintes vantagens:

e Redugdo dos custos administrativos, pela transferéncia das cobrancas para o fator;

e Maior rigor nas cobrancas;

e Acesso a uma fonte de financiamento alternativa, com taxas de juro competitivas no
caso de possiveis adiamentos;

e Analise da carteira de devedores;

e Consulta regular da informacao sobre os devedores por via de extratos mensais e diarios

de cobranca.

, .

Assim, o factoringsem recurso é visto como um produto composto por trés componentes

distintos: financeiro, cobertura de riscos de crédito e servicos de gestao de cobrangas.
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O confirmingé um acordo contratual entre a empresa e uma entidade bancaria, cujo objetivo é a
prestacdo de um servico de gestdo de pagamentos.Aqui, o banco adianta o pagamento das
faturas aos fornecedores antes do vencimento (caso estes o desejem) assegurando dessa forma a
continuidade da relacao entre o cliente e o fornecedor. As entidades que compdem este processo

sdo as seguintes:

e Entidade financeira, responsavel pelos pagamentos das faturas pendentes;
e Empresa (cliente), entidade que contrata o servico de confirming;

e Fornecedores, que beneficiam do servico de pagamento.

Este processo da a garantia ao fornecedor de que vai receber o pagamento, evitando o risco de
incumprimento e a gestdo das faturas sendo realizada por uma entidade fora da empresa pode

permitir uma poupanca de recursos por parte da empresa.

Como se percebe, enquanto o confirmingé contratado pela empresa cliente e adianta
pagamentos da empresa aos fornecedores, o factoring é contratado pelo fornecedor que deseja o

adiantamento das suas vendas a crédito.
Para Gongalves (2011), as diferencas entre estes dois servigos sdo:

e Principio da globalidade, onde no factoring o aderente cede normalmente a totalidade
da faturagdo presente e futura emitida sobre os devedores apods a celebracio do
contrato. Por outro lado, noconfirming é o cliente que determina quais as faturas que
podem ser liquidadas.

e Principio de exclusividade, no factoring que nao permite que o aderente contrate outra
operacdo com outro fator. Onde no confirming o cliente se assim o quiser pode
trabalhar com diversas entidades.

e Transferéncia de crédito, no factoring o aderente cede os créditos no prazo de 30, 90 ou
120 dias da venda do produto ou servigos prestados. Ora no confirming o cliente abre
uma conta corrente onde vai liquidando as dividas junto dos fornecedores apods a
rececao das faturas enviadas pelo cliente.

e Concessao de financiamento, o confirming estuda a situacao patrimonial do cliente que

solicita o servigo e nao dos fornecedores. Enquanto no factoring é o oposto.
2.2.4 Atrasos de pagamento e incobraveis em Portugal

Segundo Langa (2022), com referéncia ao final de 2021, apenas 17,3% das empresas em
Portugal pagam dentro dos prazos acordados com os fornecedores. Cerca de dois tercos tinham
registo de atrasos até 30 dias e 7% ultrapassavam os 90 dias. Portugal neste registo encontra-se
entre os piores classificados no indicador que avalia o ntmero médio de dias de atraso de

pagamentos tomando como referéncia os prazos inicialmente acordados com os fornecedores.
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Figura 16 — Top 5 dos Paises onde as empresas pagam mais tarde. Fonte: Jornal de Noticias29/03/2022.

Salvaterra (2019)refere que o valor dos incobraveis esta relacionado com a conjuntura
econémica, ao contrario dos atrasos de pagamento, que estd mais relacionado com um
problemaestrutural. Numa economia sustentavel os incobraveis comecam a desaparecer, mas
quando a economia estd mal, existem mais empresas a encerrar, logo os incobraveis aumentam.
Em 2019 registou-se um dos valores mais baixos de sempre de incobraveis (1,4%) muito gracas a

evolucao econémica sentida no pais.

O mesmo autor, em 2009, destacava que 25% das faléncias em Portugal deviam-se aos atrasos
nos pagamentos pelos clientes e as dividas incobraveis, reforcando ainda quenesse periodo era

dificil as empresas receber dentro dos prazos acordados.

Segundo Martins (2022), as perspetivas para o futuro ndo sdo otimistas, sendo que a COSEC
estimava que “o nimero de insolvéncias entre as empresas portuguesas aumenta, face ao
periodo homologo de 2021, ja 2% este ano”. Referindo ainda que em 2023 pode disparar para os
16%. Devido a pandemia, atribui-se um conjunto de apoios as empresas, mas muitos desses
terminaram no final de 2021. Com o fim dos apoios, as empresas enfrentam agora um periodo
de instabilidade econdémica na Europa. A elevada inflacdo, a subida das taxas de juro, a escalada
de precos das matérias-primas e da energia, bem como as dificuldades logisticas ainda
decorrentes da pandemia, sdo fatores de risco para as empresas o que faz aumentar a

importancia da gestao do risco de crédito.

De qualquer modo, Portugal tem procurado combater este comportamento de desrespeito pelos
prazos de pagamento através de iniciativas legislativas e da sociedade civil. Em 2013, foi
publicado o Decreto-Lei n®62/2013, definindo os prazos legais para as empresas e entidades
publicas regularizarem os pagamentos das respetivas faturas (ndo inclui as transagoes realizadas
com os consumidores).Ocorrendo atrasos de pagamento, segundo o artigo 4.°, alinea 2, “o

credor tem direito a juros de mora, sem necessidade de interpelacido, a contar do dia
subsequente a data de vencimento, ou do termo do prazo de pagamento, estipulado no

contrato.”E, “quando se vengam juros de mora em transacoes comerciais, nos termos dos artigos
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4.9 e 5.9, o0 credor tem direito a receber do devedor um montante minimo de 40 euros sem
necessidade de interpelacao, a titulo de indemnizacao pelos custos de cobranca da divida, sem
prejuizo de poder provar que suportou custos razoaveis que excedam aquele montante,
nomeadamente com o recurso aos servicos de advogado, solicitador, e exigir indemnizacao

superior correspondente” (artigo 7.°).

Adicionalmente, o credor segundo o artigo 10.°, alinea 1, perante um atraso de pagamento em
transacOes comerciais passa a ter o direito a recorrer a injuncao, isto é, a um processo judicial de
execucao mais simplificado para recuperar junto do devedor o montante que este lhe deve

independentemente do valor da divida.

Ao nivel da sociedade civil, a ACEGE, juntamente com a APIFARMA, CIP e o IAPMEI, langaram
em 2010 o Compromisso Pagamento Pontual, promovendo dessa forma o compromisso das

empresas em pagar aos fornecedores as suas dividas dentro dos prazos acordados.
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2.3 Procedimentos e Controlo de Cobrancas

Segundo Castafieda, (2006), nao pode prevalecer a ideiade que o departamento mais importante
da empresa é o das vendas, pois tem de existir uma ligacao entre o departamento de vendas e o
de cobrancas, visto que uma venda s6 se considera concluida quando, de facto, ocorre o
pagamento. E, por isso, que a cobranca dos créditos deve ser uma preocupacdo didria nas
empresas. Quando, por vezes, os procedimentos e as politicas de cobranca sio negligenciados e
menosprezados a empresa pode ficar numa situacdo dificil. E responsabilidade da
administragdo conhecer a eficiéncia das cobrancas, devendo estar refletido nos seus relatérios os
problemas e as eventuais resolucdes possiveis para os mesmos (Batista, 2004). Assim, uma
empresa para ter um bom funcionamento operacional e financeiro precisa que exista um bom
controlo das cobrancas, sendo essencial existir um controlo interno sempre que haja uma
cobranca de valores, pois esta pode chegar de varias formas e para isso as areas comercial e de

crédito e cobrancas, tém de estar interligadas e em mutua coordenacao.

Batista (2004)identifica as seguintes formas de recebimento:

e Valores recebidos por correio:

Estes devem ser registados diariamente, o que é responsabilidade da pessoa que, por norma,
recebe a correspondéncia diaria e a distribui pelos restantes departamentos da empresa. Estes

valores sao recebidos através de cheques.

e Valores recebidos por cobradores:

Geralmente utilizam-se folhas de cobranca diarias e é feito o registo de todos os elementos que
identificam o recibo, sendo que os documentos originais ficam sempre na posse dos cobradores
até existir o processamento do pagamento. Para que exista uma boa organizacio interna é
necessario existir um prestar de contas por parte do cobrador a tesouraria dos valores recebidos,
entregando a folha de cobranca diaria e os recibos que nao foram liquidados para que estes

sejam incluidos nas folhas de cobrancas.

e Valores recebidos diretamente na tesouraria:

Este tipo de recebimentos sao objeto de um procedimento interno que consiste na emissao de
um recibo, onde o original é entregue ao cliente. Independentemente da forma como o

recebimento € efetuado, todos os valores devem ser diariamente depositados e registados.

e Transferéncias bancarias:

Com o evoluir da tecnologia, as formas de pagamento e de cobranca alteram-se aparecendo
novas formas de pagamento. As transferéncias bancérias sdo cada vez mais utilizadas a medida

que os cheques e os pagamentos em dinheiro entram em desuso.
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Assim, independentemente da forma de recebimento utilizada é necessario existir uma
metodologia organizada dentro da empresa, com um contacto constante com o cliente através
de telefonemas, e-mails ou visitas, para que a aproximacdo e a confianca entre os mesmos

aumentem e com isso, aumente o respeito pelos compromissos de pagamento.

Uma ferramenta para apoiar o controlo de crédito é o mapa de antiguidade de saldos (Tabela 2),
considerado um relatério de crédito onde se efetua a juncao dos saldos das respetivas faturas
vencidas e nio vencidas e o montante total em divida, que corresponde ao total a receber por

parte do cliente (Batista, 2004).

Este procedimento permite a empresa realizar comparagoes entre os diferentes meses e analisar
a tendéncia das cobrancas nos varios grupos. Por norma, ao construir este mapa, o agrupamento
das faturas ja vencidas varia entre 1-30 dias, 31-60 dias, 61-90 dias ou mais de 9o dias. Dessa
forma, o responsavel pelas cobrancgas consegue um controlo total sobre as contas dos clientes,
para analisar quais os clientes em que é necessario ter uma maior preocupacao e agir da melhor

forma possivel.

Por exemplo, conceder um crédito de 30 dias a um cliente significa que o mesmo deve pagar até
ao 31° dia apos a entrega do produto e/ou servico. Caso nao efetue o pagamento, a fatura é
inserida na coluna onde o periodo de pagamento foi ultrapassado. Assim, ap6s o 31° dia (1 dia
apos o crédito concedido) o cliente ja esta em falta com o pagamento e, por isso, devera ser

enviada uma carta de cobranca onde estao assinaladas as faturas que ja deveriam ter sido pagas.

Quando se trata de saldos vencidos de 31 a 60 dias, o responsavel da empresa deve contactar
diretamente o cliente para perceber o atraso do recebimento. J4 nos saldos vencidos de 61 a 90
dias, entramos num periodo mais critico e, para evitar futuros incidentes, a empresa deve tomar
medidas excecionais para que a situacao nao fique fora de controlo e, para tal, o responsavel
deve comecar por analisar a situacdo financeira do cliente e procurar saber se este também se

encontra em divida com outros fornecedores.

Por tltimo, no caso dos saldos com mais de 9o dias em atraso, o departamento de cobrancas
deve enviar uma ultima carta, onde é estipulada a nova data-limite de pagamento da fatura em
atraso, devendo o assunto ser reencaminhado para o advogado da empresa para este conhecer o

processo caso seja necessaria intervencao juridica.
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Tabela 2— Mapa de Antiguidade de Saldos(exemplo). Adaptado de Batista (2004).

Cliente | Total devido  Nio vencido Vencido Vencido Vencido Vencido
1-30 dias 31-60 dias 61-90 dias > 90 dias

A 3.630.000,00€  2.110.00,00€  1.520.000,00€ - - -

740.100,00€ - - 740.100,00€ - -

C 629.000,00€ 629.000,00€ - - - -

D 2.769.250,00€  2.715.500,00€ 25.700,00€ 28.050,00€ - -
E 529.750,00€ - - - - 529.750,00€

F 417.800,00€ 417.800,00€ - - - -

G 1.140.610,00€ 745.300,00€ 215.850,00€ 179.460,00€ - -

H 330.00,00€ 330.00,00€ - - - -
TOTAL | 10.186.510,00€ 6.947.600,00€ 1.761.550,00€ 947.610,00€ -€ 529.750,00€

% 100% 68,20% 17,29% 9,30% 0.00% 5,20%

32



3. Apresentacao das tarefas desenvolvidas

O meu periodo de estagio decorreu, maioritariamente, no Departamento de Gestao, setor de
Faturacdo. No entanto, no inicio do meu percurso na empresa comecei por conhecero seu
funcionamento e, em conjunto com os responsaveis da linha de producdo e os respetivos
engenheiros, realizei tarefas de controlo de producdo (com foco nas fichas de fabrico),

planificacio do fabrico, estudos das quebras de producao e conferéncia da mercadoria recebida.

A faturacdo nos Lacticinios do Paiva, S.A. é realizada com recurso ao programa informatico
Comogest FAC. Este foi o programa que mais utilizei durante o periodo do estagio e, por isso,

mais a frente irei descrevé-lo mais pormenorizadamente.

Como referi anteriormente, a fase inicial comecou pela realizacao de tarefas ligadas a producao
na fabrica. Uma dessas atividades era realizada nesse Software, onde fazia a respetiva abertura
dos lotes, ou seja, sempre que os produtos eram fabricados era necessario dar a sua entrada no

software para existir um controlo da producao e uma organizacao interna.

Um outro software utilizado com grande regularidade nesta empresa industrial foi o Microsoft
Excel. Este programa foi importante para a analise de dados, mais concretamente, permitia a
analise de mapas de vendas e o controlo de producdo. A figura seguinte representa uma tabela
realizada em contexto de empresa, no dia 21 de janeiro de 2022, onde se trabalhava o controlo

de producao de queijo fresco.

: LD Gordo 250g

DATA FABRICO:  21/01/2022

|LD Gordo 62.5g

3340

18592

1162

2.87

LD Gordo S/ Sal 62.5g

4216

2.88

/LD Light Kg

/LD Meio Gordo 250 Gr

|LD Meio Gordo 62.5g

LD Meio Gordo S/ Lactose 62.5g

LD Light 62.5g

7000

32576

2036

3.44

LD Light 250g

1000

1156

289

3.46

/LD Mistura/Gourmet 62.5g

/LD Cabra 62.5g

Fresco Light (TD) 62.5g

|Fresco Meio Gordo (TD) 62.5g

Figura 17 — Controlo de producao do queijo fresco LD, com recurso a ferramenta Microsoft Excel.

Os dados referentes ao controlo de producao de qualquer um dos produtos é das analises mais
importantes realizadas, uma vez que permite a Administracao perceber a eficacia na producao e

determinar acGes corretivas.



A empresa Lacticinios do Paiva, S.A. utiliza, tal como foi referido, o programa Comogest FAC
para proceder a faturacao dos produtos. O Departamento de Faturacdo tem um papel
fundamental, tornando-se a ponte entre o cliente e a empresa, pois todas as
encomendasefetuadas pelos clientes tém de ser inicializadas neste departamento que,

posteriormente, informa os responsaveis da linha de producao.

Uma tarefa realizada durante o periodo de estagio foi realizar o processo de faturacio. Neste
caso, diariamente verificava a faturacdo da mercadoria vendida. A principal transportadora de
mercadoria utilizada no mercado nacional é a empresa “STEF”. O processo comecava por aceder
a pagina da transportadora e analisar se a mercadoria j4 tinha sido entregue ou em que ponto da
entrega se encontrava. Apos essa verificacdo, procedia a emissdo das faturas referentes aos
produtos entregues no dia. No entanto, poderiam acontecer erros na entrega da mercadoria e,
quando isso se verificava, era necessario dar baixa do produto, indicar o motivo encontrado para
a falha e proceder a sua devolucdo ou troca. Por outro lado, podiamos encontrar também
situacbes em que os clientes ndo pagavam a fatura dos produtos adquiridos e, quando tal

acontecia, era necessario averiguar o motivo do nao pagamento.

Por outro lado, depois do processo de faturacdo era necessario efetuar a regularizacao de
pagamentos efetuados pelos clientes sobre as faturas em aberto. Este processo comecava por
retirar o documento da conta bancaria da empresa com os respetivos valores associados as
faturas pagas pelo cliente. Com essa informacao, acedia ao programa de faturacio e, na conta do
cliente em causa, verificava os valores das faturas e liquidava os documentos. Este exemplo esta

explicito na Figura 18.
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& Documentos por liquidar X

Doc. Nimero Data Venc. D/C Valor documento Valor p/liquidar  Valor a liquidar Desconto A
» [T REC 00001698 13/12/2021 14/12/2021 C 597.14 597.14 597.14 0.00
[T Fva 20220001 03/01/2022 17/02/2022 D 247.38 247.38 247.38 0.00
[T FvA 20220015 03/01/2022 17/02/2022 D 343.6 343.60 343.60 0.00
[T FVA 20220016 03/01/2022 17/02/2022 D 973.62 973.62 973.62 0.00
[T FVvA 20220017 03/01/2022 17/02/2022 D 992.75 992.75 992.75 0.00
[T FVA 20220018 03/01/2022 17/02/2022 D 1614.83 1614.83 1614.83 0.00
[T FvA 20220019 03/01/2022 17/02/2022 D 678.02 678.02 678.02 0.00
[T FVA 20220031 04/01/2022 18/02/2022 D 323.54 323.54 323.54 0.00
[T FvA 20220034 04/01/2022 18/02/2022 D 324.53 324,53 324.53 0.00
[T FvA 20220046 04/01/2022 18/02/2022 D 3340.7 3 340.70 3 340.70 0.00
[T FVA 20220047 04/01/2022 18/02/2022 D 433347 433347 433347 0.00
[T FVA 20220072 05/01/2022 19/02/2022 D 38.18 38.18 38.18 0.00
[T Fva 20220075 05/01/2022 19/02/2022 D 95.46 95.46 95.46 0.00
[T FVA 20220076 05/01/2022 19/02/2022 D 190.88 190.88 190.88 0.00
[~ FvA 20220077 05/01/2022 19/02/2022 D 1699.08 1699.08 1699.08 0.00
[T FVA 20220078 05/01/2022 19/02/2022 D 1908.96 1908.96 1908.96 .00
[T FVA 20220102 06/01/2022 20/02/2022 D 1371 1371.00 1371.00 0.00
[T Fva 20220105 06/01/2022 20/02/2022 D 725.51 725.51 725.51 0.00
[T FVA 20220106 06/01/2022 20/02/2022 D 458.27 458.27 458.27 0.00
[T FVA 20220110 07/01/2022 21/02/2022 D 192.92 192.92 192.92 0.00
[T Fva 20220111 07/01/2022 21/02/2022 D 76.35 76.35 76.35 0.00
[T FVvA 20220121 07/01/2022 21/02/2022 D 5086.8 5 086.80 5 086.80 0.00

[T FvA 20220122 07/01/2022 21/02/2022 D 496.39 496.39 496.39 0.00

Valor do langamento (crédito) 0.00 0.00
Sair E[]

Figura 18- Listagem para controlo dos valores em divida (ou a liquidar) com recurso aoComogest FAC.

A empresa Lacticinios do Paiva, S.A. opera a nivel internacional e para que os diferentes
produtos cheguem aos clientes internacionais é necessario proceder a sua exportacao.

Na tabela seguinte apresentam-se algunsclientes europeus para os quais a empresa exporta.
Foram selecionados a titulo de exemplo cinco clientes de paises diferentes, incluindo um cliente
nacional.Na tabela podemos observar que, ao comparar o més de dezembro do ano de 2020 com
0 mesmo més no ano 2021, se registou uma descida consideravel e global em todos os clientes
representados. Numa analise efetuada em conjunto com os responsaveis do sector de
exportacgao concluiu-se que esta descida se deveria a diminuicao das exportagdes em pleno ano

2021 devido a situacao pandémica mundial que levou ao encerramento das fronteiras.

Além do encerramento das fronteiras, que por si so dificultava a exportagdo dos produtos, o
preco da matéria-prima necessaria para a produgido também tinha aumentado o que se refletiu
no precode venda do produto, numa altura em que o poder de compra era menor por parte dos

clientes.
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Tabela 3— Valor das exportacoes para diferentes clientes e comparacao entre dois periodos temporais.

Clientes Dez 2020 Dez 2021 Diferenca Var. %
Cliente Suica 31.305,78€ 21.881,25€ -9.424,53€ -30,00%
Ciente Franca 8.321,12€ 4.591,61€ -3.729,51€ -44,82%
Cliente Luxemburgo 9.912,26€ 6.030,55€ -3.881,71€ -39,00%
Cliente Portugal 8.810,96€ 8.602,76€ -208,20€ -2,36%
Cliente Alemanha 5.270,90€ 4.560,68€ -710,22€ -13,47%
Cliente Reino Unido 3.162,59€ 2.098,04€ -1.064,55€ -33,66%

Nesta tabela podemos ainda verificar que o cliente nacional (Portugal) foi aquele que apresentou
uma menor diminuicdo entre os dois anos, com uma redugdo de 2,36%. Estes dados,
comparativamente aos valores apresentados para os restantes paises, podem ser justificados
pelo facto de que, como o cliente era nacional, ndo havia a necessidade de exportagao, que

implicasse a passagem de fronteiras (que estiveram durante muito tempo encerradas).

No final desta analise reuni-me com o responsavel das vendas de exportacao de forma a discutir
o trabalho apresentado e perceber quais seriam os passos necessarios seguir para que, em
dezembro de 2022, as vendas apresentassem uma recuperacao. De qualquer modo, em geral, o
meu papel nas tarefas de exportacdo era efetuar o controlo diario dos documentos por liquidar

por parte dos clientes.

Diariamente foi-me solicitado a anélise de alguns clientes da empresa, sendo-me fornecida uma
folha com os documentos por liquidar de cada cliente da exportacao. De referir que na empresa
foi utilizado pela primeira vez o Mapa de Antiguidade de Saldos, tendo tido a oportunidade de
realizar esta atividade com o acompanhamento do meu responsavel. A tabela seguinte, ilustra

essa atividade com trés clientes reais (nomes ocultados).

Tabela 4 — Documentos por liquidar de trés clientes da empresa.

Total Nao Vencido Vencido Vencido Vencido
Lhentes divida vencido 1-30 31-60 61-89 >90
A 8.620,29€ 7.277,15€ - - 1.343,14€ -
B 4.850,00€ - - 4.850,00€ - -
C 18.119,64€ 0.461,25€ 8.658,39€ - - -
Total 31.589,03€ 16.738,40€ 8.658,39€ 4.850,00€  1.343,14€ -

O cliente A, é aquele que mais preocupacdo exigiu a empresa e, por isso mesmo, houve
necessidade de fazer um pré-aviso na pagina da seguradora para que esta estivesse ao corrente
do atraso de pagamento. Para tal, deve-se comecar por selecionar na plataforma da seguradora a
opcao de “Comunicacido da AFP” e, de seguida, inserimos todos os dados necessarios. Apds este

envio, a empresa mantém um contacto regular com o cliente para conseguir chegar a um acordo.
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Caso o prazo de pagamento em divida ultrapasse os 150 dias é, entdo, declarado o sinistro e,
nestes casos, a seguradora deve pagar 80% da encomenda do cliente seguindo-se um processo

judicial entre o devedor e a seguradora.

Relativamente ao cliente C, a empresa nao tem muita preocupacio, no entanto, mantém sempre
um olhar atento ao mesmo. Quanto ao cliente B, enviou-se um aviso de pagamento onde
constava “De acordo com as nossas condicoes gerais de venda, vimos pelo presente solicitar a
liquidacdo dos documentos abaixo mencionados e cuja data de vencimento ja foi ultrapassada”.
Apos este aviso, a empresa mantém um contacto direto e constante com o cliente para que ele

cumpra com o pagamento.

Na maioria dos casos o cliente da exportacao goza de um crédito de 60 dias.

R PONCLAS S/M, 5100-407

Waloe Falta de Pagameanta Diata de Wencmenta * Tane PAEAM Acep *

e 1 B e Haa w

0% mampas mArnas s ¢ AT At

Figura 19— Colocacdo de um pré-aviso na seguradora relativo ao incumprimento de um cliente.
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4. Politica de crédito e cobrancas na Lacticinios do Paiva,
S.A.

Esta empresa nao adota claramente nenhuma das politicas de crédito tipificadas anteriormente.
Tratando-sede uma Pequena e Média Empresa (PME), sente que a necessidade do cliente é
sempre o mais importante e que cada cliente deve ser tratado de forma tnica e atendendo as
suas necessidades. No entanto, a empresa estd sempre consciente dos principais objetivos da
politica de crédito, nomeadamente, assegurar o recebimento dos clientes em conformidade com
aquilo que foi acordado, com base nos objetivos da empresa, onde é imprescindivel transmitir
uma imagem de prestigio, qualidade e seguranca. Estes objetivos permitem que os clientes
reconhecam o valor acrescentado dos produtos, permitindo fortalecer a posicdo no mercado,

seja ele nacional ou internacional.

A Lacticinios do Paiva, S.A. adota um periodo de crédito de 60 dias como referéncia para os
clientes de exportacdo e 30 dias para os clientes nacionais. Tal como acontece em qualquer
empresa, existem sempre casos de clientes que ultrapassam os 90 ou 120 dias de atraso. No
entanto, tal como referido, nem sempre a politica de crédito é seguida a risca, nomeadamente

porque cada cliente é tratado de uma forma diferente e Gnica.

Por outro lado, quando o cliente é uma grande empresa como, por exemplo, a SONAE, existe a
politica de Confirming, ou seja, é proposta a antecipacdo do pagamento sendo que o banco
(entidade financeira) é o intermediario de forma a facilitar o processo entre a empresa e o

cliente (figura 20).

38



&) Santander

B L e e
SUT_AVIS

EXMOS SENHORES
LACTICINIOS DO PAIVA SA
PENELAS

LAMEGO

5100 LAMEGO

i

:_é. Aviso de pagamento de facturas

i

K

: Creditamos a conta abaixo indicada em resultado do pagamento das faturas referentes ao vosso

§ cliente MODELO CONTINENTE HIPERMERCADO, conforme relagéo:

i Montante transferido: 13.058,75 EUR

#  Dados das Facturas Dados de Antecipag&o

; Cod. Fatura Montante Juros 1.S sfjuros Comissao 1.S. s/Comiss |.S. s/Montan Moeda
:5 L1Q0000337761 13.128,28 53,72 216 13,13 0,53 0,00 EUR
z (12483900 ) -415,07 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
o (12641300 ) -306,51 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
& (12652000 ) -330,86 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
; (12960200 ) -559,29 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
£ (2022196400 ) 4.491,46 0,00 0,00 0,00 0,00 000  EUR
* (2022195300 ) 3.603,22 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
% (2022200800 ) 5.390,99 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
& (2022214800 ) 729,07 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
‘ (2022220200 ) 86,34 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
'g (2022214500 ) 86,34 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
* (2022223100 ) 86,34 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
f (2022223200 ) 86,34 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
ﬁ (2022233200 ) 179,91 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 EUR
Z Totais 13.128,28 53,72 2,15 13,13 0,53 0,00 EUR

Cordiais cumprimentos,

Banco Santander Totta, S. A.

Figura 20— Aviso de pagamento de faturas pelo Santander (confirming).

O Pingo Doce tem uma politica diferente consoante a marca, ou seja, a marca PAIVA tem um

crédito a 30 dias com resumo mensal de faturas; ja para a marca branca ¢ utilizado oconfirming,
com o pagamento efetuado todas as quartas-feiras.

Relativamente a clientes nacionais de menor dimensdo que nio conseguem efetuar os

pagamentos nos prazos definidos, a empresa bloqueia-os e apenas permite a saida de nova

mercadoria quando a regularizacao das contas fica concluida.A Lacticinios do Paiva, S.A. para

nao perder o cliente oferece um desconto de 2% na fatura a pronto pagamento. Este tipo de

pagamento significa que, caso o cliente pague a totalidade da fatura no momento, entdo pode

usufruir de um desconto.
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Para além das cobrancas realizadas por transferéncia bancaria, esporadicamente sao realizadas
cobrancas pelos vendedores, que através de um mapa de cobrancas indicam o namero do

documento, a data, o cliente e o valor cobrado (Figura 21).

Lacticinios do Paiva, 5.4

Lugar de Penelas — Cambres

Apartado 19

5100 - 407 Lamego

Tel. (+351) 254 660000/3

Fax.[+351) 254 650004

Linha de apoio ao consumidor — 808 201 699
v lacticiniospaiva.pt O QUEID DELALEGD
empresa@lacliciniospaiva.pt
comercial@lacticiniospaiva. pt

info@lacticiniospaiva.pt

DATA: / /
Vended
MAPA DE COBRANCAS
| Data Nome Cliente Débito |Crédito
Sub - Total
TOoTAL|
Assinatura Vendedor Assinatura Tesoureire

Figura 21— Mapa de cobrancas.

Vem anexado a esse mesmo mapa um mapa de caixa que contém os recebimentos dos clientes,
em numerario ou cheque. O outro lado do mapa detalha o destino do valor pago pelo cliente,

que pode ser depositado diretamente no banco ou em caixa (Figura 22).
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Figura 22— Mapa de caixa.

Posto isto, importa salientar que cada cliente trabalha de forma diferenciada e a empresa

querendofidelizar osclientesesta disposta a adaptar-se. Por exemplo, existem clientes que sb
conseguem efetuar o pagamento no final do més, independentemente do crédito ja se ter
vencido ou nao; outros s6 pagam as segundas-feiras. Estes sdo alguns dos exemplos de praticas
de pagamento que a empresa encontra e, com o objetivo de nao perder clientes, tende a ajustar-

se a estes procedimentos.

N

No que diz respeito a protecao do crédito a empresa Lacticinios do Paiva, S.A., possui um
contrato de seguro de crédito com a Crédito y Caucion'. Visto que a empresa tem, neste
momento, um grande volume de vendas e uma elevada quantidade de mercadoria exportada
houve a necessidade de encontrar uma seguradora para conseguir assegurar os interesses da

empresa.

O contrato com a seguradora apenas se aplica nas vendas de exportacao, visto que sdo estas que
representam um maior risco financeiro para a empresa, havendo, por isso, a necessidade de
existir algum conforto no caso de incumprimento no pagamento. Esse conforto comeca com a
seguradora a identificar quais os clientes de interesse para a empresa e se estes tém a

capacidade de cumprir com os prazos.

A CyCred é uma plataforma online da seguradora, para uso exclusivo dos seus clientes. Esta
plataforma permite uma ligacio direta e imediata entre a seguradora e os clientes, de forma a

conhecer as coberturas de risco com que pode operar.

A Crédito y Caucién é uma das principais seguradoras do mercado ibérico, com mais de 90 anos, tendo
uma quota de 25% no mercado nacional operando em mais de 50 paises em todo o mundo.
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Na figura 23¢ visivel parte do precario da seguradora que identifica os gastos relativos ao estudo

e seguimento.

O pedido de classificacdo d4 origem a umplafondcorrespondente a cada cliente, sendo este valor
estabelecido pela seguradora. Para obter esses valores é necessario existir um estudo do cliente
em questdo (Gastos de Estudo). Ja os Gastos de Seguimento correspondem a uma taxa anual

aplicada relativamente a cada cliente consoante o plafond atribuido.

~{ Créditoy Caucién
Atradius
LACTICINIOS DO PAIVA SA
LUGAR PENELAS S/N
5100407 LAMEGO
PORTUGAL
APOLICE LIDER ) o Porto, 31 de Janeiro de 2022

ASSUNTO: Apélice - Gastos de Estudo e Seguimento e outros servicos

Exmofa). Senhor(a),

Somos pela presente a informar que iremos proceder & atualizagio da tabela de Gastos de Estudo e Seguimento das classificagdes,
emitidas ao abrigo da Apdiice de Sequio, que d4 apoio a0 Serviso de Gestéo Integral de Clientes. Este ano manteremos inalterada a
escala correspondente 30s gastos de estudo e aumentamos em apenas 1,02% os gastos de seguimento. A referida tabela entrard em
vigor & partir de 1 de abril, na préxima renovagdo do seu contrato, conforme se segue:

CLIENTES COM DOMICILIO NO MERCADO NACIONAL, EM ESPANHA E EM ANDORRA:

PEDIDO DE CLASSIFICACAOD GASTO DE ESTUDO GASTO DE SEGUIMENTO
Até 3.000,00 Euros 4,58 Euros 4,55 Euros
De 3.000,01 até 6.000,00 5,80 Euros 5,77 Euros
De 6.000,01 até 12.000,00 6,41 Euros 6,38 Euros
De 12.000,01 até 30.000,00 7,68 Euros 7,64 Euros
De 30.000,01 até 60.000,00 11,19 Euros 11,13 Euros
De 60.000,01 até 120.000,00 14,14 Euros 14,07 Euros
De 120.000,01 até 508.000,00 16.27 Euros 16,19 Euros
De 500.000,01 até 1.000.000,00 25,43 Euros 25,30 Euros
Mais de 1.000.000,00 Euros 76,28 Euros 75,90 Euros
CLIENTES COM DOMICILIO NO RESTO DO MUNDO:

PEDIDO DE CLASSIFICACAO GASTO DE ESTUDC GASTO DE SEGUIMENTO
Até 3.000,00 Euros 12,20 Euros 12,14 Euros
De 3.000,01 até 6.000,00 20,34 Euros 20,24 Euros
De 6.000,01 até 12.000,00 26,14 Euros 26,01 Euros
De 12.000,01 até 30.000,00 28,99 Euros 28,84 Euros
De 30.000,01 até 60.000,00 33,56 Euros 33,40 Euros
De 60.000,01 até 120.000,00 56,96 Euros 56,67 Euros
De 120.000,01 até 500.000,00 66,62 Euros 66,28 Euros
De 500.000,01 até 1.000.000,00 80,35 Euros 79,95 Euros.
Mais de 1.000.000,00 Euros 100,69 Euros 100,19 Euros

A estes montantes acresce-a tasa-de MAem vigor— - = SeiresiE s e e
Figura 23—Precario da Crédito y Caucion.

Como podemos observar, a seguradora faz uma diferenciacdo entre os clientes do mercado
nacional (onde se inclui Espanha e Andorra) e os clientes do resto do mundo. Sendo a
seguradora uma entidade espanhola, a informacao relativa a empresas espanholas esta mais

acessivel comparativamente ao resto do mundo onde a investigacao é mais complexa.

Relativamente aos prémios do seguro o preco ronda os 0,30% sobre o capital de seguro nao

existindo diferenciacdo de prémios por pais. O pagamento do seguro é trimestral, com

pagamento a 60 dias ap6s o fim do trimestre.

Esta seguradora demora, em média, 360 dias ap6és um sinistro a pagar. Por norma, a

percentagem paga é de 80% da divida.

Como ja foi dito anteriormente, os prazos de pagamento a nivel nacional variam de cliente para

cliente, e 0 mesmo acontece com os clientes internacionais.
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Figura 24— Controlo do vencimento das faturas (cliente de exportacao).

Na Figura 24, a listagem mostra as faturas que faltam liquidar por parte dos clientes
internacionais. No documento podemos observar o nimero da fatura, a data em que a fatura
venceu, o total a pagar e os dias em que o cliente estd em falta. Uma das minhas tarefas era
diariamente analisar cada cliente e perceber se ja tinha sido ultrapassado o periodo de crédito.
Nesse caso tinha que comunicar ao meu superior identificando claramenteo cliente e quantos
dias ja se tinham vencido. Se em algum cliente o atraso de pagamento ultrapassasse os 90 dias

isso seria comunicado a seguradora.

A Figura 25 mostra um exemplo de um aviso de pagamento a um cliente. O procedimento
habitual consistia em enviar por e-mail/correio o aviso quando se ultrapassava a data de
vencimento. Se passado alguns dias nao obtivesse nenhuma resposta ou justificacao contactava-

se telefonicamente o cliente.
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Figura 25— Exemplo de um aviso de pagamento emitido pela empresa.

Na figura26 podemos verificar que existem diferentes prazos estabelecidos que servem de
referéncia para as vendas a clientes dos diferentes paises e, dentro do mesmo pais podem
existir, ainda, prazos de pagamento diferentes. E o caso da Franca que tem trés periodos
diferentes: 30, 45 e 60 dias para pagamento. A tabela inclui os clientes sem plafond, sem
crédito, que devem pagar a pronto as suas compras e as vendas a empresas vinculadas que
dizem respeito as que estao associadas a empresa Lacticinios do Paiva, S.A. como, por exemplo,

a LactoPaiva em Cabo Verde.

Pais Prazo de Pagamento Total
Alemanha 60
Franga
Franga
Franga
Dinamarca
Luxemburgo
Luxemburgo
Portugal
Portugal
Partugal
Espanha
Suiga
Inglaterra
Macau

o+
(¥}

2383835888888

Polonia

Sem Plafond
Vinculadas

Geral
Mercado Interno

Figura 26— Prazos de pagamento de referéncia para os diferentes paises.
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Apbs a definicdo dos prazos de pagamento definidos anteriormente, é necessario informara
seguradora para um melhor discernimento das vendas relacionadas com a exportacio. Todas

essas informacoes sdo inseridas no programa online da Crédito y Caucién.

Ao entrar no programa existem multiplas funcionalidades e ferramentas para trabalhar. No
entanto, para o que nos interessa neste caso, teremos de aceder a “Consulta de Vendas” e cada
pais tem um cbdigo especifico e tinico e, para cada pais devem ser inseridos todos os dados
solicitados (Figura 27) para as operacdes que estardo cobertas pelo seguro.Posteriormente, no
préximo passo, devem-se preencher os restantes dados referentes as operacoes nao asseguraveis

com os respetivos montantes para cada seccao (Figura 27B).

A B
OVERACHES MAD ASSECURAVE LS {(POR MOTIVOS)
H e TTE——
s = —
L - vy Peldrcos
H esin
8 —1 PR
= — Clastcacho Wads
[ - B { I aatre
8 - L Fartnsdary
o atres sk abertes
U

Figura 27-Integracao das informacoes dos clientes na plataforma online da seguradora Crédito y

Caucién.
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5.Consideracoes Finais

O objetivo da realizacao do meu estagio na empresa Lacticinios do Paiva, S.A. era aprofundar os
conhecimentos técnicos adquiridos ao longo da minha aprendizagem académica, tendo em
conta o facto de nunca ter estado em contacto com a area da gestdo empresarial nem, em
particular, com a gestao de créditos e cobrancas. O estagio permitiu-me estar em contacto com
pessoas formadas em diversas areas e com funcoes desempenhadas nos diversos departamentos
da empresa. Pude percorrer os mais diversos departamentos, desde o de faturacado até ao da
contabilidade, o que me permitiu adquirir mais conhecimentos, consolidar a minha

aprendizagem, mas também desempenhar corretamente as minhas funcoes.

Com a realizacao deste relatorio de estagio consegui ter uma maior percecdo acerca da teméatica
do crédito comercial e da forma como uma empresa reage perante as adversidades diarias. Nem
tudo é linear e é necessario conhecer bem os clientes para que seja possivel proporcionar-lhes
um melhor atendimento. Ao mesmo tempo devemos ser cautelosos para nao prejudicar a
empresa sendo que, por vezes, é necessario fugir as regras e atender as necessidades especificas

dos clientes.

As PME tém objetivos de um modelo geral definidos com base no volume de vendas, quota
mercado, qualidade do produto ou servico. Sdo raras as empresas onde os objetivos na area do
crédito e cobrancas sao a prioridade.Mas o crédito pode ser utilizado como uma ferramenta
competitiva entre os concorrentes de um setor, pois quem for capaz de oferecer as melhores

condicoes de crédito pode conseguir atrair um maior volume de clientes.

Também a cobranca dos créditos que resultam das transagdes comerciais tem de ser vista como
uma preocupacido diaria nas empresas. O aparecimento dos incobraveis e os atrasos de
pagamento podem colocar em causa o equilibrio financeiro e a sobrevivéncia das empresas.
Talvez a inexisténcia de pessoas dedicadas exclusivamente ao controlo de crédito e cobrangas
seja um aspeto a corrigir na Lacticinios do Paiva, S.A. De facto, na conjuntura atual ganham
relevancia as preocupagdes com o controlo do crédito e as cobrangas. Para se dinamizar o
negocio € dificil vender a pronto pagamento, salvo situa¢des muito pontuais. Com os seguros de
crédito sobretudo, para clientes internacionais, minimizam-se os riscos de cobranca. Com uma
comunicacdo ativa e usando as ferramentas facultadas pelas seguradoras de crédito,
asseguramos que s6 € concedido o crédito a clientes sélidos e crediveis. O mesmo esforco deve

ser realizado internamente para os clientes nacionais.
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