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CAPITULO1

INTRODUCAO

1.1 Formulacéo do Problema

Nas atividades empresariais, € comum termos indagacGes a respeito de, se

determinado setor ou atividade poderiam melhorar sua performance.

Percebe-se também que existe a necessidade de obtengdo de. recursos monetarios
para que uma empresa desenvolva suas atividades, expanda suas operaghes ou para

inumeras aplicagdes futuras que possam surgir.

Antigamente, a maioria das empresas tinham como caracteristica, o uso de capital
proprio para atender praticamente todas as suas atividades, o que hoje em dia jao ndo
acontece, visto que, o uso de capital de terceiros, seja via desconto de duplicatas,

/

financiamentos a curto e longo prazos sdo bastante comuns.

Logo, o problema esta ligado fundamentalmente a uma op¢do entre conceder crédito
para clientes em vendas & prazo e simultaneamente na obteng@o de recursos nas empresas
do mercado financeiro, uma vez que as micro € pequenas empresas na maioria das vezes

nio possuem capital de giro suficiente para tal operagéo.

Sendo assim, procurou-se analisar modelos de gestdo de crédito, assim como
algumas caracteristicas para a obtengfo de financiamento para micro € pequenas empresas,

além de propor algumas ferramentas simples para um controle mais eficaz de entradas e



saidas de recursos ja mencionados, de tal forma que nio comprometa o resultado final das

empresas de micro € pequeno porte.
1.2 Objetivos

O objetivo geral deste trabalho ¢ fazer um estudo sobre Politica de Crédito nas
Micro e Pequenas Empresas, através de uma pesquisa bibliografica com o tema em quest&o

e discutir de algumas formas de financiamento oferecidos pelo mercado.
Como objetivos especificos, citamos os seguintes:

e determinar o que € crédito;

e determinar o que ¢ politica de crédito;

e apresentar os riscos de crédito;

e apresentar algumas formas de manter um cadastro de crédito e cobranga;

e identificar as principaié fontes de financiamento existentes no mercado,
oferecidas por institui¢des financeiras em convénio com Servigo Apoio as Micro
¢ Pequenas Empresas de Santa Catarina — SEBRAE/SC, assim como suas
caracteristicas;

e sugerir algumas medidas capazes de facilitar a administragfio do capital de giro.
1.3 Metodologia

A presente pesquisa orientar-se-a através de pesquisa bibliografica, sendo esta um
recurso utilizado pelo sujeito com a necessidade iminente de conhecimento, INACIO
FILHO (1994;p.59) explica que a monografia é: “uma sintese de leituras, observagdes,
reflexdes e criticas, desenvolvidas de forma metodica e sistematica por um pesquisador que
relata a um ou mais destinatdrios um determinado escrito que seja o resultado de suas

investigagdes”.



A pesquisa bibliografica ndio se traduz apenas como uma mera repetigdo, mas
propicia ao pesquisador subsidio para que em conjunto com seu conhecimento e demais

variaveis incremente o assunto, tornando-o conclusivo e repetitivo.
1.4 Metodologia Aplicada

Esta pesquisa bibliografica se darda em duas fases. A primeira sera a coleta, analise e
organizacgdo da bibliografia de acordo com os objetivos citados anteriormente. A segunda
fase compreendera a redagdo propriamente dita, com fundamentagfo teodrica verificada na

pesquisa bibliografica.

Para incrementar o trabalho, serd feito ainda uma pesquisa junto as institui¢Ses
financeiras presentes na grande Florianopolis que possuem convénio com o Servigo de
Apoio as Micro € Pequenas Empresas de Santa Catarina — SEBRAE/SC, para verificar as

linhas de crédito disponiveis para as empresas deste porte.

Sera também apresentado um modelo de administragdo das finangas para micro e

pequenas empresas proposto pelo SEBRAE/SC.

1.5 Estrutura do Trabalho

Este trabalho dividiu-se em cinco capitulos assim como apresenta¢do de anexos,

sendo apresentados da seguinte forma:

Num primeiro momento desenvolveram-se a introdugfio, a problematica, os

objetivos, a metodologia aplicada e as limitagdes da pesquisa.

No segundo capitulo desenvolveu-se de forma tedrica os temas referentes ao

crédito, no que diz respeito a politicas, risco e gerenciamento.

As fontes de financiamento destacaram-se de forma tedrica no terceiro capitulo,

sendo que citou-se em anexos as linhas de crédito mencionadas nos objetivos.



No quarto capitulo, demostrou-se entio o modelo proposto para administragio

financeira para micro € pequenas empresas.

Finalizando apresenta-se no capitulo cinco a conclusio do trabalho.

1.6 LIMITACOES DA PESQUISA

O desenvolvimento da pesquisa estd limitado ao fato de que este trabalho ¢ de

cunho tedrico, ndo sendo testado na pratica.



CAPITULO I

REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 Introducio

Sabe-se que o ser humano tem necessidades basicas para sobreviver assim como
certos desejos de consumo que sua situagdo financeira nfio possibilita realizar, assim como
muitas empresas dos mais diversos portes, tem a necessidade de expansdo, tanto para

L

sobrevivéncia quanto para aumento de faturamento.

Simplificando, percebe-se que ndo somente as empresas, como também o ser
humano ndo estd conseguindo se manter somente com capital proprio, mas necessitam

também de capital de terceiros, € a maneira de se adquirir este capital € através de "crédito".

Neste capitulo define-se entfo crédito, politicas de crédito, riscos do crédito assim

como formas de gerenciamento de crédito e cobranga.
2.2 Crédito

Em esséncia entende-se por operagdo de crédito, a promessa de pagar, em uma data
futura determinado valor, sendo que esta promessa pode ser formal e eScrita, como nos
titulos de crédito, ou pode assumir forma de débitos contabeis e de empréstimos, como
vendas realizadas no comércio ou adiantamentos bancérios, valores que se encontram a
disposi¢do de uma pessoa fisica ou juridica, contabilizados por um estabelecimento

bancario.



Vem do latim “credere”, que significa: depositar confianga em, confiar em, fiar-se,

crer em.
Seguindo esta linha, MOURA (1989; p. 59), entende por crédito:

"4 concessdo de permissdo por uma entidade e outra para obter
a posse de alguma coisa possuida pela primeira, sem pagamento
no momento, no ato do recebimento; qualquer transferéncia de
bens, servigos ou dinheiro, em troca de bens, servicos ou dinheiro
a serem recebidos em data futura; ou, sob uma forma mais atual,
transferencia de dinheiro em troca de uma promessa de
restituigdo futura”.

SILVA (1997; p. 63), simplifica dizendo que: “crédito consiste na entrega de um

valor presente mediante uma promessa de pagamento”.

Tendo a consciéncia que as transagbes de negdcios €m nossos tempos néo sdo pagas
em dinheiro no ato ou no momento em que se realizam, a sociedade tem no crédito, ou na

confianga seu principal embasamento econdmico.

Para MOURA (1989; p. 59): “a principal fungdo do crédito ¢ o financiamento da

produc¢io em antecipagdo a procura”.

Como exemplo, numa loja de calgados, uma venda a crédito € caracterizada pela
entrega da mercadoria (calgados) ao cliente, mediante uma promessa de pagamento, em
uma ou mais parcelas, num prazo futuro, definido de comum acordo entre as partes. Em um
banco, que tem como intermediagfio financeira como sua principal atividade, o crédito
consiste em colocar a disposigéio do cliente certo valor sob a forma de empréstimo ou

financiamento, mediante uma promessa de pagamento numa data futura.

No comércio de modo geral, o crédito assume o papel de facilitador da venda.
Possibilita ao cliente adquirir o bem para atender sua necessidade, a0 mesmo tempo em que

incremente a venda dos comerciantes. Em algumas atividades comerciais, o ganho no



financiamento das mercadorias chega a ser maior que a prépria margem praticada em sua

atividade principal.

Na industria, também o crédito assume o papel de facilitador de venda. Um grande
fabricante, por exemplo, poderia abrir uma linha de crédito para micro e pequenas empresas
para venda de seus produtos. Caso ndo houvesse a alternativa de crédito a quantidade de
compradores poderia ser bem menor, € conseqiientemente, diminuiria o lucro do fabricante.
A facilidade de crédito, quer seja pelo financiamento direto pelo fabricante ou através de
uma institui¢do financeira, podera ser um diferencial competitivo. Em muitas empresas o
crédito aparece de forma tdo normal que se pode perceber em seus catilogos pregos

diferentes para pagamentos em 30, 60 dias € outros prazos.

E importante salientar que o crédito gera poder de gasto corrente, 0 que num
momento de grande facilidade pode gerar inflagdio. Sendo assim, as vezes faz-se necessario
restringir 0 volume de crédito, através de medidas que elevam o seu custo, reduzindo a

procura e/ou reduzindo a sua oferta, como conseqii€éncia.
2.3 Politica de Crédito

Conforme o item anterior percebe-se que o crédito esta fundamentado na confianca
em alguém, ou seja, numa promessa. Logo, uma politica correta para administragéo do

crédito é essencial para a continuidade da entidade.

Em administragio de empresas, politicas s@o instrumentos que determinam padrdes
de decisdo para resolugdes de problemas. Determinado problema que surge ocasionalmente
pode exigir uma tomada de decis@io singular, segundo suas beculiaridades, ndo sendo
possivel estabelecer-se politicas, porém quando surgirem fatos repetitivos pode ¢ ¢

recomendado a utilizagdo de politicas para resolug#o.

Segundo JUCIUS e SCHLENDER apud SILVA (1997, p. 103), “...as politicas

proporcionam orientagfio uniforme e consistente nos casos de problemas, questdes ou



situagdes que repetem frequentemente”.
De acordo com SILVA (1997, p. 103):

“a politica de crédito, tem como seu objetivo bdsico a orientagdo
nas decisdes de crédito, em face dos objetivos desejados e
estabelecidos, podendo dizer que a politica de crédito é:

®  um guia para decisdo de crédito, porém ndo é a decisdo,
® rege a concessdo de crédito, porém ndo concede o crédito;

® orienta a concessdo de crédito para o objetivo desejado, mas
ndo é o objetivo em si".

Estabelecendo-se uma politica de crédito, varios fatores devem ser analisados.
Numa empresa comercial ou industrial, por exemplo, uma politica de crédito mais liberal
. podera aumentar o volume de vendas, porém, a0 mesmo tempo, exigira maior investimento
em “duplicatas a receber” e em “estoques”. A maior ou menor flexibilidade da politica de
crédito, entretanto, devera estar associada as caracteristicas da empresa e de seus produtos,
de forma que uma empresa que venda um produto com margem bruta relativamente alta,
tera condigdes de adotar urna politica de crédito mais liberal e assumir um nivel de risco
maior. Uma empresa que trabalhe com margem de lucro menor, ainda que tenha giro alto

de estoque, devera ser mais rigorosa na escolha de seus clientes.

SANVICENTE (1987; p. 153), diz que: “uma politica de crédito de uma empresa
possui diversos elementos: os prazos concedidos para pagamento, os critérios de aceitagdo

de pedidos de crédito e os critérios para fixa¢do de limites (montantes) de crédito”.

A concessdo do crédito atua como elemento do processo de oferecimento de um
produto ou servigo ndo s6 porque afeta diretamente o prego de aquisigdo, distribuindo os
pagamentos no tempo, como proporciona maior flexibilidade operacional ao comprador,

que ganha tempo para gerar recursos com vistas a efetuar os pagamentos devidos.



Uma questdo primordial com relagdo a politica de crédito esta na fixagéio do prazo
geral de crédito, ou seja, a delimitagdo de quanto tempo o cliente terd para efetuar seus

pagamentos.

Para MARTINS e ASSAF NETO (1986;p.329): “as vezes, a concedente do crédito
consegue embutir tio alta taxa de juros nas suas vendas a prazo (aumentando o prego de

venda) que passa a se interessar por forgar esta atividade".

O prazo concedido a um volume de vendas, determina ndo s6 a rotagdo do
investimento em contas a receber, como também o valor aproximado deste investimento.
Entdo, ¢ evidente que, quanto maior for o prazo concedido, maior tenderd a ser o

investimento em contas a receber.

Varios fatores tem influéncia no prazo de concessio de crédito, sendo normalmente
maior nas empresas que trabalham com produtos sazonais. Na realidade, a defini¢do de
prazos de concessdo de créditos aos clientes, depende principalmente, da politica adotada
pela concorréncia, das caracteristicas € do risco inerente ao mercado consumidor, da
natureza do produto vendido, do desempenho da conjuntura econdémica, do prazo de

pagamento a fornecedores, entre outros.

Outra questdo a ser estabelecida € o limite de crédito, ou seja, o valor que a empresa
esta disposta a financiar. Esta decis@o deve levar em conta o risco de perda assumido pela
empresa, em vista da probabilidade do ndo pagamento. Segundo SANVICENTE (1987, p.
159): “trata-se de comparar o que podemos ganhar com a venda ao valor esperado a um

prejuizo (isto é, custo de produgdo e venda incorrido vs. probabilidade de nfio pagamento)”.

Em ZDANOWICZ (1986; p. 114) encontramos que: “nfo ha uma regra geral para a
determinagfio 'do limite de crédito. O método mais primitivo fixa um limite em torno de
30% do patrimdnio liquido do cliente”. Porém ¢ um critério um pouco rigido demais, que
ignora muitos fatores como a vida do cliente, seu tipo de negdcio, ou o valor do negdcio,

entre outros.
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SANVICENTE (1987;p. 161) ainda diz:

“Para avaliar uma politica na drea de concessdo de crédito,
sugerimos a adogdo, para fins de comparacdo no tempo, de um -
indice relacionando o valor dos pedidos rejeitados e o volume de
vendas a prazo. E certo que ele pode ser afetado por fatores
externos, como a situa¢do econdmica. Mas, de certo modo
importante, ele pode mostrar a posi¢do da politica da empresa
relativamente a padrdes que indicariam excessiva liberalidade ou
demasiado rigor”.

/

Uma questfo, também de extrema importdncia, esta ligada ao risco que o crédito
produz em face do incremento de vendas e lucros que ele pode proporcionar, sendo que esta

serd tratada no item a seguir.

2.4 Riscos de crédito
Como ja definiu-se, crédito € a promessa de pagamento, e em toda promessa existe
o risco do nfo cumprimento, ou seja, do ndo pagamento. Neste caso € de extrema

importancia a avaliagdo dos riscos de crédito.

Muitas empresas, fazem um contrato bem elaborado para assegurar seu direito de
receber uma concessdo de crédito, independente da vontade do devedor de pagar ou nio,
utilizando-se entdo um forte departamento juridico. Porém este ndo € o caso das micro e
pequenas empresa, que na grande maioria das vezes ndo possuem nem controle de suas
contas contabilmente, € outro aspecto que tem-se que ressaltar ¢ que mesmo na formulago
de um contrato, de nada adiantara o credor ter assegurado o direito de receber se o devedor
ndo dispuser de recursos para fazer o pagamento. Sendo assim ha entdo a necessidade da

decisdo de crédito ser precedida de uma andlise técnica.

WESTON e BRIGHAM apud SANVICENTE (1969, p. 157), cita que:
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“existem cinco aspectos a serem avaliados numa
politica de crédito (os 5 Cs do crédito):

® cliente procurard cumprir a sua obriga¢do?
(character);

® desempenho operacional e financeiro do cliente
permitird a geragdo de recursos para efetuar o pagamento?

(capacity),
® cliente possui bens e outros recursos disponiveis para
-cobrir o valor exigido pela transacdo? (capital);

® cliente poderd oferecer garantias, reais ou ndo?
(collateral); e

® quais serdo os possiveis efeitos de acontecimentos
externos (por exemplo, nivel de atividade da economia) sobre
a capacidade do cliente pagar as suas dividas? (Conditions) ”.

Os padrdes para aceitagio ou ndo de clientes pode, assumir formas rigidas ou
liberais, porém estes fatores refletem o grau de risco em que a empresa estd disposta a
assumir. Em fase de recessdo, por exemplo, os padrdes tendem a ser mais liberais, para
compensar as vendas em declinio, enquanto que numa fase de expansdo de mercado os

padrdes de aceitagio de clientes passam a ser bem mais rigidos.

O processo de analise dos fatores que regem o risco do crédito e também
desenvolvido pela experiéncia que a empresa tem com seus clientes, ou seja, uma
solicitagdo de crédito de um cliente antigo, com o qual a empresa tenha tradicionalmente
realizado bons negocios, deve ser atendida quase que prontamente, dispensando-se maiores
dispéndios de tempo e recursos com anilises criteriosas. E interessante que, se o pedido
exceder os limites convencionalmente concedidos, ou a experiéncia passada ter sido
marcada por problemas de atrasos relevantes ou perdas, ou até mesmo um momento
econdmico delicado, o empresario devera proceder como se aquela solicitagiio fosse uma

primeira, desencadeando todo um processo normal de avaliagéo.

Para SILVA (1997; p. 97), ainda existem outras formas de classificagdo de riscos,

que sdo as seguintes:
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“Riscos Internos a Empresa

riscos ligados a produgdo e ao produto;
riscos ligados a administrag¢do da empresa;
riscos ligados ao nivel de atividade,

riscos ligados a sua estrutura de capital;

riscos ligados a falta de liquidez.

Riscos Externos a Empresa

riscos ligados a medidas politicas econdomicas;
riscos ligados aos fendmenos naturais e ecoldégicos;
riscos ligados aos tipos de atividade;

riscos ligados ao mercado; riscos ligados ao tipo de
operagdo de crédito”.

2.5 Gerenciamento de cadastro de crédito e cobranca

Dentro de uma concepgdo mais abrangente, o crédito deve ser visto como parte
integrante do proprio negdcio da empresa. E certo que tanto o marketing quanto crédito
utilizam de informag#o. Conhecer o cliente ¢ fundamental para orientar o relacionamento

mercadoldgico visando atender suas necessidades.

Uma maneira de se prevenir € manter informag¢des importantes sobre os clientes de
uma empresa ¢ a manutengio de um cadastro permanente.
Outra fungfio importante do cadastro € o seu papel no momento em que uma

entidade busca uma institui¢@io financeira em procura de crédito.
MOURA (1989; p. 17) diz que:

“quando se pensa em obter financiamentos ou empréstimos, a
primeira lembranga e preocupagdo que chegam ao interessado é
a necessidade do cadastro, exigéncia inicial de qualquer agente
financeiro. Ele define também cadastro como o registro que as
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empresas comerciais, industriais e os bancos mantém de seus
clientes, quanto a probidade mercantil e a situagdo patrimonial ".

LEONI (1997, p. 21) também diz que:

“é de fundamental importdncia a compilagdo de dados, que
qualifiquem as pessoas em qualquer nivel de atividade, seja
comercial, industrial, escolas, Forcas Armadas, policia etc.
Enfim, no mundo atual, este banco de dados é imprescindivel
para qualquer gestdo, pois serve para inumeras insergdes, COmo:
mala direta, cobrangas etc. Trata-se de coletdnea de dados sobre
pessoas fisicas e juridicas, ordenados de maneira que possam ser
acessados via arquivo fisico, fitas magnéticas, microfilmagens
para diferentes objetivos”.

2.5.1 O Cliente do crediario

O surgimento das vendas a crédito fez com que expressivo nimero de negdcios
pudessem ter a sua realizagio antecipada, pois ou se guarda o dinheiro para fazer a'compra
pretendida ou se obtém financiamento bancario. Fora disso, a melhor forma de se comprar é
a crediario, por isso afirma-se que com a facilidade do crédito os negocios antecipam-se

expressivamente, conforme apostila do SEBRAE/SC “Como Gerenciar-Crédito e Cobranga

(1999)”.

Analisando-se rapidamente sobre as vendas das lojas em geral, percebe-se que a

maioria das suas vendas de deve ao crediario.

De acordo com a apostila citada sdo iniimeros os clientes que compravam a vista e
que hoje em dia estio comprando & prazo. Sabe-se perfeitamente, que o cliente que
normalmente compra & vista € mais exigente €, por isso mesmo, ndo esta tdo disposto a dar

informagdes e atender aos requisitos mais diversos das empresas.

Além de favorecer o cliente, antecipando os preparativos da compra, o crediario,

oferece um poderoso instrumento de venda para uma empresa.
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As informagdes obtidas no cadastramento do cliente, viio permitir que a empresa
mantenha um bom relacionamento comercial com o mesmo. Em época de promogdes, se a
empresa quizer atingir determinados tipos de clientes, necessita possuir informagdes
especificas sobre esses clientes; tais como enderego completo, estado civil, idade etc.
Assim fica facil a identificagdo de um determinado tipo de cliente para uma determinada

promog¢do € uma mala direta bem direcionada.

2.5.2 O Cadastro

O cadastro ¢ um documento que deve ser apresentado ao cliente da forma mais
simpatica possivel, pois em geral a clientela se mantém reservada no que diz respeito ao
cadastro, seja pela necessidade de informagdes confidenciais, seja pela demora de seu
preenchimento. A fim de agilizar o atendimento ao cliente, o preenchimento pode ser feito

a méo.

Um cadastro, segundo apostila do SEBRAE/SC, deve conter os seguintes dados:

“l. Nome completo - para prevenir duvidas e satisfazer
exigéncias de praxe do SPC, deve-se ter a preocupacdo de
registrar o nome completo do cliente.

2. Telefone residencial - esta informagdo e muito importante, pois
coloca a empresa em contato imediato com o cliente.

3. Residéncia atual — deve-se ter cuidado com este item. Cabe
sempre indagar se o carteiro seria capaz de localizar este
endereco. E possivel confirmar através de contas de dgua,
telefone etc. \

4. Proximo a - quando a rua ou o local deixar duvidas quanto a
exata localizagdo.

5. Ha quanto tempo reside no local - se reside no local ha alguns
meses, solicitar a informagdo seguinte.

6 Residéncia anterior - clientes com menos de um ano de
residéncia deverdo informar o enderego anterior.



7. Local e data de nascimento - o local de nascimento é um dado

importante, para se avaliar a fidelidade das informagdes
prestadas, realizando o cruzamento com outras informagdes. A
data de nascimento é um dado obrigatorio, inclusive exigido pelo

SPC.

8. Documento de identidade - existem documentos de identidade
reconhecidos por lei que sdo: Carteira de Identidade - CI;
Carteira do MTPS - (Carteira Profissional); Carteira de
Identidade Militar - CIM; Carteiras de Identidade de Conselhos —
CREA- CRC etc. (O CPF é um documento de identificagdo junto
a Receita Federal e exigido em alguns atos juridicos; entretanto,
pode servir para indicar o domicilio fiscal do cadastro, seja, onde
ele entregou sua primeira declaragdo de rendimentos.

9. Nome dos pais - esta informacdo é muito importante para
evitarmos os casos de homonimos. ’

10. Estado civil - atengdo especial deve ser dada a situagdo da
mulher recém

casada ou divorciada. Nestes casos, deve-se consultar o SPC,
também sob o nome anterior.

! 1. Nome do cénjuge e data de nascimento - informagdo
obrigatoria para atender o SPC e como elemento de referéncia
quando o cénjuge trabalha.

12. Onde trabalha, cargo e tempo de servigo - a andlise integrada
desses dados pode, e isto geralmente ocorre, decidir a aprovag@o
do cadastro. Se o conjuge também trabalhar, podemos ampliar o
limite de crédito do cliente.

13.Rendimentos - estes devem ser comprovados através de
contra-cheque, recibos, carteira profissional, recibo de
pagamento avulso, consulta ao departamento pessoal da
empresa, carné de contribuinte auténomo de INPS.

14.Emprego anterior, cargo, rendimentos - quando o tempo de
servigo atual for pequeno, deve-se solicitar esta informagdo para
efeito de andlise. :

15.Total de compromissos - esta informagdo facilita a andlise,
embora ndo se deva dar crédito em demasia em fungcdo da
omissdo de compromissos.

16.Nome de um parente e enderego ou telefone - esta informagdo
representa mais um elemento de referéncia para efeito de
comprovagdo ou localizagdo do cliente”.

15
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E importante ressaltar que as informagdes acima sdo uma base para elaboragio de
um cadastro, devendo o mesmo ser adequado as necessidades de cada empresa e
caracteristicas da regifio. Outro item importante do cadastro é quando refere-se ao Servigo
de Protegdo ao Crédito, drgdo este que normalmente atende aos lojistas, no entanto,

podendo ser adequado para outras empresas.

Ainda de acordo com a mesma apostila do SEBRAE/SC, cita-se a seguir situagéo

em que sugere-se a solicitagdo de um avalista:

® “cliente recentemente reabilitado com mais de 60 dias de
atraso;

® quando as informagoes do cadastro deixarem margem para
duvidas, e a empresa vender produtos de valor expressivo;

%

® tempo de servigo e residéncia inferiores a um ano;

® quando o cliente reside e trabalha em localidade distante
daquela em que situa a empresa;

® quando o cliente for menor de idade;

® quando tratar-se de noivo(a). Estatisticas comprovam a
dificuldade para o recebimento das prestagbes desses, quando
comprovam em excesso”.

As informacdo citadas até aqui para cadastro, refere-se exclusivamente para pessoas
-fisicas, que sdo a maioria dos clientes de micro e pequenaé empresas, porém ndo se deve
ignorar o basico do cadastro, que pode ser adequado para utilizagdio em pessoas juridicas,
contendo diversas informagdes adicionais como por exemplo: razdo social, nome fantasia,
alteragbes de nome, nome dos socios, diretores, assim como a exigéncia de alguns

documentos como contrato social etc.

De posse do cadastro, dependendo do volume de compras, tipo de produto e politica

da empresa, pode-se fazer consultas gerais como as que seguem abaixo, encontradas em



LEONI (1997, p.83).

“Protestos

Sdo titulos como letras de cdmbio, duplicatas, notas
promissorias, cheques, etc. que por falta de pagamento nas datas
aprazadas, foram remetidos ao distribuidor de titulos para, de
acordo com a legislacdo vigente, serem protestados por falta de
pagamento e/ou mesmo por falta de aceite pelos cartorios de
protesto, tanto para pessoas fisicas como juridicas.

Registro de débito

E constituido de registro de clientes que ndo resgataram seus
compromissos, dentro do prazo estabelecido e cujos nomes foram
encaminhados pelos lojistas a associacdo classista do municipio.
Tais clientes sdo chamados de inadimplentes;, seus dados
cadastrais e do débito constam dos arquivos da entidade em
questdo e servem para qualquer eventual consulta pelos demais
associados.

Cheques sem fundos

Sdo cheques emitidos sem suficiéncia de numerdrio por parte do
correntista pessoa fisica e juridica; conforme resolugbes do
Banco Central do Brasil, quando da segunda devolugdo, o
cheque é encaminhado pelo estabelecimento bancdrio para o
registro no cadastro nacional de emitentes de cheques sem fundo.

Homénimos

Conceitua-se como homdnimos as pessoas que possuem o mesmo
nome. Para dirimir duvidas, devem-se verificar os demais
documentos. Geralmente, este é um problema que ocorre com
pessoas fisicas.

Certiddes positivas e negativas

A certiddo negativa é fornecida quando, em nome do pesquisado,
tanto pessoa fisica quanto juridica, nada consta. A certiddo
positiva é fornecida quando em nome do pesquisado se
encontram arrolados seus desabonos.

As certiddes devem ser atentamente verificadas: data de emissdo,
tempo de abrangéncia e nome correto, pois uma silaba poderd

17
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modificar seu conteudo, principalmente quando emitida por
computadores.

Consultas da lista telefonica
Informacgdes obtidas através do videotexto, mediante

consulta por ordem de nome, de enderego e do niumero do
telefone”.

Conforme LEONI (1997; p. 89), serdo apresentados alguns Orgdo e empresas

abertas a consultas:

“SPC

Associagdo comercial e Industrial ou Clube dos Lojistas da
cidade podem ou ndo estar interligados a vdrios municipios ou
capital do Estado.

Obtém-se as seguintes informagdes: protestos, cheques sem
Sfundos tanto de pessoas fisicas, como juridicas; registro de débito
e passagens crediticias, somente para pessoas fisicas.

Serasa

Centralizadora dos Bancos, em alguns estado com interligagdo
total.

Obtém-se as seguintes informagdes: protestos, cheques sem
fundos, faléncias e concordatas, agdes civis, tanto para pessoas
fisicas como juridicas.

Forum

Informacées pertinentes a sua jurisdi¢do.

Obtém-se nos foruns as seguintes informagdes: agbes civis,
protestos, faléncias, concordatas, através de requerimento
solicitando certidoes negativas, mediante recolhimento de taxas
do executivo.

Circunscricdo imobilidria

Dentro de sua jurisdi¢do, obtém-se informagdes sobre iméveis e
seus proprietarios.
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As informagdes sdo obtidas através de requerimento solicitando
certidbes vintendrias e centendrias, mediante recolhimento de
taxas ao executivo.

Videotexto das empresas telefonicas
Pode ou ndo estar ligado a varios municipios do Estado.

Obtém-se as seguintes informagdes: enderego da linha telefonica,
nome em que consta o telefone, numero da linha telefénica,
através de terminal de computador”.

2.6 Politica de cobranca

As politicas de cobranga sio definidas pelos varios critérios possiveis de serem
adotados por uma empresa, visando ao recebimento, na data de seus vencimentos, dos

diversos valores a receber.

Para ZDANOWICZ (1986; p. 115) “...ela existe para que as vendas ja realizadas,

efetivamente, transformem-se em recebimentos pela empresa”.

Maior ampliagio dos prazos normais de cobranga de uma empresa pode acarretar
entre outras consequéncias, um aumento nos custos de inadimpléncia. Por outro lado, a
adogdo de medidas mais rigidas de cobranga pode refletir-se sobre as vendas, através de
uma retragdo por parte dos consumidores. Logo a empresa deve procurar um ponto médio

que seja ideal para o seu negocio.

Em principio, parece claro que ndo se deva gastar mais com seu esforgo de cobranga
do que tem a receber, porém, mais importante que isto, segundo ZDANOWICZ (1986; p.
115) € que: “...as despesas de cobranga devem ter como pardmetro basico de comparagdo o
que a empresa pode perder sob a forma de acréscimo de dividas ndo liquidadas por seus

clientes ao promover qualquer redugéo no esforgo de cobranga”.

Para ZDANOWICZ ( 1986; p. 116) os principais fatores que determinantes da

politica de cobranga sdo: “capital - concorréncia - bem financiado - classe de clientes e
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objetivos da empresa”.

Segundo ZDANOWICZ (1986; p. 116}: “boa parte das inadimpléncias acontece da
pressa com que se analisa o cadastro de um cliente, no afd de fechar um negdcio. As vezes,
preocupadas em vender mais, neste periodo de expectativa, as empresas mal esperam o
resultado dos levantamentos em cartorios e tratam logo de realizar a venda e entrega dos

produtos”.

Um esforgo de cobranga ndo afeta simplesmente o volume extraido de um
determinado cliente, mas nas vendas futuras a este cliente, bem como a cobranga de outros

clientes.

Sera apresentado a seguir alguns dos documentos mais utilizados para se efetuar
cobranga, de acordo com LEONI (1997, p.124).

“Titulos em geral

Os titulos de crédito podem ser: ao portador, nominativos e a
ordem.

Se o titulo é ao portador, presume-se que o portador seja seu
legitimo detentor e proprietdrio.

Nominativos sdo os titulos emitidos em favor de alguém supra-
identificado, podendo ser transferido quando devidamente
anotados pelo devedor.

Titulos a ordem sdo os emitidos em favor de determinada pessoa,
podendo der transferidos simplesmente por seu endosso.

Os titulos mais conhecidos sdo: cheque, duplicata, letra de

cdmbio e nota promissoria, que serdo mais detalhados a seguir.
J

Cheque

Constitui-se em ordem de pagamento a vista, as trés figuras mais
conhecidas sdo: sacador, sacado e favorecido.



Sacador é o emitente ou o que saca para retirar, a titulo de
pagamento, alguma importdncia de suas reservas ou de seu
crédito.

Sacado é denominada a pessoa para que o cheque é dirigido,
responsavel pela cobertura ou pela guarda das importdncias.

Favorecido, também conhecido como beneficidrio ou tomador, é
aquele para quem o pagamento foi destinado.

Duplicata e triplicata

Titulo formal de crédito com caracteristica puramente comercial,
em decorréncia da compra e venda de mercadorias ou presta¢do
de servigos. Trata-se de ferramenta importante no processo
crediticio e de financiamentos.

A duplicata ndo é documento obrigatdrio sob o ponto de vista
legal, mas tornou-se titulo bdsico nas compras e vendas
mercantis, ficando seu uso generalizado.

Letra de Cambio

E um titulo formal de crédito, que contém ordem de pagamento a
~ vista ou a prazo, que um emitente encaminha a determinada
pessoa para pagamento a terceiros.

Notas promissorias

A nota promissoria, do ponto de vista legal, e a letra de cambio
fazem parte do direito cambidrio. Portanto as disposigdes
relativas a letra de cdmbio sdo plenamente aplicdveis as notas
promissorias.

A nota promissoria é um titulo de crédito abstrato; distingue-se
da letra de cdmbio por se constituir numa promessa de
pagamento de devedor, enquanto a letra de cdmbio é uma ordem
de pagamento.

Serdo apresentados entdo os documentos mais utilizados para
efetivagdo de um bom trabalho na carteira de cobranga em
qualquer ramo de atividade e qualquer tamanho de empresa.

21



Recibo

Recibo é uma forma de quitar pagamentos. Se, por algum motivo,
o titulo original ndo se encontra em poder da pessoa autorizada a
receber, poderd passar a quitagdo por intermédio de recibo
extraido de talondrio tipograficamente numerado, respeitando-se
problemas legais pertinentes e em conformidade comas
caracteristicas do recebimento em questdo.

Carné de pagamento

Com o crescimento das venda a prazo diretamente ao consumidor
final com contratos de adesdGo e com o parcelamento dos
pagamentos dos impostos governamentais, ficou muito difundido
o uso do carné de pagamentos, lastreando o valor total a ser
recebido em vdrios tiquetes”.
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CAPITULO IIT
FONTES DE FINANCIAMENTO

3.1 Introducdo

Na economia atual, grande parte das empresas necessitam de capital de terceiros
para sobreviverem. Cabe também salientar que em outros tempos somente empresas de um
porte mais expressivo captavam recursos de terceiros para manutengdo e expansio de suas
atividades, no entanto, neste momento, até as micro € pequenas empresas necessitam de tal
recurso, visto a necessidade de também financiar suas vendas para seus clientes finais, o
consumidor.

Outro fator caracteristico da micro e pequenas empresa € a limitagdo de recursos
financeiros, principalmente de capital de giro, recurso do qual se utilizarid para fornecer

crédito nas vendas para terceiros.

MOURA (1989; p 63) entende por empréstimo “... a transferéncia de poder de
compra entre unidades econdmicas, para dar assisténcia financeira a seu tomador, em troca
de juro (e, algumas vezes, outras vantagens) para o prestamista”. Ele comenta ainda que as
unidades econdmicas podem ser paises ou governos, empresas industriais € comerciais €

pessoas naturais.

O tomador do empréstimo normalmente entrega alguma garantia escrita ou caugio

que garanta o reembolso da quantia emprestada.

Normalmente sdo os bancos € outros agentes financeiros, que fornecem

empréstimos as empresas comerciais e industriais, com a finalidade de financiar a caréncia
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da capital de giro das mesmas. Porém estas mesmas instituigdes também fornecem

financiamento de longo prazo.

Em suas atividades normais, as empresas se utilizam de dois tipos de capitais:

capitais proprios e capitais de terceiros.

Os capitais proprios, segundo MOURA (1989; p. 63), sdo os recursos iniciais a
formag&o do capital social, bem como os aumentos decorrentes por subscri¢do, € os capitais

de terceiros sdo os empréstimos a curto prazo € os financiamentos a longo prazo.

De acordo com MARTINS e ASSAF NETO (1986; p. 380), as operagdes
financeiras disponiveis para suprir as necessidades circulantes, ou atender aos excessos
momentaneos de caixa das empresas, sdo desenvolvidas basicamente no mercado de crédito

e mercado monetario.

Entende-se por mercado de crédito aquele que tem como objetivo suprir a demanda
por recursos de curto e médio prazo da economia, sendo constituido por todas as
instituigdes financeiras bancéarias ou monetarias (bancos comerciais). J4 o mercado
monetario, é onde sdo realizados operagdes que envolvem titulos de valores mobiliarios de -

renda fixa.
3.2 Fontes de financiamento de curto prazo

Serdo apresentados em seguida algumas fontes de financiamento de curto prazo, que
para SANVICENTE (1987; p.249) :

“sdo recursos que as empresas necessitam para sustenta¢do de
aplicagdes em crédito a clientes e estoques, ou mesmo a
substituicdo do financiamento aos clientes”.

Desconto de duplicatas

E uma operagdo de desconto, na qual uma empresa obtém de
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um banco comercial um empréstimo de recursos, cujo prazo é
representado pela distdncia entre 0 momento em que a empresa
recebe o valor efetivo emprestado, e momento em que, na
auséncia da operagdo, deveria ter a sua disposi¢do os fundos
envolvidos. A maioria das operagdes de desconto diz respeito a
duplicatas, que tem esse nome por serem titulos exatamente
iguais, em um valor e outras caracteristicas, as faturas emitidas
pela empresa, portanto sdo copias de faturas.

Empréstimos bancdrios em conta corrente

E um tipo de servico no qual um banco comercial se
compromete a conceder a uma empresa um crédito numa conta
que pode ser movimentada a vista. Pode também ser chamada de
linha de crédito ou adiantamento em conta corrente. Além de
uma taxa de juros e do saldo médio, o banco exige a entrega, em
caugdo, de titulos para garantir a devolugdo do principal ao ser
concluido o prazo da operagdo.

Crédito direto ao consumidor

Esta ndo é expressamente uma fonte de recursos para
empresa, mas sim para os compradores finais dos seus produtos,
no entanto, ao facilitar ao comprador a aquisicdo de um bem
duravel, o mercado financeiro indiretamente financia e contribui
para a sustentagdo de maior volume de vendas por parte das
empresas produtoras e comercializadoras desses bens”.

Factoring

O factoring, denominado no Brasil como atividade de fomento comercial, destina-se
basicamente a negociar os créditos (valores a receber) de curto prazo das empresas
produtoras, ou seja, uma agéncia de factoring, compra titulos das empresas interessadas na

venda, mediante a cobranga de comissio.

De acordo com MARTINS e ASSAF NETO (1986; p.406). “O factoring constitui
basicamente uma modalidade de assisténcia financeira a curto prazo, cujos beneficios
concentram-se potencialmente nas micro, pequenas ¢ médias empresas, notadamente por

ndo apresentarem uma cobertura satisfatoria na oferta de recursos de giro pelo mercado”.
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Uma caracteristica interessante da operagdo de factoring € que ela consiste na
transferéncia, juntamente com os valores a receber, dos riscos inerentes a estes ativos,
reforgando desta maneira a liquidez imediata e absorvendo o risco pelo recebimento destes

“valores.

As principais despesas de uma operagdo de factoring sdo a seguinte: comissio de

factoring, juros por antecipagéo e reservas de caugdo.

Para MARTINS e ASSAF NETO (1986; p.409) as principais vantagens da

operagdo de factoring sdo a seguinte:.

® “Produz maior flexibilidade de financiamento, mormente
sentida é necessdria expandir o volume de atividades da empresa.

® Dispensa a manuten¢do de saldos médios e outras formas de
reciprocidade exigidas pelas institui¢cdes bancarias.

® Os servigos prestados nas vendas a prazo possibilitam reduzir
ou, eventualmente, eliminar, as vdrias despesas demandadas na
manutengdo, por uma empresa, de um departamento de crédito e
cobranga.

® Garantia do recebimento e consequente eliminagdo do risco”.

Ja as fontes de financiamento a longo prazo estio fortemente ligadas aos
organismos vinculados ao poder publico, que se utiliza de suas proprias instituicdes ou
repassando recursos a instituicdes privadas, varios fundos especiais com recursos
provenientes de receitas tributarias, resultados de ‘operagc”)es de exercicios anteriores, ou
obtencdo de empréstimos internacionais, bem como depdsitos do publico, a vista e a prazo

fixo.

Cita-se a seguir os principais organismos que concedem financiamento através de
fundos especiais, de acordo com SANVICENTE (1987, P.254):

® “Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e Social
(BNDES),
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® Banco do Brasil;

® Bancos estaduais e regionais de desenvolvimento,

e Caixa Econémica Federal;

® Agéncia Especial de Financiamento Industrial (FINAME) .

3.3 Arrendamento — Leasing

Uma forma de muito utilizada pelos empresarios para aquisi¢do de bens e recursos

necessarios as suas atividades € o arrendamento ou leasing.

Pode-se dividir a operagdo de arrendamento em dois tipos, como define
SANVICENTE (1987; p. 263):

“Arrendamento financeiro, envolvendo geralmente prédios,
terrenos, fabricas, instalagbes de grande porte; também
conhecido como operagdo combinada financiamento-lease.
Arrendamento operacional (ou operacdo combinada produgdo-
lease), envolvendo equipamentos tais como computadores,
maquinas copiadoras e veiculos”.

A grande vantagem do arrendamento € a possibilidade de compra no final do prazo
pré-estabelecido em contrato, podendo o empresario evitar restrigdes ligadas a

empréstimos.

Uma desvantagem do arrendamento € a impossibilidade de liquidac@o antecipada da

operacio.



CAPITULO IV _
ADMINISTRACAO FINANCEIRA PARA MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS

4.1 Introducéo

Serfio destacados a seguir, alguns principios da administragédo financeira e algumas

sugestoes para gestdo do capital de giro.

O principal objetivo da administragdo financeira ¢ a formulag@o de uma estratégia
empresarial para determinar a utilizag@o mais eficiente dos recursos disponiveis a qualquer
momento, bem como selecionar as fontes mais adequadas de fundos adicionais que

eventualmente possam tornar-se necessarios.

Assim sendo, é indispensavel uma perfeita administragdo dos recursos financeiros
da empresa, motivo pelo qual apresenta-se, a seguir, contribuigdes para um melhor

aproveitamento dos recursos disponivelis.

Sera apresentado entfio, um sistema de controle bastante simples, para manter o
equilibrio financeiro de uma empresa, sugerido pelo SEBRAE/SC em seu curso

Administragdo de Pequenos Negocios (1999).

“4,2 Controle de caixa

Serve para registrar o movimento didrio do caixa, fornecendo
dados para:

o (Controlar e analisar o movimento de entrada e saida de
dinheiro da empresa.
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®  Acertar o caixa contabil.
®  Calcular os custos.
e  Controlar e analisar as despesas.

Modelo de um controle de caixa

HISTORICO ENTRADAS | SAIDAS SALDO

TOTAIS

Forma de preenchimento:

Més — més a que se refere o documento.

Dia — dia em que ocorre a operagdo de entrada ou saida.
Historico — breve relato da operagdo de entrada ou saida.
Entrada — v'alorida entrada da operagdo (qualquer recebimento).
Saida — valor da saida da operacdo (qualquer pagamento).
Saldo - valor resultante da diferenga entre entrada e saida.
Totais — valor das somas das colunas.

As entradas mais comuns sdo: recebimento de vendas a -
vista, recebimento de vendas a prazo, cheque da empresa (para

cobrir insuficiéncia de caixa.

As saidas mais comuns sdo: aluguel, energia elétrica e
telefone, saldrios, despesas diversas, fretes e carretos, comissoes,
honordrios profissionais, material de escritorio, etc.



4.3 Controle individual de contas

Tem como objetivo langar individualmente cada conta,
para que o empresdrio tenha, ao final do més, elementos para
analisar cada uma das contas de receitas e despesas, o que lhe
proporcionard uma visdo critica do movimento financeiro da
empresa no periodo.

Modelo de controle individual das contas

TOTAL

Forma de preenchimento:

Conta — nome da conta especifica.
Data — mesma data retirada do movimento de caixa.
Valor — valor do langamento do movimento de caixa.

Total — soma dos langamentos efetuados em um determinado
periodo.

Obs.: Deve-se utilizar um formuldrio para cada conta especifica
no movimento de caixa.
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4.4 Contas a receber

O controle das contas a receber possibilita ao empresdrio
manter-se permanentemente informado sobre os seguintes
pontos:

Qual o montante dos valores a receber.
Quais as contas vencidas e a vencer.
Quais sdo os clientes que pagam em dia.
Como programar suas cobrangas.

Dados necessarios para a elaboragdo do fluxo de caixa.

Apresenta-se em seguida a forma de preenchimento e apds o
modelo de contas a receber.

® Meés/ano — més e ano a que se refere o controle.
® C(liente — nome ou identificagdo do cliente devedor

®  Numero do docto. — numero do documento para cobranga:
Duplicata, cheque, nota promissoria, etc.

®  Banco — nome do banco que deve ser pago, caso haja.

®  Data — Vcto. Data limite para o recebimento do valor
Pgto. Data em que foi efetivamente pago o valor.

® Valor —valor da prestacdo constante no documento.
®  Saldo acumulado — soma dos valores a seres recebidos.

®  Saldo atual — saldo do valor total a ser recebido no més,
diminuindo conforme os pagamentos.

®  Juros — juros recebidos por ocasido de atrasos.

Obs.: Deve ser utilizada uma folha para cada més.



Modelo de contas a receber




4.5 Contas a pagar

O controle de contas a pagar possibilita ao empresdrio
manter-se permanentemente informado sobre:

Vencimento dos compromissos.

Como estabelecer prioridade de pagamento em caso de
dificuldade financeira.

Montante dos valores a pagar.
Dados necessarios para o fluxo de caixa.

- Apresenta-se em seguida a forma de preenchimento e apds
o modelo de contas a pagar.

Meés/ano — més e ano a que se refere o controle.
Cliente — nome ou identifica¢do do fornecedor.

Numero do docto. — numero do documento para cobranga:
Duplicata, cheque, nota promissoria, etc.

Banco — nome do banco que deve ser pago, caso haja.

Data — Vcto. Data limite para o pagamento do valor
Pgto. Data em que foi efetivamente pago o valor.

Valor — valor da prestagdo constante no documento.
Saldo acumulado — soma dos valores a seres pagos.

Saldo atual — saldo do valor total a ser pago no més, diminuindo
conforme os pagamentos.

Juros — juros pagos por ocasido de atrasos.

Obs.: Deve ser utilizada uma folha para cada més.
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4.6 Controle de bancos

Serve para registrar as entradas e saidas de dinheiro na
conta bancdria, permitindo-se manter e controlar o saldo atual.

Modelo de controle de banco

TOTAL

Forma de Preenchimento: /

Banco — nome do banco.

N. conta — numero da conta bancdria.

Meés/Ano — més e ano a que se refere o controle.

Dias — dia do movimento referente a entrada ou saida.
Histérico — breve relato da operagdo de entrada ou saida.
N. cheque — niimero do cheque emitido.

Entrada — valor da entrada da operagdo.

Saida — valor da saida da operagao.

Saldo — valor resultante entre entrada e saida.

Total — valor total da soma das colunas.



4.7 Fluxo de caixa

Fluxo de caixa é a previsdo de entradas e saidas financeiras
de um periodo determinado, bem como o confronto dessa
previsdo com as operagdes realizadas.

O fluxo de caixa ou previsdo de caixa tem os seguintes
objetivos:

Prever com antecedéncia os periodos em que haverd
necessidades de buscar recursos financeiros fora da empresa.

Fornecer informacdes corretas para a tomada de decisdes no
setor de finangas.

Forma de preenchimento:

Prev. — previsdo dos acontecimentos de entrada e saida de
Fecursos.

Real. — entradas e saidas realizadas no periodo.

Total Entradas — somatdrio de todas as entradas, previstas e
realizadas.

Total Saidas — somatorio de todas as saidas previstas e
realizadas.

Saldo Inicial — saldo inicial do caixa no periodo.
(+) Entradas — total de entradas.
(-) Saidas — total de saidas.

Saldo Final — diferenca de entradas e saidas.
- Informa a necessidade de recursos, se negativo, ou excesso, se
positivo, quando na previsdo dos mesmos.
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1 - Entradas

Rec. Vendas a Vista

Rec. Vendas a Prazo

Rec. Oper. Bancérias

Financ. ¢ Empréstimos

TOTAL ENTRADAS

2 —~ Saidas

Pgto. Compras Vista

Pgto. Compras Prazo

Pgto. Enc. Pessoal

Pgto. Enc. Fiscais

Pgto. Enc. Administ.

Pgto Outro Encargos

TOTAL SAI'DAS

Saldo Inicial

(+) Entradas

(-) Saidas

(=) Saldo Final
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CAPITULO V

CONCLUSOES E RECOMENDACOES

5.1 Conclusdes

Esta pesquisa proporcionou algumas constatagdes referentes a gestdo dos recursos

financeiros de micro € pequenos empresas.

Percebeu-se o sentido do crédito, assim como, as politicas para gestdo do mesmo e
os riscos deles decorrentes. Nota-se que existem diversas possibilidades para utiliza¢do, ou
ndo, do crédito, dependendo entdo, do empresario ¢ da limitagdo dos recursos de terceiros

que ir4 utilizar para o desenvolvimento do seu negocio.

Outra constatagdo ¢ que ndo basta vender, € sim, necessita-se vender bem, de tal
maneira que uma venda & prazo ndo traga um problema futuro. Logo serd necessario uma
politica de cobranga eficaz, que vem precedida de uma venda eficiente, no que diz respeito
da qualidade do comprador e da forma em que este foi analisado. Verifica-se entdo a

utilidade de um cadastro bem feito para garantir os negécios a prazo.

A experiéncia do empreséario também proporcionard o limite em que as empresas
poderio financiar suas vendas, de tal forma, que ao langar uma politica aberta de vendas a
prazo, em caso de auséncia de capital de giro, precisara recorrer a0 mercado financeiro e,

nesta pesquisa, verificou-se diversas formas para obtengéo de tal recurso.:
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Ficou dificil, porém, determinar-se na pesquisa qual a forma de financiamento mais
indicada para as empresas de pequeno porte, pois, cada uma tem uma caracteristica propria
e um poder de barganha diferente junto as instituigdes financeiras, onde mais uma vez
dependera entfio do potencial da empresa e experiéncia do empresario na busca dos

recursos.

Apresentou-se também uma metodologia para a gestdo financeira de micro e
pequenas empresas, com ferramentas acessiveis e de facil manipulagdo, onde o empresario
podera cohtrolar suas contas, tanto as entradas como saidas, ¢ ainda provisionar suas
despesas e receitas futuras, através do orgamento do caixa, tendo ai uma fonte de pesquisa
que aliada a sua experiéncia empreendedora, proporcionara uma decis@io mais acertada com

relagéo a politica de crédito.

Notou-se entdo, que existem diversas formas de gestio e maneiras de obtengfﬁo e
liberagdo de recursos de terceiros, ficando entdo sob responsabilidade do empresario o
planejamento, devendo avaliar o estagio atual da empresa, identificar necessidades e riscos,
prioridades e oportunidades, definir onde a empresa deve chegar e estabelecer a forma de

chegar.

Avaliar os resultados conseguidos € o processo de trabalho, definir os principais

propoésitos e valores da empresa, sdo pontos primordiais nesse processo.:

Finalizando, cita-se uma frase encontrada no site do SEBRAE/SC: “Na micro ou
pequena empresa, temos, na verdade, um proprietario-gerente. Ele € o responsavel por

todos 0s aspectos do empreendimento € por  seus produtos”.
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5.2 Recomendacgdes

Nesta pesquisa, mostrou-se através de uma revisdo bibliografica, diversas maneiras
para gestdo financeira de, uma empresa, assim como as linhas de financiamento oferecidas
por instituigdes financeiras em parceria com o SEBRAE/SC.

Sugere-se, que o empresario aplique em sua empresa as teorias apresentadas e
observe ao longo do tempo os resultados alcangados, fazendo entfio, uma comparagio dos

mesmos.

Para as empresas que necessitam de alguma forma de financiamento, recomenda-se

procurar 0 SEBRAE, visto que o mesmo mantém convénio com algumas instituigdes
. . N

financeiras facilitando a liberagfio de recursos as micro e pequenas empresas, conforme

consta nos anexos.

Por tltimo, sugere-se o controle através de tabelas que possibilitem o controle do
fluxo financeiro das empresas, sendo estd uma ferramenta importantissima para a analise a

acompanhamento dos resultados de uma empresa.
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ANEXO 01

A LINHA DE CREDITO
CONVENIO SEBRAE / SC - HSBC BAMERINDUS S/A

1. BENEFICIARIOS:

MICROEMPRESA com faturamento bruto minimo de R$ 50.000,00 (ultimos 12 meses)
PEQUENA EMPRESA com faturamento bruto minimo de R$ 120.000,00 (Gitimos 12
meses)

2. SETORES:

Comeércio / Industria / Servigos

3. FINALIDADE: A

Ofertar recursos as micro e pequenas empresas destinados ao suprimento de Capital de
Giro e ao Investimento Fixo.

4. ENQUADRAMENTO:

Empresas em atividade ha pelo menos a 2 (dois) anos (no mesmo ramo). Para clientes,
nao clientes e clientes novos.

5. CONDICOES:
e Valor por empresa: Minimo R$ 2.000,00
Maximo R$ 20.000,00
®* Prazos Pré-fixado Maximo de 03 meses
Pés-fixado Minimo de 04 meses e
Maximo de 18 meses
e Encargos: -Pré-fixada 4,5 % a.m. ou

- Pos - fixada 1,5 % a.m. + TBF
- Seguro de crédito - 3,0% a.a.

e Caréncia: - 30 dias (paga juros no periodo)
Em operagdes acima de 180 dias .

6. TARIFAS:

SEBRAE - 1 % sobre o valor do financiamento solicitado, pago pelo proponente,

diretamente ao SEBRAE/SC.

HSBC BAMERINDUS - cadastro / Pessoa Juridica - (verificar na agéncia local).

7. GARANTIAS:
- Aval de Terceiros

8. MUNICIPIOS ABRANGIDOS:

Todos onde o HSBC Bamerindus possue agencias instaladas em Santa
Catarina.



- ANEXO 02

LINHA DE CREDITO
_ CAIXA-GIRO
CONVENIO CEF - SEBRAE / SC

1. BENEFICIARIOS:

MICROEMPRESA: com faturamento bruto‘anual de até 250.000 UFIR
PEQUENA EMPRESA “ com faturamento bruto anual de até 700.000 UFIR

2. ENQUADRAMENTO:

Empresas funcionando ha pelo menos 12(doze) meses, e que ja possuam
cadastro aprovado na Caixa Econdmica Federal.

3. CONDICOES: -

Prazo de Amortizagdo  : até 24 meses
Tempo de atividade : minimo de 12 meses
Limite do financiamento : até R$ 30.000,00

Encargos : -1%am. +TR
- Seguro de crédito (verificar na agéncia)

Obs: Operagédo sem caréncia.

4. TARIFAS:

SEBRAE - 1 % ( um por cento) do valor financiado, cobrado antes da anélise.

OBS: Se ocorrer do valor cobrado para analise, tiver base de calculo superior ( valor
proposto x valor liberado) o SEBRAE-SC devolvera a diferenga ao tomador de
crédito. Ocorrendo o indeferimento do projeto na CEF por responsabilidade do
SEBRAE-SC (andlise néo condizente com a real situagdio da empresa), o valor
cobrado da empresa sera devolvido, nos demais casos néo havera devolugio.

CEF - cadastro / Pessoa Juridica - (verificar na ageéncia)

I



ANEXO 03

) LINHA DE CREDITO |
CONVENIO SEBRAE / SC - EXCEL ECONOMICO S/A

1. BENEFICIARIOS:

Microempresas e Empresas de Pequeno Porte
2. SETORES:

Industrial / Agro-industrial / Cémercial [ Prestagédo de Servigos
3. FINALIDADE:

Ofertar recursos as micro e pequenas empresas destinados ao suprimento de
Capital de Giro.

4. ENQUADRAMENTO:

Empresas em atividade pelo menos a 3(trés) anos, com:
- Faturamento Anual minimo de R$ 50.000,00
- Faturamento Anual maximo de R$ 720.000,00

5. CONDICOES:

¢ Valor por empresa: Minimo R$ 5.000,00
Maximo R$ 15.000,00

e Prazo. 8 meses para financiamentos até R$ 10.000,00
10 meses para financiamentos acima de R$ 10.000,00

e Encargos: -3,45% am.
Obs: Incidira quando for o caso, o percentual correspondente as aliquotas previstas para o O}
(imposto sobre operac¢des de crédito, cAmbio e seguro, ou relativas a titulos ou valores mobiliarios;
observadas sempre as disposi¢des legais e regulamentares que disciplinam o fato gerador d:
mencionado tributo. )

6. TARIFAS:
SEBRAE / taxa de servico:
Financiamento de até R$ 10.000,00 - Taxa de R$ 30,00
Financiamento acima de R$ 10.000,00 - Taxa de R$ 50,00

7. GARANTIAS:

- Notas Promissérias
- Aval de 2(duas) pessoas (socios ou terceiros)
- Créditos a receber

8. MUNICIPIOS ABRANGIDOS:

Todos onde o EXCEL Econdmico possue agencias instaladas em Santa Catarina.



ANEXO 04

LINHA DE CREDITO - MIPEM INVESTIMENTO
SEBRAE-SC / BANCO DO BRASIL-SA

1. FINALIDADE:

Apoio financeiro, mediante abertura de Crédito Fixo, a projetos de investimento —
que tenham como finalidade : adaptagéo ou substituigdo de sistemas em fungéo
do “Bug do Milénio”, implantacdo de programas de qualidade, e para a
obtencdo da certificagao ISO.

2. BENEFICIARIOS:

Firmas individuais e empresas brasileiras de capital nacional privado, industriais,
comerciais e de prestagéo de servigos, de micro e pequeno porte, que tenham pelo
menos 06 meses de movimentagdo em conta corrente no banco.

3. TETO DO FINANCIAMENTO:

Até o valor de R$ 50.000,00 por beneficiario.

4. CRITERIOS:
LIMITE GARANTIAS JUROS PRAZOS
FINANCIAVEL
| A - INVESTIMENTO FIXO - .Reais TR - Caréncia: até 12 meses;
ME = Até 80% (patriménio) " - Prazo total para amortizac&o (incluindo|
PE = Até 70% + caréncia): até 36 meses.
Aval ou Fianca 1% a. m.

OBS: Nesta linha ndo ha o capital de giro associado.
5. ENQUADRAMENTO:

A empresa (cliente) - Para se habilitar a esta linha de financiamento deve ter
conta corrente em agéncia do Banco do Brasil S/A e cadastro sem restrigdes,
devendo estar classificada em Microempresa = Faturamento bruto anual até R$
221.000,00 e Pequena Empresa = Faturamento bruto anual de R$ 221.001,00
até R$ 720.000,00.

6. TAXA SEBRAE:

1 % do valor do financiamento solicitado pago pelo proponente, diretamente ao
SEBRAE-SC.

7. COBERTURA DO FAMPE

- 90% Para finalidade de certificagdo ISO e Programa de Qualidade e
- 50% Para finalidade de Adaptac&o e Substituigdo de Sistemas.



ANEXO 05

CONVENIO SEBRAE-SC/ BADESC
LINHA BNDES AUTOMATICO / FINAME

1) OBJETIVO

e Geragdo e manutengdo de emprego e renda;

e Aumento do dinamismo competitivo da micro e pequena empresa,

e  Expansfio, modernizagio relocalizagio e ajuste na situag@o financeira, mediante

2)

3)

injecio de capital de giro associado ao investimento fixo;
Capacitagio tecnologica da empresa, desenvolvimento e/ou aperfeigoamento de
produtos e/ou processos;,
Adogdo de modernas técnica de gerenciamento e organizagdo da produgdo; e
Implantagdo de sistemas de gestdo da qualidade e produtividade.

ENQUADRAMENTO

Microempresas ¢ Empresas de Pequeno Porte que estejam em operagdo hé pelo menos 12 meses no mesmo ramo de ativid
e que se enquadrem nos pardmetros do art. 2° da Lei 9.317 de 05/12/96 (até R$ 720.000,00 de vendas anuais).

ITENS FINANCIAVEIS

Ativos fixos de qualquer natureza, para construgdo civil, reformas e instalacdes;
Maguinas e equipamentos de qualquer natureza (novos ou usados) sem a necessidade dos fornecedores estarem
cadastrados na FINAME;

Capital de giro associado até o limite de 100% do investimento fixo;
Desenvolvimento de softwares;

4) ITENS NAO FINANCIAVEIS

Reestruturag@o empresarial

Radiofusio, televisdo, jornais e revistas

Empreendimentos imobiliarios ( time-sharing, hotel-residéncia e outros ), servigos de construgfo civil, motéis, sau
e termas

Atividades bancarias / financeiras

Comércio de armas

Empreendimentos para serraria, exploragdo e comercializag@o de madeira nativa, produgio de ferro gusa e
empreendimentos em minerag@o que incorporem processo de lavra rudimentar ou garimpo

Empreendimentos relacionados 4s Zonas de Processamento das Exportagdes - ZPE

Turismo / hotelaria em zonas balnearias, cerimica de revestimento, tinturarias, confecgio, descartaveis plasticos,
pesca e cerdmica vermelha.

5.) LIMITES OU NiVEL DE PARTICIPACAO

e Limite do financiamento: minimo R$ 30.000,00, maximo = R$ 100.000,00

Financia-se até 70% do projeto apresentado;



6.) ENCARGOS:
3,5%a. a. +TILP;

Obs: Para o financiamento de equipamentos de transporte rodoviario de carga e passageiro, tratores ¢ maquinarios
agricolas, a taxa a ser aplicada serd a de 5,5% a.a. + TILP.

6) PRAZOS DE CARENCIA E DE AMORTIZACAO:

e Definidos em fungio da capacidade de pagamento do empreendimento, ndo havendo restrigdes quanto ao limite
maximo, tanto para o prazo total como para o prazo de caréncia.

¢ No entanto, o prazo médio das operagSes sera monitorado, na expectativa de que nio se altere significativamente em
relagfo ao verificado até entfio.( 5 anos: com até 12 meses de caréncia a até 48 meses de amortizagio)

¢ O prazo de caréncia devera ser multiplo de 3 nas operagGes com amortizagdo mensal.

8.) GARANTIAS:

e 120% + FGPC (ou 1.2 para cada 1.0 financiado)
® 150% + FGPC (ou 1.5 para cada 1.0 financiado ) quando a operagéo objetivar a compra de maquinas e equipamentos
com:
- depreciagdo acelerada ou obsolescéncia ;
- Equipamento de uso restrito com baixa liquidez;
- Maquinas, equipamentos e veiculos com material rodante;
- Maquina ou equipamento portatil.



ANEXO 06

C@MVEM@ SEBRAE-SC / BRDE
LINHAS DE CREDITO - PMPE E BNDES / FINAME

OBJETIVO DO PROJETO:

Desenvolvimento de microempresas e empresas de pequeno porte, visando:

geracao de emprego e renda
desenvolvimento sustentavel

crescimento econémico

melhoria da qualidade de vida da populagdo

expanséo, modernizagdo e racionalizacéo de pequenos empreendimentos
capacitacéo tecnolégica e adocdo de técnicas de gerenciamento e organizagdo

BENEFICIARIOS:

Empresas privadas industriais, com mais de dois anos de funcionamento.
PMPE = Programa de Apoio as Micro e Pequenas - com faturamento bruto anual até

R$

720.000,00

BNDES/AUTOMATICO - FINAME - para as demais empresas, com faturamento bruto

anual

Superior a R$ 720.000,00 até R$ 4.000.000,00 de
receita operacional liquida.

CONDICOES OPERACIONAIS:

Especificagdo PMPE BNDES/FINAME
a) Enquadramento — Empresas com faturamento anual Até R$ 720.000 De R$ 720.000,00 a
R$ 4.000.000,00
b) Limites do valor de financiamento R$ 10.000,00 a R$ 10.000,00 a
R$ 100.000,00 R$ 200.000,00
¢) Percentual maximo de Investimento fixo e capital de 70% 60%
financiamento do projeto  giro
Maquinas e Equip. Nacionais 70% 60%
Maquinas e Equip. Importados 70% *)
d) Prazo maximo, anterior & apresentacao da solicitacéo de
financiamento, para investimentos fixos ja realizados e pagos 12 meses 6 meses
(para contrapartida de recursos proprios)
e) Prazo total maximo (incluido a caréncia) 60 meses 60 meses
f) Prazo méaximo de caréncia (limitado a 6 meses apoés a
implantagéo do projeto) 12 meses 6 meses
| 9) Encargos financeiros 4,0%a.a. + TILP (**) { 5,5%a.a. + TILP(*")
h) Forma de pagamento Durante a caréncia Pagamento trimestral dos encargos
financeiros
Durante a amortizagéo Pagamento mensal das prestagdes
(principal + encargos)
i) Garantias reais minimas Firmas Individuais 170% do valor do financiamento
Outras Empresas 130% do valor do financiamento

(*) Informar-se junto ao BRDE (**) Nas operagbes com FGPC, a taxa de juros é reduzida para 3,5% e 5,0%,
respectivamente



ITENS APOIAVEIS:

S&o apoiaveis investimentos realizados na expansio, relocalizagao, racionalizagao
ou modernizagdo da empresa, desenvolvimento tecnolégico, treinamento de
pessoal, tais como:

a) estudos, consultorias e projetos;

b) construgéo civil, materiais e instalagbes;

c) maquinas e equipamentos nacionais, novos, cadastrados na FINAME;

d) maquinas e equipamentos nacionais, novos ou usados, cadastrados ou ndo na
FINAME (somente no caso de PMPE) ;

e) maquinas e equipamentos importados (informar-se junto aoc BRDE) ;

f) capital de giro (somente associado ao investimento fixo financiavel), de acordo com as
necessidades, limitado em:
¢ até no maximo 100% do investimento fixo(PMPE)
o até no maximo 30% do investimento fixo(BNDES / AUTOM.)

g) informatizacdo, inclusive aquisicdo e desenvolvimento de software( informar-se junto
ao BRDE); ‘

h) educacao, treinamento gerencial e de mao-de-obra;

i) gastos com a infra-estrutura econdémica e social;

j) desenvolvimento de produtos e processos, incluindo gastos com compra, absor¢io e
adaptacéo de tecnologia, design e esforco de marketing. Aquisicdo de tecnologia - s6
poderd ser financiada se as condigbes de negociagdo permitem a efetiva
transferéncia da tecnologia adquirida para o comprador;

k) implantagdo nas empresas de centros e laboratérios de pesquisa e desenvolvimento e
de departamentos de engenbharia; '

I) sistemas de metrologia, de normalizacdo e de procedimentos para qualidade dos
produtos;

m) reordenamento de “lay-out”;

n) adaptacdo de maquinas e dispositivos para reducéo do tempo de “set-up”;

0) gastos com o controle ambiental,

p) gastos com racionalizagdo do consumo de energia;

q) gastos com capacitagao tecnoldgica.

ITENS NAO APOIAVEIS:

a) Aquisicao de terrenos, edificagdes e benfeitorias;

b) Reestruturagdo empresarial € saneamento financeiro;

¢) Empreendimentos imobiliarios;

d) Capital de Giro isolado;

e) Empreendimentos para serraria, exploragdo e comercializagdo de madeira nativa,
producéo de ferro gusa e mineracéo (c/ processo de lavra rudimentar ou garimpo);

f) Veiculos (exceto caminhdes - através da FINAME);

'g) Edigéo de jornais e revistas;

GARANTIAS:

a) Fidejussorias
b) Reais
¢) FGPC (Fundo de Garantia para Promogéo da Competitividade).



ANEXO 07

PARCERIA SEBRAE-SC / SINE / BANCO DO BRASIL-SA
LINHA DE CREDITO - INFORMAL - FAT /PROGER

1. FINALIDADE:

Apoio mediante abertura de crédito fixo, com recursos do Fundo de Amparo
ao Trabalhador - FAT as pessoas fisicas atuantes no setor informal da economia,
objetivando sua integragéo ao setor produtivo formal da economia.

2. BENEFICIARIOS:

Pessoas fisicas que atuem no setor informal da economia (trabalhadores
auténomos, empreendimentos de carater domiciliar, prestadores de servigos,
artesdos e outros que comprovadamente assim sejam caracterizados.) desde que
nao incluidos no CADIN, SPC e SERASA.

3. ITENS FINANCIAVEIS:

Bens e servicos indispensaveis ao empreendimento e capital de giro
associado.

4. ITENS NAO FINANCIAVEIS

a) veiculos de qualquer espécie;

b) encargos financeiros;

c) recuperacio de capitais ja investidos ou pagamento de dividas;

d) gastos gerais de administra¢ao;

e) construgcdo civil, maquinas e equipamentos fixo ao solo e demais
benfeitorias que passam a integrar definitivamente imével de terceiro;

f) aquisicdo de terreno ou de unidade ja construida ou em construcéo;

g) inversdes destinadas a producgéo de agucar e alcool;

5. ASSISTENCIA TECNICA:

Os empreendimentos contardo com assisténcia técnica ( gerencial,
tecnoldgica ou de qualquer outra natureza) do Sistema Nacional de Emprego —
SINE e do SEBRAE-SC, que fard o diagnédstico e a emissdo de parecer,
atestando a viabilidade do projeto.

6. TAXA SEBRAE:

O SEBRAE-SC, cobrara do proponente 0,5% do valor solicitado, a titulo
de cobertura de servigos de andlise de viabilidade e emissdo de parecer
técnico, realizados pelo Balcao SEBRAE.

7. PROJETO: .

Os projetos serdo elaborados pelo SEBRAE-SC, devendo abranger
aspectos técnicos, econdmicos, financeiros, organizacionais, administrativos, de
capacitacéo gerencial, qualificagdo de méo-de-obra e de comercializagéo.



8. LIMITE FINANCIAVEL :

Investimento: 100%
Capital de Giro: 30% do Investimento fixo

9. TETO:

O valor do financiamento esta limitado a R$ 5.000,00 ( cinco mil reais) por
beneficiario.
10. PRAZO E CARENCIA:

Deve ser fixado de acordo com o cronograma fisico-financeiro do projeto e
a capacidade de pagamento do empreendimento e do beneficiario, observando-se
o prazo maximo de até 2 anos, incluido o prazo de caréncia de até 6 meses.

11. ENCARGOS FINANCEIROS:

a) encargos basicos: 100% da variagdo da Taxa de Juros de Longo Prazo
— TJLP ou outro indice que venha legalmente a substitui-la.
b) encargos adicionais: Juros a taxa nominal de 3% ao ano.

12. GARANTIAS:

Quaisquer das garantias admissiveis pelo Banco, subsidiariamente aval ou
fianca.

13. CONDICOES ESPECIAIS:

a) néo sera concedido financiamento a proponente cadastrado no CADIN
— Cadastro informativo dos Créditos ndo Quitados para o Setor Publico
Federal, assim como a atividade que possa vir a ser desempregadora
liquida de mao-de-obra;

b) ndo sdo considerados autbnomos, para fins de concessdo de
financiamento, os profissionais liberais de nivel superior, tais como
engenheiros, advogados, etc; exceto os formados em medicina,
odontologia e medicina veterinaria.,, desde que devidamente
estabelecidos;

¢) deve ser identificada a fonte dos recursos, através de placa no local de
execucdo do empreendimento e de plaquetas a serem fixadas em
méveis e equipamentos financiados, nos seguintes termos: ¢
"Empreendimento Financiado pelo Banco do Brasil S.A. com
Recursos do Fundo de Amparo ao Trabalhador -FAT”.

14. OBRIGATORIEDADE:

O Dbeneficiado com recursos do FAT, obrigatoriamente devera
participar de treinamento gerencial, custeado pelo FAT.



ANEXO 08

LINHA DE CREDITO - MICRO E PEQUENA EMPRESA

PROGER / FAT

PARCERIA SDF - SINE / CEF / SEBRAE

1. FINALIDADE:

Apoio financeiro, mediante abertura de Crédito Fixo, com recursos do FUNDO DE AMPARO
AO TRABALHADOR - FAT, para Investimentos Fixo e Capital de Giro Associado que propiciem a
geragéo ou manutengdo de emprego e renda.

2. BENEFICIARIOS:

Firmas individuais e pessoas juridicas de direito privado legalmente estabelecidas, com
mais de 12 meses de atividade / faturamento, de micro e pequeno porte, conforme Lei 8.864 / 94.

4. CONDICOES:

LIMITE DO CREDITO

ATE R$ 30.000,00

ATE R$ 50.000,00

(observado o limite de R$ 30.000,00);

PRAZO AMORTIZAGAO 36 MESES 48 MESES
(CARENCIA INCLUIDA)
PRAZO CARENCIA 6 MESES 6 MESES
ENCARGOS TILP + 4% a.a. TJLP + 5% a.a.
LIMITE FINANCIAMENTO Até 90 % do projeto Até 90 % do projeto

( observado o limite de R$ 50.000,00);

CAPITAL DE GIRO

§0% DO INV. FIXO

§0% DO INV. FIXO

GARANTIAS

Fidejusséria; Alienagéo Fiduciéria;
Penhor; Aval ou fianga; Quaisquer das
garantias reais admitidas pela CEF;
Seguro de crédito interno.

Fidejusséria; Alienagéo Fiduciaria;
Penhor; Aval ou fianga; Quaisquer das
garantias reais admitidas pela CEF;
Seguro de crédito interno.

OBS:

I - O limite de financiamento para veiculos podera chegar até 90% do seu valor, uma
vez que é considerado como parte do projeto, sendo admitido o financiamento
somente de utilitarios leves novos ou usados ( no maximo 5 anos de fabricagdo)
com capacidade de carga de até 750kg e utilitarios leves importados somente

novos.

5. ENQUADRAMENTO:

’ Empresas com receita bruta anual a 700.000,00 UFIR.

6. TAXA SEBRAE:

1 % sobre o valor do financiamento solicitado, pago pelo proponente, diretamente ao

SEBRAE/SC

7. OBRIGATORIEDADE:

O responsavel pela empresa beneficiado com recursos do FAT, obrigatoriamente devera
participar de treinamento gerencial, custeado pelo FAT.




ANEXO 09

LINHA DE CREDITO - MIPEM-FAT /PROGER
PARCERIA SEBRAE-SC / SINE / BANCO DO BRASIL-SA

1. FINALIDADE:

Apoio financeiro, mediante abertura de Crédito Fixo, com recursos do
FUNDO DE AMPARO AO TRABALHADOR - FAT, para projetos de investimentos
em ativos fixos e capital de giro associado, que resultem na geracdo ou
manuteng¢do de emprego e renda.

2. BENEFICIARIOS:

Firmas individuais € empresas brasileiras de capital nacional privado,
industriais, comerciais e de prestacéo de servigos, de micro e pequeno porte.

3. LIMITE DO FINANCIAMENTO:

Até o valor de R$ 50.000,00 (cingiienta mil reaié) por beneficiario.

4. CRITERIOS:
LIMITES DE GARANTIAS TAXAS PRAZOS
FINANCIAMENTO
A - INVESTIMENTO FIXO Reais Basicos - 100% TJLP . _ .
ME = Até 80% (patrimbnio) - Investimentos= Gesﬁo empresarial,
PE = Até 70% + 18'meses, com caréncia de 6 meses )
Aval - lr)vestimentos= Capital Giro
B - CAPITAL GIRO Fiana Adicionais 5,33% a.a. Associado, 36 meses, para Velculos
ASSOCIADO caréncia de 2 meses, e Demais Casos
30% Carénciade 1 ano.

5. ENQUADRAMENTO:

A empresa (cliente) - Para se habilitar a esta linha de financiamento deve ter
conta corrente em agéncia do Banco do Brasil S/A e cadastro sem
restricdes, devendo estar classificada em Microempresa = Faturamento
bruto anual até R$ 221.000,00 e Pequena Empresa = Faturamento bruto
anual de R$ 221.001,00 até R$ 720.000,00.

6. TAXA SEBRAE:

1 % do valor do financiamento solicitado, pago pelo proponente,
diretamente ao
‘ SEBRAE-SC.

7. OBRIGATORIEDADE:
O responsavel pela empresa beneficiado com recursos do FAT,

obrigatoriamente devera _
participar de treinamento gerencial, custeado pelo FAT.



ANEXO 10

LINHA DE CREDITO - RECEM FORMADO

PROGER/FAT
PARCERIA SDF - SINE / CEF / SEBRAE

1. EINALIDADE:

Apoio financeiro, mediante abertura de Crédito Fixo, com recursos do FUNDO DE AMPAROQO
AO TRABALHADOR - FAT, a projetos de Investimentos e Capital de Giro Associado.
2. BENEFICIARIOS:

o Profissionais recém-formados que tenham até 5 anos de conclusédo do curso superior de
graduacgdo ou pds-graduacao;

o Para recém-formados em Medicina que tenham realizado residéncia média, pode ser
considerado o prazo de até 5 anos apds a conclusdo da mesma, devidamente comprovada, como
data limite para a solicitagdo do crédito.

3. TETOS DE FINANCIAMENTO:

Até o valor de R$ 5.000,00 ( cinco mil reais) por beneficiario.
Exceto: Para Medicina e Odontologia o limite é de R$ 10.000,00 (dez mii reais)
4. CRITERIOS:

LIMITES DE GARANTIAS TAXAS PRAZOS
FINANCIAMENTO

- At¢ 100 % do valor do
projeto/proposta (observado o | Fidejusséria; Alienagéo

limite); Fiduciaria; Penhor; Aval - Encargos = - Até 24 meses,
ou fian¢a; Quaisquer das TILP +3 % a.a. incluindo caréncia de

- Capital de Giro associado: até | garantias reais admitidas até 6 meses.

50 % do valor do investimento | pela CEF; Seguro de

fixo financiado; crédito interno. 0BSs: Isento de IOF

5. ITENS FINANCIAVEIS:

¢ Bens e servigos necessarios ao desenvolvimento das atividades do recém-formado, de acordo
com sua habilitagao profissional ;

o Capital de Giro associado: recursos destinados & suprir as necessidades da execugdo das
atividades.

OBS: - deve ser anotado / carimbado na Nota Fiscal, que o bem nela descrito est4 sendo financiado pelo
PROGER, independente de alienagéo fiduciaria, anexando c6pia da N.F. ao dossié;
- admite-se o financiamento e investimentos usados, mediante recibo emitido pelo vendedor, desde que
possua Nota Fiscal de aquisigdo.

6. TAXA SEBRAE:

O SEBRAE-SC cobrara 0,5% relativo a taxa de andlise da proposta e emissdo de parecer
técnico, realizado pelo Balcao SEBRAE-SC.

7. OBRIGATORIEDADE:

O responsavel pela empresa beneficiado com recursos do FAT, obrigatoriamente devera
participar de treinamento gerencial, custeado pelo FAT.



