INADIMPLENCIA:

COMO EVITAR E RESOLVER

O Sr. Virgilio possui uma loja de artigos diversos como: roupas femininas,
infantis, brinquedos, materiais escolares e presentes em geral. Certo dia,
percebeu que estava com o seu caixa cheio de cheques devolvidos. Alguns
clientes ele conhecia, pois eram clientes habituais de sua loja, outros nao.

Pensou: O que vou fazer? Preciso repor o estoque, porque esta chegan-
do o dia das maes, e os fornecedores nao irdao me vender se eu nao pagar
as faturas referentes as compras feitas no final de ano.

Verificando todos os clientes que estavam lhe devendo, o Sr. Virgilio fez
as seguintes consideragoes:

* nao posso deixar de repor o estoque, senao
nao vendo;

* serd que consigo cobrar os meus de-
vedores e receber rapido?

* puxa! Nao imaginava que tinha l
tanto dinheiro parado com os
meus devedores;

* isso ndo deveria ter aconteci-
do, vendi bem no final do ano,
deveria ter capital para repor
o estoque, e agora o que fago?

O Sr. Virgilo ira achar uma solugao?

Problemas como os do Sr. Virgilio sao muito comuns no dia-a-dia das
empresas. Desta maneira, através deste trabalho iremos esclarecer e orien-
tar, com base na legislacao, a aplicacao de praticas preventivas para evitar
a inadimpléncia e o custo que ela representa para sua empresa.
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A maioria das empresas sofre com os consumidores inadimplentes, sendo
que este é um dos fatores que mais atingem os setores do comércio e de
servigos, fazendo com que esses empresarios sintam-se desprotegidos. Ja o
setor industrial sofre menos com a inadimpléncia, tendo em vista que a mai-
oria de seus clientes sao fixos.

O que leva os consumidores a inadimpléncia?

Inicialmente vamos verificar alguns fatores que levam os consumidores
inadimpléncia:

Q7

* dificuldades financeiras pessoais, que impossibilitam o cumprimento de
suas obrigagoes;

* desemprego;

* falta de controle nos gastos;

* compras para terceiros;

e atraso de salario;

* comprometimento de renda com outras despesas;

* reducao de renda;

* doencas;

* uso do dinheiro com outras compras;

* mafé.
Sendo que a ocorréncia da maioria destes fatores € mais comum em tem-

pos de crise.

Como lidar com a Inadimpléncia?

Para lidar com a inadimpléncia, é preciso antes conhecé-la bem, sabendo quais
os fatores que a ocasionaram. A partir dai, deve-se utilizar praticas preventivas,
podendo desta forma controla-la. Desta maneira, o empresario deve verificar:

* sazonalidade, ou seja, em que épocas do ano a inadimpléncia é maior
ou menor;

* ndmero de prestagoes em atraso;
¢ valor médio das prestacoes em atraso;
¢ verificagdo do tempo de abertura da conta corrente. Lembre-se que as
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contas abertas com menos de um ano, tém maior indice de

inadimpléncia;

Nas empresas dos setores do co-
mércio e de servigos, a inadimplén-
cia tem um aumento nos trés pri-
meiros meses do ano, em decorrén-
cia das vendas efetuadas no més de
dezembro. E é justamente nestes me-
ses iniciais que ocorre a queda nas
atividades destes setores empresa-
riais, deixando assim muitos em-
presarios em dificuldades, tendo
em vista que contavam com o pa-
gamento das vendas parceladas de
final de ano, para suprir o baixo
volume de vendas.

Neste caso verificamos dois tipos de sazonalidade:

* ade aumento das vendas, que ocorre no final do ano, quando a maio-
ria das pessoas recebe o 132 saldrio, passando assim a consumir mais,
sendo que grande parte das compras ¢é feita de forma parcelada, por
meio de cheque pré-datado, cartdes de crédito ou financeiras.

* ade queda nas vendas ou atividades nos trés primeiros meses do ano,
porque a maioria dos consumidores esta comprometida com outras des-
pesas como: matricula na escola, compra de material escolar, férias etc.

Pesquisas mostram que o valor das prestacoes em atraso se concentra
na faixa que vai até R$ 200,00 (duzentos reais).

Assim, o empresdrio ciente do aumento da inadimpléncia no periodo apés
as vendas natalinas, ou seja, janeiro/fevereiro/margo, devera ser mais rigoroso na
concessao de financiamentos, parcelamentos e aceitagao de cheques.
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Para isso o empresdrio deverd seguir algumas regras antes de proceder a
concessao do crédito ao seu cliente. Uma pratica muito usada no mercado
é o encurtamento nos prazos de pagamento, isto é, anteriormente o co-
mércio trabalhava com planos de financiamento mais longos, hoje se tra-
balha com planos de no maximo 03 parcelas.

E ideal também, no momento da concessao de crédito, identificar qual o
grau de comprometimento da renda do consumidor, assim como o padrao
de comportamento de seus pagamentos passados, podendo dessa forma
avaliar se a prestagao contratada tem chances de vir a ser paga ou nao.

Regras preventivas para reduzir a inadimpléncia

Podemos entao estabelecer algumas regras preventivas para reduzir a
inadimpléncia:
* exigir a apresentacao de documentos pessoais: R.G. e CPF, confirman-
do a assinatura que consta nos mesmos;

* ndo aceitar que o cliente diga o nmero do R.G. e CPF, mas sim solicitar
a apresentacao dos documentos na hora da compra a vista (se for paga
com cheque) ou parcelada;

¢ solicitar comprovante de residéncia: contas de agua, luz, telefone etc.;

* requerer comprovante de renda: recibo de pagamento, declaracao de
imposto de renda, carteira de trabalho;

* apobs esses procedimentos, efetuar a confirmagao de dados do cliente
por telefone fixo (confirmacao de residéncia, de emprego ou de uma
referéncia);

* consulta ao SPC - Servigo de Protecao ao Crédito, SERASA, usecheque,
telecheque, entre outros;

* quando se tratar de cliente antigo, atualizar sempre os dados cadastrais,
mantendo a confirmacao por telefone;

trabalhar com cartoes de crédito e de débito, pois as taxas cobradas
pelas administradoras sao compensadas pela garantia de recebimento
dos valores e aumento nas vendas. Ha também uma forte tendéncia no
mercado para a popularizagao dos cartbes de débito e crédito;

* outro grande problema que o empresario encontra sao as contas ban-
cdrias recém-abertas, que apresentam um alto indice de inadimpléncia.
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Por lei, o comerciante somente poderd recusar-se a receber pagamen-
tos por meio de cheques ou fazer qualquer outra restricao, se fixar car-
taz visivel, com as informagoes ao cliente, como por exemplo: “s6 acei-

tamos cheques mediante apresentacao de CPF e RG e mediante con-
sulta. Nao aceitamos cheques de terceiro etc.”;

* nenhum estabelecimento é obrigado a aceitar cheques, mas devera
informar de forma clara ao consumidor que: “nao aceitamos paga-
mento em cheque ou cartao”.

O empresario, ao aplicar essas regras preventivas com bom senso, certa-
mente ird reduzir o seu indice de inadimpléncia, mas ainda estara sujeito a
alguns riscos, como o golpe do cheque falso, que nao se trata de
inadimpléncia, mas crime de falsificacdo. Neste caso, o consumidor que
teve seu cheque falsificado nao tem culpa, a instituicdo bancaria também
nao, e o prejuizo acaba ficando com o empresario.

Isso ocorre porqué geralmente os falsdrios tém acesso a cadastros co-
merciais, ou as informagdes que os préprios empresarios, com a finalidade
de se resguardarem de uma eventual inadimpléncia, solicitam ao consu-
midor emitente do cheque - por exemplo, a anotacao no verso do cheque
de seus dados pessoais como: R.G, endereco, telefone etc.

Sugerimos entdo que o empresdrio mantenha os dados pessoais dos
consumidores em cadastro préprio, e ndo no verso do cheque.

Outra alternativa para diminuir o risco de cheques falsos é a implantagao
de um sistema de cartao préprio, que também é uma das formas de adqui-
rir a fidelidade do cliente dando-lhe crédito e alavancando as vendas.

Mas o empresario,
mesmo utilizando-se
dessas praticas para re-
duzir a inadimpléncia,
ainda podera ter pro-
blemas com consumi-
dores inadimplentes.

Portanto, devera
seguir algumas regras
para a recuperagao de
seus créditos.
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Regras para recuperacao de seus créditos

Cobranca Instantanea: Quanto mais rapida e eficaz a cobranca, me-
nor sera a divida, portanto, deve ser iniciada com 03 ou 10 dias de
atraso no pagamento, tornando mais eficaz a recuperagao do crédito e
reduzindo os indices de inadimpléncia;

Cobranca Tradicional Prévia: Cobranga tradicional é aquela iniciada
habitualmente apds 30 dias de atraso no pagamento, por equipes treina-
das para esse tipo de cobranga e que respeitem as normas contidas no
Cédigo de Defesa do Consumidor. Vejamos os procedimentos a seguir:

12 Passo: Previamente se envia uma Carta de Cobranca com Aviso de
Recebimento, informando que o cliente esta em débito, dando a ele um
prazo de 5 dias em média para que regularize o seu débito.

Possibilidades:
surte efeito: o cliente regulariza a situacao;
nao surte efeito: deve-se passar para o 22. passo;

29 Passo: Posteriormente, notifica-se (com Aviso de Recebimento ou
pelo Cartério de Registro de Titulos e Documentos) o devedor que seu
nome serd protestado e incluido no SPC ou SERASA. Feito isso, encami-
nhar o titulo ao Cartério de Protestos.

Alei 9.492/97 — art. 19 e 26 combinada com o art. 325 da lei 10.406/02,
determina que o envio de titulo a protesto nada custa para o credor. Nem
depésito prévio é exigido. Com esta nova lei, o pagamento das despesas
é de responsabilidade exclusiva do devedor, no ato do pagamento do
titulo ou quando do cancelamento do protesto. O credor s6 paga as des-
pesas em casos de sucumbéncia, tais como: retirada do titulo sem protes-
to (desisténcia), sustacao judicial definitiva ou quando ele préprio requer
o cancelamento do protesto.

Os titulos ou débitos protestados, ou seja, aqueles intimados pelo cart6-
rio e nao pagos pelos devedores no prazo legal, sdo automaticamente
comunicados para todos os cadastros de protecao ao crédito e sem qual-
quer despesa para os credores.

Na busca do recebimento de seu crédito, a utilizagao do protesto é a deci-
sao mais acertada, tendo em vista a sua legalidade, agilidade, eficacia e
ainda, nada custa para o credor, ndo é coercitivo e nem causa constrangi-
mento, evitando conflitos quanto ao Cédigo de Defesa do Consumidor.
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Destacamos que as cartas de cobranca ou notificacao prévia sao
obrigatdrias e estao previstas na Lei 8.078 de 11 de setembro
de 1990 - Cddigo de Defesa e Protecao ao Consumidor, e

sao efetivadas via ECT - Empresa de Correios e Telégrafos, por
carta registrada e com ar - aviso de recebimento.

Todas essas providéncias comprovadamente
contribuem para uma sensivel reducao dos débitos junto
aos setores de comércio e servico.

Se ainda restar algum consumidor inadimplente ap6s a cobranga pré-
via, o empresdrio poderd ainda proceder a COBRANCA JUDICIAL. Para
isso 0 empresario devera contratar um advogado, a fim de propor agao
judicial cabivel. Sendo Micro Empresa, podera propor Agao junto ao Juizado
Especial Civel, sem a necessidade de contratar um advogado. Entretanto,
aconselhamos entrar com as agdes judiciais apenas quando os valores fo-
rem superiores a R$ 1.000,00 (Um mil reais), em decorréncia dos custos
para a propositura da agao.

Quanto aos titulos com valores abaixo de R$ 1.000,00 (Um mil reais), deve-
rdo ser encaminhados ao Cartério de Protestos, apés os procedimentos de Co-
branca Tradicional Prévia, ja mencionado anteriormente. Neste caso, o comer-
ciante ou empresdrio devera aguardar o momento em que o devedor ira procura-
lo para “limpar o seu nome” (isso em média demora uns 24 meses).

O empresario que nao estiver disposto a correr nenhum risco, e nao
quiser ter qualquer tipo de trabalho referente a recuperagao de seus crédi-
tos, também podera optar por nao conceder diretamente crédito ao con-
sumidor, utilizando os servigos de uma financeira, ou terceirizar a sua ad-
ministracao de crédito por meio de empresas de prestagao de servigos de
cobrangas especializadas.

Financiamento através de financeira

Hoje é uma 6tima solugao para o comerciante ou empresario, conside-
rando que tem garantia de recebimento por parte da financeira, que é
quem assume o risco da inadimpléncia.

E sempre bom reforcar que o empresario, independente da forma de con-
cessao de crédito ao consumidor, devera ter em seu estabelecimento uma
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pessoa ou setor/departamento para administragdo e controle de crédito. Sua
finalidade é verificar os clientes inadimplentes, e executar as regras para recu-
peragdo de crédito, quando for feito pela propria empresa, ou encaminhar
para servigo terceirizado de cobranga.

Administracao de crédito: atividades que o comerciante deve
ter em seu estabelecimento ou exigir de um servigo terceirizado

* terceirizagdo do operacional de CDC - Carteira de Dados Cadastrais;
* atendimento e aprovacao do crédito;

e cadastro central;

¢ consultas/SPC/SERASA/telecheques, usecheque, entre outros;

* confirmacao de dados;

* cobranca administrativa/rapida;

e acionamento/cartas/telefone;

* acompanhamento/negativagao/reabilitagbes;

* terceirizar com empresas de cobrangas;

E um alerta. Caso o empresdrio opte por terceirizar os servigos de co-
branca, devera selecionar muito bem a empresa contratada, pois, muitas
das empresas de prestagao de servigos de cobrangas nao seguem as nor-
mas do Cédigo de Defesa do Consumidor, agindo muitas vezes de forma
coercitiva e constrangedora. Nao se esquega que o consumidor guardara
uma imagem negativa de sua empresa e nao da empresa de prestacao de
servicos de cobranca contratada.

Com base em tudo o que foi levantado, é
possivel se tirar algumas conclusoes re-
levantes sobre a inadimpléncia.

* Primeiro ponto: a inadim-
pléncia é essencialmente a
conseqliéncia de um baixo
poder aquisitivo.

* Segundo ponto: a renda do
consumidor fica altamente com-
prometida quando ele assume
COMPromissos superiores a sua
capacidade de pagamento.
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* Terceiro ponto: a inadimpléncia ocorre de forma sazonal.

* Quarto ponto: Os empresarios muitas vezes acham altas as taxas das
administradoras de cartées de crédito. No entanto, devem entender
que isso faz parte do seu negécio e considerar a relagao custo/beneficio
decorrente da garantia de recebimento.

A informagodes aqui passadas podem ser utilizadas na elaboragao de estraté-
gias para a prevengao e controle da inadimpléncia, bem como, nas agoes de
monitoramento dos pagamentos, avaliagao dos riscos e selecao final de clientes,
que poderao ser executadas de forma mais eficaz.
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