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Existem inumeras variedades de linhas de crédito a disposicdo das empresas com custos
diferenciados entre as taxas de juros das diversas instituices financeiras. Para minimizar a utilizac&o
desses recursos, por parte das empresas, faz-se necessaria uma adequada programacao da captacao.
Como fator chave de sucesso € necessario conhecer e estudar o fluxo de caixa do negécio. Tal
conhecimento do fluxo de caixa permite uma programacao de captacdo ou ndo de recursos financeiros.
Um dos aspectos mais importantes para o fluxo de caixa é a negociacado de desconto com clientes e

fornecedores.

Por efeito da gigantesca diferenca entre as taxas de captagéo e de aplicacdo aferidas no Brasil,
h& uma enorme lacuna de oportunidades o qual as organiza¢cdes podem barganhar descontos junto a
seus clientes e fornecedores, transformando essas operagfes financeiras em algo mutuamente
vantajoso.

Na questao dos clientes, existem inimeras formas de separacdo e classificacdo (volume de
compras, frequéncia, pontualidade de pagamento e etc.). Porém, ha um método que merece destaque
sobre os demais, e ele esta ligado a rentabilidade dos produtos e dos clientes, além de questdes
financeiras como, desconto por pagamento a vista. Os créditos que as empresas concedem aos clientes
sdo uma das preocupacdes basicas dessas atividades. A gestdo desses créditos tem como objetivo a
minimizag&o dos capitais investidos no crédito, a maximizagdo das margens de lucro ligadas ao crédito e
também a redugéo dos créditos de cobranca duvidosa e dos inadimplentes. Como base para uma politica
de crédito alinhada, a organizacéo deve ser consciente dos custos oriundos dessa decisdo, sdo eles: o0s
custos de possuir o crédito ligados ao periodo de adiantamento de futuros recebimentos e das perdas de
inadimplentes, e os custos de oportunidade relacionados a diminuigdo nas vendas pela ndo concesséo
do crédito. Todo e qualquer crédito tem custos que infelizmente envolvem riscos econémicos e financeiros
por parte da empresa. Por isso € crucial uma ferramenta de avaliagdo e controle sobre a performance dos
recebimentos, que fagca uma conexao entre as atividades de periodo dos créditos e a evolu¢do dos prazos
médios de recebimento.

A respeito dos fornecedores, o relacionamento deve ser entendido como uma parceria de méo
dupla, minimizando os riscos e custos, além de favorecer as negociacdes das quantidades adquiridas,
prazo de entrega e especificidades dos produtos, ja que a troca de informacdes € primordial para auxiliar
os fornecedores a melhorarem a qualidade dos seus produtos e para as empresas diluirem seus custos
transacionais. Outro ponto crucial da relagdo com os fornecedores envolve a questdo da garantia do
fornecimento, por isso muitas vezes 0s contratos incluem clausulas especificas, como exemplo:
exclusividade no fornecimento ou financeiras atreladas a um indicador que mostre solidez no
desempenho, todas essas relacionadas a multas por quebra de contrato. E consequentemente, tém-se
bastante claro entre a empresa e cada um dos fornecedores, 0s prazos de pagamentos, seja pagamento
adiantado, pagamento a vista, pagamento a prazo (30, 60, 90, 120 e etc.), pagamento parcelado (entrada
e o restante ao final), bem como o modo de pagamento (cheque, boletos, transferéncia bancaria nacional
ou internacional). Pois, para uma gestdo equilibrada, um minucioso planejamento das formas de
pagamentos é essencial, e isso passa pelo controle diario das contas correntes. A estrutura de pagamento
aos fornecedores de uma empresa é diariamente influenciada pela situacéo da tesouraria e também pela
forma de financiamento mais e menos onerosas.

Em sintese, todas as caracteristicas apresentadas sobre clientes e fornecedores precisam estar
extremamente em consonancia para as empresas no momento de efetuar o pagamento ou o recebimento,
ja que um nao alinhamento pode comprometer profundamente a tesouraria. Essa politica com clientes e
fornecedores pode ser explicada por meio das solugdes, produtos e servicos novos e alternativos, que
possibilitem a melhoria e eficiéncia da empresa por meio dos seus resultados. Assim, tendo em vista 0s
aspectos apresentados, os clientes e fornecedores internos ou externos sao essenciais, nao so pelo poder
caracteristico da relagcdo comercial, mas também pelas possibilidades dos acordos (contratos)
momentaneos ou futuros.



