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Agenda

ü Política de Crédito: conceito, abrangência e características

ü Política de Crédito e as etapas do processo de crédito

Ğ Coleta e tratamento de dados

Ğ Critérios de análise

Ğ Regras de decisão

Ğ Procedimentos de acompanhamento dos créditos concedidos

Ğ Gestão da carteira de crédito

Ğ Procedimentos de cobrança e recuperação
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Política de Crédito alavancando vendas

CONCEITO

Conjunto de regras que 

orientam a concessão de 

crédito em todas as suas 

etapas
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ETAPAS DA CANCESSÃO DE CRÉDITO

Coleta de Dados
Cadastral - Financeira - Negativa - Comportamental - Setorial 
- Grupo Econômico (importante cobrir os Cs do Crédito)

Mensuração do 
risco cliente

Quantificação do risco do cliente ( rating / score )

Decisão
(risco operação)

Sim ou não. Se sim: produto, valor, prazo, taxa, garantias 
(estrutura da operação)

Acompanha
mento

Clientes de alto risco

Gestão
(risco carteira)

Concentrações da Carteira de Crédito: perfil de risco, 
produto, região, setor, ...

Cobrança e 
Recuperação

Procedimentos de cobrança (telefone, carta, protesto, 
execução, requerimento de falência, ...)

Política de Crédito alavancando vendas
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ü Importante

Ą Deve estar alinhada com o planejamento estratégico da empresa

Ą Não pertence somente à área de crédito

Ą É de toda a organização

ü Deve propiciar

Ą O atendimento das metas comerciais - VENDER

Ą Qualidade da carteira de recebíveis - VENDER e RECEBER

ü Precisa ser

Ą Ágil - processos automatizados

Ą Flexível - respostas para diversas situações

Ą Segura - parâmetros claros e objetivos

Política de Crédito alavancando vendas
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ü Definição das informações mínimas necessárias para avaliação do risco do 

cliente

ü Tipo de informação depende do porte da empresa

ü Porte da empresa está ligado ao volume de negócios

ü Geralmente, 80% dos clientes respondem por 20% da carteira de crédito

ü Necess§rio avaliar rela­«o ñcusto x benef²cioò da informa­«o face ao valor 

exposto ao risco
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INFORMAÇÃO
Micro Pequeno Médio Grande

CLIENTE

Cadastral

Financeira

Negativa

Comportamental   (na empresa)

Comportamental   (no mercado)

Setorial

Grupo Econômico

Importante que as informações permitam avaliar os Cs do Crédito
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ü Modelos de classificação de Risco  ( RATING e SCORE )

Ą Próprio

Ą de Mercado ( pode ser customizado )

ü Modelos Objetivos

Ą Estatístico   ( mais recomendado )

Ą Especialista ( sistema de peso e nota - há certo grau de subjetividade )

ü Modelo Julgamental

Ą Cuidar para que grau de subjetividade seja minimizado

ü Escala de risco

Ą Baixo

Ą Médio

Ą Alto
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MODELOS DE MENSURAÇÃO
Micro Pequeno Médio Grande

CLIENTE

Objetivo

Julgamental

Importante que todos os Cs do Crédito sejam avaliados
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Faixa Probab

Probabilidade Média
1 901 a 1000 0,00% A 0,50% 0,25%

2 801 a 900 0,51% A 1,00% 0,75%

3 701 a 800 1,01% A 1,50% 1,25%

4 651 a 700 1,51% A 2,00% 1,75%

5 601 a 650 2,01% A 3,00% 2,50%

6 551 a 600 3,01% A 4,00% 3,50%

7 501 a 550 4,01% A 5,00% 4,50%

8 451 a 500 5,01% A 6,00% 5,50%

9 401 a 450 6,01% A 8,00% 7,00%

10 351 a 400 8,01% A 10,00% 9,00%

11 301 a 350 10,01% A 15,00% 12,50%

12 201 a 300 15,01% A 30,00% 22,50%

13 101 a 200 30,01% A 50,00% 40,00%

14 001 a 100 50,01% A 99,99% 70,00%

15 Default - Refin e Cesta de eventos

16 Default - Concordata

17 Default - Falência

ScoreRating

Baixo
Risco

Médio
Risco

Alto
Risco
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ü Dado o risco do cliente ( RATING e SCORE )qual a decisão ?

Ą Não aprova a operação

Ą Aprova a operação

Ą Estabelece limite de crédito ?

ü Solicita Garantias ?

Ą Não

Ą Sim. Qual? Pessoal ou Real ? Qual valor de cobertura do limite (120%, 130%, 

150%)?

ü Prazo de validade do limite

Ą 3 meses

Ą 6 meses

Ą 1 ano
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ü Limite máximo a ser concedido para um determinado cliente

ü Limite mínimo

ü Regras específicas para:

Ą Segmentos específicos

Ą Produto específico (depende da estratégia do produto)

Ą Região geográfica específica

Ą Porte específico de empresa
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ü As regras de decisão podem estar voltadas para:

Ą Ampliação da base de clientes e / ou de participação no mercado

Ą Expansão dos negócios em determinada região, produto, segmento de clientes

Ą Manutenção dos negócios

Ą Redução da inadimplência na carteira

Importante estar alinhada com o planejamento estratégico da empresa
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Classe de Risco Limite (% do Faturamento Líquido) Garantias Validade

Rating Score % Antigo Pontual Total S / N % COB (meses)

1 900 a 1000 12,00 0,50 0,50 13,00 N 0 12

2 801 a 900 11,00 0,50 0,50 12,00 N 0 12

3 701 a 800 10,50 0,50 0,50 11,50 N 0 12

4 651 a 700 10,00 0,50 0,50 11,00 N 0 12

5 601 a 650 9,50 0,50 0,50 10,50 N 0 12

6 551 a 600 9,00 0,25 0,25 9,50 N 0 9

7 501 a 550 8,50 0,25 0,25 9,00 N 0 9

8 451 a 500 8,00 0,25 0,25 8,50 N 0 9

9 401 a 450 7,50 0,25 0,25 8,00 N 0 9

10 351 a 400 7,00 0,25 0,25 7,50 S 100 9

11 301 a 350 6,50 0,10 0,10 6,70 S 110 6

12 201 a 300 6,00 0,10 0,10 6,20 S 120 6

13 101 a 200 5,50 0,10 0,10 5,70 S 130 3

14 001 a 100 5,00 0,10 0,10 5,20 S 140 3

DF 0,00 0,10 0,10 0,20 S 150 3

O % de limite depende da importância 
do produto para o cliente

Exemplo de Regras para Determinação de Limites
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ü Por que acompanhar ?

Ą Risco do cliente pode estar aumentando (restringir crédito)

Ą Risco do cliente pode estar melhorando (aumentar crédito)

ü Quem acompanhar ?

Ą Clientes de baixo risco (revisão a cada ano)

Ą Clientes de médio risco (revisão a cada 6 meses)

Ą Clientes de alto risco (revisão a cada trimestre)

ü Que ação tomar ?

Ą Em situação de piora do risco

Ą Em situação de melhora do risco
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ü Piora do risco

Ą Solicitar reforço de garantias

Ą Reduzir limite de crédito

Ą Reduzir o prazo do limite

Ą Cancelamento do limite (analisar caso-a-caso)

Ą Vender somente à vista

ü Melhora do risco

Ą Aumentar limite de crédito

Ą Liberação da exigência de garantias

Ą Aumento do prazo do limite
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ü Visão da carteira como um todo

ü Concentração do risco por:

Ą Classe de risco

Ą Porte

Ą Região geográfica

Ą Unidade de negócio

Ą Setor / Ramo de atividade
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53,8

34,3

12,4

18,6

12,9
11,2

4,1

6,4

16,8

29,5

Small Small + Middle Middle+ Corporate

Porte

Quantidade de Clientes $ Montante de Crédito
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32,5

56,3

50,9

33,7

16,0

9,8

0,5
0,2

Com Servs Ind Prim

Setor

Quantidade de Clientes $ Montante de Crédito
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70,1

8,411,1

42,4

7,3
12,2

5,5

25,0

3,5 1,9 1,2 2,3 0,7 1,0 0,5

6,9

A B C D E F G H

Produto

Quantidade de Clientes $ Montante de Crédito
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0,1 0,3 0,4
1,6

4,5

6,2
6,8

11,9
10,8

8,2

15,7
14,2

9,0

3,3

7,0

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 DF

Classe de Risco

Baixo Risco

Médio Risco

Alto Risco
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6,9

43,9

49,2

Baixo Médio Alto

Classe de Risco

Baixo Risco

Médio Risco

Alto Risco

Parcela 

importante da 

carteira 

concentrada 

em clientes de 

alto risco
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ü Parcela importante da carteira concentrada em clientes de alto risco:

Ğ Suspender, temporariamente, crédito para empresas de alto risco

Ğ Reduzir limites de crédito dos clientes de alto risco

Ğ Aumentar limites de crédito de clientes de médio e baixo risco

Ğ Orientações para área comercial focar em clientes de médio e baixo risco
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6,9 7,2 7,5

43,9

55,5

78,3

49,2

37,3

14,2

Baixo Médio Alto

Mudança do Perfil de Risco da Carteira

Baixo Risco

Médio Risco

Alto Risco
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ü Crédito Problemático

V Atraso

V Inadimplência

V Perdas

ü Cliente Problemático

V PMA - Prazo Médio de Atrasos

V PFA - Percentual de Faturas Atrasadas

SITUAÇÃO PROBLEMA
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