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INFORMAGCOES SOBRE O SEBRAE MINAS

O Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de Minas Gerais (Sebrae Minas) é uma entida-
de civil sem fins lucrativos, que funciona como Servigo Social Auténomo. Criado pela Lei n® 8.209,
de 12/4/90, e regulamentado pelo Decreto n® 99.570, de 9/10/91, a instituicdo esta vinculada ao

Sistema Sebrae, que tem ramificacées em todo o Brasil.

O Sebrae Minas atua na busca da reducéo e racionalizagdo da carga tributéria e da burocracia. Em
consonéancia com as politicas nacionais, regionais e estaduais de desenvolvimento, oferece uma

variada gama de servigos aos empreséarios e pessoas interessadas em iniciar o préprio negécio.

Por meio de parcerias com municipios, instituicoes e entidades empresariais, 0 Sebrae Minas define e ela-
bora estratégias de desenvolvimento, apoiando setores que precisam se tornar mais competitivos. Com pro-

gramas especificos, estimula a cultura da cooperagéo, além de facilitar o acesso as tecnologias e ao crédito.

Para orientar o empresario no processo de gestdo e obtencdo de melhores resultados empre-
sariais, o Sebrae Minas dispde de consultores especializados em diversas &reas, entre as quais
finangas, custos, producédo, marketing, pesquisa de mercado, franquias, recursos humanos, qua-

lidade e juridico-tributéria.

ESTIMULOS AOS NEGOCIOS

O Sebrae Minas também apoia projetos desenvolvidos em incubadoras de empresas, em parceria

com institutos de pesquisas, universidades e iniciativa privada.

Para gerar novos negdcios, parcerias e intercambios, o Sebrae promove inimeros eventos, como feiras,
encontros e missdes empresariais, rodadas de negocios, seminarios técnicos e comerciais, aproximando

quem quer comprar de quem precisa vender, viabilizando parceiras, ampliando e otimizando oportunidades.

Oferece solugbes em educacao empreendedora, por meio de treinamentos, atendimentos indi-
vidualizados presenciais e a distancia e programas para melhoria dos processos gerenciais e de-
senvolvimento de habilidades de lideranca e do comportamento empreendedor. E na preparacéo
de futuros gerentes e empresarios, a entidade mantém escolas de formagao gerencial de ensino

médio, com habilitacdo técnica em Administracéo.

Todos esses produtos e servicos estao a disposicao dos empresérios e empreendedores por meio da
Rede Sebrae de Atendimento, presente em todo o estado ou via internet (www.sebraeminas.com.br)

ou pela Central de Orientagcao Empresarial - CORE (31) 3269-0180.

APRESENTACAO

O Sebrae atua ha mais de 40 anos em todo o pafs, sempre com o objetivo de
aumentar a competitividade das empresas de micro e pequeno portes.

Baseado nessa experiéncia, o Sebrae Minas lanca uma série de manuais com
temas gerenciais diversificados e abrangentes, buscando orientar os empre-
endedores quanto as suas duvidas mais frequentes no processo de gestao de
um pequeno negocio.

A série é formada pelos seguintes manuais:
Como Elaborar um Plano de Negdécio

Como Elaborar um Plano de Marketing
Como Elaborar uma Pesquisa de Mercado

Como Elaborar Controles Financeiros

Estes manuais foram produzidos com o intuito de dar uma visao ampla e prati-
ca das ferramentas de gestao existentes, contribuindo para o aprimoramento
da gestao dos pequenos empreendimentos, sem contudo esgotar os temas
abordados. Os empreendedores e empresarios poderao, a partir da leitura des-
ses manuais, implantar as ferramentas de gestao apresentadas, sem maiores
dificuldades.

Para dar suporte a implantagcdo dos modelos sugeridos, os empreendedores
e empresarios interessados poderao, a qualguer momento, contatar a Rede
Sebrae de Atendimento de forma presencial nos Pontos de Atendimento, ou
a distancia na Consultoria On-line, por meio do site www.sebraeminas.com.br
ou pela Central de Orientacao Empresarial - CORE (31) 3269-0180.

Alessandro Flavio Barbosa Chaves
Mara Regina Veit
Sebrae Minas

Geréncia de Atendimento e Tecnologia
Sebrae Minas



Apresentacao

Entendendo a Estrutura do Manual

12. Etapa: Organizar as Financas da Empresa

Organizar antes de endividar

Fluxo de Caixa

Demonstrativo de Resultado

Outros instrumentos gerenciais e financeiros
Autofinanciamento

Causas do desequilibrio financeiro e possiveis solucoes

2%, Etapa: Ter relacionamento com instituicoes
financeiras que apoiam as Micro e Pequenas Empresas
Relacionamento com Instituicoes Financeiras

Produtos e Servicos Financeiros

Cobranca Bancaria

Recebimento de vendas com Cartoes de Débito e Crédito

Cartao Empresarial

Pagamento Eletronico de Salarios

Gerenciador Financeiro Eletronico




O que é preciso saber para acessar crédito

Instituicoes financeiras que apoiam as Micro e Pequenas Empresas

Tipos de Crédito

Financiamento de Investimentos Fixos

Recursos para Capital de Giro
A importancia de manter o Cadastro Positivo

Limite de Crédito - O que é e como obter

3?. Etapa: Formalizar a melhor alternativa

de crédito para sua empresa

Alternativas de crédito para empreendedores
Investimento fixo

Linhas de crédito de capital de giro
Componentes de uma operacao de crédito
Valor do empréstimo ou financiamento
Prestacoes

Prazo de Caréncia

Encargos Financeiros

Garantias

Custo Efetivo Total

Conclusao

Referéncias bibliograficas

INTRODUCAO

O Sistema Financeiro Nacional é formado por instituicoes sélidas e capitaliza-
das que contribuem para o fortalecimento da economia real. Isso geralmente
ocorre por meio da atividade de intermediacdo financeira, processo em que
se capta recursos das pessoas e empresas que tém disponibilidade para fazer
aplicacbes e empresta esses recursos para empreendedores que precisam
financiar seus projetos empresariais.

As Micro e Pequenas Empresas (MPE) em fase inicial de funcionamento ou em
expansao normalmente precisam de dinheiro para financiar o seu crescimento.
Utilizar capital proprio para este fim é uma medida segura e saudavel, porém
nem sempre o empresario tem condicdes de fazé-lo ou prefere usar recursos
de terceiros para ndo descapitalizar a empresa.

Seja qual for o motivo, se vocé pretende investir no crescimento do seu em-
preendimento com recursos de instituicoes financeiras, enquanto empreende-
dor precisard conhecer o mercado financeiro de crédito e adotar as medidas
gue apresentaremos neste Manual para acesséa-lo com seguranca.

O objetivo deste Manual é contribuir para que os empresarios acessem e uti-
lizem o crédito de forma compativel com a real necessidade de seus negdcios
e obtenham o melhor resultado possivel desta operacao.



CONHECENDO
A ESTRUTURA DO MANUAL

Para facilitar seu entendimento, cada parte do manual foi estruturada da se-
guinte forma:

O QUE E E COMO FAZER?

Neste tépico vocé aprenderd sobre cada etapa a ser cumprida para a elabora-
¢ao de um Plano de Acesso a Servigos Financeiros.

FIQUE DE OLHO

Em alguns momentos, vocé receberd dicas sobre um determinado assunto.
Esteja alerta para as recomendacdes que serao feitas.

Exemplo:

Para facilitar a compreensao dos processos na elaboracdo de um Plano de
Acesso a Servicos Financeiros, vamos contar a histéria do Sr. Aristeu, empre-
sario do ramo gréafico, que nos acompanhara durante todo o manual. Apesar
de ser um exemplo ficticio, ele foi baseado em situacdes reais do dia a dia de
uma pequena empresa.

HORA DE PRATICAR

Comece a se mexer e realize 0os exercicios propostos baseados na realidade
do seu negécio. Serd uma boa oportunidade para tirar dividas e testar o que
vocé aprendeu.




ENTENDENDO A ESTRUTURA
DO PLANO DE ACESSO
AO CREDITO

Apresentamos a seguir a sequéncia de medidas que devem ser tomadas para
facilitar o acesso ao crédito junto ao Sistema Financeiro Nacional.

12. ETAPA: ORGANIZAR AS FINANCAS DA EMPRESA.

22, ETAPA: TER RELACIONAMENTO COM INSTITUICOES

FINANCEIRAS QUE APOIAM AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS.

3%. ETAPA: FORMALIZAR A MELHOR ALTERNATIVA DE
CREDITO PARA SUA EMPRESA.

12. ETAPA: ORGANIZAR
AS FINANCAS DA EMPRESA

O QUE E E COMO FAZER?
1.1 ORGANIZAR ANTES DE ENDIVIDAR

Vocé deve achar estranho o fato de que organizar as finangas da empresa é a
primeira etapa do processo de acesso ao crédito. Mas é isso mesmo. A deci-
sdo de investir e financiar o crescimento da sua empresa deve estar baseada
em informacdes e controles financeiros precisos, que lhe darao a certeza de
que 0s recursos a serem buscados serao utilizados para alavancar o negécio e
néao para cobrir deficiéncias de gestdo financeira pouco eficaz.

Crédito ndo é remédio para deficiéncias de gestao. Tomar empréstimos sim-
plesmente para cobrir “buracos” na empresa, que tem problemas sérios de
gestéo financeira, € como tomar um analgésico para tirar a dor de uma fratura
interna. Nao resolve a questdao. Apenas minimiza o sintoma € mascara o ver
dadeiro problema.

A utilizagao sistematica de instrumentos de gestédo financeira € que vai permi-
tir uma administracdo efetiva dos recursos captados pela empresa e indicar a
sua capacidade de pagamento real da divida a ser contraida. Isto & fundamen-
tal para evitar que o empreendedor, ao obter crédito, ao invés de alavancar
o desempenho da empresa, crie problemas ainda maiores, ao contrair uma
divida que nao conseguira quitar.

Apesar de nédo ser o foco do manual, apresentaremos detalhadamente dois
desses controles, pela sua importancia para aprimorar o planejamento e a ané-
lise financeira da empresa. Sao eles o Fluxo de Caixa e o Demonstrativo de
Resultados.

1.2 FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa é um instrumento utilizado para administrar o caixa da empre-
sa em periodo determinado de tempo. Nele sao lancadas as entradas e saidas
de recursos financeiros, permitindo acompanhar o comportamento do saldo
de caixa do negécio no curto prazo.

Por meio do fluxo de caixa é apurada a capacidade de pagamento da empresa,
informacédo essa fundamental para a tomada de decisdo com relacdo a contrair
empréstimos ou nao.

Para tanto, deve-se subtrair o valor da prestacao a ser paga do saldo de caixa
calculado. Dessa forma, verifica-se se a operacao da empresa gera recursos
suficientes para pagar as despesas financeiras.




Para que serve o Fluxo de Caixa:

e Planejar e controlar as entradas e saidas de caixa num periodo de tempo
determinado.

e Auxiliar o empresario a tomar decisdes antecipadas sobre a falta ou sobra
de dinheiro na empresa.

e \Verificar se a empresa estd trabalhando com aperto ou folga financeira no
periodo avaliado.

e \Verificar se os recursos financeiros sao suficientes para tocar o negécio
em determinado periodo ou se ha necessidade de obtencao de capital de
giro extra.

e Conhecer previamente (planejamento estratégico) os grandes nimeros do
negocio.

e Avaliar se o recebimento das vendas é suficiente para cobrir os gastos
previstos no periodo considerado.

e Avaliar o melhor momento para efetuar as reposicoes de estoque em fun-
cao dos prazos de pagamento e da disponibilidade de caixa.

e Avaliar o momento mais favoravel para realizar promocodes de vendas vi-
sando melhorar o caixa.

1.3 DEMONSTRATIVO DE RESULTADO
GERENCIAL

Outro instrumento basico de gestao financeira € o Demonstrativo de Resulta-
do Gerencial, que mostra o resultado (lucro ou prejuizo) da empresa em um
determinado periodo e como apura-lo.

Trata-se de um resumo ordenado das receitas e despesas da empresa, apre-
sentadas de forma dedutiva, ou seja, das receitas subtraem-se as despesas
para indicar o resultado final.

Varios sédo os indicadores e informacdes que podemos obter a partir desse ins-
trumento para apurar a saude financeira do negécio. Vamos abordar dois deles:

LUCRATIVIDADE

Indica quanto rende a atividade operacional da empresa, em outras palavras, é
quanto representa percentualmente o lucro em relacao as vendas. E calculada
através da seguinte formula:

L% = Lucro Liquido x 100

Receita

PONTO DE EQUILIBRIO FINANCEIRO

E o valor do faturamento que cobre os custos totais da empresa. Nesse nivel
de venda, as receitas sdo iguais aos gastos, portanto, o lucro é igual a zero.
Além de indicar qual o nivel de vendas necessério para cobrir os custos fixos e
variaveis, sua andlise permite tomar decisdes importantes, tais como:

a) Levar a empresa a operar com volume de vendas superior ao seu ponto de
equilibrio, a fim de tornarse economicamente viavel,

b) Avaliar e minimizar os custos da empresa, a fim de reduzir o seu ponto de
equilibrio.

1.4 OUTROS INSTRUMENTOS GERENCIAIS E FINANCEIROS
QUE PODEM SER UTILIZADOS PELAS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS:

. Balanco e Balancetes Patrimoniais

. Controle do estoque

. Controle de contas a pagar e a receber
o Controle de vendas

o Controle de compras

o Controle de custos e despesas




. Controle de caixa 1.5 AUTOFINANCIAMENTO
. Controle de movimento bancério O autofinanciamento se d4 quando uma empresa consegue obter 0s recursos
. Cadastro de clientes e fornecedores de que necessita sem precisar recorrer a bancos. Muitas sao as fontes de au-

Recomendamos que vocé e os colaboradores da sua empresa utilizem o Ma-
nual “Como elaborar controles financeiros” do SEBRAE-MINAS (disponivel no
site www.sebraemg.com.br) e que também participem dos treinamentos pre-
senciais que abordem temas da &rea financeira ou de capacitagoes pela internet,
disponibilizados pelo SEBRAE (inscricoes pelo site www.sebrae.com.br) para
conhecer cada um dos controles financeiros, sua importancia e como usa-los.

Desta forma, vocé e sua equipe estardo aptos a aplicar de forma eficiente es-
ses instrumentos financeiros na gestdo da empresa.

tofinanciamento. Conheca algumas delas:

REINVESTIMENTO DE
LUCRO

NEGOCIAGAO COM
FORNECEDORES

VENDA DE ATIVOS
OCIOSOS

MELHOR
GERENCIAMENTO DO
ESTOQUE

ADIANTAMENTO DE
CLIENTES

NOVOS
INVESTIMENTOS DOS
SOCIOS

A melhor fonte de autofinanciamento é a obtida por
meio do reinvestimento dos resultados positivos do pro-
prio negdcio.

Negociar prazos maiores na compra de mercadorias,
matérias-primas e insumos, para que o prazo médio de
pagamento seja maior do que o prazo médio de recebi-
mento permite que a empresa pague Sseus compromis-
sos com fornecedores apos receber dos seus clientes,
gerando folga de caixa.

Muitas empresas possuem maquinas, equipamentos e
até estoques ociosos, que tém valor de mercado e po-
dem ser vendidos para gerar recursos. Se for esse o seu
caso, libere espaco fisico e capitalize seu negdcio ven-
dendo esses bens.

Evitar estoque excessivo de produtos com baixo giro,
para nao deixar dinheiro “empatado’, é importante para
ter mais recursos proprios em caixa.

Estimular o recebimento a vista ou com entrada de valo-
res provenientes de vendas é importante para capitalizar
a empresa. Tome essa medida, desde que o mercado em
que atua permita.

Se possivel e desde que o empreendimento ou projeto
tenham uma rentabilidade maior do que outras formas
de aplicacao, os socios podem optar por aplicar novos
valores no negédcio, para capitalizad-lo e/ou aproveitar
uma oportunidade de mercado.

Essas sao algumas das decisdes empresariais que podem trazer mais recursos
para dentro da empresa e devem ser tomadas antes de se buscar recursos
onerosos, ou seja, dinheiro que tera que ser pago com juros.




1.6 CAUSAS DO DESEQUILIBRIO FINANCEIRO
E POSSIVEIS SOLUCOES

Para aprofundar a andlise da gestdo das micro e pequenas empresas (MPE),
identificamos alguns dos principais problemas que podem ocorrer na condugéo
do negodcio e que, geralmente, trazem reflexos negativos em sua saude finan-
ceira. Para cada problema sao apresentadas possiveis sugestdes de solugao.

PROBLEMAS

Prazo de pagamento a fornecedores muito
curto.

POSSIVEIS SOLUCOES

Negociar com fornecedores visando ampliar o
prazo médio de pagamento.

Alta imobilizagao.

Vender itens imobilizados (maquinas, equipa-
mentos, moveis, veiculos, etc.) ociosos.

PROBLEMAS

Falta ou pouca utilizacdo de controles fi-
nanceiros.

POSSIVEIS SOLUCOES

Implantar uma gestao das financas a partir
de instrumentos basicos de controle (fluxo
de caixa, contas a pagar e a receber, etc).

Despesas financeiras elevadas.

Renegociar dividas; Reduzir despesas com ta-
rifas bancérias.

Utilizacao de fontes inadequadas de re-
cursos para suprir as necessidades de ca-
pital de giro e investimento fixo.

Buscar alternativas de crédito mais apropria-
das para as necessidades da empresa. Verifi-
car em mais de uma Instituicao Financeira as
condigcoes e compara-las.

Apuracao de custos e formacao do prego
de venda nao sistematizado.

Levantar e classificar os custos para sistema-
tizar a formacao de precos de forma correta.

Falta de capacitagao profissional e geren-
cial.

Investir e participar de treinamentos no Sebrae;
Montar equipe de colaboradores eficiente e in-
vestir na sua capacitacao profissional.

Perda de vendas, por pratica de preco
acima dos valores de mercado.

Calcular os precos de venda com base nos
custos, mas pratica-los com base no merca-
do.

Desconhecimento da lucratividade da
empresa.

Apurar o resultado financeiro mensalmente,
utilizando o demonstrativo de resultado.

Turnover alto, gerando despesas excessi-
vas com indenizagoes trabalhistas.

Profissionalizar o sistema de recrutamento
e selecao dos colaboradores, para contratar
pessoas com perfil adequado para o trabalho.

Promover o bem-estar e a satisfagao da equi-
pe de modo a reter os talentos da empresa.

Gastos elevados e nao controlados.

Mapear, controlar e agir para reduzir os gas-
tos da empresa.

Empresa desorganizada em termos de
processos, fluxos e layout.

Reestruturar o processo de produgao, visando
a otimizacao da ocupacao do espaco fisico e a
melhor organizacao do fluxo de trabalho.

Retiradas dos sécios em excesso e sem
controle.

Disciplinar as retiradas dos socios; Separar
as movimentacoes financeiras da empresa
das dos proprietarios.

Baixo grau de tecnologia.

Buscar atualizacao tecnoldgica.

Participar de feiras e eventos do setor para
ter contato com novas tecnologias e equipa-
mentos.

Queda nas vendas e/ou baixo giro dos
estoques.

Melhorar o esforgco de vendas; Realizar agcoes
de marketing.

Logistica da empresa ruim (localizacao,
suprimentos e distribuicao).

Identificar possiveis “gargalos” na logistica
da empresa e adotar medidas para sana-las.

Compras excessivas, gerando niveis de
estoque elevados e incompativeis com o
volume de vendas.

Manter controle efetivo do estoque e implan-
tar sistema de estoque minimo; Comerciali-
zar itens “encalhados’, através de promogoes
ou negociagoes com fornecedores e parcei-
ros.

Falta de instrumentos de planejamento e
controle de producao.

Implantar sistema de planejamento da produ-
¢ao, com base no fluxo de vendas.

Mau estado de conservagcao das instala-
¢oes fisicas e do maquinario.

Implantar sistema de manutencao preventiva
e melhorar a ambiéncia, por meio de agbes
gue visem conservar as instalagoes fisicas.

Inadimpléncia elevada.

Definir e cumprir critérios e rotinas de cadas-
tro, crédito e cobranca.

Prazo de recebimento das vendas eleva-
do.

Diminuir o prazo médio de recebimento das
vendas, oferecendo facilidades para paga-
mentos a vista e aumentando a parcela de
entrada nas vendas a prazo.

Falta de controle sobre o indice de perda
de materiais.

Implantar pontos de controle e revisar rotinas
de producao para que haja menos perda de
matérias-primas e insumos.

Pouca énfase na melhoria da qualidade e
produtividade.

Instituir programa permanente para melho-
ria da qualidade dos produtos e servicos e da
produtividade, valorizando as ideias e suges-
toes dos colaboradores.




PROBLEMAS POSSIVEIS SOLUCOES

Passar a registrar e atualizar dados dos clien-
Cadastro de clientes desatualizado. tes, para utiliza-los em acoes de marketing
de relacionamento.

Treinar e capacitar a equipe para prestar

Mau atendimento aos clientes. R N .
atendimento de exceléncia aos clientes.

Mudar de localizagao ou criar mecanismos
Ponto de venda inadequado. para facilitar o acesso dos clientes a empre-
sa.

Realizar sistematicamente promocoes e di-
vulgacoes da empresa e seus produtos e
servigos, com criatividade e bom senso, para
obter resultados com menor gasto.

Falta de investimento em divulgacao ou
realizacao de propaganda sem levar em
conta a relacdo custo/beneficio.

Realizar periodicamente pesquisa de satisfa-
Venda de produtos e servicos que ndo | cao dos clientes.

satisfazem plenamente as necessidades
e desejos dos clientes. Readequar o mix de produtos e servigos ao
interesse e preferéncia dos clientes.

FIQUE DE OLHO

O Sebrae disponibiliza treinamentos e consultorias para ajuda-lo a implantar
uma gestao financeira eficaz na sua empresa, na modalidade presencial ou
pela internet. Pesquise no site www.sebraemg.com.br os produtos e servi-
cos que o Sebrae Minas oferece para vocé e para sua empresa.

Procure um dos pontos de atendimento e capacite-se para ter controle dos
recursos financeiros que transitam na empresa. Desta forma, além de acom-
panhar de perto o desempenho financeiro do negécio, vocé passara a tomar
decisdes empresariais com mais seguranca, inclusive a de obter crédito.

Exemplo

A Gréfica Primeira Impressao Ltda. € uma microempresa com quase dois anos
de mercado e seu proprietario, o Aristeu, € um profissional grafico muito ex-
periente no ramo e sabe que o0 seu negdcio tem potencial para ser bastante
lucrativo. Trabalhou na Gréfica Feliz Impressao durante 15 anos antes de abrir
0 seu proéprio negdécio e viu sinais de prosperidade tanto na empresa como na
vida do seu patrao, o Felicio.

Aristeu abriu a grafica Primeira Impressdo com essa perspectiva: fazer o ne-
goécio prosperar e garantir uma melhor qualidade de vida, para ele, para sua
familia e para os seus funcionarios.

Achou que os 15 anos de experiéncia no ramo seriam suficientes para garantir
0 sucesso do empreendimento, mas logo descobriu que o conhecimento téc-
nico que tinha nao o credenciava para administrar financeiramente a empresa.

Durante esses dois primeiros anos de funcionamento da Grafica Primeira Im-
pressao vivia sempre apertado financeiramente. Com dificuldade, pagava o
saladrio dos funcionarios em dia, mas frequentemente atrasava o pagamento
aos fornecedores e o recolhimento dos impostos, arcando com juros e multas
altas. E no final das contas, praticamente ndo sobrava nada para ele.

Algo precisava ser feito para mudar essa situacdo. Apesar de comecar um
pequeno empreendimento, tinha planos de expandir o negécio e, do jeito que
as coisas iam, nao conseguia progredir. Foi ai que o Aristeu pensou em obter
crédito em bancos para tentar sair da situacdo em que se encontrava.

Antes disso, procurou o Felicio, seu amigo e antigo patrao, que apoiou sua
iniciativa de abrir a Gréafica Primeira Impressao, para expor sua situacao e para
saber o que tinha que fazer para buscar recursos nos bancos e salvar o seu em-
preendimento. Felicio era muito experiente no trato com o Sistema Financeiro.
Tinha conta em mais de um banco. Obtinha sempre financiamento para aquisi-
cao de maquinas e para capital de giro e conseguiu fazer seu empreendimento
crescer. Era a pessoa certa para orientar o Aristeu sobre como obter crédito.

Ao ouvir o amigo Aristeu e analisar os nimeros da empresa, Felicio percebeu
que a Gréfica Primeira Impressao sofria de uma doenca empresarial cronica
chamada falta de Capital de Giro e que o Aristeu cometia diversos erros na
gestéo financeira da empresa, que agravavam, a cada dia, sua situacao finan-
ceira.

A resposta do Felicio foi taxativa:

Aristeu, ndo busque crédito para sua empresa ainda! Antes disso, vocé precisa
aprender mais sobre questées como formacao do preco de venda, gestao do
estoque, negociacao com clientes e fornecedores, fluxo de caixa e apuracao
de resultado, para colocar as financas da sua empresa nos eixos. S6 depois
€ que deve buscar crédito, na medida e nas condicées certas. Caso obtenha




crédito agora, a tendéncia é que esses recursos novos se percam na desorga-
nizacao da sua empresa e logo vocé tera que conviver com mais um problema
grave, que é ficar devendo os bancos, com seu cadastro negativado e sem
condicoes de obter mais financiamento.

Aristeu ouviu tudo e ndo conseguiu disfarcar sua tristeza e frustracdo. Afinal
néo era essa a resposta que queria ouvir. Estava ansioso para sair do sufoco fi-
nanceiro. Precisava de dinheiro para ontem e 0 seu amigo estava pedindo para
ele ndo se precipitar e organizar as financas da empresa primeiro.

Felicio, percebendo a reacao de Aristeu, arrematou:

Mas néao fique chateado. Essa situacdo em que vocé se meteu infelizmente
€ comum entre os empreendimentos novos e de pequeno porte, mas existe
solucao. Vocé nao estd sozinho. Além de contar comigo, uma boa medida para
ajudar a melhorar a gestao do seu negocio é procurar apoio do Sebrae Minas,
que pode lhe dar treinamento e orientacdo para implantar uma gestao finan-
ceira eficaz. Logo depois podemos voltar a conversar e eu lhe repassarei tudo
0 que sei sobre alternativas de crédito para empreendimentos. Quando este
momento chegar, a nossa conversa sera outra. \/amos tratar de crédito produ-
tivo, para ajudar a expandir o seu negocio e nao para tapar buracos causados
pela ma gestao financeira.

Aristeu aceitou os conselhos do amigo Felicio. Segurou a ansiedade e procu-
rou o Sebrae Minas para buscar orientacdo sobre como administrar melhor
as financas da sua empresa, antes de obter crédito. Ele e um funcionario da
area administrativa da grafica participaram de cursos de Controles Financeiros,
Formacédo de Preco de Vendas, Andlise e Planejamento Financeiros e Gestédo
de Pequenos Negodcios e de consultorias especificas da &rea financeira. Foi
persistente e implantou na Grafica Primeira Impressao tudo o que aprendeu
no Sebrae. Ficou tdo motivado com o conhecimento adquirido que resolveu
capacitar continuamente toda a equipe, por meio dos cursos para todas as
areas de gestao.

Agora se sentia mais seguro e preparado para acessar crédito com o objetivo
de alavancar os negocios da empresa.

HORA DE PRATICAR

Responda as questdes abaixo para verificar como vocé estéd conduzindo as
financas da sua empresa e identificar as agdes que deve implantar antes de
solicitar crédito.

1) Assinale os controles financeiros que utiliza e dos quais extrai informacdes
importantes para a gestdo financeira da sua empresa.

() Controle das vendas

() Controle de custos e despesas

() Contas a pagar e a receber

() Controle do movimento bancério e de caixa

() Fluxo de Caixa

() Gestdo do Estoque

() Demonstrativo de Resultados

() Balanco Patrimonial

() Planejamento financeiro a partir do uso do plano de negécios

() Indicadores de desempenho financeiro: lucratividade, rentabilidade, ponto de equilibrio, entre outros.

() Outros:

() Nenhum

Se marcar nenhum ou até 3 opgodes, vocé precisa urgente definir controles
financeiros para a seguranca de sua empresa. Eles sdo fundamentais na hora
de tomar decisicoes. Geralmente as Instituicoes financeiras analisam todos
os indicadores da empresa que sao gerados através desses controles, logo,
guanto mais controles financeiros sua empresa possuir, mais tranquilas serao
suas decisoes.

2) Vocé se sente seguro para tomar a decisao de endividar-se e obter a melhor
alternativa de crédito para o seu negécio? Justifique.




3) Vocé sabe qual é a capacidade de pagamento da sua empresa para tomar
crédito? Em caso positivo, como apurou?

4) Com base nas respostas acima e no que ja leu até agora neste manual, que
medidas pretende adotar para implantar ou aprimorar a gestao do seu empre-
endimento antes de buscar crédito?

27 ETAPA:

TER RELACIONAMENTO COM
INSTITUICOES FINANCEIRAS
QUE APOIAM AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS

O QUE E E COMO FAZER?
2.1. RELACIONAMENTO COM INSTITUICOES FINANCEIRAS

O principal produto de uma instituicdo de crédito é o dinheiro. Para empresta-
lo precisa conhecer bem o cliente que estd solicitando o crédito e formar um
conceito sobre ele.

Para qualquer empresa obter crédito é necessario ter ou iniciar relacionamento
regular com as instituicdes financeiras. Quanto mais tempo de bom relaciona-
mento, maiores séo as chances de aprovacao do crédito solicitado.

Algumas das atitudes que refletem um bom relacionamento com uma institui-
cao financeira, para a qual a empresa pretende solicitar crédito sao:

MOVIMENTACAO DA CONTA-CORRENTE - Fazer a movimentacao financeira
da empresa nos bancos, utilizando uma conta-corrente empresarial, € a forma
de iniciar o relacionamento com as instituicoes financeiras e é importante para
a formacao do conceito da empresa junto ao banco.

A utilizacao de conta-corrente exige do empresario maior controle sobre os
valores movimentados, de forma a evitar a emissao de cheques sem fundos.
Esse tipo de ocorréncia depbe contra o cliente e podem pesar negativamente
na andlise de crédito que o banco faz sobre ele.

PONTUALIDADE - Quitar regularmente seus compromissos financeiros com
fornecedores e recolher os impostos em dia é uma demonstracao de saude
financeira e passa para o banco a percepcéao de que o empresario quitara tam-
bém pontualmente os empréstimos e financiamentos liberados pelo banco.




CADASTRO ATUALIZADO - Manter atualizadas as informacoes financeiras e
patrimoniais da empresa e dos sécios no sistema de cadastro do banco é im-
portante para que o banco forme um conceito positivo em relagdo a empresa.

Preencher os formulérios préprios das instituicdoes de crédito com informacgoes
verdadeiras, acompanhados da documentacao completa solicitada é necesséa-
rio para estreitar o relacionamento com 0s bancos.

RECIPROCIDADE - Muitos empresarios pensam nos bancos somente como
fornecedores de crédito e desconhecem a maior parte dos produtos e servicos
das instituicoes financeiras.

Os Servicos Financeiros englobam um conjunto de produtos e servicos dispo-
nibilizados pelo mercado financeiro para pessoas e empresas, que vai além da
oferta de empréstimos e financiamentos.

Os bancos podem ser fornecedores e parceiros das micro e pequenas empre-
sas, na medida em que oferecem produtos e servicos que contribuem para
melhorar a gestao da empresa e para aumentar sua competitividade.

Adquirir produtos e servicos bancarios que interessem a sua empresa é en-
carado pelos bancos como reciprocidade e melhora a avaliacdo que é feita da
empresa.

2.2. PRODUTOS E SERVICOS FINANCEIROS

Listamos a seguir alguns produtos e servigos ofertados pelo Sistema Financei-
ro, que contribouem para melhorar o desempenho das empresas, destacando
os beneficios que eles podem proporcionar as micro e pequenas empresas.

Mas atencao: evite adquirir produtos e servigos bancarios apenas para “agra-
dar” o gerente do banco. Pesquise e utilize aqueles que realmente serao Uteis
para vOCé e para sua empresa.

COBRANCA BANCARIA

Este servigo é para cobranca e recebimento das vendas a prazo efetuadas pe-
las empresas, por meio de boletos bancarios. Esse boleto pode ser preenchido
pela empresa credora ou pelo banco, de acordo com a negociacéao feita.

Beneficios para as MPE:

REDUCAO DA INADIMPLENCIA - Por se tratar de um instrumento de cobran-
Ga bancaria, esse mecanismo contribui para que os clientes paguem em dia
seus compromissos.

RECEBIMENTO EM DIA — A cobranca via banco diminui a incidéncia da solici-
tacao de prorrogacgao do prazo de pagamento, o famoso “choro’, muito comum
quando a cobranca de créditos é feita de maneira presencial, além de dar um
cardter mais formal a cobranca.

ORGANIZACAO DAS VENDAS A PRAZO - Os bancos emitem relatérios de-
talhados sobre os titulos cobrados, pagos € ndo pagos, que podem subsidiar o
monitoramento da carteira de clientes que compram a prazo.

FACILIDADE PARA PAGAMENTO PELO CLIENTE - Os boletos bancérios po-
dem ser pagos em qualquer instituicdo financeira até o vencimento e nas agén-
cias do banco cobrador depois de vencidos.

REDUCAO DE GASTOS - Ao delegar aos bancos a tarefa de cobrar os seus
créditos, a empresa deixa de incorrer em despesas com deslocamento e sala-
rio dos funcionarios responsaveis pela cobranca direta aos clientes.

MELHORIA DO ATENDIMENTO - A tarefa de cobranga aos clientes pode ser
fonte de desgaste entre a empresa e seus clientes. Quanto menor for o en-
volvimento dos funcionarios e empresarios nesse processo, mais tempo e
condicOes terdo para se dedicar a outras atividades.

FACILIDADE PARA PROTESTARTITULOS - O empresario pode dar ordem ao
banco para providenciar o protesto de titulos nao pagos.




RECEBIMENTO DE VENDAS COM CARTOES DE DEBITO E DE
CREDITO

Modalidade de recebimento das vendas por meio de cartdes de débito e de
crédito. O valor das vendas é creditado diretamente na conta-corrente da em-
presa, descontada a taxa de administracao. Além da taxa de administracao, as
empresas também arcam com o aluguel do equipamento eletrénico utilizado
para processar as vendas.

Beneficios para as MPE:

AUMENTO DAS VENDAS - Dar essa opcao de pagamento aos clientes con-
tribui para alavancar as vendas, uma vez que fazer compras com cartdes de
débito e de crédito jd estd consolidado no mercado brasileiro, sendo utilizado
por milhdes de portadores de cartoes.

FIDELIZACAO - A utilizacdo deste mecanismo proporciona comodidade e agili-
dade as transacdes comerciais com os clientes, o que tende a fideliza-los, em
detrimento dos concorrentes que nao oferecem essa facilidade.

REDUCAO DA INADIMPLENCIA - A utilizacdo do recebimento por meio dos
cartdes de débito e de crédito, em substituicdo ao uso de cheques e de “ca-
dernetas” (fiado), contribui para reduzir a taxa de inadimpléncia nas empresas,
uma vez que, ao obter a autorizacdo para efetivar a venda, o lojista tem a segu-
ranca de receber o valor correspondente.

ANTECIPACAO DE RECEBIVEIS — A empresa tem a possibilidade de antecipar
os créditos futuros provenientes de vendas com cartdes de crédito. Acesso a
capital de giro — Os bancos liberam recursos para capital de giro, tendo como
garantia os créditos que a empresa tem a receber pela venda com cartdes de
credito.

CARTAO EMPRESARIAL

Trata-se de cartdo de multiplas funcdes (débito e crédito) para pessoas juridi-
cas. Proporciona facilidade para compra de bens e servigos para as empresas.
Funciona exatamente como os cartdes para pessoas fisicas, permitindo com-
pras parceladas e sem juros. Os limites sdo negociados diretamente com os
bancos.

Beneficios para as MPE:

COMPRAS FACILITADAS - Permite a compra a prazo desburocratizada junto
aos fornecedores.

CONTROLE DAS DESPESAS EXTERNAS - Propicia maior controle e organi-
zacao dos gastos da empresa com viagens, quando concedidas aos funciona-
rios que exercem atividades externas.

MELHOR GESTAO FINANCEIRA - A utilizacdo do cartao empresarial para qui-
tar gastos da empresa contribui para a separacao entre as despesas corporati-
vas, das pessoais e familiares. Esse procedimento é importante para implantar
controles financeiros e gerenciais mais eficazes, possibilitando acompanhar
melhor o desempenho financeiro da empresa.

PLANEJAMENTO FINANCEIRO - O uso planejado do cartdo empresarial per-
mite otimizar o fluxo de caixa, fazendo convergir para uma Unica data o pa-
gamento das despesas, que deve ser compativel com a do recebimento de
créditos.




PAGAMENTO ELETRONICO DE SALARIOS

Os bancos disponibilizam aos seus clientes o servigco de pagamento de sala-
rios e de outras remuneragdes aos funcionarios das empresas, que pode ser
feito mediante a transferéncia de arquivos ou via gerenciador financeiro.

Beneficios para as MPE:

SEGURANCA - possibilidade de realizar os pagamentos diretamente do com-
putador da empresa, sem transporte e manuseio de dinheiro.

INCLUSAO BANCARIA DOS FUNCIONARIOS - Propicia aos funcionérios a
oportunidade de iniciar relacionamento com instituicdo financeira.

ECONOMIA DE TEMPO - Empresarios e funcionérios ndo precisam se des-
locar até as agéncias bancarias para efetuar os créditos de salarios e saques.

GERENCIADOR FINANCEIRO ELETRONICO

Aplicativo que permite a conexdo com o sistema informatizado dos bancos,
qgue proporciona efetuar transacoes financeiras. Diretamente de seu computa-
dor de mesa, notebook, tablets e até aparelho celular, o empresério pode ter
acesso aos servigos bancarios disponibilizados pelas instituicdes financeiras,
tais como, consulta a saldos e extratos das contas; transferéncia entre contas,
depdsito identificado, DOC e TED; pagamentos diversos; aplicagdes e resga-
tes em investimentos; consulta e liberacdo de créditos pré-aprovados, paga-
mento eletrénico de salarios; gerenciamento da carteira de cobranca bancéria
e custddia de cheques.

Os bancos disponibilizam suporte técnico para orientar e facilitar a utilizacao
do gerenciador financeiro.

Beneficios para as MPE:

COMODIDADE - Sem precisar se deslocar ao banco, o empreséario consegue
realizar operacdes bancérias, inclusive fora do horério tradicional de atendi-
mento.

ORGANIZACAO - Com a execucédo das transacdes bancérias automatizadas,
0 empresario tem acesso as informacgdes bancérias de forma rapida e organi-
zada, o que agiliza suas tarefas de controle financeiro e permite que ele tenha
mais tempo para desempenhar atividades menos operacionais na empresa.

MOBILIDADE NA EXECUCAO DE TRANSACOES BANCARIAS - Os bancos
ja estao disponibilizando o acesso ao gerenciador financeiro via notebooks,
aparelhos celulares e tablets. Com isso, é possivel consultar saldos e extratos
e realizar pagamentos, dentre outras transacdes bancarias, de qualquer lugar.

REDUCAO DAS DESPESAS BANCARIAS — Normalmente as tarifas cobradas
para realizar as transacdes bancérias via gerenciador financeiro sdo menores
do que as efetuadas presencialmente nas agéncias bancarias.




2.3 0 QUE E PRECISO SABER PARA ACESSAR
CREDITO

Apresentamos a seguir outras informacdes importantes
para 0os empreséarios de pequenos negdcios, que preten-
dem obter crédito.

INSTITUICOES FINANCEIRAS QUE APOIAM AS MICRO
E PEQUENAS EMPRESAS Destacamos algumas institui-
¢bes que sao fontes de crédito para as micro e pequenas
empresas.

BANCOS PUBLICOS E PRIVADOS: Os bancos, além de
operarem linhas de crédito para capital de giro e investi-
mento, oferecem um grande nimero de produtos e ser
vicos financeiros Uteis para a gestao das empresas, tais
como, cobranca, recebimento de contas, transferéncia de
recursos, fundos de investimentos, poupanca, titulos de
capitalizacédo, etc. Além disso, descontam titulos de cré-
dito, realizam operacdes de cambio e captam depdsitos a
vista e a prazo.

BANCO NACIONAL DE DESENVOLVIMENTO ECONO-
MICO E SOCIAL: O BNDES ¢ responsavel pela politica
de investimentos de longo prazo do Governo Federal. Sua
atuacao é voltada principalmente para impulsionar o de-
senvolvimento econémico sustentavel e diminuir desequi-
librios regionais. Apesar de historicamente atuar com foco
em grandes empresas, nos ultimos anos tem direcionado
recursos para apoio as micro e peguenas empresas nacio-
nais.

BANCOS DE DESENVOLVIMENTO ESTADUAL E REGIO-
NAL: S&o instituicbes fomentadoras do desenvolvimento
das diversas regides do pais, realizando principalmente

operacdoes de longo prazo, utilizando fundos proéprios e
repassando recursos do BNDES. Em Minas, o BDMG e
o Banco do Nordeste* do Brasil tém oferecido boas alter
nativas de crédito para os pequenos empreendimentos.

COOPERATIVAS DE CREDITO: Instituicdes financeiras
constituidas na forma de cooperativa, que concedem cré-
dito e prestam servicos financeiros para seus associados.

Algumas das vantagens apresentadas pelas Cooperativas
de Crédito sao:

e Aplicacao dos recursos de poupanca e renda na regiao
onde foram captados, contribuindo para o desenvolvi-
mento local,

e Acesso de pequenos empreendedores ao crédito e a
outros servigos bancéarios como poupanca, conta-corrente,
aplicacoes financeiras, cartdo de crédito, etc;

e Acesso ao crédito de forma mais personalizada;

e Liberacao de crédito em condicdes mais adequadas
aos associados;

e Possibilidade dos associados se beneficiarem da dis-
tribuicdo de excedentes financeiros da cooperativa.

INSTITUICOES DE MICROCREDITO: Organizacdes que
atendem a demanda de crédito de baixo valor dos peque-
nos negécios, principalmente de empreendedores indivi-
duais. Tém como principal diferencial o acompanhamento
sistematico que é feito pelo Agente de Crédito, além da
flexibilidade das operacdes de crédito quanto aos valores,
prazos e periodicidade do pagamento das parcelas. Sua
atuacao estd baseada na valorizacao do potencial empre-
endedor das pessoas de baixa renda.




FINANCEIRAS: Sao as Sociedades de Crédito, Financiamento e Investimen-
tos, cuja funcéo é financiar bens de consumo durédveis aos consumidores fi-
nais, ou seja, liberam crédito para consumo. As micro e pequenas empresas
podem firmar contrato com as financeiras para venderem seus produtos a
prazo, sem incorrer no risco de inadimpléncia, uma vez que a andlise do cadas-
tro, concessao do crédito e cobrancga sao feitos pelas financeiras, que liberam
0S recursos a vista para as empresas, cobrando uma taxa de administracao, e
financiam diretamente o consumidor.

FACTORINGS: Nao sao propriamente instituicdes financeiras, pois nao cap-
tam depdsitos nem emprestam dinheiro, mas sdo empresas que compram
titulos mercantis com deséagio (troca de cheques pré-datados e desconto de
duplicatas) e adiantam os recursos para seus clientes, constituindo-se em im-
portantes provedoras de recursos para pequenas e médias empresas.

2.4.TIPOS DE CREDITO

Existem duas modalidades basicas de crédito:

a) Financiamento de Investimentos Fixos

Modalidade composta de operacdes de crédito de longo prazo, que tém o
objetivo de financiar a implantacao, expansao, relocalizacdo, modernizacao,
aguisicao ou reposicao de maquinas, equipamentos e veiculos das empresas.

Essas operagdes financiam os ativos fixos das empresas, ou seja, prédios,
maquinas, equipamentos e veiculos visando principalmente aumentar a produ-
cao e produtividade; implantar inovacao tecnoldgica; melhorar a qualidade de
produtos e servicos e atender as exigéncias dos 6rgaos ambientais.

Elas causam menor impacto no fluxo de caixa das micro e pequenas empresas
por normalmente serem contratados com prazos elevados, inclusive com pos-
sibilidade de utilizacdo de prazo de caréncia e encargos reduzidos.

b) Recursos para capital de giro

Modalidade composta por linhas de crédito, normalmente de curto prazo, que
visam disponibilizar recursos para gastos com fornecedores, folha de paga-
mento, estoques, impostos e todos os compromissos financeiros do dia a dia
das empresas.

Os recursos para capital de giro podem ser liberados de duas formas:

e Associado a financiamentos de investimentos fixos, para ser aplicado na
compra de matéria-prima e insumos, em razao do incremento da producao
causada pelo investimento;

e (apital de giro puro para empresas gue nao precisam de investimento em
ativos fixos e que tém demanda crescente por seus produtos e servicos.

2.5. A IMPORTANCIA DE MANTER O CADASTRO POSITIVO

Manter um cadastro limpo de ocorréncias negativas € um dos pré-requisitos
para acessar créditos no Sistema Financeiro.

Se vocé ou a sua empresa possuirem dividas nao pagas junto aos bancos, aos
fornecedores ou ao fisco municipal, estadual ou federal, tal fato gera o regis-
tro de ocorréncias cadastrais negativas nos sistemas de protecao ao crédito
e, em relagdo aos bancos, no sistema de informacédo do Banco Central, que é
acessado por todas as instituicoes de crédito.

Neste caso, vocé deve primeiro quitar ou renegociar as dividas pendentes para
s entao solicitar financiamento, uma vez que o cadastro negativo normalmen-
te impede a obtencéao de crédito.

Vejamos algumas das fontes de informacoes cadastrais:

SISTEMA DE INFORMAGAO DE CREDITO DO BANCO CENTRAL: Também
chamado de Central de Risco do Banco Central, disponibiliza informacgdes de-
talhadas sobre o histérico de crédito de um determinado cliente para toda a
rede bancéria. Atualmente é utilizado apenas para punir os maus pagadores,
blogueando-lhes o crédito.

CADASTRO DE EMITENTES DE CHEQUES SEM FUNDOS - CCF: Relacéo de
pessoas fisicas e juridicas que tenham emitido cheques sem provisdo de fun-
dos, e que tenham sido devolvidos por duas vezes, por insuficiéncia de saldo.

Esse cadastro é disponibilizado para consulta a toda a rede bancaria e enseja o
blogueio, suspensao ou renovacédo de qualquer crédito do cliente.




CADASTRO NACIONAL DE DEVEDORES DE INSTITUICOES FEDERAIS -
CADIN: Relacao das empresas e pessoas que estdo com divida em aberto
junto as instituicdes federais, autarquias ou sociedades de economia mista e
a Receita Federal. Principalmente nos bancos federais esse tipo de ocorréncia
€ impedimento absoluto para obtencdo de novos créditos.

TITULOS PROTESTADOS: Duplicatas e outros titulos que representam tran-
sacdes comerciais ndo pagos podem ensejar protesto dos titulos, ensejando a
negativacdo do devedor para efeito de liberacado de crédito no mercado finan-
ceiro.

DIVIDAS FISCAIS: Dividas junto aos diversos érgaos publicos nas instancias
municipal, estadual e federal, sdo também bloqueadoras de créditos nas insti-
tuicoes financeiras, portanto aqueles que pretendem obter crédito no Sistema
Financeiro Nacional deverdo estar com seus impostos e taxas quitados ou
renegociados.

2.6. LIMITE DE CREDITO - O QUE E E COMO OBTER

Em qualquer instituicao financeira, o primeiro passo para obter crédito é a
determinacao do limite de crédito da empresa. O limite de crédito é o valor
maximo de crédito que a instituicao se dispode a liberar para a empresa.

O valor do limite de crédito é calculado e periodicamente atualizado com base
nas informacodes cadastrais e financeiras da empresa e dos sécios, pelo his-
térico de relacionamento com a empresa e também com base em aspectos
técnicos de analise, como o cenario econdmico, ramo de atividade, tempo de
mercado, etc. Quanto mais fiéis a realidade forem as informacgdes repassadas
pelos empresarios, mais adequado sera o limite de crédito.

Conta

Ll:l

Comprovante
de residéncia

Os documentos normalmente solicitados pelos bancos
para atribuir limite de crédito para as empresas sao:

PESSOA JURIDICA:

CNPJ;
Contrato Social e alteracdoes contratuais;

Documentos de propriedade de bens moveis e imo6-
veis da empresa;

Declaracao do faturamento dos ultimos 12 meses ou
projecdo de faturamento;

Demonstrativos Contabeis (Balango Patrimonial e DRE)
dos trés ultimos exercicios, se houver.

SOCIOS (PESSOAS FiSICAS):

CPF,

Documento de Identidade;
Comprovante de Residéncia;
Certidao de Casamento;
Comprovante de rendimento;

Documentos de propriedade de bens moéveis e imé6-
veis dos soécios.

Resumindo, as acoes a serem desenvolvidas para que
uma empresa possa acessar crédito sao:

Escolher a Instituicao Financeira onde pretende obter
crédito;

Ter bom relacionamento com a instituicao financeira;
Manter um cadastro positivo;

Solicitar limite de crédito compativel com a necessidade
de sua empresa;

Disponibilizar informacbes cadastrais, financeiras e
gerenciais confiaveis.




FIQUE DE OLHO

O Sistema Financeiro Nacional é interligado e permite rastrear as operacoes
de crédito da empresa e do empresario em todo o mercado financeiro. Por
isso, ao buscar crédito, esconder informacdes de dividas pendentes em ou-
tra instituicao financeira é desnecessario.

Alguns empresarios optam por nao disponibilizar de forma completa as infor-
macoes solicitadas pelas instituicoes de crédito. Porém, com essa postura,
obtém créditos insuficientes para sua necessidade e acabam incorrendo em
juros e condicdes desvantajosas no mercado informal de crédito.

Exemplo

Poucos meses apds a implantacédo de uma gestao financeira eficaz na Gréafica
Primeira Impresséao, Aristeu estava satisfeito com os resultados alcancados.
Agora ele sabia compor o prego dos seus produtos e servicos graficos, o que
facilitava a negociacao com os clientes, principalmente aqueles de maior por-
te, que sempre pediam descontos; administrava de perto o capital de giro
da empresa; apurava mensalmente o resultado financeiro; estipulava metas
de vendas; negociava melhor com seus fornecedores e tomava medidas para
reduzir custos, enfim, passou a desfrutar de todos os beneficios que uma boa
gestéo financeira proporciona aos empresarios organizados.

O melhor de tudo é que agora ele podia ver o lucro da empresa aumentando
més a més e, percebeu, com satisfacao, que, apds as medidas corretivas que
implementou, ndo precisava mais buscar dinheiro emprestado para suprir sua
necessidade de capital de giro, pois esses recursos eram gerados pela prépria
operagao da empresa.

Porém Aristeu queria mais. Estava chegando a hora de investir na expansao do
negoécio. Para isso, precisava de financiamento para adquirir uma nova impres-
sora, de Ultima geracao, com capacidade para triplicar a producao da empresa.

Marcou um novo encontro com o amigo Felicio, mostrou a evolucao da empre-
sa e pediu orientagdo sobre como obter crédito para financiar a nova maqui-
na. Felicio ficou contente ao perceber que agora Aristeu tinha as financas da
empresa sob controle e que j& ndo precisava mais de capital de giro oneroso.

Os resultados alcancados por Aristeu reforcaram a sua vi-
sdo de que investir na sua qualificacdo como empresario
era fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento do
negodcio.

Conforme previra, o didlogo entre eles evoluiu para outro
nivel. Agora eles podiam conversar sobre o acesso a re-
cursos para financiar a ampliacdo da producao da Grafica
Primeira Impresséao. Iniciou dizendo:

Aristeu, antes de mais nada, quero lhe parabenizar pe-
las mudancas que vocé adotou em sua empresa e pelos
resultados alcancados. Em relacao ao financiamento da
iImpressora de Ultima geracdo que vocé quer adquirir, 0O
melhor caminho é buscar uma modalidade de crédito de
longo prazo para ativos fixos. Para isso, vocé deve melho-
rar o relacionamento da sua empresa com o banco onde
mantém conta-corrente ou, se preferir, iniciar um novo re-
lacionamento com outra instituicao de crédito.

Relacionamento com instituicao financeira? Como é que é
isso? Ja tenho conta como pessoa fisica ha muitos anos
em um banco daqui da cidade, mas nunca me preocupei
com o relacionamento entre a minha empresa e esse ban-
co, disse Aristeu.

Felicio explicou melhor:

Se vocé quer que a sua empresa obtenha crédito, é pre-
ciso torna-la conhecida da instituicao onde vai buscar o
financiamento. Ela precisa consolidar um conceito sobre
vocé e a Grafica Primeira Impressdo, saber como anda a
administracao da empresa e qual o seu comportamento
como cliente do mercado financeiro. Para isso, solicitara
informacoées, cadastrais, financeiras e gerenciais do ne-
gocio, pedira documentos para comprovar a existéncia de
bens em nome da empresa e dos socios e fara pesqui-
sa nos sistemas de informacédo disponiveis no Sistema
Financeiro.




Ao abrir e movimentar uma conta-corrente numa instituicdo financeira e plei-
tear crédito, vocé iniciara um relacionamento que deve ser duradouro e que
pode trazer beneficios para as duas partes. Provavelmente vocé receberd a
visita de um representante da instituicao de crédito na sua empresa, que vai
querer conhecer melhor sua atividade e os seus projetos e oferecera servicos
financeiros, inclusive linhas de crédito, adequadas ao perfil do seu empreen-
dimento. Para que o crédito seja liberado, sera atribuido um limite de crédito
para sua empresa, que compreenderd o somatdrio de todas as suas operacoes
de crédito e podera ser atualizado periodicamente.

Foi assim que consegui financiar boa parte das maquinas da minha empresa e
obter crédito para capital de giro, que esta disponivel para ser acessado para
cobrir uma eventual necessidade.

Aristeu agradeceu as orientacdes e saiu dali disposto a adotar todas as medi-
das necessarias para se habilitar ao crédito. Fez uma lista das etapas que deve-
ria cumprir e registrou as providéncias a serem tomadas, utilizando a seguinte
lista de verificagdo (check-list):

LISTA DE VERIFICACAO

NAO ATENDE
ITEM ATENDE

ATENDE PARCIAL
Definir instituicao para realizar a movimen- N
tacao financeira.
Iniciar ou melhorar relacionamento com a
L . X
instituicao escolhida.
Manter cadastro atualizado. X
Nao ter restricoes cadastrais. X
Solicitar Limite de Crédito para a empresa. X
Disponibilizar dados reais sobre a situacao
financeira e patrimonial da empresa e dos X
socios.

Providéncias:

1. Abrir conta-corrente da empresa no banco onde tenho a conta de pessoa
fisica;

Movimentar regularmente a conta-corrente da empresa;

Efetuar o pagamento dos salérios dos funcionarios utilizando o sistema de
pagamento eletrénico do banco;

Utilizar a cobranca bancéria para receber minhas vendas a prazo;

Atualizar meu cadastro junto ao banco;

Solicitar limite de crédito para minha empresa;

Preencher os formulédrios do banco e anexar a documentacao solicitada
para comprovar a real situacédo financeira e patrimonial da empresa e dos

W N

N oo s

socios.

HORA DE PRATICAR

Ao organizar a area financeira da empresa, assim com o Aristeu, vocé deve
estar se sentindo mais seguro para acessar crédito no Sistema Financeiro.

Para confirmar se vocé j& esté apto a obter crédito de capital de giro ou para in-
vestimento em ativos fixos, preencha a lista de verificagdo (check-list) a seguir
e tome as providéncias que forem necessarias:

LISTA DE VERIFICACAO

NAO ATENDE

ITEM ATENDE ATENDE PARCIAL

Definir instituicao para realizar a movimen-
tacao financeira.

Iniciar ou melhorar relacionamento com a
instituicao escolhida.

Manter cadastro atualizado.

Nao ter restricoes cadastrais.

Solicitar Limite de Crédito para a empresa.

Disponibilizar dados reais sobre a situacao
financeira e patrimonial da empresa e dos
socios.




Providéncias:

Agora que vocé mesmo identificou o que ja fez e o que falta fazer para se habi-
litar a tomar crédito, esta na hora de agir. Anote e tome as providéncias neces-
sdrias para que as questdes acima sejam respondidas positivamente. Indique
também quem sera responséavel por cada uma das acdes e qual a data limite
para que elas sejam concluidas.

Vocé veré que acessar servicos financeiros nao é tao dificil como vocé pensava.

O QUE FAZER QUEM IRA FAZER ATE QUANDO

3. ETAPA:

FORMALIZAR A MELHOR
ALTERNATIVA DE CREDITO
PARA SUA EMPRESA

O QUE E E COMO FAZER?

3.1. ALTERNATIVAS DE CREDITO PARA EMPREENDEDORES

O sistema financeiro brasileiro oferece um diversificado conjunto de linhas de
crédito, que pode ser acessado pelos seus clientes. Conheca agora os produ-
tos financeiros mais comuns e a sua composicao.

INVESTIMENTO FIXO

Para fazer frente ao crecimento ou a expansao da empresa, 0S empresarios
podem optar pelo financiamento em capital fixo, o0 chamado investimento fixo
que se trata da aquisicao de maquinas e equipamentos necessarios para a em-
presa cobrir as novas demandas e dar um salto em produtividade.

Neste caso as instituicdes financeiras irdo solicitar garantias que suportam o
valor do bem que esta sendo adquirido € podem, ainda, manté-lo em alienacéao.

Em grande parte, nesta operacdo é muito importante uma avaliacdo do Capital
de giro, isto porque, com a expansao e a aquisicado de novas maquinas e equi-
pamentos, muitas vezes o capital de giro da empresa nao é o suficiente para
suportar este crescimento. Dai faz-se necessario um montante de Capital de
giro associado ao investimento, esta operacao é conhecida como Mista (inves-
timento fixo com capital de giro associado).

Consulte as linhas disponiveis no seu banco e compare com outras institui-
¢oes financeiras.




LEASING - Operacao de arrendamento mercantil, que consiste na locacao do
bem durante o prazo de vigéncia do contrato e o pagamento das prestacoes
decorrentes da operacdo. Nesta modalidade o empresario adquire veiculos,
maquinas e equipamentos novos ou usados, pagando prestacdes mensais,
tendo ao final da operacao a opcdo de compra, desembolsando apenas o valor
residual.

FINANCIAMENTO DE FRANQUIAS - Franqueadores de maior porte firmam
convénio com as instituicdes financeiras para que elas financiem o valor da
franquia para seus franqueados. Este mecanismo pode viabilizar a liberacao do
crédito, mesmo para empreendimentos em implantacdo (franqueados).

LINHAS DE CREDITO DE CAPITAL DE GIRO

As operacoes mais comuns dessa modalidade de crédito sao:

EMPRESTIMOS DE CAPITAL DE GIRO - Operacdes normalmente de curto
prazo para financiar o giro operacional das empresas, quitado em prestacoes
mensais.

CHEQUE ESPECIAL - Crédito disponibilizado na conta-corrente das empresas
para atender necessidade financeira emergencial. Normalmente, as taxas de
juros cobradas pela utilizacdo do cheque especial sdo altas, ndo devendo ser
essa a principal fonte de capital de giro para as micro e pequenas empresas.

DESCONTO DE CHEQUES - LIBERAGAO DE RECURSOS PARA CAPITAL DE
GIRO, MEDIANTE desconto de cheques pré-datados. Podem ser atendidos
empreendimentos de qualquer atividade empresarial, desde que os cheques
apresentados representem a comercializacao de bens e servicos.

DESCONTO DETITULOS - Desconto de duplicata mercantil, duplicata de ser
vicos e letra de cadmbio, apresentados por meio fisico (papel), eletrénico (dupli-
cata escritural) ou registrado em cobranca do banco.

ANTECIPACAO DE CREDITO AO LOJISTA - Antecipacao do valor liquido das
vendas com cartdes de crédito. Destina-se a estabelecimentos afiliados as
operadoras de cartao de crédito, inclusive profissionais liberais e demais pes-
soas fisicas que desenvolvam atividade empresarial.




3.2. COMPONENTES DE UMA OPERACAO DE CREDITO

Os elementos basicos de uma operacao de crédito sao:

e Valor do empréstimo ou financiamento
e Prestacoes

* Prazos

e Encargos financeiros

e Garantias

Esses componentes apresentam alguma variacao dependendo do tipo de cré-
dito: recurso para capital de giro ou financiamento de investimento fixo. Vamos
detalha-los a seguir:

VALOR DO EMPRESTIMO OU FINANCIAMENTO

Nas operacdes de capital de giro, o valor do empréstimo costuma ser o valor
solicitado pelo cliente, que vai utiliza-lo para suprir a necessidade de recursos
da empresa para 0s seus gastos operacionais.

J4& nas operacdes de longo prazo, para aquisicao de ativos fixos, o valor fi-
nanciado nem sempre é de 100% do investimento. De acordo com a linha de
crédito e as normas de cada instituicdo financeira, pode ser solicitada uma
contrapartida do cliente, que compreende a parcela de recursos préprios do
tomador de crédito a serem investidos no projeto. Esses valores normalmente
variam de 10% a 30% do total financiado, de acordo com a linha de crédito e a
instituicao. O raciocinio utilizado nesses casos é de que se o empreendedor re-
almente acredita no negdcio, ele deve estar disposto a investir recursos finan-
ceiros proprios no empreendimento, demonstrando seu comprometimento.

PRESTACOES

Normalmente mensais, as prestacdes sao as parcelas pagas periodicamente
as instituicoes de crédito, compostas de juros e amortizacao do capital, que
quitam o crédito ao final do prazo estipulado.

PRAZOTOTAL

Prazo maximo estabelecido em uma linha de crédito. E um dos fatores deter
minantes do valor das prestacdes e montante a ser pago. Deve ser compativel
com a capacidade de pagamento da empresa e seu ciclo financeiro.

PRAZO DE CARENCIA

Periodo inicial de uma operacao de crédito em que o tomador nao amortiza o
capital. A caréncia pode ser relativa (durante o periodo de caréncia é cobrado
somente 0s juros) ou absoluta (ndo é cobrado nenhum valor a titulo de juros
ou amortizacao e estes valores sdo diluidos nas prestacoes futuras). Ele é ba-
seado no tempo previsto para que o empreendimento passe a gerar receitas
suficientes para amortizar o financiamento.

ENCARGOS FINANCEIROS

Nas operacoes de longo prazo para financiamento de investimento fixo séao re-
presentados por taxas normalmente expressas na forma percentual e ao ano,
gue costumam ser formadas por um indexador (TJLP TR, IGP, IPCA, etc.) e pela
taxa de juros propriamente dita.

Para operacoes de empréstimo de curto prazo para capital de giro, os encargos
financeiros sdo normalmente expressos na forma de uma taxa de juros per-
centual mensal, que embute 0s custos e despesas operacionais da instituicao
financeira e seu ganho.




GARANTIAS

As instituicdes de crédito solicitam garantias para reduzir
o risco das operacoes de crédito, seguindo critérios proé-
prios e regras do Banco Central. Caso ocorra inadimplén-
cia por parte do cliente, essas garantias sdao apropriadas
pela instituicdo credora, para recuperar os recursos finan-
ceiros emprestados.

As garantias normalmente solicitadas pelas instituicoes
financeiras podem ser de dois tipos: reais e pessoais. As
garantias reais compreendem bens moéveis e imoéveis, en-
guanto as pessoais envolvem o aval ou fianca de pessoas
fisicas.

Os bens financiados podem também compor a garantia do
crédito. Trata-se da alienacao fiduciaria. Neste caso, o bem
adquirido fica no nome da instituicdo financeira enquanto
durar a operacao de crédito. O empresario ndo é dono do
bem e sim seu “fiel depositario” até quitar o crédito, sé
entdo a propriedade do bem é transferida para a empresa.
Este tipo de garantia é comum no financiamento de ma-
guinas, equipamentos e veiculos.

FUNDOS DE AVAL

A maioria das micro e pequenas empresas, mesmo forma-
lizadas e possuindo bom histérico de relacionamento com
os agentes financeiros, ndo consegue oferecer as garan-
tias exigidas para obter crédito bancario. Por essa razéao,
sao disponibilizados para dar cobertura complementar as
exigéncias bancarias os Fundos de Aval, alguns deles de-
talhados logo abaixo.

COM RELAGCAO AOS FUNDOS DE AVAL,
CABE DESTACAR QUE:

e Estes fundos ndo asseguram a aprovacao do crédito,
ou seja, a prerrogativa da aprovacao é do banco onde
vocé ira solicitar empréstimo ou financiamento.

e Os Fundos de Aval sdo complementacbes de garan-
tias, o que significa que a empresa tem também que
oferecer garantias proprias para a contratagdo da ope-
racao. Os fundos garantem, no maximo, 80% da ope-
racao.

e Estas garantias ndo sao gratuitas. Sao cobradas tarifas
e comissdes para a incorporacdo dos fundos de aval
nas garantias da operacao de crédito.

Saiba mais sobre este assunto acessando os enderecos
eletrénicos do Banco do Brasil, do BNDES e do SEBRAE,
gue sdo os responsaveis pelo gerenciamento dos fundos
FGO, FGI e FAMPE, respectivamente.

Acesse também a cartilha dos fundos garantidores de
crédito no site da Confederagcdo Nacional da Industria
(www.cni.org.br).
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Pesquisar varias instituicoes financeiras é importante para o processo de nego-
ciacao com o banco em que a empresa mantém relacionamento no momento
de tomar crédito. Faca valer a sua condicao de cliente do sistema financeiro,
cuja movimentacgao interessa aos bancos, para negociar taxas de juros, prazos
e garantias que melhor se adequem a realidade do seu empreendimento.

3.3. CUSTO EFETIVO TOTAL DE CREDITO

Os bancos séo obrigados a informar aos proprietarios das micro e peque-
nas empresas todas as despesas das operacdes de crédito e financiamen-
to. O chamado Custo Efetivo Total (CET) engloba taxas, tributos, juros,
seguros e despesas incidentes na transacao e devera ser expresso sob a
forma de percentual anual.

Essa medida possibilita ao empreendedor conhecer o custo real do crédito
obtido junto as instituicdes financeiras e facilita a comparacao de pregos entre
os produtos oferecidos pelos bancos.

Nas operacdes de crédito e financiamento podem ser cobrados o Imposto So-
bre Operacodes Financeiras (IOF), tarifas de cadastro e despesas com cartérios
e seguros.

A divulgacao do CET também incentiva a concorréncia entre bancos, pois o
empreendedor pode comparar os custos entre instituicdes, contribuindo para
a queda de tarifas, juros e despesas, favorecendo a empresa tomadora do
crédito.

Muitos bancos, Cooperativas de Crédito e Instituicoes de Microcrédito ja es-
tdo dando tratamento diferenciado e favorecido as micro e pequenas empre-
sas e aos empreendedores individuais no acesso ao crédito, com base na Lei
Complementar 123/2006, que é a Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas.
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Exemplo

Aristeu foi ao banco onde mantinha conta como pessoa
fisica e procurou o gerente dizendo que gostaria de abrir
a conta da empresa. Foi apresentado ao gerente da area
de pessoas juridicas que ouviu atentamente o Aristeu falar
sobre a trajetéria da Gréafica Primeira Impressao. Sua in-
tencao era obter crédito naquele banco para adquirir uma
impressora moderna que ampliaria a capacidade produtiva
da empresa, uma vez que a demanda pelos servicos grafi-
cos estava aquecida e ele aproveitaria a oportunidade para
aumentar sua participacao no mercado.

O gerente fez algumas perguntas ao Aristeu, a fim de ve-
rificar suas reais intencdes e condicOes para obter crédito.
O diélogo foi o seguinte:

Gerente:
Aristeu, para que mesmo vocé esta querendo obter esse
crédito?

Aristeu:

Para adquirir uma impressora moderna e ampliar a capa-
cidade de producédo da empresa, uma vez que a demanda
pelos servicos graficos estava aquecida e pretendo apro-
veitar a oportunidade de aumentar minhas vendas.

Gerente:
Vocé ja pensou em capitalizar a sua empresa sem se
endividar?




Aristeu:

Com a ajuda do Sebrae Minas e com o envolvimento da minha equipe, tomei
as providéncias que estavam ao nosso alcance para administrar melhor finan-
ceiramente a empresa e obter sobra de caixa: otimizamos a gestao de esto-
ques, estimulamos as vendas a vista, reduzimos os desperdicios e adotamos
procedimentos rigidos de cobranca. Com isso, a empresa passou a apresentar
saldo positivo de caixa mensalmente, o que me permite agora solicitar esse
crédito com seguranca.

Acontece que o valor da maquina é alto e levaria muito tempo para acumular
0 montante necessario para a sua aquisicao. Em resumo: tenho dinheiro para
pagar parcelas mensais de um financiamento, mas ndo para comprar a maqui-
na a vista.

Gerente:
De quanto sua empresa precisa?

Aristeu:

O investimento total é de R$ 120.000,00, considerando que a maquina custa
R$ 100.000,00 e precisarei de R$ 20.000,00 para reforcar minha reserva de
capital de giro. Consegui juntar R$ 30.000,00 para fazer esse investimento.
Portanto, preciso que o banco financie R$ 90.000,00.

Gerente:
Como vocé pretende pagar?

Aristeu:

O fluxo de caixa da minha empresa indica que temos condicdo de pagar o
empréstimo mesmo que as vendas ndo aumentem tanto como esperamos, ou
seja, temos capacidade de pagamento.

Porém, com a aquisicdo da maquina, a tendéncia natural é dobrarmos a produ-
cdo e o faturamento no prazo maximo de seis meses. Com isso, a lucratividade

e a disponibilidade de recursos vao aumentar, possibilitando o pagamento das
prestacoes do financiamento com tranquilidade.

Esta previsdo nao é sem fundamento. Temos rejeitado muitos pedidos, por
falta de capacidade de producdo. Nosso pessoal é bem treinado e nossos
produtos sao de dtima qualidade. Temos tudo planejado para crescer. Uma das
acoées do nosso planejamento é modernizar nossa producao para aumentar
nossa produtividade.

Gerente:
Para quando vai precisar do crédito?

Aristeu:

Gostaria de adquirir essa maquina até daqui a trés meses, no inicio do més
de setembro, para ter tempo de instald-la e comecar a produzir até outubro,
quando a procura por servicos graficos cresce muito, em razao do movimento
de final de ano.

Gerente:
Quais as condicoes que vocé considera ideais para esse financiamento (taxas
de juros, prazo, caréncia, etc.)?

Aristeu:
Quero um empréstimo com taxas de juros em torno de 1% ao més, com prazo
de amortizacao de 60 meses e, de preferéncia, com caréncia de 12 meses.

Gerente:
Quais as garantias vocé pode oferecer para a operacao de crédito?

Aristeu:

Pretendo oferecer a propria maquina, que podera ficar alienada ao banco,
como parte da garantia. Para complementar, vou atualizar minhas informacées
cadastrais no banco, pois gostaria de oferecer minha garantia pessoal. Se ain-
da assim nao for suficiente, vou solicitar a incorporacao de um fundo de aval.




O gerente pediu a documentacdo necessaria para a abertura da conta da em-
presa e marcou uma visita a Grafica Primeira Impressao. Solicitou também
qgue Aristeu preenchesse um formulério com dados cadastrais e financeiros da
empresa e dos sécios e anexasse copia de alguns documentos. A sua inten-
cao era conhecer melhor o empreendimento e os seus numeros, para, logo
que possivel, atribuir um limite de crédito e iniciar o processo de concessao
de crédito. O fato de o Aristeu ser cliente da agéncia bancéria hd mais de 10
anos, movimentando regularmente a conta sem nunca ter emitido cheques
sem fundo, iria pesar positivamente na hora do banco analisar a proposta de

crédito da gréfica.

Nos dias que se seguiram, Aristeu passou a fazer a movimentacao financeira
da empresa naquela agéncia e até firmou um convénio com o banco para que
seus funcionérios recebessem os salarios em contas-correntes individuais, por
meio de transferéncia eletronica de dados. Desta forma, diminuia o risco de
assalto na gréfica.

Passou a utilizar a cobranca bancéria para receber as vendas a prazo da em-
presa. Obteve informacdes sobre as diversas alternativas de financiamento
operadas pelo banco e se interessou particularmente por uma linha de crédito
de longo prazo, cujas condicdes eram adequadas e compativeis com o fluxo de
caixa da sua empresa. Para garantir a operacao, a propria maquina foi ofereci-
da, além da participacdo de um fundo de aval.

Pouco tempo depois, Aristeu deu uma festa na Gréafica Primeira Impresséo
para comemorar o inicio de funcionamento da nova impressora. Ele estava
feliz por realizar o sonho de ser dono de um empreendimento promissor. Par-
ticiparam da comemoracgao todos aqueles que contribuiram para o sucesso do
seu empreendimento: seus funcionarios, alguns dos melhores clientes, o ge-
rente do banco e o seu grande amigo Felicio, que mostrou a ele como acessar
crédito de forma segura e responséavel, e, desta forma, abriu caminho para o
sucesso de seu empreendimento.

HORA DE PRATICAR

Esta na hora de colocar em pratica tudo que aprendeu neste manual e ir em
busca do crédito produtivo para sua empresa. Mas antes, responda as ques-
tdes que serdo importantes na negociacao que vocé fard com os representan-
tes da instituicdo de crédito que escolheu:

1. PARA QUE VOCE QUER OBTER CREDITO?
Comentario:

Planeje bem o investimento que pretende fazer em sua empresa, principal-
mente se for necessario obter crédito para viabilizd-lo. Desta forma, vocé tera
mais seguranca para ir adiante.

2. EXISTEM ALTERNATIVAS PARA CAPITALIZAR A SUA EMPRESA SEM
ENDIVIDAMENTO? QUAIS?

Comentario:

Verifiqgue se vocé tem outras fontes de recursos além de empréstimos e finan-
ciamentos. Releia o topico do manual que trata de autofinanciamento. Apds
cumprir as etapas acima, vocé pode chegar a conclusao de que precisara de
pouco ou de nenhum empréstimo.




3. DE QUANTO SUA EMPRESA PRECISA?
Comentario:

Endivide-se na medida exata da sua necessidade, apurando quanto vocé preci-
sara para alavancar os negécios da empresa. Nao pegue dinheiro emprestado
sé porque ele estd disponivel. Lembre-se que crédito tomado se transforma
em divida, que, pela incidéncia da taxa de juros, pode aumentar suas despesas
financeiras.

4. COMO PRETENDE QUITAR O EMPRESTIMO OU FINANCIAMENTO?
Comentario:

O fluxo de caixa projetado da sua empresa deve demonstrar claramente a sua
capacidade de pagar o crédito solicitado. Seja realista na hora de endividarse,
tendo seguranca quanto a condicao financeira atual e apds obter o crédito.

5. PARA QUANDO VAI PRECISAR DO CREDITO?
Comentario:

Esta questao também esta ligada ao bom planejamento de suas acées empre-
sariais. Nao deixe para a Ultima hora as providéncias para obter crédito. Mante-
nha seu cadastro e limite de crédito atualizados, para formalizar as operacoes
de financiamento no tempo e na medida certa para o seu empreendimento.

6. QUAIS AS GARANTIAS QUE VOCE PODE OFERECER PARA A OPERA-
CAO DE CREDITO?

Comentario:

O principal papel dos bancos é fornecer dinheiro para os seus clientes. Dispo-
nibilize as garantias pessoais solicitadas e, se for necessario, utilize garantias
reais ou complementares, entendendo que, por ser o dinheiro uma “mercado-
ria” escassa e valiosa, os bancos exigem garantias que dardo mais seguranca
a sua decisao sobre a liberacao de créditos.

7. QUAIS AS CONDICOES QUE VOCE CONSIDERA IDEAIS
PARA OBTER CREDITO (TAXAS DE JUROS, PRAZO, CARENCIA, ETC.)?

Comentario:

Assim como vocé deve fazer com seus fornecedores, negocie com os repre-
sentantes das instituicoes financeiras, buscando as melhores condi¢cdes para
fechamento das operacdes de crédito.




CONCLUSAO

Com este manual, o Sebrae espera contribuir para que os empreendedores
das micro e pequenas empresas possam ter mais seguranca na hora de buscar
crédito no Sistema Financeiro Nacional.

Ressaltamos que o conteddo do manual ndo esgota o assunto “acesso ao
crédito” e nao cabe ao Sebrae indicar ou responder por qualquer instituicao
de crédito. As empresas interessadas em acessar os produtos e servicos fi-
nanceiros deverao contatar as instituicoes de sua preferéncia para conhecer
detalhadamente as condicdes oferecidas por elas e entabular negociacéo.

Cada vez mais aumenta o interesse do Sistema Financeiro pelo segmento de
micro e pequenas empresas. O Sebrae tem trabalhado persistentemente para
gue essa aproximacao ocorra e disponibiliza capacitacao e orientacao aos em-
presarios de pequenos empreendimentos para viabilizar o acesso aos servicos
financeiros.

A liberacao de crédito nado é papel do Sebrae, pois ndo somos uma instituicéo
financeira, mas compete ao Sebrae induzir a aproximacao do empreendedor as
instituicdes financeiras, contribuindo para reduzir as barreiras que enfrentam
0os empreendedores ao buscarem recursos financeiros, bem como articular e
estimular a construcado de mecanismos que viabilizem o maior acesso, com
custos compativeis com os negoécios de pequeno porte. Foi com esse propdsi-
to que este manual foi elaborado.

Isto quer dizer que vocé nao esta sozinho na busca de melhores alternativas
de crédito para 0 seu negécio.

Busque mais informacdes sobre esse tema, conte com o apoio do Sebrae e
sucesso!
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PRODUTOS E SERVICOS DE
ATENDIMENTO DO SEBRAEMINAS

ATENDIMENTO PRESENCIAL.:
PONTOS DE ATENDIMENTO
ORIENTACAO DE NEGOCIO

e Atendimento pré-agendado sobre os projetos, produtos e servicos oferecidos
pelo Sebrae, realizado pela equipe de atendentes.

CONSULTORIA DE GESTAO INDIVIDUAL

e Atendimento pré-agendado realizado por técnicos especialistas em gestao de
pequenos negocios.

ATENDIMENTO A DISTANCIA:
CENTRAL DE RELACIONAMENTO

e Atendimento telefdnico, sobre todos os projetos, produtos e servicos do
Sebrae e parceiros, realizado pela equipe de atendentes.

CONSULTORIA DE GESTAO - TELEFONE

e Atendimento a distancia, pelo telefone, com duracdo de até 20 minutos,
pré-agendado pela Central de Relacionamento e realizado pelos técnicos de
atendimento.

ORIENTACAO ON-LINE E FALE COM O SEBRAE

e Atendimento virtual realizado pelos atendentes da Central de Relacionamento.

CENTRAL DE RELACIONAMENTO: 0800 570 0800

PORTAL SEBRAE-MG: www.sebraemg.com.br



Rede de Atendimento —
ao Empreendedor SEBRAE




