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APRESENTAGAO

Em cenario econémico dificil, as micro
e pequenas empresas sao as que mais
sentem a crise financeira. A principal
queixa € em relacao a falta de recursos
que, geralmente, sdo para pagar contas
emergenciais e, em alguns casos, até
para pagar compromissos assumidos em
financiamentos de longo prazo.

Uma opg¢ao é negociar o saldo devedor
para mudar o perfil da divida antes que
a situacao se torne insustentavel. As
empresas que vinham investindo em
aquisicdo de maquinas, equipamentos e
ampliacao, e tiveram suas expectativas
de vendas frustradas em decorréncia
da crise, sao empresas que terdo mais
facilidade para efetuar uma negociagao
de divida.

Esta cartilha faz parte de uma série
para desmitificar o acesso ao crédito
trazendo informacgdes basicas e linguagem
simplificada para as empresas.

Esta edicao traz informacdes sobre a
negociagao de dividas e suas etapas.
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O QUE E UMA
NEGOCIACOES DE DiVIDAS?

E o processo mediante o qual o empresario negocia as suas
dividas com os seus credores visando a alteragdao do perfil das
dividas, pactuando novas condigdes do contrato, seja prazo, taxa
de juros, indexador de saldo devedor, podendo a divida estar
em atraso ou nao.

Uma analise mais detalhada deve ser efetuada com base nos
indicadores de endividamento, que apontardo a quantidade e a
qualidade de suas obrigacdes e lhe fornecerao elementos para
a tomada de decisao.

COMO VERIFICAR A
NECESSIDADE DE UMA
NEGOCIACAO DE DiVIDAS?

Deve-se avaliar a qualidade do endividamento, em relagao
ao tamanho e ao prazo.

Qualidade do endividamento em relagdo ao tamanho: O
tamanho do endividamento pode ser verificado de forma simples



fazendo a relacao entre o valor total da receita mensal e o do
endividamento total. Se o envidamento for duas vezes superior a
receita, ele pode ser considerado alto.

Qualidade do endividamento em relagio ao prazo: E
Importante analisar o perfil de todas as dividas e verificar, se sao
de curto ou de longo prazo, e como estao divididas dentro desse
perfil.

O tamanho do endividamento pode ser verificado de forma
simples fazendo a relagdo entre o valor total da receita mensal
e o do endividamento total. Se o envidamento for duas vezes
superior a receita, ele pode ser considerado alto.

A divida de curto prazo geralmente foi
tomada para capital de giro ou empréstimos
sem destinagao especifica. Os prazos giram

em torno de 24 meses. Ja as dividas de

longo prazo sdo dividas com prazos acima
de 5 anos.

©
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O QUE FAZER AO
IDENTIFICAR QUE O
ENDIVIDAMENTE ESTA ALTO?

Efetuada esta constatagao e antes de ficar inadimplente &
necessario identificar os fatores que levaram a empresa a chegar a
esta situagao, verificar o que esta ocorrendo com a empresa.

E momento de olhar para dentro e se ajustar, seja por meio de
redugao dos custos ou de revisao de processos, efetuando ‘cortes”
na mesma propor¢ao da queda das vendas.

Deve-se primeiro analisar o contrato de financlamento e
verificar quais sao as condigdes, tals como prazos, taxas, garantias
e o montante da divida juntamente com acréscimos, se for o caso.

Lembre-se: Para ter uma boa gestdo financeira é necessario fazer e
acompanhar o planejamento financeiro, conhecer bem as receitas e as
despesas da empresa, saber definir as necessidades e planejar os gastos.

Atengado: O EBTIDA ou LAJIDA ¢é o caixa disponivel
para saldar as dividas, isto €, para pagar o principal
€ 08 Juros, pagar os impostos, comprar bens de
capital e gerar lucro depois que todas as despesas
operacionais da empresa forem pagas.

10
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O QUE DEVO FAZER
ANTES DE INICIAR
UMA NEGOCIACAO?

. Verifique o que cabe dentro do or¢gamento;
. Apure os resultados mensais da empresa;

. Faca a previsao de receita e despesas;

. Efetue uma projecao de fluxo e caixa;

. Analise o perfil de todas as dividas;

. Analise a qualidade do endividamento.

Pesquise as taxas que estdao sendo

praticadas no mercado!
! | '

@
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QUAIS SAO AS ETAPAS
DE UMA NEGOCIACAO
DE DIiVIDAS?

1. Analisar o contrato de financiamento;

2. Fazer os calculos de acordo com a realidade da empresa
(Lembrar que existe um limite de endividamento);

3. Pesquisar outros bancos;
4. O cliente deve fazer uma proposta razoavel ao banco;

5. Analisar a contraproposta oferecida pelo banco.

Lembre-se: A negociagao das dividas

P implica na assinatura de um novo contrato.

“»




O QUE DEVO ATENTAR
NA ANALISE DO CONTRATO?

Deve efetuar uma boa leitura para verificar se nao ha clausulas
que resfrinjam a negociagdo e se as garantias complementares
apresentam algum impeditivo a negociagdo. Avaliar se as taxas
estao acima ou abaixo do que o mercado esta trabalhando, bem
como qual o prazo restante e quais as garantias comprometidas.

Atengdo: Busque uma negociagdo que seja de ganha-ganha entre as partes.

13
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O QUE DEVO ATENTAR
NA ANALISE DO CONTRATO?

Os calculos sao efetuados apurando os resultados mensais da
empresa e a previsao de receitas e despesas para checar a real
situagao financeira e o que pode ser suportado no orgamento
mensal.

A empresa deve ter um método eficiente para administrar o flu-
x0 de caixa que lhe permita o acompanhamento sistematico. Efe-
tuar uma projecao do fluxo de caixa fornecera os elementos para
a tomada de decisdo dos limites da negociagao.

Lembre-se: Para ter uma boa gestao
financeira € necessario fazer e acompanhar
0 planejamento financeiro, conhecer bem as

receitas e as despesas da empresa, saber

| | j definir as necessidades e planejar os gastos.




O QUE DEVO FAZER DEPOIS
DA ANALISE DO CONTRATO?

Apbs a analise do perfil da divida, do contrato de financiamen-
to e apuragao do saldo devedor, o empresario deve efetuar uma
pesquisa mais apurada em outros bancos para verificar e compa-
rar as condi¢oes oferecidas.

A portabilidade do crédito pode ser uma opgao para portar a
divida para outra instituigao financeira que ofereca condigdes me-
lhores de pagamento. Ao pesquisar taxas de juros, prazos e be-
neficios oferecidos por outras instituigdes, o cliente também pode
negociar com o seu banco condi¢gdes semelhantes as oferecidas
pela outra mnstituigado.

O empresario deve fazer uma proposta razoavel e analisar a
contraproposta do banco lembrando que a Instituicdo Financeira
também quer resolver o problema.

Portabilidade do Credito é a transferéncia de uma operagao de credito de
uma instituicao financeira para outra que ofereca condi¢des mais favoraveis.

15
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QUAIS SAO OS TIPOS DE
NEGOCIACAO DE DiVIDAS?

Existem diversas formas de negociagao de dividas que podem
variar de acordo com a politica do banco. Entre elas:

Dilatacao de prazo com redug¢do do valor da
prestagdo: O cliente pode solicitar a ampliacao do prazo
do contrato para que o valor da prestacao fique menor,
proporcionalmente ao prazo restante;

Desconto nas prestagdes em atraso: O cliente pode
negociar um desconto (juros e multa) no valor total das
prestacdes em atraso;

Reducao do valor da prestagao e manutencao do prazo;
Divida com cobertura do Fundo Garantidor;

Incorporacao de débitos em atraso ao saldo devedor
com diluicdo do débito no prazo remanescente ou com
elastecimento de prazo.

Pausa Estendida: Cliente em dia ou em atraso que coloque
0s pagamentos em dia pode suspender o pagamento
das prestacoes futuras por até seis meses. As prestacoes
serao incorporadas ao saldo devedor diluindo-as no prazo
remanescente.



Lembre-se: As dividas com cobertura de
Fundo Garantidor que tenham sido honradas
Lo pelo Fundo nao podem ser renegociadas.
)

»

O QUE O BANCO ANALISA
PARA EFETUAR UMA
NEGOCIACAO DE DiVIDAS?

Geralmente os bancos operam utilizando a capacidade de
pagamento apurada na analise de risco de crédito da empresa.

Caso a empresa nao possua capacidade de pagamento o banco
pode efetuar uma operagao estruturada com base em uma analise
retrospectiva e prospectiva da empresa podendo ser efetuado um
planejamento conjunto com a empresa.

Andlise de Risco de Credito: Realizada pela instituigdo financeira para
verificar a possibilidade de perda dos recursos que serdo emprestados se
a empresa nao honrar seus COmMpPromissos.

17
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QUAIS SAO OS CUIDADOS QUE
A EMPRESA DEVE TER APOS A
CONCRETIZAGAO DE UMA
NEGOCIAGAO DE DiVIDA?

Ao efetuar uma renegociacao de divida vocé deve estar atento
a adimpléncia, de modo a cumprir o acordado. A divida negociada
deve ser paga.

Caso a empresa nao consiga efetuar o pagamento, dificilmente
conseguira novos emprestimos. Geralmente os bancos sao muito
rigorosos com inadimpléncia em negociagao de divida.

Apbs a negociagao, a empresa deve ter o cuidado para nao
assumir dividas desnecessarias. Novas dividas sdo temerarias e a
empresa deve se ancorar em um planejamento financeiro.

Lembre-se: A administragdo do fluxo e caixa permite a apuragdo da
capacidade de pagamento da empresa e orienta a tomada de decisdo em
relacdo a contrair ou nao empréstimos.



O QUE DEVO FAZER DEPOIS
DA ANALISE DO CONTRATO?

Uma operacao de crédito é considerada inadimplente para o
banco a partir de 91 dias de atraso (inadimpléncia BACEN). Em
decorréncia da evolugao ou reducao da inadimpléncia o banco
esta sujeito a provisionamento no Banco Central, que pode
representar até 100% do valor do credito concedido.

Em geral os bancos consideram a divida em atraso, para efeito
de cobranga, a partir de 61 dias, ocasido em que o devedor ja
esta negativado nos sistemas de protegao ao crédito.

19
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COMO FUNCIONAVA
A COBRANCA ADMINISTRATIVA
PELO BANCO?

A cobranga administrativa de divida ocorre por meio do
encaminhamento de avisos de cobranca apds 20 dias de atraso
do pagamento da operagao. Apos 30, dias é enviado o segundo
aviso de cobranca. Ate esta fase a cobranca & chamada de
administrativa.

Decorrido o prazo de 91 dias, € montado um dossié e enviado
para cobrangca extrajudicial, quando ha garantia real para a
operagao (Imoével) — alienagao fiduciaria, que geralmente &
realizada por empresa terceirizada pelo banco.

Pode também ser efetuada a cobrancga judicial pelo juridico do
banco, ocasidao em que o banco faz o levantamento de bens em
nome do devedor, soécios, avalistas/fiadores, solicitando a penhora
judicial destes bens, bem como solicitando a penhora de recursos
que transitem na conta do devedor, sécios, avalistas/fladores.



O QUE ACONTECE COM A EMPRESA
QUANDO A INADIMPLENCIA COM O
BANCO ENCONTRA-SE EM COBRANGCA
JUDICIAL OU EXTRAJUDICIAL?

Geralmente apds decorridos os 15 dias de atraso, a empresa
e 0s sOclos com respectivos conjuges sao mnseridos nos cadastros
de inadimplentes (SERASA, CADIN, etc.).

Em caso de negociagao de dividas todos os custos de
cobranga, seja judicial ou extrajudicial, emolumentos advocaticios
geralmente sdao cobrados a vista, nao sendo passiveis de
negociagao.

21
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O QUE ACONTECE QUANDO O BEM

FINANCIADO ESTA SENDO LEVADO A
LEILAO OU A EXECUCAO ESTEJA NA
FASE DE ADJUDICAGAO DO BEM?

Nesse caso a empresa pode participar do leilao efetuando o
pagamento a vista. Se ja fol consolidada a garantla em nome do
banco (registro em cartério) ndao sera mais possivel reaver o bem.




O QUE OS BANCOS ESTAO
DISPONIBILIZANDO DE
NEGOCIACOES DE DiVIDAS?

Os bancos estdo disponibilizando oportunidade de negociagdes:

O BNDES, por exemplo, esta com as seguintes formas de
negociacgao:

Repactuagdo: prorrogacao de parcelas do contrato,
podendo ou nao ser alterada a taxa de juros de acordo com
a linha de credito.

Refinanciamento: liquidacdo do contrato original por
melo de uma nova operagao de credito com condi¢oes
especificas de prazo, caréncia, periodicidade e taxa, e taxa
de juros.

A Caixa Econb6mica Federal esta repactuando condigdes
anteriormente contratadas a fim de unificar todos os empréstimos
e refinanciar o saldo devedor em um prazo adequado, para que
a prestagdo mensal seja factivel de ser cumprida dentro da atual
capacidade de pagamento da empresa.

O Banco do Brasil esta fazendo reescalonamento de divida que
permite readequar as parcelas de credito ao atual fluxo de caixa.

Para consultar as negociag¢des disponiveis nos principais bancos
publicos acesse:

23
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BNDES: http://www.bondes.gov.or

Caixa Econdmica Federal: http://www.caixa.gov.or

Banco do Brasil: http:/www.lbb.com.br

Lembre-se: Outros bancos estao
disponibilizando negociagdes de dividas.
Consulte o site dos bancos ou procure o seu
banco e veja as opg¢des disponiveis.Mo




EXISTE ALGUM BENEFICIO PARA
AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS
EFETUAREM A NEGOCIAGAO?

As Micro e Pequenas Empresas devem verificar junto a suas
Instituicdes financeiras, pols o beneficio para micro empresa
negociar pode existir dependendo da estrutura de sua divida e da
analise de risco do credito a ser efetuado pelo banco.

25
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Nicleo de Acesso ao Crédito - NAC

O Nucleo de Acesso ao Crédito é um servigo de
apoio as micro, pequenas e meédias empresas
industriais, prestado pelas Federagdes Estaduais de
Industrias e coordenado pela CNIt tem o objetivo
de orientar no processo de captagdo de recursos
para viabilizar investimentos e a operagao do setor
industrial, contribuindo para a modernizagao, o
aumento da competitividade e a ampliacao da
capacidade produtiva.

Para mais informagdes, acesse: www.cni.org.br/nac

SUA OPINIAO E IMPORTANTE!

Envie sugestdes para o aperfeicoamento desta
Cartilha ao Nucleo de Acesso ao Crédito
(nac@cni.org.br).
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