
 

Avaliação do curso para impressão 
Enviar por e-mail: plataformadigitalservicos@gmail.com 

Ou Whatsapp: 031 99689-9528 

Dados de Identificação: _______________________________________________ 
Nome do aluno:______________________________________________________ 

Curso: CRÉDITO E COBRANÇA 

Calcule agora, com base nas informações que possui da empresa, qual o seu percentual de 

inadimplência. Calcule agora, com base nas informações que possui da empresa, qual o seu percentual 

de inadimplência. 

1) Calcule o índice de inadimplência da sua empresa, utilizando a fórmula mostrada anteriormente. 

 

 

 

 

 

 

 

2) Calcule o total de despesas financeiras de sua empresa decorrentes dos atrasos dos clientes. 

Para isso, apure quanto sua empresa tem desembolsado mensalmente de juros e multas pagos a 

fornecedores, juros pela utilização de cheque especial descontam de cheques e duplicatas que não 

ocorreriam caso os seus clientes pagassem em dia. 

 

 

 

 

 

3) Verifique qual seria a sua perda de receita caso parasse de vender para clientes inadimplentes. 

Faça isso levantando o valor de suas vendas a prazo em atraso, comparando com as vendas totais e 

verificando qual seria o impacto para as finanças da empresa caso parasse de vender a prazo para esses 

clientes. 

 

 

 

 

4) Com base nos levantamentos feitos, analise se é viável ou não mudar sua política de vendas a prazo. 

 

 

 

 

 

 



Seguindo o exemplo do Sr. João, estabeleça, junto com sua equipe, o modelo de Ficha Cadastral mais 

adequado para a coleta de informações sobre seus clientes. 

5 - Se você já utiliza no seu negócio uma ficha cadastral, faça uma avaliação criteriosa do instrumento para 

verificar se as informações coletadas são as mais importantes e se estão sendo utilizadas para análise do 

crédito a ser concedido.  

Para ajudá-lo na montagem de sua Ficha Cadastral, veja o modelo apresentado no exemplo acima. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6- Os instrumentos de crédito a serem utilizados nas vendas a prazo: 

 

 

 

 

 

 

 

7 -Defina quais documentos solicitará para comprovar os dados cadastrais dos clientes, tais como: 

-Identidade e CPF - para identificação dos clientes;  

-Comprovante de residência - para envio de correspondências e localização futura, caso seja necessário, no 

processo de cobrança. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



8- Crie uma Campanha para Atualização do Cadastro, se possível, oferecendo brindes ou sorteio de prêmios 

para estimular o preenchimento da Ficha Cadastral e a apresentação dos documentos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9- Os procedimentos para a análise de crédito na sua empresa.  

 

 

 

 

10- O Limite máximo de comprometimento da renda mensal dos seus clientes com as prestações geradas 

pelo financiamento: 

 

 

 

 

 

11- Monte a “Agenda de Cobrança” da sua empresa. Utilize técnicas de negociação para otimizar o processo 

de cobrança. Caso necessário, busque capacitação nessa área para você e seus funcionários. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


