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- Aumento de 80% leva lojas e instituigcoes financeiras a se especializarem em
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cobrancgas

Geralda Fernandes

O indice de pessoas que deixam
de pagar prestagdes referenteg a
compras ou empréstimos subiu cer-
ca de 80% no ultimo més de outu-
bro, em comparagéio ao mesmo pe-
riodo do ano passado. Isto esta le-
vando as grandes lojas e institui-
¢oes financeiras a se especializa-
rem em cobrangas. Além da preo-
cupagdo com o recebimento da divi-
dd, as empresas estdo empenhadas
em manter os clientes e, por isso,
estdo criando ou ampliando seus
préprios departamentos e prorro-
gando ao maximo o envio das con-
tas para empresas especificas de
cobranca. “S6 sdo enviados casos
considerados irremedidveis”, disse
o gerente da Fininvest, em Brasi-
lia, Fernandg Vidal Ferreira.

A prépria empresa ja incorpo-
rou em suas atividades — além de
empréstimo direto e administracdo
de cartdes de crédito — as de co-
branc¢a. Segundo ele, as empresas
possuem dois mecanismos de recei-
ta: vender mais e receber as con-
tas. “Nao sabemos o que é pior, se
deixar de vender bu vender e nao
receber”, disse Vidal, acrescentan-
do que o “nimero de inadimplen-
tes cresce escandalosamente, mas
a maioria quer pagar e nido tem
condigdes. O caminho é trabalhar o
cliente comercialmente’’,
complementou.

Garantias

Isso representa, na maioria das
vezes, renegociar a divida, o que
penalisa ainda mais o consumidor
tendo em vista que as taxas de ju-
ros cobradas oscilam em torno de
60%. Um atraso de dois meses, ex-
plicou o gerente, significa triplicar
o débito e deu um exemplo pratico.
“A divida com um freezer compra-
do hd um ano e ndd pago daria hoje
para comprar 10 freezers iiltimo ti-
po”, disse. Com isso, acrescentou, é
comum as pessoas passarem a de-
ver até cinco vezes mais do que
ganham.

Alguns gerentes de lojas — que
jpreferiram néo ser identificados —
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admitem que a transagéo com ins-
titui¢bes financeiras é uma forma
de garantir o recebimento das con-
tas. A transferéncia da tarefa de
cobranga, através da estipulagdo
de uma taxa contratual, significa
un risco zero de ndo obter retorno.
“E preferivel receber o0 mesmo va-
lor menos a taxa contratada do que
ndo receber nada ou receber par-
cialmente”, explicou o gerente de
uma loja no Conjunto Nacional.
Outros, estdo agilizando seus de-
partamentos de cobranca tendo em
vista 0 aumento da taxa contratual
que gira em torno de 8,5%, um au-
mento de 100% em relagdo ao ano
passado. Essa taxa é repassada pa-
ra o valor da mercadoria.
Muito trabalho

Gerentes e proprietérios de em-
presas especializadas em cobranca
concordam que o trabalho aumen-
tou e que houve necessidade de am-
Pliar o quadro de funcionirios.
‘Mas néo é s6 por causa do aumen-
to no nimero de inadimplentes.
Muitas lojas tinham papéis acumu-
lados e agora repassados”, disse
um funciondrio da Cebraco (Cen-
tral Brasileira de Cobrangas). Ele
acrescentou que houve também re-
dugéo no prazo para cobranga e a
comissdo recebida depende do tem-
po do atraso da divida.

Embora permane¢am pelo me-
nos por quatro meses com as contas
antes de repassi-las as empresas
de cobranga especifica, lojistas e
instituigées financeiras afirmam
que a preocupagdo interna em rece-
ber as contas é hoje antecipada.
“Com 10 dias de atraso comega o
trabalho para o recebimento”, dis-
se Fernando Vidal Ferreira. Se-
gundo ele, o prazo de envio do no-
me do devedor ao DPC (Departa-
mento de Prote¢do ao Crédito) tam-
bém foi reduzido. “Antes os nomes
eram enviados apés 120 dias, de-
pois baixou para 90 e, posterior-
mente, para 70. Hoje, com 45 dias
as lojas comegam a enviar os no-
mes”’, informou, acrescentando ser
esta uma forma de impedir que a

essoa assuma novas dividas e
ambém receba uma punicéo.




