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Resumo:

O presente relatdrio de estagio reflete as atividades desenvolvidas ao longo do estagio
curricular com a finalidade da obtencdo do grau de mestre pelo Instituo Superior de
Contabilidade e Administracdo do Porto. O estagio teve a duracdo de 6 meses, tendo-se
realizado entre setembro de 2022 e marco de 2023. Este estagio integra-se no mestrado
em Financas Empresariais e foi realizado na Salvador Caetano Auto Africa, S.A., empresa

pertencente ao Grupo Salvador Caetano.

O estagio decorreu essencialmente no departamento de tesouraria e teve como grande
objetivo o desenvolvimento de dois importantes instrumentos de suporte para as
atividades da tesouraria das empresas, um na area das contas a receber e outro para analise

das linhas de financiamento.

Neste sentido, o enquadramento tedrico faz uma abordagem inicial a tesouraria das
empresas e a sua evolucdo até ao momento atual, no qual podemos observar que, 0s
desenvolvimentos efetuados acima mencionados vdo ao encontro da literatura mais
recente, nomeadamente, a da Tesouraria 4.0. Posteriormente, é efetuada a revisdo de

literatura sobre a gestdo do fundo de maneio, aprofundando a &rea das contas a receber.

Posto isto, é realizada uma apresentacdo sucinta da entidade de acolhimento evidenciando
alguns indicadores financeiros e operacionais, e a descricdo e explicacdo das diversas
atividades realizadas ao longo do estagio, assim como dos dois desenvolvimentos

elaborados.

Por fim, quanto aos contributos da realizacdo deste estagio, espera-se que os dois
instrumentos sejam implementados na pratica na sua totalidade e que resultem numa
melhoria face aos processos anteriormente verificados e que transmitam informacdo Util

a tomada de decisdo do CFO.

Palavras chave: Gestdo da Tesouraria das Empresas, Digitalizacdo da Tesouraria,

Gestdo do Fundo de Maneio, Contas a Receber



Abstract:

The present internship report reflects the activities carried out during the curricular
internship with the aim of obtaining a master's degree from the Instituto Superior de
Contabilidade e Administragcdo do Porto. The internship lasted 6 months, starting in
September 2022 and ending in March 2023. This internship is part of the master's degree
in Corporate Finance and was held at Salvador Caetano Auto Africa, S.A., a company

belonging to the Grupo Salvador Caetano.

The internship essentially took place in the treasury department and its main objective
was to develop two important support tools for corporate treasury activities, one in

accounts receivables and the other for analysing financing lines.

In this sense, the theoretical framework takes an initial look at corporate treasury and its
evolution up to the present day, in which we could notice that the aforementioned
developments are in line with the most recent literature, namely Treasury 4.0.
Subsequently, literature on working capital management is reviewed, focusing on the area

of accounts receivables.

Afterwards, there is a brief presentation of the host organization, highlighting some
financial and operational indicators, and a description and explanation of the various

activities performed during the internship, as well as the two developments.

Finally, regarding the contributions of this internship, it is hoped that the two instruments
will be implemented in practice and that they will result in an improvement over the
processes previously verified and they will provide useful information for the CFO

decision-making process.

Key words: Corporate Treasury, Treasury digitalization, Working Capital

Management, Accounts Receivables
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CAPITULO I - INTRODUCAO




A realizacdo do presente relatorio de estagio tem como objetivo a elaboracao detalhada e
suméria das atividades realizadas na Salvador Caetano Auto Africa, S.A., no ambito da
concluséo do ciclo de estudos no Mestrado em Finangas Empresariais pelo Instituto

Superior de Contabilidade e Administracdo do Porto.

Este estdgio curricular foi realizado no departamento de tesouraria da Salvador Caetano
Auto Africa, S.A., localizada em Vila Nova de Gaia, e ocorreu durante o periodo
compreendido entre 26 de setembro de 2022 e 27 de margo de 2023 (duracao de 6 meses)
e com um horério laboral de 8 horas diarias. Este departamento de tesouraria compreende

a gestéo financeira de doze empresas do Grupo Salvador Caetano.

O principal foco deste relatorio esta relacionado com as tematicas abordadas pela
tesouraria num contexto empresarial, dado que o estagio foi realizado integralmente num
departamento de tesouraria, nas quais as tematicas das contas a receber e da analise das
linhas de financiamento estdo em grande plano uma vez que, destas decorrem dois dos
grandes desafios propostos ao longo do estagio, o de desenvolver instrumentos capazes
de efetuar um controlo eficiente da tesouraria, seguindo-se a criacdo de processos

automatizados dos mesmos.

Neste sentido, para além desta introducdo e da conclusdo, o presente relatorio apresenta
uma estrutura dividida em trés grandes capitulos: Enquadramento Teorico (Capitulo 11),
caracterizacdo do Grupo (Capitulo I11) onde a Salvador Caetano Auto Africa se insere e,
por fim, a analise e descricdo das atividades desenvolvidas ao longo dos seis meses de

estagio (Capitulo 1V).

No Capitulo Il proceder-se-a a revisdo da literatura cientifica subordinada ao tema da
gestdo de tesouraria em contexto empresarial, dado as caracteristicas da realizacdo do
estagio, onde serd abordado os principais topicos relacionados com a mesma, 0 seu
processo de evolucdo desde o seu inicio até ao tema mais atual da sua digitalizacéo,
passando ainda por uma abordagem sobre a gestdo do fundo de maneio destacando a area

das contas a receber.

No que respeita ao terceiro capitulo, a caracterizagdo da entidade de acolhimento, sera
abordada a histdria da entidade, a sua missao, visdo e valores, a sua responsabilidade
desde os seus compromissos até ao seu modo de corporate governance, a estrutura
organizacional, alguns indicadores financeiros e, por fim, as areas de negdcio onde

desenvolve atividade comercial.



Relativamente ao Capitulo 1V, sobre a analise e descri¢do das atividades desenvolvidas,
este apresentard com maior énfase o processo de elaboracdo dos dois grandes desafios
colocados: o desenvolvimento de um instrumento de controlo de contas a receber e o
desenvolvimento de um método para analise de financiamentos. No final deste capitulo,
serdo evidenciadas as atividades desenvolvidas para as quais ndo houve um
desenvolvimento sistematico associado nas tarefas desenvolvidas no estagio, como séo
exemplos: os processos de relagdo com a banca, a filosofia Kaizen, as participacfes nas
reunides de um projeto de investimento, as automatizagdes nos planos de negdécio e

respetiva andlise.



CAPITULO II - ENQUADRAMENTO TEORICO




2.1 Tesouraria

Perante 0o ambiente desafiante que o mundo atual enfrenta, todas as organizacOes
necessitam de apresentar uma gestdo eficaz da tesouraria, independentemente da sua area
de negdcio. Desta forma, uma execucgdo mais eficiente e transparente nas suas operagoes
podera fazer a diferenca no desempenho de uma organizacéo, para além de poder vir a

representar uma vantagem competitiva para dar continuidade ao seu sucesso (Hart, 2010).

A tesouraria das empresas pode afirmar-se ser um fendmeno relativamente novo, tendo
como base de analise a sua constante evolucao, assim como a elevada importancia que
detém na gestdo financeira contemporanea das organizacGes. O gestor de tesouraria
representa uma profisséo aplicada a um conjunto de tarefas complexas relacionadas com
a gestdo financeira da empresa, na qual a sua execucdo pode ser realizada de forma
autonoma ou através de um departamento sob a supervisdo do Chief Financial Officer
(CFO). Por sua vez, a gestao de tesouraria abrange varias atividades financeiras que estao
relacionadas com a finalidade de maximizar a liquidez das organizagdes e mitigar 0s
diversos tipos de riscos financeiros, como por exemplo, o risco de crédito, o risco de taxa

de juro e o risco cambial. (Btach et al., 2014).

Com a eclosdo da crise financeira mundial de 2007 a 2009, surgiu a necessidade de
repensar sobre quais os riscos a ser mensurados e geridos pela tesouraria e,
consequentemente, os modelos de gestdo de risco a serem implementados. E importante
relembrar que, quando o banco de investimentos Lehman Brothers faliu, ele detinha um
rating de crédito “A”, que representa uma excelente capacidade de pagamento, segundo
a classificacdo da agéncia de rating Standard & Poor’s (Higdon & Bush, 2010). De acordo
com Evans e Salas (2009) também as agéncias de rating Moddy’s e Fitch classificaram o
banco Lehman antes da sua queda, respetivamente, com um rating A2 (baixo risco de

crédito) e A+ (elevada qualidade de crédito), respetivamente.

Até a queda do Lehman Brothers a 15 de setembro de 2008 e o eclodir da crise, a maioria
das empresas sentia-se segura a utilizar apenas as classifica¢fes das agéncias de rating
(ou de notacdo financeira). As empresas que utilizavam ferramentas mais completas de
avaliacdo de risco, vinculadas aos mercados, obtiveram uma percecdo diferente e mais
realista, por exemplo, da qualidade do crédito do Lehman. No entanto, a primeira critica

sobre a inadequacéo das ferramentas utilizadas na gestéo do risco surgiu a partir do setor



bancéario, uma vez que foi neste setor que os impactos da crise se fizeram sentir de uma
forma mais rapida (Higdon & Bush, 2010).

Na sequéncia desta crise financeira, nunca as atencGes estiveram tdo centradas na
tesouraria das empresas e, em particular, na gestéo do risco financeiro, onde esta se foca,
essencialmente, na cobertura de todos os tipos de riscos financeiros, nomeadamente, o
risco de crédito, o risco de mercado, o risco de liquidez e o risco operacional. Outros dois
focos de atuacdo prendem-se com a garantia na obtencdo de financiamentos a curto e
longo prazo confiaveis e a um custo competitivo, e na identificacdo das melhores
oportunidades de investimento para a obtencdo de possiveis fundos de caixa
excedentarios (Higdon & Bush, 2010).

Deste modo, um dos principais objetivos da tesouraria prende-se com a tutela dos ativos
financeiros da empresa, pelo qual o departamento de tesouraria também tem a obrigacéao
de assumir a lideranca na identificacdo dos possiveis riscos e ameacas. A tesouraria esta
sob uma avaliacdo rigida pelo qudo bem ela minimiza os riscos financeiros e segue 0s
melhores métodos de cobertura de risco e controlo do mesmo. Neste sentido, com vista a
alcancar uma gestdo competente da tesouraria de uma organizagédo, segundo Hart (2010),
0 primeiro e mais importante processo-chave a implementar num departamento de
tesouraria, sdo a definicdo de normas e politicas que servirdo de guias e determinardo
todas as operagOes efetuadas pelos tesoureiros evidenciando, por exemplo, a forma como

deve ser realizada a gestdo, o controlo e investimento do dinheiro.

E imperativo que a gestao de tesouraria esteja interligada s restantes funcdes da empresa,
nomeadamente a adjacente funcdo financeira, ao planeamento, e no que respeita a area
fiscal. Antes da crise financeira global de 2007-2009, a tesouraria era vista como uma
“black box” dentro da area financeira, uma vez que estava muito pouco exposta e
desconectada relativamente aos restantes departamentos essenciais ao seu
funcionamento, e desempenhava func¢des fundamentalmente tecnicas na area financeira.
Atualmente, esta situacdo esta a reverter-se uma vez que, ao utilizarem elevados niveis
de automatizag&o, otimizagdo e simplificacdo dos seus processos, meramente técnicos, as
funcbes de um departamento de tesouraria estdo a tornar-se numa posigéo crucial para a
tomada de decisdo, aproximando-se cada vez mais de niveis estratégicos para a gestdo da

organizacéo (Polak et al., 2020).



Um importante catalisador para as alteracbes das funcdes do tesoureiro foi a crise
financeira supramencionada. Devido a esta perturbacdo nos mercados financeiros e,
consequente alteragdo da politica monetéria, o foco da tesouraria das empresas, que
anteriormente incidia sobre os lucros, foi substituido pelo foco na gestdo do caixa e da
liquidez da organizacdo conjuntamente com a gestao dos riscos financeiros. (Polak et al.,
2018).

Btach et al. (2014) evidenciaram as principais funcbes que sdo desempenhadas pela
tesouraria das empresas, de entre as quais foram destacadas as seguintes: gestdo da
liguidez, mercado de capitais e financiamentos, gestdo financeira, gestdo do risco

financeiro, controlo e operac6es da tesouraria.

Neste sentido, a fungdo mais importante e fundamental presente na gestdo da tesouraria
das empresas € a gestdo da liquidez. Esta engloba uma gestdo mais eficiente possivel do
caixa conjuntamente com a gestdo do fundo de maneio e das linhas de financiamento, no
qual um dos objetivos desta funcdo é garantir que ndo existam grandes montantes de
dinheiro por utilizar nem que existam custos relativos a créditos de curto prazo para
colmatar défices de tesouraria. Segundo Almeida et al. (2014), esta questdo de qual deve
ser o nivel de liquidez de uma empresa, € um dos grandes desafios pelos quais os CFO

das organizac@es lidam, assim como perceber qual deve ser o nivel da liquidez a manter.

A segunda funcéo, mercado de capitais e financiamentos, envolve a analise das diversas
opcdes de financiamento disponiveis no mercado, a selecdo da op¢do mais rendivel, ou
seja, com um menor custo para a organizacdo e, por Gltimo, e a gestdo dessa fonte de
financiamento. E uma area que exige a criacio de relacionamentos externos a organizagao

devido as negociacbes com possiveis investidores de capital e credores.

No que diz respeito a funcdo da gestdo financeira, esta serve para garantir o alinhamento
das estratégias organizacionais e financeiras, envolvendo a estrutura de capitais, as
decisdes de investimento e as decisbes sobre aplicacdo dos resultados, tendo em conta as

questdes legais e tributarias.

No que concerne a funcdo da gestdo do risco financeiro, o tesoureiro foca-se,
essencialmente, na compreensdo e quantificacdo dos riscos financeiros aos quais a
empresa esta sujeita. Isto envolve, a titulo de exemplo, a analise das taxas cambiais e dos

juros para aplicagdo de mecanismos/instrumentos de cobertura de risco, no qual se visa



garantir que estes mecanismos/instrumentos de cobertura de risco sdo 0s mais apropriados

para que o resultado seja o melhor possivel.

Por ultimo, é apresentada a funcao de controlo e operacfes da tesouraria, onde se verifica
se as quatro fungdes anteriormente mencionadas estdo a ser postas em prética de acordo
com as normas da organizagdo e de uma forma coerente, abrangendo ainda a gestdo da

equipa da tesouraria.

Em suma, as funcbes atrds elencadas concentram-se, acima de tudo, na resolugdo do
problema de liquidez numa organizacdo, uma vez que todas elas tém repercussdes no
nivel gerado de cash flow e a sua gestdo é fundamental para a sobrevivéncia e

desenvolvimento de uma empresa (Btach et al., 2014).

2.2 Evolucédo da Gestdo da Tesouraria

Nas ultimas duas décadas ocorreram as principais transformacBes na definicdo das
politicas da tesouraria das empresas, onde a sua gestdo tem vindo a assumir cada vez mais

responsabilidades nas organizacgdes (San José et al., 2008).

Segundo Polak et al. (2011) a primeira fase da tesouraria, a tesouraria 1.0, ocorreu até a
década de 1970 e foi caracterizada por uma fase embrionaria, uma vez que as funcGes da
tesouraria eram na sua maioria descentralizadas, informais e assentes em atividades
operacionais. A tesouraria 2.0 atinge uma fase mais madura, devido a agitacdo que
sucedeu nos mercados financeiros em consequéncia da decisdo de as moedas flutuarem
em funcdo da lei da oferta e da procura em detrimento do padré&o-ouro. Esta introdugéo
resultou num aumento de volatilidade nos mercados financeiros o que, por sua vez,
alterou o principal foco da tesouraria para a analise/gestao do risco financeiro. Por tltimo,
a fase da Tesouraria 3.0 é consequéncia da globalizacéo e do incremento de complexidade
do sistema financeiro, onde o Straight-through processing (STP) fica completo. O papel
da tesouraria envolve mais comunicacOes e relatorios cada vez mais aprimorados para
com as partes interessadas, tanto internas como externas, é mais transparente e apoia a
execucdo das unidades de negocio, revelando assim, ter um papel mais estratégico e

preponderante na organizacéao.

Polak et al. (2018), mais recentemente, definiram uma nova fase da tesouraria (tesouraria

4.0), na qual os principais catalisadores estardo relacionados com novos
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desenvolvimentos regulatorios e legislativos mais restritivos, com a internacionalizagdo
das operacOes das empresas, com a evolugdo tecnoldgica e com a evolugdo da economia

em geral, no qual o seu foco seré a transparéncia dos processos.

Nesta tesouraria 4.0, espera-se que a gestdo de tesouraria seja totalmente transferida para
eletronic bank account management (eBAM), e-billing, e-procurement, e-services,
padrdes mundialmente comuns de XML, gestdo de caixa numa perspetiva de “follow the

sun”, ou seja, através de solucgdes de cash pooling.

O eBAM consiste na automatizacdo, através de um software informatico, de algumas
atividades entre a banca e as empresas, nomeadamente, a abertura, manutencéao e fecho
da conta. O e-billing refere-se a faturacdo eletronica, no sentido de enviar faturas e
processar 0s recebimentos via online, sem recurso ao papel. O e-procurement representa
as plataformas digitais de compras online B2B. O XML ¢é um tipo de formato de
documentos que permite a transmissao dos dados. Por Gltimo, o sistema de cash-pool é
um produto moderno oferecido pela maioria dos bancos comerciais para efetuar a gestdo
do caixa de uma forma centralizada. Este sistema consiste em agrupar as contas bancarias
de um grupo de empresas numa Unica conta bancéria, onde normalmente, a empresa-mée
detém a conta principal e as subcontas (“contas pooling”) estdo ligadas a conta principal
através de uma hierarquia pré-definida. E na conta principal que se centralizam os saldos
excedentarios das subcontas, ou seja, quando existem montantes excedentarios nas
subcontas esse montante é transferido para a conta principal, da mesma forma que,
quando o saldo de uma das subcontas € negativo, é-lhe automaticamente transferido da
conta principal o montante necessario para cobrir este saldo negativo. Desta forma, o0s
valores sdo consolidados e as taxas de juro ativas e passivas sdo calculadas e cobradas
automaticamente. O grande objetivo e beneficio do cash-pool é a possibilidade de reduzir
a necessidade de financiamento externo através da concentracdo de todos 0s ativos

liquidos da organizacdo numa conta bancaria (Berlinger et al., 2018).

Todos os processos acima enumerados permitem uma maior rentabilizacdo dos fundos de
caixa das empresas, dado que a transformac&o digital que lhes esta associada torna mais
facil o processo de movimentacéo do dinheiro e a sua disponibilizacdo num curto espago

de tempo.

Em relacdo a gestdo de riscos, a tesouraria lida, atualmente, com 3 categorias centrais de

risco: o risco econdémico e financeiro, os riscos de regulacdo ambiental, e 0s riscos



politicos, de seguranca e de seguranca de informacdo. A sua gestdo nunca mais sera por
meio de uma abordagem desagregada, mas sim através de uma metodologia internacional
e coordenada com ajuda de dispositivos informaticos e business intelligence reports. Esta
producdo de relatorios financeiros cada vez mais sofisticados para apoio da tomada de
decisdo sera um dos desafios para esta Tesouraria 4.0, onde se espera que forneca
informacdo estratégica para ajudar o CFO na tomada de decis&o. Por ultimo, os conceitos-
chave desta fase evolutiva da funcdo tesouraria prendem-se com a produtividade,

flexibilidade, competéncias analiticas e conformidade regulatoria (Polak et al., 2018).

2.3 Digitalizacdo da Tesouraria

A transformacéo digital desempenha um papel fulcral na estratégia de desenvolvimento
de qualquer empresa, para se adaptar as constantes mudancas verificadas no ambiente
empresarial e, também, para se manter competitiva no mercado. De uma forma geral, a
digitalizacdo é definida como um processo que melhora significativamente o desempenho
das empresas mediante a utilizacdo de tecnologias digitais nas diversas areas da

organizacdo (Tran-Dang et al., 2021).

No que respeita a area da tesouraria das empresas, a incerteza econémica e 0S
constrangimentos operacionais impostos pela pandemia salientaram ainda mais a
importancia de uma gestéo eficaz da liquidez e do risco, assim como dos processos de
digitalizacdo da tesouraria. A rapida mudanca das organizacdes para modelos de negécios
digitais implicou e continua a requerer um maior fluxo de dados e transagcdes em tempo
real, onde a tesouraria tem um papel fundamental ao ter a necessidade de fornecer uma
abordagem mais proativa no desempenho das suas fungdes, nomeadamente, na gestdo de
fundo de maneio. Para fazer face a esta abordagem, a tesouraria necessita de avaliar a
implementacdo das tecnologias digitais e, perceber se os beneficios da sua implementacao
superam 0s custos suportados ou, pelo menos, que permitam poupar tempo de trabalho

em tarefas de pouco valor acrescentado e repetitivas (Masquelier et al., 2022).

De acordo com Di Paola et al. (2019) as maiores barreiras para a implementagéo das
tecnologias digitais na tesouraria sdo a falta de definicdo de casos/situagcdes onde estes
possam ser utilizados, a auséncia de uma estratégia digital de médio a longo prazo e a
falta de competéncias ao nivel da implementacdo e utilizacdo destas tecnologias digitais

de suporte a tesouraria. Neste sentido, von Solms e Langerman (2020) criaram o0 Smart
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Digital Treasury Model (SDTM) com o objetivo de orientar o processo de digitalizacao
da tesouraria ao implementar de forma otimizada as tecnologias mais recentes e
relevantes existentes no mercado. Os recursos que a tecnologia digital oferece sdo uma
boa solucdo para muitos dos requisitos e desafios enfrentados pela tesouraria. Esta nova
era da tesouraria pode ajudar a prever e a interpretar tendéncias financeiras que,
anteriormente eram dificeis de obter pelo volume de dados que era necessario processar,
permitirad também aumentar a produtividade ao automatizar atividades manuais que
necessitam de muito tempo e que refletem muito pouco valor acrescentado (von Solms &
Langerman, 2022). Algumas das principais tecnologias digitais que podem ser
implementadas na tesouraria e produzir beneficios significativos sdo, a Inteligéncia
Artificial (1A), Cloud Computing (CC), Anélise de Big Data (BD), Robotic Process
Automation (RPA), Application Programming Interface (API). Tran-Dang et al. (2021)
definem IA como uma tecnologia inteligente que pode perceber todos os dados de entrada
(inputs), aprender automaticamente com estes dados através de mecanismos informéticos
e extrair padrdes e muita informacdo subitamente. De seguida, é capaz de criar
conhecimento e ter capacidade para a resolucdo de problemas. Os mesmos autores
definem RPA como um robd que automatiza processos ao realizar tarefas repetitivas em
funcéo de critérios definidos. Por sua vez, de acordo com Wulf e Blohm (2020), as API
s80 mecanismos que permitem a comunicacdo entre dois softwares utilizando um
conjunto de definicBes e normas. Por Gltimo, o CC consiste no acesso e armazenamento
de informacdo remotamente, num espaco virtual, dai ter o nome, nuvem. Desta forma,
significa que o utilizador n&o necessita de estar num local especifico para ter acesso a esta
informacdo, baste ter uma conexao a internet (Benlian et al., 2018).

Em resumo, os autores von Solms e Langerman (2021) constataram que a implementacao
da digitalizacdo na tesouraria pode oferecer inimeros beneficios, de entre os quais se
destacam, a criacdo de cenarios dinamicos, a possibilidade sobre o desenvolvimento
constante de cenérios, analises e atualiza¢cdes dinamicas dos modelos, o0 que se revela
bastante vantajoso face ao ambiente externo empresarial incerto. O aumento da confianga
nas previsdes € uma das vantagens, pois permite obter uma ampla gama de resultados
potenciais para, por exemplo, projetos de investimento e, assim, permitir formular
estratégias mais robusta através de uma tomada de decisdo mais bem fundamentada.

Outra vantagem estd relacionada com a obtencdo de informagdo em tempo real,
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permitindo uma reacdo mais rapida face a acontecimentos imprevistos e ajudando gestdo

de topo a tomar a decisdo certa no momento certo.

Masquelier et al. (2022) realizaram um inquérito a 300 profissionais de gestdo de
tesouraria apds as diminuigdes das restricdes da pandemia Covid-19. Desta forma, os
resultados desta pesquisa podem espelhar a avaliagdo do grau de mudanga das prioridades

dos tesoureiros durante este longo periodo de desafios e mudancas, que foi a pandemia.

Pela observacdo da Figura 1, que tem por base o estudo dos autores acima mencionados,
pode-se verificar que, as prioridades da tesouraria para os proximos dois anos estdo
relacionadas com a previsao dos fluxos de caixa e a digitalizacao de processos, no sentido
de planear e controlar a satde financeira da empresa visando também suportar a tomada
de decisdo. Estas preocupacOes principais estdo interligadas pelo conjunto de acdes
necessarias para a realizacdo da gestdo de liquidez e do risco de uma organizacéo.

Previséo dos Fluxos de Caixa [ 56%

Digitalizagao da Tesouraria [y 43%
Gest#o de Risco Financeiro [y 37%

Relagdes Bancarias [ 37%

Fraude/ Cyber-Risk [ 34%
Gestéo de Fundo de Maneio [T 29%

Organizagdo e Estrutura da Tesouraria [T 26%
Financiamento [T 22%
Incerteza Politica [N 19%
Estrutura de Capitais [N 16%

Figura 1. Prioridades da Tesouraria para os anos 2023 e 2024

Fonte: Elaboracéo Prdpria com base em Masquelier et al. (2022).

Em complementaridade com a informacéo exposta na Figura 1, a Figura 2 representa um
estudo produzido pela EuroFinance, em 2020, onde os tesoureiros selecionaram 0s
principais desafios enfrentados pela tesouraria. Deste modo, pela observacéo dos gréaficos

pode-se concluir que a previsdo dos fluxos de caixa para além de representar uma das
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prioridades da tesouraria € também considerado como um grande desafio para os

tesoureiros pela forma complexa que representa a sua obten¢do com preciséo.

Devido a esta evolucdo da digitalizacdo da tesouraria, a disponibilidade e precisdo dos
dados s&o considerados como um dos mais importantes e principais desafios, situando-se
a frente de tarefas tradicionais e essenciais da tesouraria, como é o exemplo da otimizagao
do fundo de maneio. Em suma, o relatorio produzido pela EuroFinance, em 2020,
demonstra que mais de metade das empresas inquiridas estdo a investir e a aperfeicoar as
suas plataformas de gestdo de base de dados para apoiar o processo de digitalizacdo da

tesouraria.

Previsao dos Fluxos de Caixa _ 61%
Preciséo e Disponibilidade

Otimizacdo do Fundo de 0

Figura 2. Os Principais Desafios Enfrentados pela Tesouraria.

Fonte: Elaboragdo propria com base em Eurofinance (2020).

Por fim, Masquelier et al. (2022), tal como é evidenciado pela Figura 3, demonstram as
inovacOes que estdo a ser utilizadas ou que pretendem ser implementadas no ano 2023, e
constatam que a analise de dados est& no topo das suas necessidades para apoiar a tomada
de decisdo, este facto vai ao encontro do que foi constatado no relatorio produzido pela
EuroFinance (2020). Por sua vez, o uso de API, RPA e, ainda, da IA, sdo as inovacdes
que os tesoureiros veem como o futuro do apoio a gestdo da tesouraria, com vista a

automatizar os processos e a melhorar a qualidade dos dados.
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Andlise de Dados 44%

APIls (Aplications

Programming interfaces) 36%

RPA (Robotic Process

0,
Automation) 32%

Inteligéncia Artificial (1A) 20%

Figura 3. Inovacdes que estao a ser implementadas pela tesouraria, ou que pretendem ser
utilizadas no ano de 2023.

Fonte: Elaboracdo propria com base em Masquelier et al. (2022).

2.4 Fundo de Maneio

A gestdo do fundo de maneio é um dos aspetos mais importantes das praticas gerais de
gestdo de tesouraria de qualquer organizacdo. A existéncia de uma gestdo eficiente e
eficaz do fundo de maneio pode ter um impacto substancial entre o sucesso ou o fracasso

de uma empresa (Agyei-Mensah, 2012).

Segundo Aktas et al. (2015) e Yunos et al. (2015), uma gestdo eficiente do fundo de
maneio gera mais valor para a organizacdo ao realocar os recursos subutilizados, pois
levard a melhoria do desempenho da empresa e podera ajudar a aumentar os resultados

da mesma sem se refletir em dificuldades de liquidez.

De acordo com Agyei-Mensah (2012), o objetivo da gestdo de fundo de maneio consiste
em manter um fundo de maneio liquido positivo e que maximize a riqueza do proprietario
da empresa. Neste seguimento, sdo ainda referidas duas relacGes que € preciso ter em
atencdo, em primeiro lugar, a relacdo direta entre a gestdo das necessidades de fundo de
maneio e a liquidez da empresa, uma gestdo eficaz do fundo de maneio da a empresa a
liquidez adequada para fazer face as obrigacGes de curto prazo, como também para as
operacOes didrias decorrentes da atividade normal da empresa. Existem evidéncias de
empresas que colapsaram por ndo manterem liquidez suficiente, mesmo tendo
apresentado um crescimento nas vendas. Outra relagéo direta diz respeito a ligagdo com
os resultados da empresa (rendibilidade), uma vez que o nivel das necessidades de fundo

de maneio influencia a rendibilidade através do custo do financiamento de curto prazo.



No que respeita ao calculo do fundo de maneio, este pode ser apresentado e definido por
meio de duas formas distintas. Uma destas formas é atraves das rubricas correntes do
balanco, onde, de acordo com Filbeck e Kreuger (2005) o fundo de maneio é calculado
através da diferenca entre a liquidez imediata ou recursos que rapidamente possam ser
transformados em dinheiro (ativos correntes) e as obrigacdes para as quais serd necessario
cumprir dentro de um espago curto de tempo (passivos correntes). Por sua vez, Tagaduan
e Nicolaescu (2011) com base nas rubricas de longo prazo do balango indicam que o
fundo de maneio é calculado pela soma do capital préprio a diferenca entre passivo ndo
corrente e ativo ndo corrente. Segundo Padachi et al. (2012) o fundo de maneio € uma
componente vital da gestdo de uma organizacao e, se ndo for gerido adequadamente, pode
resultar no insucesso do negdécio. Aminu e Zainudin (2015) argumentam ainda que, a
principal preocupacdo da gestdo do fundo de maneio € garantir um nivel adequado de
fundo de maneio, ndo apenas para fazer face ao passivo corrente, mas também para
garantir uma margem de seguranca minima. A eficiéncia da gestdo do fundo de maneio
pode ser medida através do ciclo de tesouraria, o ciclo operacional, “Net trade cycle”

(NTC) ou ainda o ciclo de tesouraria ponderado.

De acordo com Karaduman et al. (2010), o NTC ¢é calculado pelo inventério adicionado
pelas contas a receber e subtraindo as contas a pagar, depois multiplica-se este resultado
por 365 dias e divide-se pelas vendas. Este método representa o nimero de “dias de
vendas” que a empresa tem para financiar as necessidades de fundo de maneio, ceteris
paribus. Para além disso, em funcdo do crescimento das vendas, também pode
proporcionar uma estimativa da necessidade de financiamentos adicionais em relagéo ao
fundo de maneio. Por sua vez, o ciclo operacional tem em consideracdo as contas a
receber e 0 prazo médio de conversdo dos inventarios, e com isso tem-se a percecdo de
quantos dias a empresa demora a receber desde que a matéria-prima é comprada até a
venda do produto acabado (Aminu & Zainudin, 2015). No entanto, o ciclo de tesouraria
é 0 método mais popular e utilizado para medir a eficiéncia da gestdo do Fundo de Maneio
(Karaduman et al., 2010).

A visdo dindmica do fundo de maneio considera-o como um capital rotativo e,
consequentemente, quantifica a liquidez progressiva da empresa, em vez de a determinar
num momento temporal estatico. Esta visdo representa o numero de dias que sao
necessarios para transformar uma saida do caixa numa entrada no caixa a partir da

atividade da empresa. O ciclo de tesouraria € a melhor proxy para medir esta rotatividade

15



do fundo de maneio sendo obtido através da soma do prazo medio de recebimentos (PMR)
ao prazo médio de duracdo de inventarios (PMI) subtraido pelo prazo médio de
pagamentos (PMP) (Ahangar, 2020).

Um ciclo de tesouraria maior, resulta em maiores inventarios que evitam interrupgdes na
producdo e reduzem custos relacionados com o abastecimento de inventérios, permite
estabelecer um melhor controlo sobre as oscilagbes dos pregos e a possiveis perdas de

negocios devido a indisponibilidade de produtos (Ukaegbu, 2014).

No mesmo sentido, permite também que a empresa liberte mais fluxos e,
consequentemente, tenha a possibilidade de aumentar o crédito comercial aos seus
clientes e, assim, aumentar as vendas (Gill et al. 2010). Além disto, o crédito comercial
aumenta a confianca do cliente criando assim uma espécie de “fidelizagdo” com o cliente
(Singhania et al. 2014). Todavia, tal como Kieschnick et al. (2013) sugerem, um elevado
ciclo de tesouraria pode ser motivo para uma empresa entrar em insolvéncia uma vez que,
niveis mais elevados de fundo de maneio requerem financiamento e, isto fara com que as
empresas aumentem os seus custos de financiamento. Ao reduzir o ciclo de tesouraria, as
empresas beneficiam de flexibilidade financeira, melhoram o seu perfil de risco e,
consequentemente estardo em melhores condi¢bes para atrair financiamento externo
barato (Yanti et al., 2022).

Por altimo, existem duas estratégias classicas de gestdo do fundo de maneio, a
conservadora e a agressiva (Zimon, 2020; Zimon & Tarighi, 2021). A implementacéo
destas estratégias por parte das empresas varia em funcdo da natureza dos seus
financiamentos (curto ou longo prazo), tendo em consideracao o tradeoff entre o risco e
o retorno. Quanto mais agressiva for a politica de gestdo de fundo de maneio adotada,

maior sera a sua dependéncia do curto prazo.

A estratégia conservadora estd associada a empresas que financiam o0s seus ativos
correntes ou parte deles com o capital permanente. De acordo com Barios-Caballero et al.
(2010), empresas mais antigas e com maiores fluxos de caixa possuem um ciclo de
tesouraria mais longo, adotando assim politicas de gestdo de fundo de maneio mais
conservadoras dado que esta estratégia consiste no aumento do PMR e do PMI e na
diminuicdo do PMP. Esta estratégia é caracterizada por uma elevada liquidez e, um

consequente baixo risco e retorno devido a elevada composicao dos ativos liquidos em
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proporcdo do ativo total que podera refletir uma baixa rendibilidade (Weinraub &
Visscher, 1998).

Por contrapartida, a estratégia agressiva ocorre quando as empresas financiam os seus
ativos correntes e parte dos seus ativos ndo correntes através de passivos correntes. Esta
estratégia ao nivel do financiamento aplica niveis mais elevados de divida de curto prazo,
com um custo baixo e reduzindo o capital de longo prazo. Esta politica aumenta a
probabilidade de a curto prazo existir um problema de liquidez, embora reduza os custos
do capital. Segundo Bafios-Caballero et al. (2010) empresas com maior alavancagem,
oportunidades de crescimento e investimentos em ativos fixos apresentam uma politica

de fundo de maneio mais agressiva.

Em suma, os gestores necessitam de encontrar um nivel ideal de fundo de maneio que
leve a eficiéncia e lucratividade, maximizando o valor de uma empresa. Esta preocupacgao
é importante para todas as organizagdes, independentemente da sua dimensao e do setor

de atividade onde atuam (Bhatia & Srivastava, 2016).

2.4.1 Contas a Receber

As contas a receber representam o direito a uma contraprestacdo que uma empresa possui
sobre terceiros (um particular, uma empresa ou qualquer outro tipo de organizacao)
referente a venda de bens que lhes efetuou e/ou servicos que Ihes prestou, implicando um
desfasamento temporal entre 0 momento da faturacéo e do recebimento pela venda e/ou
0 servico prestado. Vender a pronto pagamento € o método ideal de melhorar o
desempenho dos fluxos de caixa, porém as empresas em muitas situacdes sdo obrigadas
a conceder prazo de pagamentos aos clientes, e isto é denominado de crédito comercial
(Adusei, 2017). Desta forma, o crédito comercial permite aos clientes dispor de um
periodo entre a entrega dos produtos e o pagamento dos mesmos (Garcia-Teruel &
Martinez-Solano, 2010). O periodo necessario para converter as contas a receber em
dinheiro ou no pagamento efetuado pelo cliente é tecnicamente conhecido como PMR
(Mathuva, 2014).

O crédito comercial implica que o pagamento pela transa¢do dos bens ou servigos ocorra
num regime de pagamento diferido. Deste modo, as contas a receber, podem ser vistas

como empréstimos de curto prazo concedidos pela empresa aos seus clientes pagos dentro
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de um prazo previamente acordado (Martinez-Sola et al., 2013). Isto é suportado pela
teoria do financiamento que, segundo Bhattacharya (2008), considera que o crédito
comercial pode ser visto como um substituto a um financiamento fornecido por uma

instituicdo financeira.

De acordo com Bussoli et al. (2023), o financiamento alternativo ao crédito bancario tem
vindo a assumir uma relevancia crescente ao longo dos ultimos anos, especialmente no
periodo que se seguiu a recente crise do crédito subprime e da divida soberana (2008-
2016). Do ponto de vista financeiro, o crédito comercial pode refletir uma forma de
financiamento complementar ou alternativa ao crédito bancério ou a financiamento de
terceiros, ou seja, financiamentos que excluam os financiamentos intragrupo e sejam
fornecidos por meio de outras institui¢des financeiras e credores. Segundo Fisman e Love
(2003), esta alternativa de financiamento surge devido as imperfeicdes verificadas no
mercado de crédito que restringem o acesso ao capital a algumas empresas e, desta forma,
estas optam por substituir o financiamento de terceiros pelo crédito comercial (Chen et
al., 2019).

As contas a receber sdo consideradas como um investimento nos clientes de uma
organizacdo, e a gestdo deste tipo de crédito influencia significativamente o valor das
contas a receber (Stam & Westerman, 2018). Neste seguimento, Ahangar (2020) refere
que a literatura sobre a gestdo do fundo de maneio demonstra amplamente que 0 sucesso
de uma organizacdo depende bastante da capacidade de gestdo das contas a receber por
parte dos gestores financeiros.

O investimento em contas a receber abrange uma grande parte dos ativos de uma
organizacao e estes tém uma probabilidade de se virem a tornar em dividas incobraveis
e, consequentemente, perdas para a organizacao. Deste modo, € crucial controlar as contas

a receber de uma forma adequada (Namusonge et al., 2016).

De acordo com Asselbergh (1999), outro grande obstaculo relacionado com as contas a
receber é o facto de as empresas enfrentarem problemas de assimetria de informacéo, seja
este na forma de risco moral, ou de selecdo adversa, nos quais as organiza¢Ges néo
dispdem da informacgdo completa sobre o cliente a quem estdo a conceder o crédito, e
naturalmente, estes problemas irdo implicar em maiores custos de transacdo devido a falta

de confianca entre os agentes.
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Por conseguinte, é essencial garantir que praticas adequadas sejam instituidas para
alcancar esse objetivo. De acordo com Namusonge et al. (2016), as praticas de gestdo de
risco de contas a receber mais utilizadas pelas organizacGes sdo, a constituicdo de equipas
de gestdo de risco, a classificacdo do crédito através de pontuacGes numéricas e por meio
de expert systems. Boisjoly (2009) apresenta evidéncias de que uma boa gestdo do
portefdlio de contas a receber pode aumentar o fluxo de caixa e melhorar a eficiéncia do

fundo de maneio.

Segundo Stam e Westerman (2018), o método dos “5 C” é um dos métodos mais
utilizados para determinar a qualidade de crédito de um cliente e o risco de
incumprimento, sendo composto pelo carater, a capacidade, o capital, os colaterais e as
condicdes financeiras. Inicialmente, o carater representa a predisposicdo/boa vontade do
cliente para reembolsar o crédito comercial, a capacidade define o qudo um cliente € capaz
de fazer face ao crédito comercial concedido recorrendo apenas a fluxos de caixa
operacionais, o capital é determinado pelas reservas que 0 mesmo possui. Por sua vez, 0s
colaterais representam os ativos do cliente que podem ser liquidados face a possiveis
incumprimentos e, por Gltimo, as condi¢cdes financeiras do cliente determinam a

dificuldade que este pode apresentara para saldar o crédito devido.

As contas a receber sdo um reflexo da politica de crédito comercial dada por uma
organizagdo. Como opcao de politica, as empresas podem adotar periodos de crédito mais
curtos ou mais extensos, sendo denominadas respetivamente, de politicas agressivas e
politicas conservadoras (Ukaegbu, 2014). A propagacdo do crédito comercial pode ser
explicada de varias formas, nomeadamente em termos reais, quando é utilizado como
instrumento de suporte as politicas de vendas de uma empresa, e em termos financeiros
na medida em que pode complementar ou substituir o financiamento externo (Bussoli,
2023). Outra das explicacdes passa pelo incentivo que este crédito oferece pelo aumento
das vendas e, consequente resultado numa maior lucratividade para a organizacdo. Por
outro lado, esses beneficios devem compensar a reducdo de rendibilidade devido ao

aumento nas contas a receber.

Argumenta-se que ceder aos clientes uma politica de crédito mais longa aumenta a

lucratividade da empresa. Smith (1987) defende que as empresas podem aumentar as suas

vendas ao estenderem a politica de crédito comercial concedida aos clientes, uma vez que

o crédito comercial pode ser considerado como uma ferramenta promocional para atender

as necessidades do cliente ao permitir que este verifique a qualidade do produto antes de
19



0 pagar, e isso tende a reduzir a omissdo de informacéo entre o comprador e o vendedor.
Deste modo, a garantia de qualidade do produto favorece a redugdo da assimetria de
informagao ao permitir que o cliente utilize e verifique integralmente o produto antes de
efetuar o pagamento. Dar aos clientes esta oportunidade de analisar o produto antes de
fazer qualquer pagamento, aumenta a confianga dos clientes na empresa e, em fungéo

disso, pode aumentar a reputacdo da empresa no mercado (Ahangar, 2020).

As imperfeicdes de mercado verificadas ao nivel da assimetria de informacdo aumentam
a discrepancia entre as instituicdes financeiras e as organizagGes. Abuhommous e
Mashoka (2018) constataram a existéncia de empresas que dispdem de um acesso mais
facilitado ao crédito em relacdo aos seus clientes, e isto, aliado ao facto de os fornecedores
terem relagdes mais préximas com os seus clientes devido ao contacto regular, o uso do
crédito comercial como instrumento de financiamento poderd ser crucial para o
desenvolvimento de empresas com restricbes financeiras. Por conseguinte, 0s
fornecedores podem desempenhar o papel de provedor de liquidez e oferecer protegéo
face a choques de liquidez e possiveis ameacas a sobrevivéncia dos clientes e, assim,
reforcar as suas relagdes (Bussoli et al., 2023). Além disso, um aumento no prazo de
recebimentos tende a aumentar o controlo sobre os clientes, uma vez que o fornecedor
pode ameagcar cortar os fornecimentos caso os clientes deixem de pagar. Este controlo
tende a ser mais eficaz quando ha poucos fornecedores no mercado (Garcia-Teruel &
Martinez-Solano, 2010). Segundo Molina e Preve (2012), empresas de menor dimensao,
com dificuldades financeiras e com menor poder de mercado, implementam largamente
o credito comercial como fonte de financiamento em alternativa de terceiros ou
instituicGes bancarias. Da mesma forma que, empresas com uma maior propor¢do de
ativos correntes, ou sujeitas a condicdes de reestruturacdo de empréstimos recorrem em

maior escala ao crédito comercial (Niskanen & Niskanen, 2006).

Outro fator que justifica a extensdo do crédito comercial aos seus clientes é apoiado pela
teoria da diferenciacdo de produto. Segundo esta teoria, as contas a receber podem ser
utilizadas como método de divulgacdo do produto, com vista a aumentar as vendas e a
destacar o produto dos seus concorrentes. Ao contrario de outros métodos mais diretos de
promoc&o do produto que tém um impacto mais imediato nas vendas, o crédito comercial
ndo terd este impacto, mas ird contribuir para que no futuro haja um incremento nas
vendas (Ahangar, 2020). As empresas tendem a ver o crédito comercial como um

investimento nos clientes. Este investimento tende a gerar uma carteira de clientes “fiéis”,
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que ira representar no futuro mais lucratividade para a empresa, uma vez que constitui

uma espécie de garantia futura ao nivel das vendas (Martinez-Sola et al., 2014).

Existem empresas que enfrentam uma oscilacdo da procura devido a sazonalidade ou
incerteza nas vendas. Uma solucdo para este problema passa por oferecer crédito
comercial aos clientes e, desta forma, segundo Emery (1987), as empresas preferem
expandir o crédito comercial concedido aos clientes durante periodos com uma baixa
procura e restringir o crédito comercial na situacdo inversa. Assim, as organizacfes
podem reduzir o custo de manutencdo dos inventarios e minimizar as flutuacdes dos
niveis de producdo. Por outro lado, ao oferecer crédito comercial seletivamente, a
empresa pode reduzir os custos de armazenamento, especialmente se os clientes tiverem

uma melhor capacidade de manter os inventarios (Abhummous & Mashoka, 2018).

Os termos e condi¢des do crédito comercial concedido podem afetar o preco dos produtos,
onde o preco real pode diferir de acordo com o prazo de pagamento, ou seja, prolongar o
prazo de crédito ou aumentar o desconto a pronto pagamento € o equivalente, em termos
econdmicos, a uma reducao do prego. Desta forma, 0 mesmo produto pode ser vendido a
precos diferentes para clientes diferentes. (Garcia-Teruel & Martinez-Solano, 2010)

Segundo Petersen e Rajan (1997) o crédito comercial reduz o preco efetivo da venda para
clientes de risco elevado de crédito, uma vez que as condic¢des de crédito sdo geralmente
invariaveis a qualidade do crédito do cliente. Quanto maior for o retorno de uma
organizacao através da discriminacdo do preco, mais provavel é que o crédito comercial
seja aumentado (Pike et al., 2005). De acordo com Levine (2002), constata-se que em
setores de atividade muito competitivas, onde existem ‘non-separable costs”
significativos, as estratégias discriminatdrias de precos sdo bastante frequentes, um
exemplo claro onde este tipo de situacdes ocorre € no setor da restauracdo, dado que a
imputacdo dos custos comuns incorridos na producéo e no funcionamento do restaurante
podem ser muito dificeis de alocar. Através da discriminacdo de precos, como s&do
exemplos, a variacao dos precos em funcdo do tempo (almogo e jantar) e a apresentacédo
de diferentes precos para pratos ou opc¢des semelhantes do menu, permite-lhes extrair
mais valor dos clientes que estdo dispostos a pagar um valor mais elevado, continuando

a atrair clientes mais sensiveis ao preco.

Sob outra perspetiva, na literatura encontram-se varios argumentos desfavoraveis em

relacdo a periodos mais longos de concessdo de crédito comercial. Estas preocupacdes
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estdo essencialmente associadas aos problemas ao nivel dos fluxos de caixa induzidos
pelo crédito comercial, pelos desafios que este custo traduz e no impacto que se acredita
que tenham na lucratividade da empresa (Braimah, 2021). De acordo com Dary e James
Jr. (2019), a decisdo de adotar uma politica conservadora de crédito pode resultar em
custos mais elevados, seja na forma de custo real como na forma de custo de
oportunidade. Como tal, existem custos reais relacionados com a concessao de crédito
comercial, como por exemplo, o custo de monitorizagéo, o custo de execugdo e o custo
de gestdo das contas a receber. No que respeita a custos de oportunidade, esta politica
conservadora pode conduzir a empresa a apresentar problemas ao nivel de capital
disponivel e, consequentemente, prejudicar a organiza¢ao, uma vez que o capital estara
retido nos devedores e poderia estar a ser aplicado num projeto de investimento viavel
para a organizacgdo. Ao ter este efeito de “bloqueador de capital” pode também obrigar a
empresa a utilizar mais fontes de financiamento externas para fazer face a necessidades
de curto prazo, que podem apresentar um custo elevado para a empresa. Por Gltimo, Dary
e James Jr. (2019) defendem ainda que investir em crédito comercial expde as
organizagOes a um risco mais elevado no que respeita a atrasos nos pagamentos e ao risco
de incumprimento que, consequentemente, se pode traduzir em problemas de liquidez,

dificuldades financeiras e numa possivel insolvéncia.

Neste seguimento, Ahangar (2020) argumenta que investir menos em contas a receber
resulta na reducdo do prazo de recebimentos o que, por sua vez, aumenta a disponibilidade
do caixa. Esse caixa, pode reduzir os problemas de solvabilidade, uma vez que a
organizacao estara mais bem preparada para fazer face a obrigacdes de curto prazo
(Ukaegbu, 2014). Além disso, a disponibilidade de caixa reduz a probabilidade de
insolvéncia de uma empresa pois estd mais bem preparada para saldar os seus
compromissos em tempo Gtil. Da mesma forma, Deloof (2003) constata que o0s gestores
podem aumentar a lucratividade da empresa e criar valor para os acionistas diminuindo o
prazo médio de recebimentos. Existe uma maior probabilidade de a empresa reduzir a sua
lucratividade quanto maior for o numero de dias adotado como politica de contas a
receber, pois um prazo médio de recebimento mais longo reflete um maior investimento
em contas a receber, que implicara uma diminuicédo da liquidez da empresa necessaria

para fazer face aos passivos correntes.
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CAPITULO III - CARACTERIZACAO DA ENTIDADE DE
ACOLHIMENTO
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A realizacdo deste relatorio de estagio insere-se na sequéncia de um estagio curricular
concretizado na Salvador Caetano Auto Africa, S.A., que decorreu de 26 de setembro até
27 de marco de 2023 nos escritorios do Porto. A Salvador Caetano Auto Africa, S.A. é
uma empresa que integra o Grupo Salvador Caetano e, desta forma, a caracterizacdo

descrita nos seguintes subcapitulos sera sobretudo sobre o Grupo Salvador Caetano.

3.1 Historia do Grupo Salvador Caetano

O Grupo Salvador Caetano (GSC) foi fundado em 1946 por Salvador Fernandes Caetano,
inicialmente com a denominacgao “Martins, Caetano & Irmao, Lda.” através da construgao
da fabrica de autocarros. Em 1968, da-se a assinatura do contrato para a importacéo e
distribuicdo da marca Toyota para Portugal, onde em 1971 se inaugura a primeira fabrica
Toyota na Europa, mais concretamente, em Ovar e, ap6s um ano inicia-se a operagao de
retalno em Portugal com a Toyota. Apds uma década, em 1981, cria-se o Centro de
Formacdo Salvador Caetano e, inicia-se a atividade de importacdo e retalho da BMW em
Portugal. No inicio da década de 90, adquire-se a Robert Hudson (distribuidora de Ford
em Angola), em 93, inicia-se a atividade em Cabo Verde com a Toyota, a qual se seguiria
a Ford em 1998 e a Daihatsu mais tarde em 2001, em 98, d&-se o inicio da atividade de
importacdo da marca Lexus em Portugal, e por fim, em 99, a Guerin ¢ integrada na

Salvador Caetano.

J& no novo milénio, em 2002, estabeleceu-se uma Joint Venture com a Daimler e
constituiu-se uma nova empresa, a CaetanoBus, S.A. Passado um ano, o Grupo expande-
se para Espanha através das operacdes de retalho automdvel e, neste seguimento, em
2006, constitui uma joint Venture com a Mapfre para o mercado espanhol. Em 2010,
reforga a aposta em Investigagdo e Desenvolvimento (I&D) com o desenvolvimento de
um autocarro 100% elétrico. Por outro lado, em 2012, da-se o arranque da nova empresa
Caetano Aeronautic, S.A. através de uma parceria com a Airbus Defense and Space. No
ano seguinte, estabelece-se a Joint Venture com a Brilliance para a producdo de
autocarros em Dalian, na China. Ainda nesse ano, o Grupo continuava a marcar a sua
posicdo em Africa através da distribuicdo da marca Renault ao longo de 12 paises na
Africa oriental e ocidental. Em 2015 e 2016, constituiu uma parceria com 0 Grupo
Domingo Alonso para o estabelecimento da Hyundai Portugal e Honda Portugal,

respetivamente e, o Grupo concretiza 70 anos de existéncia. Em 2017, a CaetanoBus, S.A.
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forma uma alianga estratégica com a Mitsui & Co., Ltd. e, no ano a seguir, estabeleceu-
se uma parceria com a Toyota para o desenvolvimento de autocarros a hidrogénio. Em
2019, constituiu-se a empresa Caetano Go, S.A., marca que agrega o0s diversos servigos
de Mobilidade do Grupo.

Mais recentemente, em 2020, o Grupo reforca a sua posicdo de mercado em Africa ao
consumar uma parceria com a PSA, agora Stellantis, para a distribuicdo das marcas
Peugeot e Citroén em 15 paises de Africa. Ainda neste ano, o Grupo obtém a
representacdo exclusiva da marca e do conceito Midas em Portugal. No ano seguinte, a
Salvador Caetano expandiu o seu portefélio de paises em Africa com o novo negdcio
Ford na Tunisia e, no Gltimo ano, em 2022, estabeleceu uma joint venture com o Grupo

Hedin na Suécia e Dinamarca para a importacéo e distribui¢do do grupo Renault.

Em suma, podemos comprovar que a Salvador Caetano percorreu um longo caminho e
tornou-se num Grupo com raizes sélidas e profundas, permitindo a expansdo da sua
atividade para outras areas de negdcios e crescimento além-fronteiras. Atualmente, o
Grupo agrega mais de 100 empresas estabelecidas na Europa, América do Sul e Africa,
distribuidas pelas seguintes areas de negdcio: industria, distribuicdo e retalho automovel

e Servicos.

“(...) hoje como ontem, a nossa vocagao continua a ser o futuro.” Salvador F. Caetano in

Brochura “50 anos Salvador.

3.2 Estrutura Organizacional

De seguida, é evidenciada a estrutura organizacional da empresa onde foi realizado o
estagio, na qual podemos observar pela figura 4, que o corpo social é formado pela
Assembleia geral que, por sua vez, é composta por um presidente e um secretario e pelo
conselho de administracéo que é constituido por um presidente e dois vogais executivos.
Em complementaridade, existe ainda uma comisséo de remuneragdo e o fiscal Unico
sendo este Ultimo composto por um presidente e um suplente. De entre 0s quatro
departamentos abaixo evidenciados na Figura 4, o departamento operacional é ainda
subdivido pelo departamento de logistica, pelo departamento de After Sales e pelo

departamento de Business Development. Do mesmo modo, 0 departamento
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administrativo financeiro é ainda fracionado pelo departamento de finangas e tesouraria,

pelo departamento de contabilidade e pelo departamento de controlo de gestéo.

N

{ Conselho de Administragao

~ ~ ~
[ Comissdo de R ¢b J { Assembleia Geral 4( Fiscal Unico
J

J

Departamento
Administrativo Financeiro

Departamento de
Comunicagdo, Marketing e

Vendas

Departamento Operacional ’

Departamento de Recursos
Humanos

Figura 4. Estrutura Organizacional

Fonte: Elaboracdo Prépria

3.3 Missao, Visao e Valores

A Salvador Caetano assume como missdo a exigéncia com a inovagdo, a melhoria
continua e a sustentabilidade na sua atuacdo, cuidando por relacionamentos de confianca,
que sustentam justas propostas de valor para o cliente (interno e externo) porque estdo
comprometidos com as pessoas. Desta forma, a mensagem da administragdo “Juntos
ajudamos as pessoas a moverem-se” reflete a visdo do Grupo, que pretende afirmar que
todos temos um propoésito e o do Grupo é apoiar e dinamizar a mobilidade dos seus

clientes.

No que respeita aos valores do Grupo, este tem por base 4 pilares fundamentais, a
Ambicéo, pela qual preza a exigéncia e a ambigdo procurando diariamente a evolugéo,
inovacdo e melhoria continua. A Responsabilidade é outro valor, na qual a organizagao
assume uma posicdo socialmente responsavel ao ser sustentivel e contribuir para o
equilibrio da sociedade e do ambiente. Outro valor de grande relevancia para o grupo é a
Cooperacéo €, onde se valoriza o trabalho em equipa e o respeito pelo outro. Por Gltimo,
o0 Grupo valoriza a Confianca pois a sua atuagdo no mercado tem por base a transparéncia

e a confianga nas suas atividades assim como nas suas rela¢cbes com os stakeholders.
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3.4 Responsabilidade

Em relacdo a responsabilidade assumida pelo Grupo, este apresenta 0S Seus
compromissos bem definidos para com as pessoas, 0 planeta, 0 conhecimento, assim
como na realizacdo dos seus negocios de forma responsavel e ética, tendo por base 0s

principios e valores Ser Caetano.

3.4.1 Compromissos do Grupo Salvador Caetano

No que diz respeito aos compromissos defendidos pela Salvador Caetano, esta apresenta-

se como um grupo sélido, estavel e familiar, que honra 0s seus compromissos:

e Forte impacto nas comunidades em que se insere;
e Alinhamento entre o proposito e os valores do Grupo;
e Criacdo de valor reafirmando o compromisso de manter relagdes solidas com

colaboradores, parceiros e clientes.

Para consolidar estes compromissos cito as palavras do administrador da Salvador
Caetano, José Ramos, no qual agrega a mensagem principal que estes compromissos

pretendem transmitir “Os projetos mais bonitos sao os que emanam da partilha”.

3.4.1.1 Pessoas

Acreditam no valor das nossas pessoas porque € delas que este Grupo de empresas é
constituido. O seu desenvolvimento, seja enquanto profissionais ou pessoas, seja no
Grupo ou na comunidade que nos envolve, é, por tradicdo uma missao para 0 Grupo.
Também na forma como desenvolvem 0s nossos negdcios promovem uma conduta
responsavel e ética. Alimentam relacbes de confianga, com a ambicdo de todos juntos

para se tornarem pessoas melhores.

Neste seguimento, 0 GSC disponibiliza um conjunto de instrumentos pelos quais pretende
ajudar e dar melhores condicdes aos sues colaboradores. A Fundagdo Salvador Caetano
é uma instituicdo sem fins lucrativos que tem por objetivo fins de solidariedade social,
educativos, artisticos e culturais, em beneficio dos colaboradores do Grupo nas areas da

saude e ensino.
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Na Salvador Caetano temos consciéncia do desafio que & conseguir conciliar a vida
profissional com a vida pessoal. Entéo, surge o Clube Ser com o intuito de melhorar a
qualidade de vida dos colaboradores e a sua saude, bem como reforcar sentimentos de
pertenca, bem-estar e unido. Para tal, contamos diariamente com um conjunto de
iniciativas. O Clube Ser+ d& acesso a sorteios, parcerias, descontos nas mais diversas
areas, eventos e servicos de bem-estar nas empresas. Dispdem ainda do Comité

Desportivo que organiza torneios desportivos e torneios virtuais.

A Clinica Ser Caetano, através da satde ocupacional, promove campanhas/acdes internas
relativas a satde. Por ultimo, desde 2020, que o Grupo Salvador Caetano tem uma
parceria de cooperacdo com a Associagao Salvador, no ambito da empregabilidade, para

a insercao de pessoas portadoras de deficiéncia no mercado de trabalho.

3.4.1.2 Planeta

As empresas do setor automovel e da mobilidade enfrentam desafios ambientais enormes,
que devem influenciar escolhas e decisfes, no sentido de acompanhar as crescentes
preocupac0Oes da sociedade com o planeta. Conscientes do impacto da atividade principal
do Grupo, é através da melhoria continua dos processos que tentam diminuir este impacto.
Enquanto um Grupo historicamente dedicado a mobilidade, existe a responsabilidade na
promocdo de solucdes e produtos inovadores e sustentaveis, estando verdadeiramente
comprometidos com a preservacdo do ambiente para as proximas geracdes, em

cooperacdo com as partes interessadas.

Neste sentido, 0 GSC desenvolveu produtos e servicos amigos do ambiente. A Salvador
Caetano revela as suas preocupacfes em matéria ambiental de diversas formas,
nomeadamente através dos produtos e servi¢os que desenvolve e comercializa. Desde a
venda de automoveis elétricos e hibridos, passando pelo desenvolvimento de autocarros
elétricos e a gas natural ou pelas mais recentes solucfes de mobilidade desenvolvidas para
suprimir as mais variadas necessidades de deslocagdo diéria dos nossos clientes e que
minimizam o impacto da circulacédo de veiculos. Preservar o planeta é uma prioridade do

Grupo, para tornar as cidades em melhores sitios para viver e trabalhar.

A Salvador Caetano, inaugurou em 2018, o bosque SER Caetano, que tem como

finalidade ser um espago de convivio e lazer para os colaboradores e familiares. Atraves
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de protocolos criados com a Camara de Gaia e 0 Parque Biologico de Gaia, servira

também a comunidade local.

Por ultimo, o GSC teve a iniciativa de implementar o mote “Um Toyota, uma arvore”.
Desde 2005, que a Toyota contribui para tornar Portugal mais verde, oferecendo a
Natureza uma arvore por cada viatura vendida. J& foram plantadas mais de 155.000

arvores.

3.4.1.3 Conhecimento

O GSC tem mais de 75 anos de historia que emanam do esforco, da dedicacdo e da
resiliéncia de muitos colaboradores. O know-how e a experiéncia adquiridos séo ativos
que partilham entre os diversos colaboradores. Assumem a responsabilidade de depositar
confianga nas novas geracdes e ser cooperantes na transmissdao de conhecimento e,
acreditam que assim conseguirdo dar resposta aos desafios atuais e futuros dos seus

negocios.

Desta forma, dispdem da Academia SER Caetano com trés metodologias de formacdo e
comunicacdo (presencial, digital e hibrida). A Academia Ser Caetano engloba a Formacgéo
de Jovens (Aprendizagem Profissional), o Programa Talento Jovem (Trainees), a
Formacdo de Ativos (desenvolvimento de colaboradores) e a criacdo de uma bolsa de

mentores sénior (passagem de conhecimento).

Com a ambicdo de responder as novas geracdes e enfrentar novos desafios na area do
conhecimento para o negécio, desenvolveram mais recentemente uma plataforma digital,
a Academi@ Ser Caetano. Com a mesma missdo e 0 mesmo publico-alvo, esta agora
também vocacionada para a formacdo e-Learning, o alinhamento organizacional, a

comunicacdo interna e a divulgacdo de informacao.

Com o objetivo captar e preparar 0s jovens talentos que querem iniciar uma carreira
sustentada na Salvador Caetano, esta possui 0 Programa Talento Jovem. Este programa
destina-se a preparar os futuros colaboradores incutindo-lhes os principios chave da
cultura Ser Caetano e proporcionando-lhes uma experiéncia profissional diferenciadora

nas diversas areas de negécio da Salvador Caetano, desde a industria ao setor automavel.

Dentro deste contexto, sdo também disponibilizadas visitas a Salvador Caetano. A ligagdo

a Salvador Caetano, nomeadamente das suas empresas com a componente industrial e de
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inovacdo, as escolas e instituicbes de ensino superior tem nas visitas as fabricas o
expoente maximo do envolvimento dos estudantes com a industria. Também recebemos
visitas de empresas e outras entidades, que nos permitem trocar conhecimentos e

experiéncias entre diversos setores.

3.4.2 Corporate Governance

A Salvador Caetano estd empenhada em cumprir com as melhores préaticas de gestdo
corporativa, promovendo ativamente uma conduta responsavel e de ética na forma como

desenvolve os seus negdcios, honrando os principios e valores Ser Caetano.

Neste sentido, o Grupo desenvolveu um codigo de conduta e ética profissional que
pretende, principalmente, uniformizar e tornar claro para todos (interna e externamente),
quais séo os deveres do GSC e os valores fundamentais. Deste modo, estimam que estas
regras se tornem num auténtico guia de conduta, contribuindo para a consolidacéo da
imagem e do papel da Salvador Caetano e para o aprofundamento de relacGes de

confianca com todos os stakeholders.

A Salvador Caetano sempre esteve, estd e estara no mercado com integridade,
honestidade e respeito por todos com quem se relaciona. Todos os Colaboradores da
organizacdo, sejam quais forem as funcGes que exercem, para além do seu dever de
observancia das leis em vigor, devem pautar a sua conduta tendo sempre presente 0s
seguintes principios fundamentais, nomeadamente, responsabilidade e brio profissional,
inovacdo e iniciativas, relacionamento interpessoal, respeito pelos direitos humanos e
laborais, contratacdo e desenvolvimento profissional, confidencialidade de informacoes,
corrupcao, suborno e praticas afins, uso do patriménio e recursos do Grupo, ambiente e

sustentabilidade, seguranca e satde no trabalho.

A comissdo de compliance é a entidade responsavel pela implementagcdo e
acompanhamento da aplicacdo do presente Codigo de Conduta e Etica Profissional, bem
como da sua interpretacdo, do esclarecimento de ddvidas ou da integracdo de casos

0missos.
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3.5 Indicadores e Areas de Negdcio

A Salvador Caetano é um grupo internacional presente em 3 continentes, com mais de 75
anos dedicados a industria e setor automdvel. Desta forma, o Grupo conta com mais de 7
mil colaboradores distribuidos por 3 continentes, num total de 41 paises. Mais de 500 mil
metros quadrados em areas divididos por mais de 100 instalacfes, 121.373 unidades
vendidas, um volume de negécios de 3 mil milhdes de euros e um EBITDA de cerca de

207 milhdes de euros, no passado ano 2022.

EBITDA
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Figura 5. EBITDA (Milhares de euros)

Fonte: Elaboragéo Propria
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3.5.1 Distribuicdo e Retalho Automovel

Nesta area da Distribuicdo e Retalho Automovel a estratégia do GSC passa pela
reinvencdo de novos modelos de negdcio e desenvolvimento de servigcos em linha com as
necessidades do cliente, sem nunca esquecer a sua historia, mas também sem nunca

comprometer a aposta vincada na inovacgao e modernidade.

Representa mais de 20 marcas, como séo exemplo a Toyota, Hyundai, Fiat, BMW, mini,
Jeep, Renault, Audi, etc. e abrange 6 areas de negdcio: automoveis novos, automoveis
usados, assisténcia, Colisdo, pecas e financiamento. Da carteira de negdcios fazem ainda
parte 25 centros de colisdo, 28 Centros de reparacdo de vidros e 2 centrais de pecas
multimarca. A Caetano € o maior operador de retalho automoével em Portugal contando

com mais de 100 pontos de venda e assisténcia.

3.5.2 Mobilidade

Na Salvador Caetano, 0s seus negdcios fazem parte da mobilidade urbana do dia a dia,
dos periodos de descanso e das aventuras vividas na estrada. A sua oferta de mobilidade

agrega solucdes e respostas as necessidades de deslocacao do dia a dia dos clientes.

Nesta area de negdcio o GSC apresenta um diversificado leque de empresas para
satisfazer diferentes necessidades do cliente. A empresa Caetano GO é o clube de
fidelizacdo do Grupo que reline todas as solucdes de mobilidade e beneficios para os
clientes. A Guerin é uma empresa de aluguer de automdveis de curta duracdo para todas
as necessidades, simples e transparente. A Kinto representa as solu¢des de mobilidade
integradas e inteligentes. A Rodinha € o servico especial de transporte de criangas com
toda a seguranca. A emrepsa Pepecar é¢ uma plataforma 100% online de aluguer e Renting
em Espanha. A empresa Bedriven disponibiliza servicos e tecnologia de mobilidade
inovadora, on-demand e com integracdes a medida, para transporte de pessoas e
mercadorias. Por ultimo, a Xtracars assegura o aluguer flexivel de viaturas desde 1 dia

até 12 meses, com todos os servicos incluidos
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3.5.3 Equipamentos Industriais e Oficinas

Na area de negocio, equipamentos industriais e oficinais, o0 Grupo mantém 0s seus
principios de responder as necessidades dos clientes sempre com foco na rentabilidade.
Para isso, dispdem de profissionais altamente especializados e da tecnologia mais
avancada, com o objetivo de superar as expetativas dos stakeholders.

Por conseguinte, através da empresa nacional Toyota Material Handling, a Salvador
Caetano é lider mundial em equipamentos para movimentacao de cargas. Ainda dentro
desta area de negécio o Grupo detém a empresa Lusilectra que comercializa

equipamentos, empilhadores, ferramentas e acessorios.

3.5.3 Montagem e Producdo Automovel

No segmento de montagem e producdo automdvel, como ja foi referido anteriormente no
capitulo Histdria do Grupo Salvador Caetano, em 1971 inaugurou-se a primeira fabrica

Toyota da europa, em Portugal, que se mantém ativa e voltada para o futuro.

3.5.4 Servicos

No que concerne aos servicos, a Salvador Caetano serve-se da tecnologia, de
infraestruturas e de grandes marcas para oferecerem o melhor aos seus clientes, sendo o
foco na qualidade que espelha a diferenca deste Grupo para as restantes empresas do

mercado.

Nesta area de negécio a Salvador Caetano conta com empresas como a Caetsu Two
Advertising Agency, uma das maiores agéncias em Portugal, de capital 100% portugués.
A Lidera que apresenta solucdes baseadas em novas tecnologias para o setor automovel.
A MDS Auto é uma corretora de seguros multinacional. A empresa Movicargo dedica-se
a logistica e documentacdo automovel. Por ultimo, a empresa Rigor tem como fungéo

acompanhar, apoiar e assessorar 0 negocio.
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CAPITULO IV — ANALISE E DESCRICAO DAS ATIVIDADES
DESENVOLVIDAS
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Ao longo deste capitulo serdo abordadas duas das tarefas que ocuparam um tempo
significativo do trabalho desempenhado neste estagio: i) o desenvolvimento de um
controlo de crédito/contas a receber das empresas subsidiarias e ii) o desenvolvimento
para a analise das linhas de financiamento. Além destes desenvolvimentos principais,
serdo abordadas outras tarefas com uma duracdo menor como sdo exemplos, a
automatizacdo do preenchimento dos ficheiros relativos aos planos de negdcios, 0s
processos com a banca, planos de pagamentos e as formagdes sobre as principais tarefas

desenvolvidas pelo departamento de tesouraria.

De notar que, os valores apresentados ao longo deste capitulo estdo totalmente
modificados a fim de proteger o Grupo, uma vez que se trata de dados internos,
confidenciais e que apenas devem ser do conhecimento da organizagdo acolhedora. Por
outro lado, por motivos legais, no que respeita a protecdo de dados, os nomes dos diversos
stakeholders que evidenciam algum tipo de relagdo com qualquer uma das empresas séo
ficticios.

4.1 Controlo de Contas a Receber

O processo de controlo de crédito concedido aos clientes das empresas subsidiarias,
localizadas noutro pais, era algo que ndo estava otimizado e, a tesouraria era gerida de
uma forma reativa e, ndo proativa. Deste modo, com vista a resolucao deste desafio foi
proposto que, perante um relatério semanal extraido do Cognos fosse desenvolvida uma

ferramenta capaz de realizar o controlo de contas a receber de uma forma eficiente.

4.1.1 Instrumento em Excel

O programa de Business Intelligence (BI), Cognos, foi desenvolvido pela IBM e permite
aos seus utilizadores 0 acesso, a analise e a apresentagdo de relatdrios sobre os multiplos
dados das duas organizagdes, em fungéo da necessidade de cada utilizador, constituindo
assim, um elemento importante para a tomada de decisdo. As principais caracteristicas
desta ferramenta sdo os relatorios, a modelagédo dos dados, a integracéo dos dados atraveés

de multiplas fontes e os dashboards para a visualizagdo dos dados.
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No caso em estudo, o controlo de crédito dos clientes, é necessario ter dados sobre a
faturacdo dos clientes. Para esse efeito, a integracdo destes dados, em Cognos, é realizada
por intermédio do software Spiga+ (programa utilizado pela contabilidade das empresas
subsidiarias) uma vez que, através dos lancamentos contabilisticos conseguimos perceber

se as faturas ja estdo vencidas, ou nao.

O relatério que, originalmente constava em Cognos, a respeito das contas a receber
necessitava de alteracfes, uma vez que este ndo apresentava a informacéao sobre 0s tipos
de clientes. Esta informacéo seria interessante ter em consideracéo para que, quando se
efetuar a andlise do saldo das contas a receber e da quantidade de clientes em divida, ter-
se a nogdo de qual a sua concentracdo por tipo de cliente (empresas, entidades

governamentais, GSC e clientes particulares).

Valor em Divida Ndo Vencidos De D a 30 Dias De 31 a 60 Dias De 61 a90 Dias De 91 a 120 Dias De 121 a 180 Dias Mais de 180 Dias Antiguidade
Empresas liente Q 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 9 159,29 9 159,29
liente R 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 78 261,55 0,00 78 261,55
liente S 85 494,34 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 85494,34
liente U 0,00 0,00 0,00 26 299,38 0,00 0,00 0,00 26 299,38

(o
Cl
(o
Cl
Tabela 1. Extrato do relatério do saldo de clientes de Cognos em Excel

Fonte: Elaboracéo Prépria

Simultaneamente ao processo de aprendizagem sobre o funcionamento do programa
Cognos, para a formacdo do relatorio ideal, estava ja em desenvolvimento a ferramenta

de controlo de crédito através do software Excel.

Inicialmente, pela observacao e analise do relatdrio produzido em Cognos que €é enviado
por e-mail, num formato Excel, semanalmente (Tabelal), sentiu-se a necessidade de ter
algum mecanismo através do qual, se destacasse facilmente os clientes que representavam
um maior risco de entrarem em incumprimento para com a empresa em questdo. Como
este controlo é feito para 13 empresas representando milhares de clientes e, a distancia,
visto se tratar de empresas noutras geografias, seria improdutivo estar com o detalhe de
solicitar aos representantes destas empresas alguns indicadores financeiros para todos 0s
seus clientes. Portanto, como forma de ultrapassar esta barreira e ter algo rapido e
automatizado, desenvolveu-se um sistema de notacdo de risco baseado em quatro

critérios.
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4.1.1.1 Critérios Usados para a Criagdo do Sistema de Notagdo de Risco

O primeiro critério consiste num guadro onde se conjuga o intervalo temporal ap6s a data
de vencimento da fatura e 0 montante em divida (vencido) por cliente, resultando, desta
forma, numa tabela de dupla entrada. Para o efeito definiram-se ratings de 0 a 5, no qual
0 0 corresponde a um risco qualitativo irrelevante e 0 5 corresponde a um risco muito
elevado. Como o relatorio esta dividido por tipo de cliente definiu-se que, para os clientes
particulares, caso tivessem divida superior a 2.270€ seriam mais penalizados através de
um acréscimo de 2 pontos no rating. Pela observacdo da Tabela 2, por exemplo, se um
cliente (por exemplo, uma empresa) tivesse um montante vencido entre 79.450€ e
113.500€ euros, para um horizonte temporal de 91 a 120 dias, ser-lhe-ia atribuido um
rating de 4. A explicacdo sobre a definicdo destes intervalos de valores sera abordado no

subcapitulo seguinte (4.1.1.2).

Valores em Euros

Risco Rat'lng (exceto | Critério (_Seral (exceto Critérios Especificos (Todos) Cr'lte'_rio para R?ting
Particulares) Particulares) 0 a 30 dias|31 a 60 dias|61 a 90 dias|91 a 120 diag121 a 180 di is de 180 diag Particulares | (particulares)
<0 Dever
Dever <0 <2270 0
Irrelevante 0 < 68 100 < 11 350 < 11 350 2
Muito baixo 1 > 68 100 < 68 100 < 45 400 < 34 050 > 11 350 > 11 350 3
Baixo 2 >102 150 | > 68 100 > 45 400 > 34 050 > 22700 > 22700 4
Intermédio 3 > 136 200 | >102 150 > 68 100 > 56 750 > 45 400 > 34 050 5
Elevado 4 > 170 250 | > 136 200 >102 150 > 79 450 > 68 100 > 56 750
‘Muito_elevado RS >204300 | >170250 | > 136200 | >113 500 > 90 800 > 79450

Tabela 2. Primeiro Critério

Fonte: Elaboracao Prépria

Para se conseguir ainda uma maior distingdo entre o risco apresentado pelos clientes
criou-se um segundo critério, que presenta uma pontuacdo que varia entre 0 e 3 e baseia-
se na percentagem do montante total em divida por cada intervalo temporal e por cada
montante vencido, ou seja, pela andlise da Tabela 3, é percetivel que, se o cliente
apresentar divida vencida de 210.000€ euros, e esta estiver concentrada em 70%, num

horizonte temporal de 121 a 180 dias, ser-lhe-a acrescentado 1 ponto no seu rating.
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Valores em euros

Montantes % do montante total em divida por cada intervalo temporal

superioresa | 0 a30dias |31 a 60 dias |61 a 90 dias| 91 a 120 dias| 121 a 180 dias |mais de 180 dias
113 500 0% 80% 70% B60%
Pontos 0 0 0 1]
158 900 85% 75% 65% 55%
Pontos 0 0 1 1]
204 300 80% 70% 60% 50%
Pontos 0 1 2 2|
249 700 75% 65% 55% 45%
Pontos 1 1 2
295 100 70% 60% 50% 40%
Pontos 1 2

Tabela 3. Segundo Critério

Fonte: Elaboracao Prépria

O terceiro critério apresenta uma classificacao que oscila entre O e 3, este critério pretende
fazer a distin¢éo do risco dos clientes em fungdo da percentagem do montante total em
divida quando esta for superior a 91 dias. Pela analise do Tabela 4 percebemos que, se a
divida for superior a um montante de 363.200€ euros, e metade deste valor estiver acima

de 91 dias entdo sera classificada com um rating de 3.

Valores em euros

Montantes % do montante total em divida superior a 91 dias
superioresa | 0 a 30 dias | 31 a 60 dias |61 a 90 dias|91 a 120 dias| 121 a 180 dias | mais de 180 dias
136 200 50%
Pontos
249 700 50%
Pontos 2
363 200 50%
Pontos

Tabela 4. Terceiro Critério

Fonte: Elaboragéo Prépria

Por ultimo, definiu-se um quarto critério para penalizar os clientes que apresentarem
divida vencida ha mais de 180 dias e este montante corresponder a 90% do montante total

em divida (ndo se aplicou os 100% para existir uma margem de erro).
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Rating
0

_ ->  Valor em divida a 180 dias € igual ao valor total vencido 90% (Margem de erro)
-> 56 contabiizar valores superiores a 22 700 Euros

Figura 8. Quarto Critério

Fonte: Elaboracéo Prépria

4.1.1.2 Rating Global

Ap6bs a classificacdo de risco dos diversos clientes em funcdo dos quatro critérios acima
citados, é apresentado um Rating Global que corresponde ao somatdrio da pontuacdo
obtida por cada um desses critérios onde se ird obter uma notacdo de risco de crédito que
varia entre 0 e 9, onde o rating O corresponde a um risco irrelevante e o rating 9 a um
risco critico. Por sua vez, o somatorio do dos quatro critérios pode ultrapassar o rating
méaximo global. Porém, devido ao facto de ndo ser interessante possuir mais niveis de
avaliacdo, uma vez que este ja representa uma acdo urgente, entdo definiu-se que o rating

9 é 0 maximo e, caso a soma seja superior, estes mantém o rating 9.

Rating Global Risco

0 Irrelevante
1 Muito baixo
2 Baixo

3 Intermédio
4 Elevado

5 Muito elevado
[

Critico

Tabela 5. Rating Global

Fonte: Elaboracao Prépria

Estes critérios foram, inicialmente, aplicados indiferenciadamente para cada uma das
empresas em estudo e, posteriormente, quando a ferramenta j& apresentava evidéncias

para ser utilizada na préatica pela sua utilidade e eficiéncia, foram definidos montantes
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standard para os quatro critérios acima mencionados relativamente a empresa que
representava um maior peso no volume de negécios global das empresas em estudo. Os
intervalos de valores para as restantes empresas foram ajustados em fungéo do peso que
estas apresentavam no volume de negdécios, este ajustamento esta previsto ser revisto e

atualizado, semestralmente.

4.1.1.3 Separadores Semanais

Apdbs a etapa anterior, foram criadas férmulas para que, em cada folha adicionada
semanalmente, fosse calculada automaticamente e de forma imediata a notagédo de crédito
em funcdo da situacdo que cada cliente apresente, tal como é demonstrado pela tabela
abaixo (Tabela 6). De notar que, como ja se referiu, os montantes séo ficticios, assim

como os nomes dos clientes e da empresa por motivos de confidencialidade dos dados.

’m
Valores em EUR Clientes

S | yongos 30 i | 60 Do | 0 Die 120 D 180 Do 150 Ds | A"9MAE o rrcants| chnte | o | it
Empresas Cliente A 0 0 0 0 0 0 191979 191979 Empresa 1
Empresas Cliente B 0 0 0 0 0 0 16823 16 823 Empresa 0|
Empresas Cliente C 0 77863 0 0 0 0 0 77 863 Empresa 0
Empresas Cliente D 415 0 0 1634 193 415 -26 491 -23 833 Empresa 0
Empresas Cliente E 0 0 0 0 86514 0 0 86514 Empresa 0
Particulares Cliente F 0 0 87379 0 0 0 0 87 379 Particular 0
Empresas Cliente G 0 0 0 0 0 0 23313 23313 Empresa 0|
Empresas Cliente H 0 117 661 196 562 0 0 0 0 314 222 Empresa 0|
Empresas Cliente 1 0 0 0 0 0 0 93435 93 435 Empresa 0|
GSC Cliente J 0 0 0 32901 13243 19107 2083502 273751 GSC
Entidade Oficial Cliente K 0 0 0 0 0 0 411492 411492 Governo
Particulares Cliente L 0 858 0 0 0 0 0 858 Novo Particular

Tabela 6. Extrato do separador semanal

Fonte: Elaboracao Prépria

4.1.1.4 Separador do Ranking Global

Para a analise da evolucdo do rating global de cada cliente adicionou-se uma folha no
Excel de cada empresa onde esta informacéo é apresentada, tal como é demonstrado pela
Tabela 7. Ainda dentro deste separador esta disponivel a informacé&o sobre a evolucao da
guantidade total de clientes e da quantidade de novos clientes que apresentam valores
vencidos para com a respetiva empresa. Este separador tem como objetivo perceber-se de
uma forma répida se o cliente pagou, se abateu ou aumentou a sua divida e, ainda se a

divida esta a deslocar-se para o horizonte temporal seguinte.
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02/01/2023|09/01/2023|16/01/2023
Nre de Clientes 30 50 19
Diferenca 20 -31
Novos ) 14 3
Risco Nr;:t‘; ":ee';art'zs Clientes Efgn(:: 02/01/2023|09/01/2023|16/01/2023
Clente D |Empresa Dever Dever Dever
6 -10/04/23 ClenteI |Empresa #N/A
Critico 3-14/02/23 Clente A |Empresa
Muito Elevado 4-07/03/23 Clente H |Empresa
Crftico 1-03/02/23 Cliente K |Governo
Elevado 1-15/04/23 Cliente G |Empresa
Muito baixo Cliente B |[Empresa
Critico 2 - 04/04/23 Cliente J |GSC
Muito baixo Cliente C |Empresa i
Elevado 2 -10/04/23 Clente E |Empresa 4
Elevado 1-02/04/23 Cliente F  |Particular 4 4 4
Cliente L |Particular #NfA #N/A 0

Tabela 7. Extrato do separador da andlise da evolucao da notacdo de crédito e da quantidade de
clientes

Fonte: Elaboracdo Propria

4.1.1.5 Separador dos Comentarios

Um dos grandes objetivos desta ferramenta de controlo de crédito era perceber e ter
conhecimento do ponto de situacdo que cada cliente apresentava para com a empresa.
Desta forma, para se obter tais informacGes foi necessario e, faz parte do processo de
controlo de crédito, entrar em contacto com os CFO de cada empresa. Inicialmente,
solicita-se o ponto de situacdo dos clientes que apresentam uma notacdo de crédito critica,
ou seja, um rating superior a 5. Assim que, se obtivesse toda a informacao necessaria para
se efetuar um controlo objetivo destes clientes mais criticos, volta-se a contactar os CFO
das empresas do Grupo, a fim de se obter o ponto de situacdo dos clientes que apresentem
uma notacdo de risco, imediatamente inferior relativamente aos clientes anteriormente
enviados, uma vez que ja se dispunha de informacdo acerca desses clientes e, assim,

sucessivamente.

Neste seguimento, ao se aperceber que, ao longo dos varios contactos, se iriam gerar
muitos dados/informagdes sobre os clientes, desenvolveu-se o seguinte separador (Tabela
8) no layout de controlo de crédito, em Excel, totalmente automatizada na qual, o Unico
input necessario sera preencher as células com os novos comentarios recebidos, nas
colunas imediatamente a seguir a coluna dos “Comentarios mais recentes”. Pela

observacdo da Tabela 8, este separador/folha € constituido pelas seguintes colunas, o
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nome do cliente e respetivas caracteristicas associadas ao mesmo (tipo de cliente e o
risco), a evolucdo do saldo do cliente, a data para se efetuar o controlo e a coluna com o
comentario mais recente. A coluna “Comentario mais recente” exibe a Ultima observacao
efetuada acerca do cliente em questdo, ou seja, nas colunas imediatamente subsequentes
a esta sdo escritos os comentarios obtidos, por exemplo, através do contacto com os CFO
das empresas onde o cliente em questdo consta e, esta coluna expde sempre, o Ultimo
comentario escrito. Estes comentarios seguem um padrdo previamente definido, no qual
se iniciam com data do comentéario seguido de um travessao, escreve-se o texto pretendido
e finaliza-se a frase com o nimero de dias que, adicionados a data do comentario, se
pretenda que seja feita o controlo da situacdo do cliente. O resultado desta soma, ou seja,
os dias colocados no final da frase adicionados a data que se iniciou 0 comentario, é
apresentado na coluna Controlo. Quando a data atual ultrapassa esta data de controlo, a
célula altera para vermelho e indica que é necessario verificar a situacdo do cliente e,
enquanto a data atual ndo ultrapassa a data de controlo, a célula permanece a verde,
indicando que a situagdo do cliente estard dentro do normal.

De notar que, este separador apresenta ainda, um controlo no topo da coluna onde
evidencia se é necessario analisar algum cliente e, em caso afirmativo, é também indicado
0 numero de clientes que sera importante analisar ou efetuar alguma agéo, como por
exemplo, verificar se ja efetuou o pagamento total ou parcial, verificar com o CFO da
empresa onde consta este cliente se ja foram entregues as viaturas, entre outras. Por
ultimo, a coluna “Evoluc¢do” exibe o desenvolvimento do saldo dos clientes, se esta esta

a diminuir ou a aumentar.

Clientes T||_)o = Risco [ROCEmErE=sy Control_o (Data Evolucdo | Comentario mais recente
cliente Data recente limite)
Ciente D [Empresa 0
CienteI |[Empresa 6 - 10/04/23 17/04/23 - Ver -93 435 10/04/23 - Pagamento previsto nesta semana @7
Ciente A |Empresa Critico 3-14/02/23 16/03/23 - Ver 14/02/23 - Veiculos sofreram alteragBes e cliente paga quando forem recebidos @30
Ciente H |Empresa Muito elevado 4-07/03/23 27/04/23 07/04/23 - Nova divida, perguntar e fazer referéncia ao tempo de recebimento da Uftima divida @ 20
Clente K |Governo Critico 1-03/02/23 04/05/23 03/02/23 - Concurso Pliblico, pagamento vai ser realizado dentro de 3 meses @ 90
Ciente G |Empresa Elevado 1-15/04/23 15/05/23 - mensais 15/04/23 - Estabelecido um plano de pagamento com 5 prestagdes mensais @ 30

Clente B |Empresa Muito baixo
Clente ] |GSC Critico 2 - 04/04/23 19/04/23 - Ver
Cliente C  |Empresa Muito baixo

04/04/23 - Vai ser recebido dentro de duas semanas @15

o ooooooo

Cliente E |Empresa Elevado 2 - 10/04/23 29/04/23 10/04/23 - Financiamento bancério, pagamento vai ser realizado no fim de abri @ 19
Ciiente F  |Particular Elevado 1-02/04/23 17/04/23 - Ver 0 02/04/23 - CFO vai estabelecer um plano de pagamento @ 15

Cliente L |Particular 3000

Cliente M |Empresa 3-20/04/23 v Pago 20/04/23 - Montante total recebido @ Verfficado

Tabela 8. Extrato do separador dos comentarios

Fonte: Elaboracdo Prépria
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4.1.1.6 Automatizagoes

Esta versdo final apresentada ao longo deste capitulo 4.1 sofreu bastantes alteracdes em
funcdo das necessidades que se mostraram necessarias durante o exercicio da funcéo de
controlo de crédito. Preliminarmente, o layout dispunha de mais folhas com gréficos e
tabelas numa 6tica de anélise de dados. Porém, com o desenvolvimento e passagem destes
dados para uma ferramenta de Bl, o Power BI, tal como vai ser exemplificado no
subcapitulo seguinte (4.1.2), deixou de fazer sentido estar a atualizar semanalmente esses
separadores mesmo com 0s automatismos que detinham, uma vez que em Power BI seria
tudo atualizado de forma automaética e a visualiza¢do dos dados é mais apelativa e de facil

compreenséo.

Dada a importancia da automatizacao processos para ndo haver desperdicio de tempo em
tarefas repetitivas e, que em nada acrescentam valor, foram utilizadas diversas macros
através da linguagem informatica Visual Basic for Applications (VBA). Estes
mecanismos permitiram a poupanca de horas de trabalho necessarias e repetitivas a serem
feitas semanalmente. Com vista a centralizar 0s processos, criou-se um Excel
independente com apenas uma folha (Figura 9) onde detém todos 0s processos iniciais
repetitivos, como sdo exemplo, a atualizacdo dos valores semanais, a criacdo de uma folha
adicional no Excel de cada empresa e, por Gltimo, a copia das férmulas de célculo dos

critérios e dos valores atualizados para essa nova folha.

Excel

Ordem Pais A Pais B Pais C PaisD Fungdo

10 Refresh -> Atualizagdo

do Ficheiro

Empresa Empresa Empresa Empresa Empresa -» Acrescenta
E F G bl ] afolha "A"
oD -» Poe Excel de
| cada SOCOP
operacional

Empresa
B

Empresa
C

Empresa
D

2¢ New Sheet "A" Empresa
Al -

32 Copy&Paste&Change Empresa
Name A

Empresa
B

Empresa
D

Empresa
G

Empresa
L&

Empresa Empresa
E F

Empresa
H

Power BI

Atualiza o Excel dos Dados Tratados
Refresh Coment Atualiza o Excel dos comentdrios gue alimenta o BI mensal Refresh Data .
que alimenta o BI mensal

Figura 9. Automatizagdes

Fonte: Elaboracao Prépria
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Em resumo, foi desenvolvido este layout de controlo de crédito em Excel com as
caracteristicas mencionadas nos subcapitulos anteriores. Este foi replicado para outras
empresas do Grupo com o intuito de normalizar processos no que respeita ao controlo de

crédito.

Como este desenvolvimento foi implementado na atividade normal de trabalho e alargado
a mais empresas do Grupo foi necessario a criagdo de uma norma, na qual estivesse
descrito todo o processo necessario a utilizacdo desta ferramenta, desde a transferéncia e
0 armazenamento do ficheiro proveniente do software Cognos para uma pasta especifica,

até ao processo final de preenchimento das células.

O desenvolvimento deste layout de controlo de crédito em Excel, demorou cercade 3a 4
meses até ser apresentada esta primeira versdo totalmente funcional e automatizada como
foi demonstrado ao longo deste subcapitulo anterior. Onde, inicialmente, foi desenvolvida
uma base através de varias discussdes de ideias com o supervisor de estagio da entidade
acolhedora. Posteriormente, com a sua utilizacdo em contexto real detetaram-se alguns
pontos fracos e foi aplicado um conjunto de melhorias que levou até esta versao final
apresentada.

O grande objetivo pretendido para esta ferramenta/método era solucionar-se o problema
de obtencdo de informacéo para o controlo das contas a receber, por parte dos clientes,
das empresas subsidiarias e este objetivo foi cumprido. Contudo, foi possivel ir ainda
mais longe e, atraves dos varios contactos estabelecidos com os varios CFO de cada uma
destas empresas subsidiarias, foi possivel obter-se informacdes sobre problemas
recorrentes e pontuais que ocorriam nestas empresas e que, por sua vez influenciavam a

gestdo dos recebimentos.

Tomando como exemplo, um dos casos verificados, temos o0 seguinte, detetou-se um
atraso no processo de venda, isto €, desde a venda da mercadoria até ao recebimento
efetivo do dinheiro, devido ao atraso na entrega dos documentos da viatura, por parte do
cliente, para se averbar de novo as caracteristicas corretas do veiculo. Este erro tanto
poderia ser da parte das nossas oficinas como do Instituto de Mobilidade dos Transportes
(IMT) do respetivo pais. Com vista a resolucdo do problema e a otimizacdo do PMR,
iniciaram-se conversagcdes com o respetivo CFO da empresa em questéo, e elaborou-se
um cronograma com o processo de venda, desde 0 momento em que o veiculo € faturado

até ao momento que a empresa recebe efetivamente o montante da venda, tendo em
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consideracdo se o cliente possui financiamento bancario ou ndo. Este cronograma
atravessou varias transformacfes até apresentar a sua versdo final com algo real e
percetivel do processo que, normalmente, ocorria naquela empresa relativamente ao
processo de venda aos seus clientes e, ap6s a obtencdo da sua versdo final, ndo so ira
evidenciar detalhadamente o ciclo de tesouraria, assim como também permitira ter uma

atuacdo sobre os pontos menos eficientes que decorrem deste processo.

No seguimento do levantamento e analise dos problemas evidenciados, surgiram nos
saldos de clientes, contas a receber de empresas do universo GSC, isto €, empresas do
GSC apresentavam faturas vencidas para com as empresas segundo as quais se estava a
realizar o controlo de crédito a clientes. Pretendendo saldar estas contas, contactou-se os
responsaveis das empresas em questao, e solicitou-se o extrato da conta corrente com a
finalidade de se elaborar um plano de pagamentos. Tomando um destes planos como
exemplo, foi exigido que um desses clientes (empresa pertencente ao GSC) efetua-se o
pagamento de faturas vencidas em 2022, nos trés primeiros meses de 2023 e, tal como o

previsto, este plano de pagamento foi cumprido entre janeiro e marco do presente ano.

Deste modo, esta ferramenta apresentou ser uma excelente solucdo para a resolugédo do
problema inicialmente colocado, onde agrega varias informac6es que podem servir de
apoio a futuros negocios com clientes passados, uma vez que o0 seu historial estara
guardado e sera de facil acesso. Esta também permite efetuar o controlo de contas a
receber para uma empresa em cerca de trés minutos, demonstrando assim a sua eficiéncia
e, naturalmente, a eficacia pelos controlos acima descritos, nos quais o seu utilizador
rapidamente dispde, em cada empresa, de um alerta sobre os clientes necessarios a exercer

alguma acdo, assim como quais sdo os clientes mais criticos.

4.1.2 Instrumento em Power Bl

O controlo de crédito acima mencionado apresenta a informacdo em certa parte
desagregada, ou seja, foi criado um ficheiro Excel para controlar os clientes das respetivas
empresas e, seria interessante agregar toda esta informacgdo numa plataforma onde fosse

possivel consultar de uma forma rapida qualquer que fosse a necessidade do utilizador.

Para a obtencéo desta visualizacdo global do controlo de credito e do ponto de situacao

relativo aos montantes devidos pelos clientes as empresas em estudo, era necessario a
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leitura destes dados através de uma plataforma de Bl, nomeadamente em Power BI. Esta
plataforma permite colmatar varias desvantagens face ao Excel, nomeadamente, ao nivel
da visualizacdo dos dados de uma forma interativa, da integracdo através de maultiplas
fontes de dados e a sua melhor capacidade de lidar com grandes volumes de dados, algo

necessario para esta ferramenta a médio prazo.

Neste sentido, surgiu a necessidade de construir um novo relatério na plataforma Cognos,
no qual foi necessario adicionar uma coluna com a data, para haver a informacéo temporal
sobre os saldos de clientes, outra coluna com o pais, a respetiva empresa, 0 nome do
cliente e, por fim, a antiguidade de saldos de clientes (Tabela 9). Esta informacédo é
enviada automaticamente, no ultimo dia de cada més, para o e-mail, com vista a atualizar

mensalmente o Power Bl de acordo com a posicdo final mensal do saldo de clientes.

Apos, aproximadamente 2 meses, a construcdo do dashboard de controlo de crédito, em
Power BI ficou finalizado, ou alcangou-se algo muito proximo do que seria a sua primeira

versdo final, uma vez que foi possivel a sua utilizacdo em contexto real empresarial.

Valores em EUR

Valor em Divida Nao Vencidos De 0 a 30 Dias De 31 a 60 Dias De 61 a 90 Dias De 91 a 120 Dias De 121 a 180 Dias Mais de 180 Dias
Pais X Empresa U | Agentes Cliente A1 2022/0ct 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 17 829,99
2022/Nov 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 16 370,86

2022/Dec 0,00 -157,98 0,00 0,00 0,00 0,00 16 004,97

2023/Jan 0,00 0,00 -155,97 0,00 0,00 0,00 15 801,21

2023/Feb 0,00 0,00 0,00 -159,35 0,00 0,00 16 143,84

2023/Mar 0,00 0,00 0,00 0,00 -159,35 0,00 16 143,84

Cliente B1 2022/0ct 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 90,87 0,00

2022/Nov 0,00 3623,89 0,00 0,00 0,00 0,00 83,43

2022/Dec 0,00 -476,37 3 542,90 0,00 0,00 0,00 81,57

2023/Jan 0,00 2909,17 -470,30 0,00 0,00 0,00 0,00

2023/Feb 0,00 557167 2972,26 -480,50 357364 0,00 0,00

2023/Mar 0,00 337,49 493,72 2972,26 -480,50 357364 0,00

Cliente C1 2023/Jan 0,00 654,17 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Cliente C2 2022/0ct 0,00 199534 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

2022/Nov 0,00 572,58 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

2022/Dec 0,00 1922,06 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Tabela 9. Extrato do cubo com os saldos de clientes provenientes de Cognos para utilizacdo em Power Bl

Fonte: Elaboracgéo propria

4.1.2.1 Separadores Power Bl

Este dashboard de controlo de crédito conta com 4 separadores (Figura LA, 1.B, 1.C e
I.E) onde s&o apresentadas informacdes sobre a temética das contas a receber. Embora
uma das paginas aborde um tema distinto que esta relacionado com os pagamentos das
empresas subsidiarias a empresa-méae, foi decidido adicionar esta pagina neste dashboard
(Figura 1.D) uma vez que, se as empresas subsidiarias apresentarem uma ma gestdo de

contas a receber é natural que ndo efetuem o pagamento devido a empresa-mae.
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Ao longo das péaginas do dashboard é apresentado um layout comum no qual séo
evidenciados diversos filtros a serem aplicados em funcdo da anélise pretendida. Tal
como é demonstrado pela figura 10, os filtros permitem selecionar a informacéo pela
localizacdo das empresas, pelas empresas, pela notacao de crédito (rating), pelos tipos de

clientes, por data, se sdo novos ou existentes e por algum cliente em especifico.

Salvador

6;3 Caetano Credit Control

2 moverem-se

Countries
Pais A Pais B Pais C Pais D Pais E Pais F
Companies
A B c D E F G H I ) K L M N
Customer Type
B . Rating Date Clients
Limpar Filtros
All hd

All v Al ~ Al ~

A

Figura 10. Filtros em Power Bl sobre o Controlo de Crédito

Fonte: Elaboracao Prépria

A primeira pagina do dashboard tem como titulo “Overall Analysis” (Figura I.A) e, tal
como a designacao em lingua inglesa indica é apresentada a informacédo global sobre a
posicao das contas a receber por parte das empresas em estudo, num determinado periodo.
Ainda dentro desta pagina foi inserida uma tabela que expressa todos os pontos de

situacdo que vao sendo inseridos no Excel de controlo de crédito de cada empresa.

Em relacdo a segunda pagina (Figura 1.B), sdo apresentados dados sobre a avaliacdo do
rating dos clientes por empresa, por tipo de cliente e ainda por pais, para um determinado

periodo, em comparacdo com o saldo de clientes.

Na terceira pagina (Figura 1.C) é possivel obter informac&o referente & quantidade de
clientes em divida e o seu saldo perante cada empresa. N&o obstante, esta pagina tal como
o titulo indica “New /Old Clients” permite distinguir com maior precisdo qual a
quantidade de clientes que contraiu nova divida através de faturas vencidas face aos que

ja apresentavam faturas vencidas.
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Ao abordar conceitos como saldo clientes, naturalmente, seria necessario abordar o
conceito de PMR e, desta forma, a quinta pagina (Figura 1.E) do mencionado Power Bl
através de visuais bastante intuitivos, uma tabela e um grafico de barras horizontal,
apresentam a evolugdo do PMR mensalmente, assim como o das suas variaveis, o volume

de negdcios e o saldo de clientes mediante dois graficos de barras.

Por ultimo, tal como mencionado anteriormente, a quarta pagina (Figura 1.D) apresenta o
controlo sobre 0 pagamento devido pelas empresas subsidiarias a respetiva empresa-mée,

em funcdo de um montante mensal acordado.

Em suma, a informacédo acerca do controlo de crédito que, consta distintamente num
Excel por empresa foi agregada num unico ficheiro Power BI, no qual é possivel obter
qualquer informacdo de uma forma praticamente instantanea. Isto, permite também que
0s responsaveis pela parte financeira tenham a informacéo disponivel em tempo real e
através de graficos para que, possam efetuar uma analise mais rapida e bem fundamentada

para ajudar na tomada de decis&o.

Tal como para a ferramenta de controlo de crédito, este Power Bl também est4 a ser
utilizado na atividade normal da empresa e, portanto, foi necessario acrescentar a norma
anteriormente mencionada, 0s processos e recomendacdes necessarios a utilizacao deste

ficheiro.

4.2 Analise das Linhas de Financiamento

Ap0s a apresentacdo de uma versao bastante evoluida do layout de controlo de crédito e
a sua aplicacdo em pratica estar a ser exequivel, foi apresentada uma nova necessidade
para o departamento de tesouraria, no qual seria necessario obter um ficheiro agregador

com todas as caracteristicas associadas as linhas de financiamento contratadas.

Deste modo, o objetivo pretendido seria alcancar algum tipo de
sistema/ferramenta/método no qual fosse visivel, inicialmente, o custo efetivo historico
da divida, de modo a saber que, para uma utilizacdo media anual de cada financiamento,
se obteve um determinado custo. Apos este desenvolvimento ser concluido, o proximo
passo seria a obtengdo de um custo marginal de cada umas das linhas de financiamento

contratadas, para que, quando fosse necessario obter um financiamento, existir algum
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sistema onde fosse evidenciado qual a linha de financiamento com um menor AIC (All In

Cost).

4.2.1 Método em Excel

Inicialmente, com vista a ter uma melhor percecéo de como é o funcionamento das linhas
de crédito num contexto real e dos multiplos custos associados as mesmas, comegou-se
por atualizar valores num ficheiro ja existente da empresa. De seguida, sentiu-se a
necessidade de ler os contratos de financiamento para ndo s6 perceber todas as clausulas
impostas pelos diversos bancos, assim como para ter uma melhor perce¢do de como sao
efetuados os célculos dos juros, mais concretamente, as especificidades relativas ao

indexante.

Apos a conclusdo da tarefa anterior, utilizou-se novamente o software Excel como
ferramenta de obtencdo do custo das linhas de financiamento. Inicialmente, comegou-se
por calcular um mapa da divida de uma conta corrente caucionada, numa Gtica financeira.
Este mapa da divida anual estava dividido pelos 12 meses do ano, no qual os custos foram
imputados no respetivo més de ocorréncia do fluxo (6tica financeira), porém esta
informacao ja estava disponibilizada num software Enterprise Resource Planning (ERP)
utilizado pelo departamento de tesouraria, 0 XRT, um programa desenvolvido pela Sage.
Desta forma, pelo decorrer do processo de construcdo do mapa da divida notou-se que
seria interessante criar médias mdveis com o objetivo de visualizar a evolugdo do custo

da divida, mensalmente.

Deste modo, a constru¢do do mapa da divida evoluiu para uma 6tica contabilistica, ou
seja, o custo foi diferido pelo respetivo prazo que lhe seja aplicado. Isto, para nédo
influenciar as médias moveis e para se ter uma melhor percecdo da real evolucéo do custo
da divida. Pela observagdo da Tabela 10, apenas o campo “Valor utilizado” ¢ de
preenchimento manual, o0s restantes estdo a ser alimentados ou calculados

automaticamente.
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Valores em Euros 3 Month

Data dez/20 jan/21 fevi2l  mar21  abr21  mai21  jun/21  jul21  agol21  set21  out21  novi21  dezi21 [SLTPLPH |
Bancol EmpresaX Euros CCC Rever Indi Rever Indexante Rever Indexante Rever Indexante
Valor acordado 2500000 2500000 2500000 2500000 2500000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000000 3000 000
Valor utilizado 2000000 2500000 2300000 2050000 1800000 1500000 1500000 1600000 1850000 1800000 1800000 1800000 1875000
Custos
Juros_Euribor 0,00% 0,00% 000%  0,00% 0,00% 000%  0,00% 0,00% 000%  000%  0,00% 0,00%| 0,00%
Juros_Spread 7,00% 7,00% 7.00%  7,00% 7,00% 500%  500% 5,00% 500%  500%  500% 5.00%| 5,83%
Juros 11667 14583 13417 11958 10500 6250 6250 6667 7708 7500 7500 7500[ 111500
1S. Juros 467 583 537 478 420 250 250 267 308 300 300 300 4460
Com. Imobilizacdo 729 4] 292 656 1021 4] 0 0 0 0 4] 0 2698
1S Com Imobilizacso 29 0 12 26 4 0 0 0 0 0 0 o] 108
1S Capital 800 1000 920 820 720 800 600 640 740 720 720 720 9000
Comissao Renovacio 2017 2917 2017 2917 2017 3500 3500 3500 3500 3500 3500 3500 39083
1S com. Renovacéo 117 17 17 17 117 140 140 140 140 140 140 140] 1563
Comissbes adicionais 0
IVA 0
Variaggo de Utilizacio 2000000 500000 -200000 -250000 -250000  -300 000 0 100000 250000 -50000 0 )
Custo efetivo varigvel Mével Anual (%) 6,18%| 6,18%
Custo efetivo Total Mével Anual(%) 8.08%| 8,98%
Média Mével Semestral " 702%  674% 639%  598%  557%  520%  5:20% |
Média Mével Trimestral " 7,28% 128% 7,28% 670%  598%  520%  520% 520% 520%  520% |
Meédia Mével Semestral Global " 964%’  943% 933%  9,06%  871%  829%  821% |
Média Mével Trimestral Global " 955% 953% 9,94%’  975% 930%  853% 833% 818%  808%  811%
Custo Real 16725 19200 18210 16973 15735 10740 _ 10740 11213 12397 12160 _ 12160 __ 12160 168413
Variagdo do Custo Real
AIC 2021 -1875 000 16725 19200 18210 16973 15735 10740 10740 11213 12397 12160 12160 1887160

Tabela 10. Mapa da Divida

Fonte: Elaboracao Prépria

4.2.1.1 Separador das Condic¢Bes Bancarias

Com vista a automatizacdo/preenchimento automatico dos campos do mapa da divida,
para eliminar cada vez mais a agdo humana neste tipo de tarefas repetitivas e sem valor
acrescentado, elaborou-se uma folha com o nome “Condigdes Bancarias” a qual ¢é

alimentada manualmente caso haja alteracdes das condi¢des das linhas de financiamento.

Valores em Euros
Bancol EmpresaX Euros CCC

Valor acordado 2 500 000 | 3 000 000
Valor utilizado
Custos variaveis
Juros_Euribor 0,00% 0,00%
Juros_Spread 7,00% 5,00%
1.S. Juros 4% 4%
Custos Fixos
Com. Imobilizacédo 1,75% isenta
I.S. Com. Imobilizacdo 4,0% 4.0%
I.S. Capital 0,04% 0,04%
Comissédo Renovacédo 0,70% 0,70%
|.S com. Renovacéo 4 00% 4.00%
Comissdes adicionais
VA

Tabela 11. Condigdes Bancarias

Fonte: Elaboragéo Prépria
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4.2.1.2 Separador do Custo Marginal

Uma vez obtidos os mapas de financiamento da divida e tendo 0s processos
automatizados, avangou-se para a segunda fase de desenvolvimento desta ferramenta, a
obtengdo do custo marginal para as linhas de financiamento ativas. Por conseguinte,
replicou-se a folha dos mapas da divida, a qual é acrescido ao valor do montante utilizado,
0 valor preenchido no campo “Variagao do Montante Utilizado Mensal” tal como é
apresentado na Tabela 12 e, em funcdo deste acréscimo obtém-se a varia¢do do custo
total, assim como o custo marginal, Tabela 13 e 14, respetivamente. De acordo com 0s
resultados obtidos, na Tabela 12 séo exibidas as duas melhores linhas de financiamento,

ou seja, as duas linhas que apresentam um menor custo marginal.

Em relacéo aos pressupostos assumidos para a elaboracéo da folha replicada, acordou-se
manter o indexante inalterado por um periodo futuro de 6 meses face a data atual, ou seja,
se 0 periodo de revisdo do indexante for semestral, 0 proximo més onde este ira ser revisto
sera igual ao valor da dltima revisdo com valor real e, se este periodo for trimestral os
dois periodos seguintes de revisdo serdo iguais ao ultimo valor com informacéo
disponivel. Quanto as condic¢des bancarias, determinou-se manter inalteradas, mantendo-

se as mesmas que foram verificadas a data da realizacao desta simulacao.

Valores em Euros

2021 2022 2023 2024 2025 2026
Variacdio do Montante Utilizado 550 000 700 000 800 000
Melhor Linha de Financiamento
Custo 4,14% 4,55% 3,70%
Linha Banco3 Empresa¥ Banco3 EmpresaY Banco3 Empresa¥
Euros FAIP Euros FAIP Euros FAIP

22 Melhor Linha Financiamento
Custo 4,62% 5,61% 5,19%

Banco2 EmpresaY Banco? Empresa¥ Banco2 Empresa¥
Euros Factoring

Linha

Euros Factoring  Euros Factoring

Tabela 12. Analise das Linhas de Financiamento

Fonte: Elaboracao Prépria
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Variagdo Custo Total Real
2021 2022 2023 2024 2025 2026
28 233 39760 45440
29547 41026 44608
35817 42062 44400
25413 44773 43139
32 838 39263 41488
22 786 31 875 29 632
28096 40888 44608

Bancol EmpresaX Euros CCC
Banco2 EmpresaY Euros Confirming
Banco2 EmpresaY¥ USD Confirming
Banco2 EmpresaY Euros Factoring
Banco2 EmpresaY USD Factoring
Banco3 EmpresaY Euros FAIP
Bancol EmpresaX USD CCC

s QR Y s [ s [ Y s i
s QR Y s [ s [ Y s i
s QR Y s [ s [ Y s i

Tabela 13. Variacéo do Custo Total Real

Fonte: Elaboracdo Propria

Custo Marginal Total

2021 2022 2023 2024 2025 2026
Bancol EmpresaX Euros CCC 0% 0% 5,13% 5,68% 5,68% 0%
Banco2 EmpresaY Euros Confirming 0% 0% 5,37% 5,86% 5,58% 0%
Banco2 Empresa¥ USD Confirming 0% 0% 6,51% 6,01% 5,55% 0%
Banco2 EmpresaY Euros Factoring 0% 0% 4,62% 6,40% 5,39% 0%
Banco2 Empresa¥ USD Factoring 0% 0% 5,97% 5,61% 5,19% 0%
Banco3 EmpresaY Euros FAIP 0% 0% 4,14% 4,55% 3,70% 0%
Bancol EmpresaX USD CCC 0% 0% 5,11% 5,84% 5,58% 0%

Tabela 14. Custo Marginal Total

Fonte: Elaboracao Prépria

Em suma, foi elaborado um layout em Excel com o objetivo de sintetizar todas as
propriedades associadas as diversas linhas de financiamento, para algumas empresas do
Grupo. Este projeto teve como objetivo centralizar toda a informacgédo num sé ficheiro e
ser algo a ter em consideracdo aquando da tomada de decisdo, seja para efeitos de
negociacdo das condi¢cBes bancarias seja para utilizacdo no dia a dia da gestdo da

tesouraria, assim como para uma gestao previsional de curto prazo.

4.2.2 Método em Power Bl

A experiéncia passada do projeto de controlo de crédito permitiu ter sempre em
consideracdo uma possivel passagem do desenvolvimento da ferramenta sobre o célculo

do custo da divida em Excel para o Power Bl. Deste modo, o layout utilizado permitiu a
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passagem para a ferramenta de Bl, em que é permitido ao utilizador, de uma forma mais
intuitiva e visualmente mais agradavel, perceber o custo de qualquer linha de

financiamento, assim como a sua evolugédo na globalidade.

Este dashboard em Power Bl sobre a analise das linhas de financiamento apresenta 3
paginas, nas quais é possivel obter informac&o sobre a evolucao dos indexantes associado
as linhas de financiamento, o custo historico (Figura I11.A) e o custo marginal das mesmas
(Figura I1.B). Nas duas paginas principais estdo presentes seis filtros para atender ao
maximo de necessidades consideradas pelo utilizador. Estes filtros permitem a filtragem
dos dados por linha de financiamento, por banco, por empresa, por tipo de financiamento,

por moeda e segundo um determinado horizonte temporal.

N
All v
)

All A
A

All e
All v
All v
A

All N

Figura 11. Filtros em Power Bl sobre as Linhas de Crédito

Fonte: Elaboracao Prépria

No que diz respeito a primeira pagina deste dashboard (Figura 11.A), é possivel encontrar
todo o tipo de informacéo acerca do custo efetivo historico das linhas de financiamento.
Desde a tabela relativa as condi¢Ges bancarias, o grafico com as médias mdveis
trimestrais, semestrais e anual, o valor utilizado por més, os respetivos custos efetivos

variaveis, fixos e total, o AIC e o ranking das linhas de financiamento.
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Em relacdo a segunda pagina (Figura 11.B) é apresentada a informacao acerca do custo
marginal da divida, ou seja, sobre o custo futuro das linhas de financiamento através dos
pressupostos assumidos que foram mencionados no subcapitulo 4.2.1.2. Deste modo, ao
longo desta pagina é demonstrado o ranking das linhas de financiamento, no qual sdo
evidenciadas as trés linhas com um custo mais baixo para a empresa, é apresentado
novamente o grafico com as médias moveis trimestrais, semestrais e anuais, dispde de
uma tabela com a informacéo relativa ao custo marginal e ainda constam dois gréaficos
com o valor utilizado incremental e o ranking do custo marginal por linha de

financiamento.

A normalizacdo de processos pelas varias empresas do Grupo é algo que estd sempre
presente em todos os projetos que sdo desenvolvidos pelos colaboradores. Neste caso, a
normalizacdo de processos pode tornar-se algo desafiante de ser obtido pelos vérios
pormenores associados aos automatismos do layout em Excel, portanto, este
desenvolvimento exige mais conhecimentos sobre a utilizagdo dos programas

informaticos do que o projeto de controlo de créedito.

Em conclusdo, este Power Bl tem como finalidade agregar a informac&o que esta revista
no Excel sobre as linhas de financiamento anteriormente mencionado e, transformar a
informacao que esta disposta em diversas tabelas em apenas dois dashboards onde através
dos filtros se consegue obter qualquer informacdo consoante a necessidade do momento
em que a informag&o esta a ser consultada. Deste modo, este mecanismo torna-se bastante
interessante e adequado com as inovacOes verificadas no meio ambiente, ao apresentar a

informacdo de uma forma intuitiva e instantanea para qualquer utilizador.

4.3 Atividades Independentes

Neste capitulo serdo abordadas as tarefas que foram realizadas ao longo do estagio nas
quais ndo houve um processo sistematico associado com o elevado nivel de detalhe e de
tempo associado, tal como foi evidenciado nos dois capitulos anteriores. Porém, sera
ainda apresentado um desenvolvimento que teve por objetivo a automatizacdo do
preenchimento dos planos de negdcios. Em suma, as tarefas a seguir evidenciadas,
representam outras funcOes que sdo efetuadas num departamento de tesouraria,

nomeadamente no departamento de tesouraria da Salvador Caetano Auto Africa, S.A.
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4.3.1 Banca

No que respeita as atividades onde implicaram um envolvimento direto com diversos
bancos, estas estiveram ligadas a aspetos mais burocraticos das tarefas desempenhadas
pelo departamento financeiro como séo exemplos, os processos de Know Your Customer
(KYC), a atualizacdo dos dados das contas bancérias, a atualizacdo das procuragdes
elegiveis pelo Grupo para as sociedades que constavam do departamento de tesouraria
onde realizei o estagio e, por ultimo, o processo de abertura de cartdes de crédito para

colaboradores da empresa.

4.3.2 Kaizen

Com vista a apoiar o desenvolvimento da inovacdo e melhoria continua da organizacao,
foi implementado no GSC a filosofia “Ser Kaizen”. Atualmente, esta filosofia esta
estruturada em trés niveis, onde a organizacao de equipas corresponde ao primeiro nivel,
0 segundo nivel esta associado a organizacdo dos espacos (fisicos e digitais) e o terceiro
nivel reporta-se a normalizagdo dos processos, onde se pretende assegurar e preservar na
organizacdo o Kow-how de cada tarefa. Deste modo, com vista a atuar sobre o primeiro
nivel, o departamento de tesouraria tem reunifes diarias com varias dindmicas associadas
com o objetivo de planear as tarefas, discutir ideias e resolver problemas que véo
surgindo. Existem dias da semana, nos quais as reunides sdo realizadas com outros
departamentos, nomeadamente, com o departamento da contabilidade a terca-feira e com
o departamento de seguranca e informatica as quinta-feira. A participacdo ativa nestas
reunides ocorreu desde o primeiro dia de estagio, permitindo assim desenvolver mais
conhecimento ao nivel técnico dos procedimentos efetuados pela tesouraria dado que,
seja de uma forma direta ou indireta, estava sempre inserido em todos os temas que eram
debatidos nas reunides diarias efetuadas. No que respeita ao terceiro nivel, a normalizacao
dos processos, também houve envolvimento, ndo so6 pela criagdo de uma norma (Capitulo
4.1.2.1), mas também pelo acesso e consulta que se concedeu as mesmas, onde estas
normas consistem na descricdo das tarefas realizadas pelos varios elementos do

departamento.

Ao longo de todo o estagio curricular, foram desenvolvidas varias a¢fes de formacao.
Enquanto formando, com o propdsito de conhecer as tarefas que sdo desenvolvidas

diariamente e pontualmente por més. Obteve-se 0 acesso as pastas partilhadas através do
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sistema de CC, nas quais estdo disponiveis os ficheiros/documentos necessarios para a
realizacdo de todas as tarefas da tesouraria, onde se pdde explorar os diversos contetidos
e também foi explicado o funcionamento dos principais ficheiros utilizados, como por
exemplo, o ficheiro que contém toda a anélise econdmica e financeira de uma empresa
(plano de negadcios), o reporte financeiro, as principais funcionalidades dos softwares de

apoio a gestdo de tesouraria (SAP e XRT).

Assim, tal como foi abordado anteriormente sobre a filosofia Kaizen, o nivel 3
corresponde a normalizacdo de processos e criacdo de normas. Deste modo, dentro das
pastas partilhadas também estdo disponiveis todas as normas desenvolvidas pelo
departamento da tesouraria, que puderam ser consultadas e, assim, obter uma nogéo sobre
as operacdes diarias intrinsecamente relacionadas com a funcdo de tesoureiro. Por outro
lado, para complementar este processo de aquisicdo de conhecimentos na funcao,
decorreram acOes de formacgdo que permitiram perceber, por exemplo, o processo da
rotina de pagamentos e de recebimentos, o processo de validacéo e abertura de créditos
documentarios, entre outros. Ainda dentro do tdpico da formacdo, foi concedida a
oportunidade de ter acesso as diversas acdes de formacdo disponiveis para os diversos
colaboradores do Grupo e, com destaque para a acdo de formacdo em lingua inglesa e em
Power BI.

4.3.3 Participagdo em Reunifes de um Projeto de Investimento

Também houve oportunidade de participar em algumas reunides de projetos de
investimento, onde estavam presentes 0s VAarios responsaveis departamentais, com o
intuito de se ter a percecdo sobre as diferencas que existem perante o que € lecionado e o
que realmente acontece na realidade e, naturalmente, para aprender e por em pratica 0s
conhecimentos adquiridos. Neste sentido, verifiquei que todos os tdépicos de foro
financeiro abordados num contexto académico sdo aplicados na pratica, embora ndo com
tanta pormenor e o que realmente difere bastante do contexto académico esta relacionado
com a especificidade de cada negdcio para a obtencdo dos custos e das vendas, assim

como da sua previséo.

No que respeita a tematica dos riscos financeiros, mais concretamente, ao risco cambial,
também foi dado o acesso, na pasta partilhada, aos ficheiros onde € efetuado o

planeamento e onde consta a logica implementada para a realizagdo da cobertura deste
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risco. Para a concretizagcdo desta cobertura cambial a empresa recorre a instrumentos

financeiros derivados e ao natural hedging.

4.3.4 Automatizacdes nos Planos de Negdécios

No seguimento da tentativa de automatizar o méximo possivel as tarefas que séo rotineiras
e que traduzem pouco, ou nenhum valor acrescentado, fui inserido no projeto para
automatizar o preenchimento dos dados reais no que respeita as vendas de veiculos por
mercado/agentes e os fluxos de caixa ocorridos (pagamentos e recebimentos), nos planos

de negdcio das empresas geridas pelo departamento de tesouraria onde realizei o estagio.

Este processo era de facto muito monétono, rotineiro e sem valor acrescentado, no qual
consistia o seguinte, consultar o software de apoio a gestao de tesouraria (XRT e SAP),
aplicar os filtros segundo a informacdo que fosse necessaria ter consideracdo para o
preenchimento correto do valor em Excel, ou seja, no codigo certo, e, isto, repetidamente,
até estar tudo devidamente preenchido. Por exemplo, para o preenchimento das vendas
para o pais X, era necessario ir ao SAP, entrar na transacao que apresenta a demonstracao
de resultados, e filtrar no volume de negdcios por marca do veiculo vendido e pelo pais
X e, copiar e colar o valor no Excel, no codigo correspondente, ou seja, o codigo que

referenciasse a venda para este pais e para a respetiva marca.

Portanto, o objetivo pretendido seria eliminar esta tarefa repetitiva e torna-la o mais
automatizada possivel, até para reduzir a possibilidade de erro humano. Deste modo,
verificou-se que, para o preenchimento automatico das vendas de veiculos a base de dados
utilizada era o Cognos e para a automatizacdo do preenchimento dos fluxos de caixa

(recebimentos e pagamentos) era 0 XRT.

Através do software Excel foi possivel automatizar este processo no qual, atualmente,
apenas é necessario realizar o download do ficheiro, tanto de Cognos, como de XRT, para
uma pasta especifica, entrar no ficheiro Excel que contém o instrumento de apoio ao
preenchimento dos planos de negocios, e carregar no botdo para atualizar os valores
automaticamente. Por Gltimo, verifica-se se € necessario definir mais cddigos, isto &, caso
0 instrumento em Excel assinale que, existe um codigo para o qual ndo had uma
correspondéncia para um valor dos ficheiros extraidos da base de dados, serd necessario

colocar um codigo nesse valor, para assim o instrumento em Excel, “ler” e coloca-lo no
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local correto. Por exemplo, caso ocorra uma venda para um novo cliente, esse valor ndo
terd um codigo associado e serd necessario coloca-lo, para o instrumento em Excel, “ler”
e comecar a adicioné-lo ao codigo correspondente e, consequentemente, ira aparecer no

plano de negocio sempre que houver vendas para esse cliente.

Estes cadigos sdo a ponte entre 0 nome que esté definido nas tabelas do Excel dos planos
de negocio e a configuracdo definida para a leitura dos valores que sdo extraidos dos
softwares anteriormente mencionados (SAP e XRT), a fim de serem evidenciados no local
correto, ou seja, 0s montantes serem colocados por ano, més, empresa ou mercado, nos

planos de negdcio.

Em suma, esta automatizacdo permitiu tornar o processo muito mais eficiente e reduzir

consideravelmente o tempo despendido mensalmente nesta tarefa.

4.3.5 Voluntariado

Por ualtimo, e ndo menos importante, na época natalicia € normal o Grupo tomar a
iniciativa de realizar alguma atividade de cariz social, com a finalidade de ajudar a
populacdo mais vulneravel e, no ano de 2022, ndo foi diferente. Por sua vez, o
departamento de tesouraria, onde foi desenvolvido este estagio, também tem por norma
efetuar outra atividade também de cariz social, para além da que o Grupo desenvolve,
envolvendo as pessoas que compdem este departamento. Assim sendo, a atividade
escolhida foi a de prestacdo de auxilio no servico de refei¢bes, durante dois dias. A
experiéncia foi tdo positiva que ndo se ficou apenas pela época natalicia, e estas acdes de
voluntariado continuaram a realizar-se. De notar que, outras pessoas do departamento da
contabilidade comecaram a demonstrar interesse em participar neste voluntariado e, neste

momento, este movimento alargou-se ao restante departamento financeiro.
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CAPITULO V — CONCLUSAO
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O presente relatério materializa e sintetiza as diversas atividades que tiveram mais
destaque durante a realizacdo do estagio, numa das empresas do Grupo Salvador Caetano.
Dois dos objetivos deste estagio prenderam-se com a apresentacdo de uma solucao sob a
forma de instrumentos automatizados com o intuito de se obter o controlo de
crédito/contas a receber através de uma maneira eficiente e eficaz para as empresas
subsidiarias e, por outro lado, um desenvolvimento que permitisse estabelecer a analise

das linhas de financiamento.

Neste sentido, tendo como base o principio da metodologia Kaizen, a melhoria continua,
e o principio incutido pelo Grupo, a digitalizacdo/automatizagdo dos processos, foram
realizados com sucesso 0s dois principais objetivos inicialmente propostos, para
conclusdo até ao final do estagio. N&o obstante, houve um envolvimento no projeto, que
visou a automatizacdo dos planos de negocios, ao nivel do preenchimento dos dados sobre
as vendas e dos fluxos de caixa, para as varias empresas que estdo sob o controlo do
departamento de tesouraria.

Estes desenvolvimentos ja se encontram concluidos e a serem utilizados para a execucgao
das tarefas que lhes estdo subjacentes, porém uma das limitacdes verificadas prende-se
com o instrumento de andlise das linhas de financiamento dado que, por se tratar de uma
analise para diversas empresas com varios tipos de financiamento, nas quais dispdem de
contratos distintos, torna o seu desenvolvimento mais moroso e, consequentemente, seria
necessario mais tempo para implementar a sua utilizacdo em contexto real empresarial,

pois a informagdo que for dai resultante tem de ser Util e verdadeira.

Também houve a oportunidade de aceder a toda a documentacdo que esta inerente ao
departamento de tesouraria e ter formacdo relativamente as principais funcdes
desempenhadas pelo mesmo. Para o desenvolvimento das tarefas ao longo do estagio, foi
necessario estabelecer diversos contactos com pessoas de outros departamentos dentro da
empresa, com pessoas do universo Salvador Caetano (exemplo: CFO de outras empresas,
do departamento financeiro, etc.) e com pessoas externas ao Grupo, como sdo exemplo,
0s bancos com quem existem relacfes comerciais. Por Gltimo, e ndo menos importante,
algo que foi muito interessante por agregar muito do que, a Finangas Empresariais diz
respeito, a participacdo em reunides de um projeto de investimento, e 0 acesso ao ficheiro
que continha a anélise efetuada ao mesmo, desde os pressupostos assumidos até a analise

de risco.
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Figura I. A. Separador “Overall Analysis”
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Figura . C. Separador “New/Old Clients”
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Figura l. D. Separador “Payments Control”
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Figura Il. A. Separador do Custo Efetivo



Ranking das Linhas de
Financiamento
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