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RESUMO

A andlise de crédito abrange conhecimentos relacionados & intermediacéo financeira,
compreendendo as demonstragBes financeiras e suas andlises, sua colaboracdo na
minimizacdo de perdas contemplando o aumento da eficiéncia nas empresas num amplo
sentido. Os tipos e diversas formas de crédito abrangem todo o mercado desde pequenos
consumidores a grandes empresas, onde o adequado gerenciamento do crédito se faz
necessario a manutencgdo da solidez, lucratividade e reputacdo das pessoas e instituicdes.

Palavras-Chave: Crédito; Cobranca e inadimpléncia.

Tema central: Administragdo financeira.

ABSTRACT

The credit analysis covers knowledge related to financial intermediation, including
financial statements and their analysis, their cooperation in minimizing losses contemplating
increasing efficiency in companies in a broad sense. The types and various forms of credit
cover the entire market from small consumers to large enterprises, where the proper
management of credit is required to maintain soundness, profitability and reputation of
individuals and institutions.

Keywords: Credit; recovery and bad.

Central Theme: Financial Administration.
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1 INTRODUCAO

Esse trabalho tem como objetivo de explorar conceitualmente a analise de
crédito sob a Gtica da micro e pequenas empresas. A organizacdo que deseje oferecer
crédito a seus clientes depende, em primeiro lugar, da defini¢do da politica de crédito.
Todo empresario, por menor que seja 0 seu negdcio e por menos que tenha organizado
suas idéias sobre a questdo, deve ter uma politica de crédito, j& que, buscar solugdes
para a inadimpléncia, que cresce velozmente em todo pais, encontrar novos clientes, que
se tornem fiéis compradores da marca ou produto oferecidos pela empresa, ndo € tarefa
facil. Mas, manter o financeiro trabalhando sempre com uma boa margem de lucro, com
todos seus credores em dia, sem estar devendo a fornecedores, é quase impossivel se
ndo houver uma linha de crédito que a empresa siga fielmente.

Dessa forma, este trabalho relata conceitos e estratégias de politicas de crédito
que ajudam as empresas a buscarem formas de garantir o recebimento de clientes
inadimplentes. Mas, é bom deixar claro que a ado¢édo de uma politica de crédito ndo
elimina o risco de impontualidade e inadimpléncia, ela apenas diminui esse risco. Com
isso, no caso desse credito ndo ser quitado com pontualidade, surge entdo & necessidade
do departamento de cobranga, e toda equipe da empresa, estar em sintonia constante e a
par das politicas desenvolvidas dentro da mesma. A cobranga necessita de uma boa
estruturacdo no setor, seja na informatizac&o, seja na politica de cobranca, enfim, toda a
empresa deve estabelecer regras claras e objetivas para efetuar a cobranga dos clientes
que atrasam ou ndo efetuam o pagamento de uma prestacéo. Se, de um lado, a politica
de concessdo de crédito busca minimizar o risco de um determinado cliente se tornar
inadimplente, por outro a politica de cobranga procura aumentar as chances de o cliente
efetuar o pagamento total do débito ou de pelo menos parte da quantia que deve a
empresa. Este artigo reflete a analise de crédito e cobrancga, apontando para a micro e
pequenas empresas.

De modo geral, ele foi estruturado através de uma pesquisa bibliogréfica com
objetivo de apresentar as pequenas empresas como € feita a politica de concessdo de
crédito e de cobrangas. Ciente de que a anélise de crédito é um assunto vasto, fez-se
necessario a delimitacdo do tema, dentro das especialidades de um bacharel em
Administracdo, abordando-se, assim, analise financeira. Neste trabalho foi utilizada a

pesquisa bibliogréafica que é a atividade de localizagdo e consulta de fontes diversas de
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informagdes escritas de coletas de dados gerais ou especificos. O artigo estd dividido

em: historico da empresa, fundamentacéo tedrica, concluséo e referéncias.

2 HISTORICO DA EMPRESA

A Inform System Servigos de Protecdo ao Credito Nacional Ltda EPP foi
fundada em 28 de Julho de 2004 tendo como principal fungdo em execultar atividades
de cobrancas e informagOes cadastrais. A Inform System surgiu da experiéncia do
diretor da empresa Sr. Wellington Fernandes, que foi franqueado certo tempo da
empresa Check-Check, que é hoje concorrente. Deixou a franquia para montar a sua

prépria empresa no mesmo ramo, agregando todos 0s seus conhecimentos.

3 FUNDAMENTACAO TEORICA
3.1 CREDITO E COBRANCA NA MICRO E PEQUENA EMPRESA

Segundo Silva (1997), “a funcdo de credito é antiga e alguns estudiosos
destacam que foram encontradas evidéncias escritas nas ruinas da antiga Babilnia, por
emprestimos feitos a um fazendeiro, o qual teria se comprometido a pagar os juros e o
principal apdés sua colheita”. Atualmente cumpre importante papel na economia,
contribuindo para o desenvolvimento da mesma.

O crédito comercial é uma modalidade de financiamento em curto prazo,
encontrada em quase todos os ramos de atividade empresarial. Em sentido amplo,
representa a maior fonte de recursos de curto prazo de uma empresa. Numa economia
moderna, os compradores, em sua maior parte, ndo séo obrigados a pagar pelos bens
adquiridos no ato de entrega, sendo-lhes concedido um prazo antes de 0 pagamento ser
exigido.

Em geral, as empresas preferem vender a vista a vender a prazo, mas as pressoes
competitivas forcam a maioria delas a oferecer crédito.

“Existe a necessidade de administrar a carteira de crédito com competéncia.
Fazendo um gerenciamento e administracdo dos créditos e a identificagdo dos eventuais
sinais de perigo, caso haja, 0 que servird para se antecipar quaisquer problemas futuros,
com tempo suficiente para se tomar as medidas cabiveis” (ASSAF NETO, 1997).

Dentro dessa visdo, a administracéo é uma funcgdo tdo ou mais importante do que

a andlise e aprovacdo de um credito. Quem empresta dinheiro aos amigos, no final das
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contas, perde dinheiro ou perde o amigo, segundo um ditado ironico da sabedoria
popular. Na administracdo empresarial, entretanto, é praticamente impossivel seguir a
conhecida regra geral “amigos, amigos, negécios a parte. Na economia moderna, toda
transacdo comercial (incluindo a prestagédo de servigo) envolve algum tipo de operagdo
de crédito ou, no minimo, a concessdo de um periodo de caréncia para 0 pagamento.
Assim, clientes e fornecedores que compram e vendem a prazo ou em condigdes
especiais devem ser considerados, a0 mesmo tempo, os melhores amigos da empresa,
pois - juntamente com seus funcionarios - viabilizam o negécio.

Nas pequenas e microempresas as relagbes com clientes e fornecedores
processam-se dentro de um circulo de interdependéncia financeira maior que em
grandes corporagdes: a empresa oferece algum tipo de crédito aos compradores para
garantir a sua fatia do mercado; em contrapartida, ela tende a se beneficiar com prazos
mais alongados para pagamento de seus fornecedores de servigos e matérias-primas.
Nesse circulo, certas empresas de boa reputacdo, que eventualmente atravessem
momento dificil ou imprevisto, também conseguem obter condi¢bes especiais de
pagamento de seus parceiros comerciais, que arriscam em alguma medida o capital na
tentativa de manter ou ampliar seu mercado.

Nessa roda de credores/devedores, o éxito de todo pequeno ou micro
empreendimento depende da capacidade de administracdo da divida, que se forma como
elemento inerente ao funcionamento do livre mercado. Para que o passivo nédo cresca
sem controle e venha a criar dificuldades de liquidez — ou mesmo force a empresa a
contrair empréstimos para compensar a falta de capital de giro —, é preciso que o
empresario saiba como se proteger contra a inadimpléncia e receba as contas atrasadas
sem perder o cliente amigo.

Uma empresa, por menor que seja, no inicio da sua atividade, coloca desde logo
a possibilidade de vender os seus produtos ou servicos a crédito. Assim, as vendas a
crédito devem permitir uma analise aos pedidos de crédito dos seus clientes, uma
avaliagdo do risco da concesséo e estabelecimento de mecanismos de controle. Por estas
razbes, as empresas devem ter na sua estrutura pessoas encarregadas destas tarefas. A
medida que o volume de negdcio vai crescendo, as técnicas de gestdo de crédito véo
sendo mais rigorosas, criando nas empresas a necessidade de existir um departamento
proprio responsavel por todos estes assuntos - o departamento de crédito e cobranca.

“Uma boa cobranga comega por um bom trabalho preventivo antes de fazer a

venda. Devemos fazer um cadastro completo do candidato, sua anélise profissional e um
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estudo de aprovacdo competente. Toda a operagdo de conceder crédito envolve risco,
por pequeno que seja deveremos classifica-lo em que condi¢cGes deveremos ou nhdo
aprova-lo” (POMBO, 2005).

3.2 POLITICAS DE CREDITO ALIADA AO SETOR DE COBRANCA

O crédito tem uma fungdo social muito importante, a de financiar o consumo.
Somente o crédito bem concedido pode garantir aos cidaddos maior acesso ao consumo
com menores encargos, ampliando, dessa forma, o seu poder aquisitivo, o que levaa um
aumento da producdo, gera empregos e, portanto, ajuda o Pais a crescer e se
desenvolver.

“A politica de crédito esté diretamente relacionada com a aplicacdo de recursos
de natureza operacional e pode envolver expressivos volumes de recursos. Seu objetivo
basico é a orientacdo nas decisbes de crédito, face aos objetivos desejados e
estabelecidos” (SILVA, 1997).

Segundo Blatt (1999): “Cada empresa deve desenvolver uma politica crediticia
coordenada para encontrar o equilibrio entra as necessidades de vendas e,
concomitantemente, sustentar uma carteira a receber de alta qualidade. A politica de
crédito deve dirigir-se a varios temas basicos, incluindo:

* Uso de concessao de crédito para estimular volume de vendas;

* Critério para concessdo de um crédito comercial;

* Responsabilidades especificas de vendas e crédito para obter a informacéo

necessaria para processar linhas de crédito solicitadas;

* Autoridade do departamento de crédito para implementar procedimentos de

cobranga e credito;

* Responsabilidades do departamento de vendas para assistir o departamento de

crédito na cobranga de contas atrasadas;

» Administracdo da carteira de contas a receber;

* Diretrizes e procedimentos para a funcéo crediticia em uma empresa;

* Procedimentos e diretrizes de cobranca;

» Suspensdo de crédito de contas do cliente, existindo titulo vencido, para

controlar perda por exposi¢éo ao risco.

Apos identificar quais as experiéncias mais satisfatorias na area, o empreséario

pode definir as linhas para sua acéo. 1sso serd a base de um sistema operacional objetivo
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de cobranca, que leve em conta as necessidades da empresa, as peculiaridades do ramo,
as condicbes do mercado.

Blatt (1999) ainda diz que: “a posi¢cdo no mercado de uma empresa, utilizagdo de
sua capacidade de produg&o e recursos e objetivos financeiros sdo apenas alguns pontos
a serem considerados quando do desenvolvimento de politicas crediticias”.
Normalmente, uma empresa ou institui¢éo financeira pode estabelecer uma dentre cinco
possiveis politicas de crédito e cobranca:

1. Crédito Liberal / Cobrancas rigorosas: a empresa vende para praticamente
qualquer cliente, independentemente de sua capacidade crediticia. Todos 0s atrasos sdo
perseguidos agressivamente. Este tipo de politica crediticia inclui acompanhamento de
cobranga conveniente, avaliacdo de encargos moratorios, e acdo judicial réapida.
Programas organizados de cobranca sdo efetivamente implementados, o que produz
6timos lucros. Frequentemente, entretanto, ocorre aumento dos custos do pessoal de
cobranga e perdas com dividas incobraveis.

2. Crédito rigoroso / Cobrangas liberais: a verificacdo de crédito é rigida e
procedimentos da politica de aprovacdo de crédito sdo rigorosamente seguidos. O
crédito é concedido somente para clientes de boa qualidade crediticia. Garantias
pessoais, cartas de crédito e outras formas de instrumentos de crédito sdo usadas
sistematicamente. Problemas de atraso geralmente sd@o minimos devido as préticas de
crédito rigorosas. Entretanto, o acompanhamento de cobranga é praticado muito
brandamente. Esta politica crediticia geralmente resulta em uma carteira de contas a
receber de alta qualidade, mas vendas e receitas ndo séo otimizadas. Muitas contas com
risco de crédito um pouco acima do desejado s&o recusadas. Uma empresa usando este
tipo de politica ndo vai de encontro das préticas altamente competitivas do mercado
atual.

3. Crédito rigoroso / Cobrancas rigorosas: sdo usadas praticas muito rigidas de
aprovacgdo de crédito e o acompanhamento de cobranca é extremamente rapido. Esta
politica minimiza perdas de dividas incobraveis e mantém a carteira a receber em um
alto nivel de qualidade. Lamentavelmente, esta pratica de crédito também restringe o
crescimento do volume de vendas e produz baixos niveis de lucro. Uma politica de
cobranga muito restritiva pode ndo ser adequada para o ambiente atual no qual as
empresas operam.

4. Crédito liberal / Cobrangas liberais: vendas a crédito sdo feitas para

praticamente qualquer cliente, independente de seu histérico crediticio. AcgBes de
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cobranga séo aplicadas vagamente. Niveis de venda mostrardo draméticos resultados de
crescimento com este tipo de politica crediticia. Entretanto, altas dividas incobraveis,
custos de cobranca, despesas legais e outros custos de crédito serdo incrementados
rapidamente. Uma politica de cobranca e crédito liberais usualmente resulta em menos
lucros, ou grandes perdas, do que em outro tipo de politica. Basicamente, muitas
empresas que seguem esta politica crediticia tornam-se insolventes.

5. Crédito moderado / Cobrancas moderadas: um crédito moderado com uma
politica de cobranga moderada pode bem ser a politica crediticia 6tima. Crescimento das
vendas, condigdes de recebimento, margens de lucro e fluxo de caixa provavelmente
serdo otimizados e alcancado o melhor equilibrio nos negdcios. Custos de avaliacdo de
crédito e perdas podem ser mantidos como aceitiveis. A definicdo dessa politica de
crédito ndo constitui exercicio intelectual diletante, mas instrumento de grande
utilidade, desde que seja acompanhada pela implantacdo de pequeno cddigo de conduta
ou procedimento-padrdo. Também serve para expor claramente quais as regras da casa
em relagdo ao crédito.

A inclusdo de certos pormenores especificos dessa politica de crédito em
contratos padréo, por exemplo, evitara grandes mal-entendidos e muito desgaste pessoal
na hora da cobranga. Um desafio importante € descobrir relagdes l6gicas sem ir contra
as leis de consumo e sem infringir o direito individual a privacidade. “O administrador
de risco de crédito, entdo, ndo pode mais simplesmente considerar os modelos como
caixas pretas, mas deve, em vez disso, familiarizar-se com suas filosofias de

desenvolvimento e suas forgas e fraquezas” (CAOUETTE et al., 2000).

3.3 INADIMPLENCIA

A palavra inadimplente € um verbete recente na lingua portuguesa e no
vocabulério do cidaddo brasileiro. N&o se sabe exatamente quando foi que ela comegou
a se tornar popular no Brasil. Mas, parece que a palavra chegou a ponta da lingua do
consumidor depois do Plano Real (1994), quando o Brasil registrou um aumento no
volume de crédito e também um crescimento da inadimpléncia. Segundo o dicionario
Houaiss, a palavra inadimplente entrou na lingua portuguesa em 1958 e significa:
aquele que falta ao cumprimento de suas obrigacdes juridicas no prazo estipulado.

Atualmente, 0 mercado estd cada vez mais competitivo e globalizado, a midia e

os recursos financeiros, principalmente, alteram suas caracteristicas e normas numa
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rapidez surpreendente. Observamos, com facilidade, pessoas fisicas e juridicas
deparando-se com muitos obstaculos existentes no mercado, entre eles a inadimpléncia.
A capacidade de “negociar” no Brasil, nas tltimas décadas, tem sido muito considerada
pelos empresérios, pois as empresas estdo expostas a competicdo de concorrentes
internos e externos, com grande conhecimento no mercado em que atuam, e com
excelente capacidade de venda de seus produtos e servigos que, invariavelmente,
possuem qualidade e pre¢os mais atraentes.

Nesse contexto, muitas empresas se preocupam Unica e exclusivamente com a
venda, esquecendo-se de uma regra béasica e fundamental em gestdo de negdcios, que €
a analise de crédito baseada em métodos cientificos. O empresario bem preparado para
0s negocios e atento as freqlientes mudancas do mercado financeiro deve ter consciéncia
de que a inadimpléncia pode ser evitada, antes de efetuada a venda, através de acoes de
carater preventivo bastante simples. O bom senso manda que no processo de concessao
de crédito ou de venda sejam considerados o valor da venda ou do crédito, a quantidade
media de clientes, os custos das pesquisas cadastrais, o perfil dos clientes, a rapidez do
processo, a imagem da empresa e a quantidade de pessoal envolvido; enfim, todos
elementos essenciais, sem, contudo, criar um controle exagerado que possa causar Serios
obstéculos ao processo. Mesmo levando em conta os custos que envolvem, a prevencéo
acaba sendo um excelente caminho para evitar o problema da inadimpléncia “cronica”.

Apesar de tomadas as precaugGes, com um comportamento altamente
profissional na hora da venda, um preco competitivo e uma completa anélise de crédito,
acaba ocorrendo a falta de pagamento e, consequentemente, o prejuizo. Serd, entdo,
necessaria uma reflexdo sobre as conseqliéncias do eventual ndo recebimento e,
principalmente, sobre a maneira mais vidvel para resolucdo do impasse. Considerando
que a inadimpléncia é um fator prejudicial a maioria das empresas, € necesséria a
analise de suas causas, objetivando, com isto, evitar que os indices ora observados se

elevem.
3.4 PRESCRICAO DE DIVIDAS

Muitos devedores acreditam que apds cinco anos as suas dividas “caducam” e,
ndo precisardo mais se preocupar com o assunto. N&o é raro encontrar o inadimplente

que ameaca mover Acdo de Danos Morais devido aos constrangimentos causados pela

cobranga de dividas vencidas a mais de cinco anos. O conceito ndo é bem este, pois, é
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necessario distinguir dois importantes pontos: a informacdo negativa e a prescri¢do da
divida.

A informacéo negativa do devedor € mantida nos bancos de dados ou cadastros
de consumidores utilizados pelas instituicdes de protecéo ao crédito. Que sdo reguladas
pelo Codigo de Defesa do Consumidor. Além das informagBes negativas, que sdo 0S
protestos, cheques sem fundos, dividas ndo pagas, também sdo mantidos os dados
positivos do consumidor, como, por exemplo, pagamentos pontuais e volume de
compras, dentre outras.

A prescricdo é a perda da acdo em conseqliéncia do nao uso dela, durante um
determinado espaco de tempo. No caso de uma divida, a prescri¢do ocorre pela falta de
acéo promovida pelo credor contra o devedor dentro dos devidos prazos definidos por
lei. As dividas ndo “caducam” apds cinco anos. O que ocorre € que as instituicbes de
protecdo ao crédito ndo podem manter em seus cadastros e bancos de dados,
informag@es negativas referentes ao periodo superior a cinco anos. E o que estabelece o
Cabdigo de Defesa do Consumidor (lei 8.078/90) em seu artigo 43, §1° Os cadastros e
dados de consumidores devem ser objetivos, claros, verdadeiros e em linguagem de
facil compreensdo, ndo podendo conter informacbes negativas referentes a periodo
superior a cinco anos.

O prazo de cinco anos a que se refere a lei deve ser contado a partir da data que
deu origem & informacao depreciativa sobre o devedor e ndo da inser¢do da informacéo
no cadastro. Na prética, o consumidor (seja pessoa fisica ou juridica), terd novamente o
nome limpo na praca, ja que os 6rgdos e entidades de protecdo ao crédito devem retirar
as informagBes negativas de seus bancos de dados apds o periodo de 05 (cinco) anos.
Entretanto, o simples fato de serem excluidas as informagdes negativas, ndo quer dizer
que a divida “caducou”. Sendo a divida legitima, apds os cinco anos o credor ainda
pode acionar o devedor judicialmente. Uma agdo que o credor pode promover é: acdo
Ordinéria de Cobranga — O Cddigo Civil estabelece o prazo de 05 (cinco) anos para a
‘cobranca de dividas liquidas constantes de instrumentos publico ou particular’ (art.
206, § 30, VIII). — que pode ser proposta para titulos que perderam a forga executiva.
Portanto, ndo devemos confundir a informacdo negativa com a prescri¢cdo de divida.
Mesmo ndo existindo mais a informagdo negativa depois de passados 0s cinco anos,

pode o credor promover medidas de cobranga contra o devedor.
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3.5 POLITICA DE COBRANCA

Segundo Gitman (2002): “Os procedimentos adotados para receber os créditos
concedidos aos clientes, na data do vencimento, sdo denominados de politica de
cobranga. Esses procedimentos, cuja avaliagdo é realizada pela observacdo dos
inadimplentes ou incobraveis, normalmente resultam das politicas de crédito adotadas
pela empresa”.

A politica de cobranca abrange os procedimentos utilizados para cobrar as
duplicatas a receber quando do vencimento. Essa politica existe para que vendas ja
efetuadas transformem-se em recebimentos. A eficiéncia da empresa nesse quesito pode
ser avaliada parcialmente, observando-se o nivel dos inadimplentes ou incobréveis. Esse
nivel depende ndo so da politica adotada, mas também naquela em que se baseou a
concessdo de credito. Caso se suponha que o nivel de devedores incobréveis que surgem
em conseqliéncia da politica de crédito da empresa é relativamente constante, pode-se
esperar que um aumento dos dispéndios com as cobrangas reduza a perda com
incobréveis.

Nessa desagradavel e freqiientemente constrangedora hora de cobrar uma conta
atrasada, o éxito depende de ndo se perder o cliente até recuperar o dinheiro. Esse
cliente pode estar passando por genuino aperto circunstancial. O importante é
desenvolver atitude positiva, encorajadora, mas mantendo posi¢do logica, flexivel e
determinada. O empresario precisa encarar a cobranca de atrasados como uma parte
inerente do processo, sem se intimidar ou se envergonhar na hora de apresentar a conta.

A maioria das micro e pequenas empresas com problemas de recebimento de
divida ndo tem condicOes de contratar os servigos de especialistas para receber o0s
atrasados. Os empresarios que se encontram nessa situacdo critica (de vitimas da
inadimpléncia) terminam saindo em busca de seus atrasados de forma intuitiva,
pressionando os devedores de acordo com seus instintos e experiéncia. Mesmo agindo
por conta propria, essas empresas podem conseguir melhores resultados no recebimento
de dividas se racionalizarem e sistematizarem o processo de cobranga.

Dessa forma, podemos, também, adotar algumas medidas que favorecerdo no
momento de receber uma duplicata em atraso, tais como:

* Tele-cobranca;

* Cobradores de rua (Office-boy);

* Cartas de cobranga;
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» Cadastramento e inclusdo no Servico de Protecdo ao Crédito (SPC ou
SERASA) e assemelhados;

» Cobranca judicial (em casos gravissimos e dependendo do valor da divida).

O auxilio de programa de computador contendo sistema especifico para
antecipacdo e acompanhamento da acumulacdo de divida a receber, permite
desenvolver um “mini-setor de cobranga” dentro de qualquer micro ou pequena
empresa, estabelecendo um conjunto de medidas de baixo custo que realmente

ajudem a recuperar o que lhe é devido.

4 CONCLUSAO

E possivel observar que nas pequenas e micro empresas, as relagdes com clientes
e fornecedores processam-se dentro de um circulo de interdependéncia financeira maior
que em grandes corporagdes e que muitas delas ndo utilizam uma politica de crédito e
cobranca.

Os autores analisados deixam claro que a andlise de crédito ndo é 100% segura,
mais que diminui o risco consideravelmente, trazendo mais seguranga para o credor e
que a analise de credito e cobrangas andam juntas, pois apds conceder o crédito caso
venha a ocorrer a inadimpléncia, é feita a cobranga desses devedores.

A anélise de crédito nas empresas tem o objetivo de auxili4-las a promover uma
carteira de clientes mais saudavel, com mais seguranga em suas vendas, gerando maior
lucratividade e menor indice de perdas. Deve ser realizada de forma criteriosa, de
maneira que a &rea de vendas ou mercadoldgica deve estar subordinada as areas de
crédito e financas, desviando a empresa de possiveis falhas neste processo.

Concluindo, a andlise de crédito € uma importante ferramenta para a boa salde
da vida financeira e administrativa da empresa. Uma empresa que analisa com critério o
crédito que concede, corre menor risco de preocupar-se com perdas, carteiras de
inadimplentes, imprevistos com fluxo de caixa e outros, tendo mais tempo para se

preocupar com seu trabalho, desenvolvendo-se e destacando-se no mercado.
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