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Trabalhar por conta prépria ou ter a sua prépria empresa pode ter as suas vantagens. Mas
normalmente ninguém fala das desvantagens, como lidar com desafios que enquanto
técnicos nem nos lembramos.

Um desses desafios mais complicados atualmente é receber atempadamente dos seus
clientes. Se tem uma empresa pequena ou recente, receber € um elemento crucial para
manter a empresa viva. Este € um problema que apanha desprevenidos muitos dos pequenos
empresdrios, mas existem alguns conselhos que podem evitar este problema.

Como em qualquer outro problema, a prevencdo é dez vezes mais eficaz que a cura. O que
se pretende com isto dizer € que devemos acima de tudo evitar chegar a situacdo de créditos
indevidos sobre clientes, em vez de perder tempo com cobrancas. Os atrasos nos
recebimentos sdo inevitdveis mas se limitarmos o nosso risco, a nossa empresa serd muito mais
forte e segura, dedicando fodo o nosso tempo, energia e motivacdo a servir os nossos clientes
da melhor forma.

Comecar bem!

A primeira conversa com o cliente muitas vezes marca o tom da futura relacdo de trabalho.
Torna-se assim muito importante que nas conversas iniciais ou preparatdrias se discutam
claramente os objetivos, expectativas e limitacdes dos trabalhos a ser desenvolvidos, sem
esquecer quaisquer detalhes. E também importante informar o cliente das condicdes de
pagamento a cumprir, sem que isto signifique encher o cliente com documentos legais
absurdos, mas deverd ser informado do timing de faturacdo e de pagamento do trabalho a
desenvolver. Esta conversa deverd prevenir confusdes e discussdes futuras solbre pagamentos.

Emitir Fatura cedo!

Quando temos a nossa empresa, podemos faciimente negligenciar a faturacdo, quer por ndo
fermos tempo, quer por vergonha por parecer que estamos ansiosos por receber. Ndo
podemos esquecer que se ndo faturarmos os Nossos servicos, também ndo podemos esperar
recebimentos! Assim, devemos informar o cliente dos prazos de faturacdo e cumprir
escrupulosamente, sem cometer erros. Devemos transmitir aos nossos clientes profissionalismo
e eficiéncia também através da faturacdo atempada e correta.
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CLiNICA de NEGOCIOS

Lembretes Amigdveis

Muitas vezes os atfrasos nos pagamentos devem-se a esquecimentos inocentes. Nestas
sifuacgoes seria um absurdo apontar todas as armas ao cliente, quando um simples lembrete
ou felefonema podem resolver a situacdo imediatamente. Nestes casos devemos ser capazes
de ler cada caso e perceber qual o rumo de acdo a fomar em cada caso. A pior coisa que
podemos fazer é perder um valioso cliente devido & adocdo de medidas drdsticas.

Firme mas justo

Se a sua empresa fez o seu trabalho de forma correta e atempada e o cliente conhece as
condicdes de pagamento, temos todo o direito de receber atempadamente. Se
conseguirmos retfirar a conotacdo negativa e sentimentos pessoais desta situacdo, entdo
conseguiremos atuar de forma firme mas justa. Devemos lembrar o nosso cliente do seu
incumprimento, e que a situacdo acaba por prejudicar a nossa atencdo e dedicacdo ao
servico que ele espera. Nunca devemos ser agressivos ou iniciar argumentos pessoais ou
desnecessdrios, devendo ser profissionais sempre, por muito frustrante que seja, nunca
esquecer que a nossa reputacdo também estd em jogo.

Chegou a hora de se aborrecer!

Um cliente ndo quer pagar o que deve a sua empresa2 Os incumpridores existem desde que
os ancestrais do homem moderno comecaram a trocar mercadorias entre si. De 1& para cd, °
ouvimos inUmeras histérias de gente que deve, ndo nega, mas sé pagard quando puder. E

claro que nem todos deixam de pagar as dividas por opcdo. Muitas empresas ficam sem
dinheiro para honrar os seus compromissos por causa da situacdo econdmica instdvel do pais.
O grande problema é que o empresdrio que precisa receber corre orisco de ver faltar dinheiro
ou, dependendo dos montantes em falta, ter que fechar as portas da sua empresa. E claro
que ndo vale segurar o devedor pelos pés e sacudi-lo até que o dinheiro caia. O que fazer,
entdo, parareceber se um cliente Ihe cantar o fado?2 De acordo com os especialistas, existem
algumas medidas que se podem tomar para evitar o prejuizo. A melhor arma é a negociacdo.
Avdlie a importancia do cliente e vd pessoalmente conversar com ele sobre o atraso no
pagamento, tente negociar novos prazos ou entdo recolha a sua mercadoria de volta, caso
seja possivel — este conselho ndo tem aplicacdo para os servicos. Durante a conversa, é
importante tentar perceber se o devedor estd a ser sincero ou a agir de md-fé, para saber
CoOmMo negociar.

Os servicos de uma empresa de cobrancas externa sdo interessantes somente a partir do
momento em que a sua empresa soma uma grande quantidade de clientes que ndo pagam
atempadamente. Em geral, o melhor € tratar do assunto internamente, tendo mais condicdes
de negociar com o devedor que uma empresa de cobrancas.

Quando apenas negociar ndo é suficiente, existem algumas medidas mais duras que a sua
empresa pode fomar para tentarreceber o que Ihe devem. Se tiver cheques em mdo (pouco
provavel), o primeiro passo é apresentar ou re-apresentar no seu banco o cheque que voltou
por falta de fundos. Esta acdo fard com que o nome da empresa ou do consumidor
incumpridor v& para o Banco de Portugal. Este facto ird criar ao incumpridor dificuldades na
hora de conseguir novos financiamentos e contractos comerciais. Mas a medida é Util apenas
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qgquando o devedor quer manter seu nome limpo. Se for um “artista habitual”, ele
provavelmente ndo se sentird pressionado com esta medida.

Como Ultimo recurso, deverd recorrer aos meios judiciais. Para tal assegure-se que fez tudo
corretamente. Deverd aconselhar-se sobre o melhor rumo legal a optar antes de atuar, pois
0s processos judiciais podem ser morosos, caros e enervantes, sugando recursos, motivacdo
e energia necessArios para o desenvolvimento do seu negdécio.

Outra arma judicial que pode ser utilizada é solicitar a insolvéncia do incumpridor. O grande
problema da medida é que o credor dificimente receberd o dinheiro devido, porque o
empresdrio falido tem, por lei, de pagar primeiro o que deve aos seus colaboradores, Estado,
e até banca... Muitos empresdrios querem pedir a faléncia apenas para se vingar do
devedor, o que é pura perda de tempo.

Boa sorte e bom trabalho.

Anténio Araujo
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