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Componentes do Capital de Giro
--> Se compra a vista: sai do Caixa
      Se compra a prazo: entra como conta a pagar em fornecedores
--> Se vende a vista: entra no caixa
       Se vende a prazo: entra em recebíveis (promessa de pagamento futuro)
	Obs: caso o cliente não pague no futuro, isto diminuirá a capacidade da empresa.
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Risco: desvio que mede a probabilidade de perda. Pode ser alto ou baixo => risco de crédito
Gestão de Crédito para vendas a prazo --> gerenciar os recebíveis
Análise das variáveis: cenário, informações da empresa e principalmente do cliente (bom pagador, cadastro positivo, profissão, se já tem financiamento, imposto de renda (faturamento), alavancagem, CDN, idade, garantias (bens), momento do banco).
Teoria 5Cs de crédito: Caráter, Condições (do ambiente), Capacidade (financeira/indicadores), Capital e Conglomerado (empresas do núcleo econômico).
Além destes 5 Cs, há também a Garantia Colateral que diz respeito às garantias que o cliente em questão pode dar, como bens pessoais, bens imóveis, tipo jurídico.  
--> Banco de dados para os clientes: análise quantitativa, quando já se tem os dados necessários (analisar perfil), ou qualitativa, quando não se possui os dados.
==> Crédit Score: dar notas às variáveis, criar o rating (nota que significará algo para a empresa). --> conceber ou não empréstimos, quanto de garantia ou juros dependendo da nota (faz-se uma escala para que se defina a crédito e juros). 
	Esta escala pode possuir vários intervalos, dizem, de acordo com o intervalo da nota, quais "benefícios" ou não serão dados aos diferentes clientes. Vale destacar que as notas são encontradas multiplicando-se o valor de uma variável pelo percentual que ela representa de importância dentro do geral.
Com isso, faz-se uma análise de risco do cliente, se este é um bom ou mau pagador. Assim, o objetivo da política de crédito é aumentar receitas e controlar custos e despesas. Quanto mais frouxa ela é, maior o número dos investimentos, maior as vendas e com isso há um inchaço do departamento de cobrança. E, quanto mais restrita e "dura" ela for, mais difícil será conceber créditos aos clientes e assim, os investimentos e o número de vendas serão menores.
Quanto maior os riscos dos clientes, pior será a bolsa de crédito da empresa e, quanto menor os riscos dos clientes, em "melhor condições" estará a bolsa de crédito da empresa. 
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