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A inadimplência é uma das maiores preocupações para pequenos 
e médios empresários. Quando os clientes não pagam em dia, o im-
pacto vai muito além do estresse causado pelas dívidas acumuladas.

O atraso nos recebimentos pode interromper o fluxo de caixa, 
dificultar o pagamento de fornecedores, prejudicar o investi-
mento em novas oportunidades e até mesmo colocar a opera-
ção da empresa em risco. No Brasil, exite um desafio constante 
em manter um fluxo de caixa saudável para as empresas, princi-
palmente se você considerar que aproximadamente 11% do total 
de faturas emitidas no Brasil não são pagas.

Em fevereiro de 2024, o Brasil registrou 66,64 milhões de pessoas 
negativadas, representando 40,6% da população. Esse número su-
biu para 73,42 milhões em abril do mesmo ano, evidenciando um 
aumento da inadimplência no país. Esses números preocupantes 
refletem a realidade de muitos negócios, especialmente pequenas 
e médias empresas, que precisam lidar com um ambiente de cres-

Introdução

https://nac.cni.com.br/blog/inadimplencia/
https://nac.cni.com.br/blog/inadimplencia/
https://cndl.org.br/varejosa/inadimplencia-no-brasil-quem-sao-os-mais-afetados-pela-inadimplencia/
https://cndl.org.br/varejosa/inadimplencia-no-brasil-quem-sao-os-mais-afetados-pela-inadimplencia/
https://cndl.org.br/varejosa/inadimplencia-no-brasil-quem-sao-os-mais-afetados-pela-inadimplencia/
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cente endividamento e inadimplência.

A boa notícia é que existem formas de prevenir a inadimplência e, 
caso ela aconteça, lidar com a situação de maneira eficiente e sem 
prejudicar o relacionamento com o cliente.

Este guia foi criado para ajudar você a entender como evitar a 
inadimplência e, quando ela acontecer, saber exatamente o que 
fazer. Vamos explorar práticas de cobrança, meios de pagamen-
to e estratégias para recuperar os valores devidos sem compli-
cações. Ao final deste material, você estará mais preparado para 
proteger o seu negócio e manter as finanças sob controle.
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Evitar a inadimplência começa com uma boa organização finan-
ceira e com a oferta de formas de pagamento que facilitem a 
vida dos seus clientes. Quanto mais simples e claro for o proces-
so de pagamento, menores as chances de atrasos.

1.1 Mantenha o Controle e a Organização Financeira em Dia

Manter um controle rigoroso das finanças é o primeiro passo para evi-
tar problemas com inadimplência. Isso significa saber exatamente o 
quanto sua empresa tem a receber, de quem e quando esses paga-
mentos vão cair no caixa. Quando você organiza bem as suas contas, 
é mais fácil perceber que algum pagamento está atrasado, permitin-
do que você aja antes que a situação piore.

Sabemos o quanto pode ser difícil manter um fluxo de caixa sau-
dável o tempo todo, principalmente quando a maioria dos pro-
cessos é feita manualmente.

Como evitar a 
inadimplência
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Por isso, utilizar ferramentas como uma Planilha de Fluxo de Cai-
xa pode ser extremamente útil. Essa planilha permite que você 
registre todas as transações, categorize despesas, receitas e 
acompanhe em tempo real a saúde financeira do seu negócio. 
Sem esse controle, surpresas desagradáveis, como a falta de re-
cursos para pagar fornecedores ou despesas importantes, po-
dem aparecer de uma hora para outra. 

Digamos que você tenha uma loja que vende produtos tanto à vis-
ta quanto parcelado. Se não houver um controle claro de quando 
cada pagamento será recebido, um cliente que atrasa uma ou duas 
parcelas pode passar despercebido até que o problema se agrave. 

A organização financeira dá a você a visibilidade necessária para 
identificar problemas rapidamente e evitar que eles saiam do 
controle.

1.2 Escolha o Meio de Pagamento Ideal

As formas de pagamento que você oferece podem fazer toda a dife-
rença quando o objetivo é evitar a inadimplência. Quanto mais fácil 
for para o cliente pagar, menores são as chances de atrasos. Uma boa 

https://www.infinitepay.io/materiais/planilha-de-fluxo-de-caixa
https://www.infinitepay.io/materiais/planilha-de-fluxo-de-caixa
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prática é diversificar as opções de pagamento, oferecendo alternati-
vas que se adaptem às necessidades de cada cliente. 

O Pix, por exemplo, é uma solução que pode ser muito eficiente nes-
se sentido. Ele é rápido, seguro e o pagamento é instantâneo. Além 
disso, você pode escolher alternativas mais vantajosas como as da 

InfinitePay:

Mas vale lembrar que nem todos os clientes têm condições de 
pagar à vista. Por isso, é fundamental oferecer alternativas como 
o parcelamento no cartão de crédito ou o boleto bancário com 
prazos mais estendidos. Essas opções permitem que o cliente 
escolha a forma de pagamento que melhor se encaixa em sua 
realidade financeira, facilitando a quitação e diminuindo o risco 
de inadimplência. Ao dar essa flexibilidade, você torna o processo 
de pagamento mais acessível e evita que o cliente se atrapalhe com 
prazos muito apertados ou valores altos de uma única vez.

Sabemos também que algumas empresas, principalmente as mi-
cro e pequenas, ainda utilizam métodos de pagamento mais in-
formais, como a venda fiada. Embora isso possa significar uma 

Não pague taxas

Ofereça descontos maiores

Margem de lucro preservada

Maiores chances de receber 
pagamentos à vista

Pix Taxa Zero

Maior segurança

Alternativa segura para quem 
não tem cartão de crédito

Parcelamento via Pix
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flexibilidade maior para o cliente, este método apresenta mais 
riscos para o seu negócio. Uma pesquisa, realizada em 2023, 
identificou mais de 400 locais ainda aceitando essa forma de 
pagamento, especialmente nos estados do Rio de Janeiro, São 
Paulo e Minas Gerais.

Ao pagar fiado, o cliente recebe o produto ou serviço antes de 
quitar a compra. Isso significa que, se ele não conseguir ou não 
quiser pagar, você fica com o prejuízo. Isso também pode ocor-
rer com acordos no “boca a boca” de parcelamento via depósito 
bancário ou até mesmo no Pix. Diferente de pagamentos feitos 
no cartão de crédito, onde a administradora assume o risco do 
parcelamento, quem se prejudica nestes caso é você.

Vamos supor que o seu cliente não consiga fazer o pagamento no 
cartão de crédito e você considere vender fiado ou combinar o pa-
gamento no boca a boca. Nestes casos, é preciso analisar os riscos e 
se questionar se vale a pena realizar essa venda. Para isso você pode 
refletir sobre:

Qual é o histórico de 
compras do cliente?

É possível solicitar um 
pagamento parcial 
adiantado?

Existe a possibilidade 
de formalizar a venda?

O valor da venda é significativo 
a ponto de impactar o seu fluxo 
de caixa caso não seja pago?

Se o cliente tem um histórico positivo, 
talvez seja seguro flexibilizar as condi-
ções de pagamento.

Um sinal ou entrada pode 
minimizar possíveis perdas.

Contratos formais podem 
oferecer segurança jurídica 
em caso de inadimplência

Se o cliente tem um histórico positivo, 
talvez seja seguro flexibilizar as condi-
ções de pagamento.

https://falaroca.com/fim-fiado-formas-consumo-favela-rocinha/
https://falaroca.com/fim-fiado-formas-consumo-favela-rocinha/
https://falaroca.com/fim-fiado-formas-consumo-favela-rocinha/
https://falaroca.com/fim-fiado-formas-consumo-favela-rocinha/
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Utilizar soluções práticas e convenientes, como a maquininha da 
InfinitePay que além de oferecer diversas opções de pagamento 
seguras (Pix, cartão de crédito e débito), também traz as meno-
res taxas do mercado. Com isso, você mantém a sua margem de 
lucro e torna o processo de pagamento mais seguro e atrativo 
tanto para a empresa quanto para o cliente.
Se você não deseja investir em uma maquininha neste momento, 
também é possível transformar o seu celular em uma! Ao usar o 
InfiniteTap, você aumenta suas possibilidades de forma de paga-
mento e garante mais segurança para o seu negócio. 

1.3 Incentive o Pagamento Antecipado ou à Vista

Uma boa estratégia para evitar a inadimplência é incentivar o paga-
mento antecipado ou à vista. Isso pode ser feito oferecendo descon-
tos ou benefícios para os clientes que quitam suas contas antes do 
vencimento. Ao fazer isso, você não apenas garante o recebimento 
dos valores, como também elimina o risco de inadimplência, já que o 
pagamento é feito integralmente antes de qualquer possível atraso.

https://www.infinitepay.io/maquininha-celular


12Guia Definitvo Contra a Inadimplência

Oferecer esse tipo de incentivo pode ser especialmente útil em 
transações de maior valor ou em compras parceladas. O cliente, ao 
perceber que tem a chance de economizar com um desconto ao 
pagar à vista, pode preferir quitar o valor total de imediato. Para o 
empresário, isso significa um fluxo de caixa mais estável e a elimi-
nação do risco de inadimplência associada ao parcelamento.

Por exemplo, se você vende móveis e um cliente está prestes a par-
celar uma compra, você pode oferecer um desconto de 5% ou 10% 
para pagamento à vista. Isso pode ser o incentivo que o cliente pre-
cisa para optar por pagar tudo de uma vez, em vez de parcelar. Além 
de garantir o recebimento imediato, você elimina a chance de o 
cliente enfrentar dificuldades financeiras nos meses seguintes, que 
poderiam impedir o pagamento das parcelas.

Sabemos que essa prática, algumas vezes, pode afetar a margem de 
lucro, já que oferecer descontos nem sempre parece vantajoso à pri-
meira vista. No entanto, você pode controlar isso com uma aborda-
gem estratégica. Usar uma calculadora de descontos permite que 
você ofereça um benefício ao cliente, sem comprometer a saúde fi-
nanceira do seu negócio. Essa ferramenta ajuda a calcular um valor 
que seja atrativo ao cliente, sem prejudicar o caixa da sua empresa.

https://www.infinitepay.io/materiais/calculadora-de-desconto
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2.1 Como Monitorar Pagamentos e Identificar Riscos

Monitorar o comportamento dos seus clientes é outra forma de pre-
venir a inadimplência. Quando você acompanha de perto os paga-
mentos, consegue identificar padrões e perceber quais clientes têm 
maior risco de atrasar ou deixar de pagar. Ao manter esses dados or-
ganizados, é possível agir de maneira preventiva, evitando que atrasos 
pontuais se transformem em problemas maiores.

Isso é especialmente importante para clientes que já demonstraram difi-
culdades de pagamento no passado.

Dados recentes mostram que a maioria dos inadimplentes no 
Brasil tem entre 26 e 40 anos (34,0%) e 41 e 60 anos (35,1%). Es-
ses números podem servir como um sinal de alerta, sugerindo 

Acompanhando o 
comportamento dos 
clientes

https://www.serasa.com.br/limpa-nome-online/blog/mapa-da-inadimplencia-e-renogociacao-de-dividas-no-brasil/
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que clientes nessas faixas etárias podem exigir um acompanha-
mento mais próximo, já que representam a maior proporção dos 
inadimplentes no país. 

2.2 Estabeleça um Relacionamento de Confiança com os 
Clientes

Cultivar uma relação de confiança com seus clientes é essencial 
para prevenir a inadimplência. Quando os clientes confiam na 
sua empresa, estão mais propensos a honrar seus compromissos 
financeiros e a serem transparentes sobre eventuais dificulda-
des, permitindo renegociações antes que as dívidas se tornem 
problemas maiores.

Estabelecer essa confiança envolve uma comunicação clara e 
aberta desde o primeiro contato. Um atendimento proativo e 
amigável ajuda a criar essa relação. Isso significa não esperar 
que o cliente procure você apenas em caso de problemas, mas 
estar presente em momentos-chave, como após a venda, para 
garantir sua satisfação e esclarecer próximos passos, como pra-
zos de pagamento.

Uma boa estratégia é utilizar ferramentas de feedback, como o 
NPS (Net Promoter Score) e o CSAT (Customer Satisfaction Sco-
re), que podem ser enviados via WhatsApp ou e-mail. O NPS 
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mede a probabilidade de os clientes recomendarem sua empre-
sa a outras pessoas, enquanto o CSAT avalia a satisfação geral 
com um produto ou serviço específico. Essas métricas ajudam a 
identificar oportunidades de melhoria e mostram ao cliente que 
sua opinião é valorizada.

Por exemplo, imagine que você possui um estúdio de ioga e 
um aluno assinou um plano semestral com pagamentos mensais 
via Pix. Após algumas aulas, você envia uma breve pesquisa de 
satisfação pelo WhatsApp, perguntando como tem sido a expe-
riência dele. Se o aluno expressar alguma preocupação ou difi-
culdade, você pode agir prontamente para resolver a situação, 
fortalecendo a confiança e aumentando a probabilidade de ele 
continuar honrando os pagamentos.

Manter um canal de comunicação aberto pode evitar a inadim-
plência, pois o cliente se sente à vontade para buscar soluções 
antes que o problema se agrave. Isso pode ser feito por meio de 
e-mails, mensagens ou ligações, nos quais você reforça sua dis-
ponibilidade para auxiliar em caso de dificuldades financeiras, 
oferecendo prazos ou condições mais flexíveis. Além disso, o 
uso regular de pesquisas de satisfação demonstra ao cliente que 
você está comprometido com a melhoria contínua dos serviços.
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2.3 Implementação de Sistemas de Gestão

Para monitorar os pagamentos de forma eficaz e fortalecer o relacio-
namento com os clientes, a implementação de um sistema de gestão 
é fundamental. Ferramentas de CRM (Customer Relationship Manage-
ment) permitem centralizar informações, acompanhar históricos de 
pagamentos e identificar riscos de inadimplência.

Plataformas como o Agendor e o Pipedrive possibilitam:

Registro de todas as interações com os clientes: Desde o primeiro 

contato até o pós-venda.

Acompanhamento do histórico de pagamentos: Visualize facilmente 

quais clientes estão em dia e quais têm pagamentos em atraso.

Configuração de alertas e lembretes automáticos: Receba notifica-

ções sobre pagamentos próximos do vencimento ou atrasados.

Olá, [Nome do Cliente]! Tudo 
bem com você? Gostaríamos 
de saber como tem sido sua 
experiência no(a) [Nome do 
Negócio]. Em uma escala de 0 a 
10, qual a probabilidade de você 
nos recomendar a um amigo 
ou familiar? Sua opinião é muito 
importante para nós!

Assunto: Sua opinião é importante para 
nós, [Nome do Cliente]!

Olá, [Primeiro Nome], tudo bem?

Estamos sempre buscando melhorar nossos 
serviços, e para isso gostaríamos de contar 
com a sua ajuda. Por favor, responda a nossa 
breve pesquisa de satisfação sobre sua ex-
periência no(a) [Nome do Negócio].

[Link para a pesquisa]

Agradecemos desde já pela sua colabora-
ção. Se tiver qualquer dúvida ou sugestão, 
não hesite em nos contatar.

Atenciosamente, [Equipe Nome do Negócio]

Modelo de NPS 
para WhatsApp:

Modelo de CSAT 
para e-mail:
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Segmentação de clientes: Classifique os clientes com base no com-

portamento de pagamento, facilitando estratégias personalizadas de 

cobrança.

Ao integrar o CRM com suas ferramentas financeiras, você obtém uma 
visão unificada do relacionamento com o cliente e de sua situação fi-
nanceira. Isso permite:

Identificar padrões de inadimplência: Com dados centralizados, é 
mais fácil perceber quais clientes costumam atrasar pagamentos.

Personalizar abordagens de cobrança: Utilize as informações do CRM 
para adaptar a comunicação conforme o perfil e histórico do cliente.

Melhorar o relacionamento com o cliente: Ao entender melhor as ne-
cessidades e desafios dos clientes, você pode oferecer soluções mais 
adequadas, aumentando a satisfação e reduzindo a inadimplência.

Além disso, algumas ferramentas de CRM podem ser integradas a sis-
temas de pagamento e faturamento, facilitando ainda mais o contro-
le financeiro. Implementar um CRM não apenas aprimora o monito-
ramento dos pagamentos, mas também fortalece o relacionamento 
com os clientes, resultando em maior fidelização e menor risco de 
inadimplência.



19Guia Definitvo Contra a Inadimplência

Guia Definitivo Contra 
a Inadimplência

Resolvendo a 
inadimplência 
depois que ela 
acontece



20Guia Definitvo Contra a Inadimplência

3.1 Como Cobrar um Cliente Corretamente

Quando a inadimplência já ocorreu, é preciso se preparar para 
saber como cobrar um cliente eficientemente. O objetivo não é 
apenas recuperar o valor devido, mas também manter um bom 
relacionamento com o cliente. Uma cobrança agressiva pode 
afastá-lo e comprometer a negociação, dificultando o recebi-
mento da dívida. Portanto, é essencial manter o tom educado 
e firme ao mesmo tempo, demonstrando que você está dispos-
to a negociar, mas sem perder o controle sobre o processo de 
cobrança.

A forma como você se comunica é crucial. Usar uma abordagem 
educada e amigável cria uma atmosfera em que o cliente se sente 
mais confortável para resolver a pendência. Ao mesmo tempo, a 
eficiência na cobrança é importante para garantir que a dívida seja 
quitada. Isso significa enviar lembretes pontuais e, quando neces-
sário, entrar em contato diretamente para negociar as condições 
de pagamento.

Aqui estão alguns exemplos de abordagens que podem ser 
utilizadas:

Primeiro lembrete:

Enviar um e-mail ou mensagem amigável próximo à data de ven-
cimento, dizendo:

Resolvendo a 
inadimplência depois 
que ela acontece



21Guia Definitvo Contra a Inadimplência

“Olá, [Nome do Cliente], notamos que a data de vencimento da 
sua fatura está se aproximando. Por favor, não se esqueça de 
efetuar o pagamento até [data]. Se precisar de ajuda, estamos 
à disposição para esclarecer qualquer dúvida. Obrigado por sua 
atenção!”

Nesta mensagem, utilizamos um tom cordial e preventivo, de-
monstrando proatividade ao lembrar o cliente do vencimento 
iminente. A personalização, ao usar o nome do cliente, cria uma 
conexão mais próxima. Além disso, ao oferecer ajuda, ativamos 
o gatilho mental da reciprocidade, incentivando o cliente a cor-
responder à gentileza demonstrada. Terminar com um agrade-
cimento reforça a cordialidade e deixa uma impressão positiva.

Lembrete pós-vencimento: Caso o cliente ainda não tenha pago 
após o vencimento, o tom pode ser um pouco mais direto, mas 
mantendo a cordialidade:

“Oi, [Nome do Cliente], percebemos que o pagamento da sua 
fatura está em atraso desde [data]. Entendemos que imprevis-
tos podem acontecer e estamos aqui para ajudar. Se precisar de 
mais informações ou quiser discutir opções de pagamento, por 
favor, entre em contato. Agradecemos sua atenção.”

Aqui, utilizamos o gatilho mental de empatia ao reconhecer que 
“imprevistos podem acontecer”, o que diminui possíveis resis-
tências e cria um ambiente de confiança. O convite para discutir 
opções de pagamento oferece uma solução, mostrando flexi-
bilidade. Mantemos o tom respeitoso, evitando constrangimen-
tos, e encorajamos o cliente a entrar em contato, facilitando o 
diálogo.

Terceira abordagem:  Se o atraso continuar, um novo contato 
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pode ser feito de forma mais assertiva, mas ainda educada:

“Olá, [Nome do Cliente], estamos tentando entrar em conta-
to sobre a fatura que está em aberto desde [data]. Sabemos 
que problemas acontecem, e estamos dispostos a discutir 
uma solução que seja viável para ambos. Podemos conversar 
sobre um novo prazo ou formas de pagamento? Aguardamos 
sua resposta.”

Nesta mensagem, somos mais assertivos ao indicar que tenta-
mos entrar em contato, mas mantemos a empatia ao reconhe-
cer que “problemas acontecem”. Ao oferecer a possibilidade de 
“discutir uma solução que seja viável para ambos”, utilizamos o 
gatilho mental do compromisso e consistência, incentivando o 
cliente a se comprometer com uma ação, no caso, responder.

Desta forma, a chave para uma cobrança eficiente é o equilíbrio 
entre firmeza e empatia. Usar uma linguagem respeitosa, evitar 
tons agressivos e manter um contato frequente e proativo aju-
da a criar confiança, facilitando o processo de recuperação do 
valor devido. Ao agir dessa maneira, você não apenas aumenta 
as chances de sucesso na cobrança, mas também fortalece a 
imagem da sua empresa, mantendo uma relação positiva com 
os clientes mesmo em momentos de dificuldade financeira.

3.2 Como Negociar Dívidas Definitivamente

Negociar dívidas com flexibilidade também pode ajudar a recu-
perar valores e manter o cliente ativo. Para clientes que já estão 
inadimplentes, é essencial entender que métodos rígidos de pa-
gamento, como o pagamento à vista, nem sempre são viáveis. 
Embora o Pix seja uma excelente opção para muitos contextos, 
ele pode não ser a melhor solução para quem já está endivida-
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do. Nesses casos, oferecer formas de pagamento mais flexíveis, 
como parcelamentos ou prorrogação de prazos, é fundamental 
para dar ao cliente a oportunidade de regularizar sua situação 
financeira sem comprometer ainda mais seu orçamento.

Para muitos empresários, a inadimplência é uma consequência 
direta da dificuldade que os clientes enfrentam em pagar suas 
dívidas nos prazos estabelecidos. Em junho de 2024, 78,8% das 
famílias brasileiras estavam endividadas, reforçando a importân-
cia de oferecer condições flexíveis e personalizadas para que 
seus clientes regularizem suas pendências sem agravar suas si-
tuações financeiras.

A flexibilidade nas condições de pagamento permite que o clien-
te tenha mais controle sobre a dívida e maior facilidade em qui-
tá-la. Por exemplo, oferecer o parcelamento por meio de cartão 
de crédito pode aumentar significativamente as chances de que 
o valor seja recuperado. Essa alternativa proporciona ao cliente 
a oportunidade de reorganizar suas finanças e pagar a dívida de 
forma mais acessível, ao mesmo tempo, em que você garante o 
recebimento.

https://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2024-07/endividamento-das-familias-fica-estavel-em-junho-diz-cnc
https://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2024-07/endividamento-das-familias-fica-estavel-em-junho-diz-cnc
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Imagine que um cliente tenha acumulado uma dívida com sua em-
presa e, por questões financeiras, não consegue pagar o valor total 
à vista. Ao oferecer um plano de parcelamento em várias vezes, 
com prazos adequados, você facilita o pagamento e demonstra 
flexibilidade para ajudar o cliente a resolver a situação. Isso não 
apenas aumenta a probabilidade de recuperação da dívida, mas 
também mantém o cliente ativo, o que pode ser importante para 
transações futuras.

Ao negociar, é fundamental manter um controle preciso das suas 
finanças para garantir que os prazos e condições oferecidos sejam 
viáveis tanto para o cliente quanto para o seu negócio. Utilizar pla-
nilhas de controle financeiro, como uma Planilha de Fluxo de Caixa, 
pode ser extremamente útil para garantir que sua empresa mante-
nha um bom controle financeiro durante o processo de renegocia-
ção. Dessa forma, você assegura que a flexibilidade oferecida ao 
cliente não comprometa o fluxo de caixa da empresa.

https://www.infinitepay.io/materiais/planilha-de-fluxo-de-caixa
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A tecnologia pode ser uma grande aliada na prevenção da ina-
dimplência, especialmente quando o processo de cobrança é 
automatizado. A cobrança manual consome tempo e pode levar 
a esquecimentos, tanto da parte do cliente quanto da empresa. 
Automatizar esse processo é uma forma eficiente de garantir que 
os clientes sejam lembrados do vencimento de seus pagamen-
tos com antecedência, sem a necessidade de intervenção manual 
constante.

4.1 Como Cobrar Automaticamente?

Ter uma ferramenta de gestão de cobrança é essencial para oti-
mizar o processo de recebimento. Essas ferramentas automatizam 
os lembretes de pagamento, enviando notificações personalizadas 
por e-mail ou WhatsApp no momento certo. Isso mantém o cliente 
informado de forma amigável e regular, evitando esquecimentos e 
reduzindo a chance de inadimplência. Além disso, elas oferecem 
uma visão clara e atualizada do comportamento de pagamento de 
cada cliente, permitindo que você identifique atrasos e tome me-
didas preventivas.

Uma opção eficiente é a Gestão de Cobrança da InfinitePay, que in-
tegra todas essas funcionalidades em uma única plataforma. Com 
ela, você automatiza as cobranças, gerencia os recebimentos e vi-
sualiza todo o histórico de transações diretamente pelo celular. Essa 
solução não só otimiza o processo de cobrança, como também au-

Automatize suas 
cobranças e
otimize seu tempo

https://www.infinitepay.io/gestao-de-cobranca
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menta a eficiência do fluxo de caixa, eliminando a necessidade de 
intervenções manuais e permitindo que você tenha mais controle 
sobre os recebimentos.

Por exemplo: você administra uma loja de eletrônicos e vende 
produtos parcelados no Pix. Com a automação, as cobranças e 
os lembretes com o valor mensal são enviadas automaticamente 
antes da data de vencimento de cada pagamento, aumentando 
a chance do cliente pagar no prazo.

Automatizar o monitoramento e a cobrança economiza tempo e 
reduz o esforço manual, uma vez que você consegue acompanhar 
o status das cobranças de uma forma mais simples. A grande van-
tagem é que você e sua equipe se concentrem em outras áreas 
estratégicas do negócio.

4.2 Por que Utilizar a Gestão de Cobrança da InfinitePay?

Um dos grandes diferenciais é que ela oferece tudo em um só 
lugar. Além de automatizar as cobranças, você gerencia os re-
cebimentos, acessa dados e visualiza todo o histórico de tran-
sações diretamente na palma da sua mão. Esse ecossistema fa-
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cilita a gestão do negócio, proporcionando uma visão clara de 
tudo que entra e sai, o que ajuda a prevenir problemas de fluxo 
de caixa e inadimplência.

Além disso, a InfinitePay conta com as menores taxas do merca-
do e oferece opções de pagamento seguras. Você tem a pos-
sibilidade de receber pagamentos de compras parceladas no 
mesmo dia ou em até 1 dia útil, garantindo um fluxo de caixa 
mais estável, sem precisar esperar por prazos longos de par-
celamento. Essa flexibilidade proporciona mais previsibilidade 
e segurança, já que você não precisa se preocupar com atrasos 
no recebimento.
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A inadimplência afeta diretamente o fluxo de caixa e pode preju-
dicar a operação contínua do negócio, especialmente para pe-
quenos e médios empresários. Quando uma venda se torna ina-
dimplente, o impacto vai além da perda imediata. Isso porque, 
mesmo sem receber o pagamento, a empresa ainda arca com 
todos os custos operacionais. Essa pressão adicional nas finan-
ças reduz a margem de lucro e pode comprometer o crescimen-
to ou até mesmo a estabilidade da empresa.

Por exemplo, se um cliente adquire uma grande quantidade de 
produtos e não paga, você ainda precisa cobrir os custos da mer-
cadoria, transporte, salários dos funcionários e outras despesas 
envolvidas na venda. Se você não recebe a venda, esses relacio-
namentos são prejudicados, o que pode forçar o adiamento ou 
cancelamento de projetos importantes por falta de recursos. 

Esse processo nada mais é do que um efeito dominó que com-
promete a operação, dificulta a expansão do negócio e pode 
criar uma espiral negativa de endividamento. 

5.1 Cenário no Brasil

No Brasil, esse cenário de endividamento elevado coloca ainda 
mais pressão sobre o fluxo de caixa, tornando a gestão da ina-
dimplência uma questão crucial para a sobrevivência dos negó-

A inadimplência 
é mais perigosa 
do que parece
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cios. No início de 2024 foram registradas 6,7 milhões de empre-
sas negativadas e no mês de junho do mesmo ano, a média de 
dívida das empresas brasileiras era de R$ 5.517,07.

Apesar desses números serem preocupantes, agora você sabe 
como tomar medidas preventivas e utilizar as ferramentas ade-
quadas para não fazer parte dessas estatísticas.  

5.2 Utilize a Estratégia como sua Maior Aliada

Como você viu anteriormente, não existe apenas uma maneira de 
prevenir e resolver esse problema, pelo contrário, existem várias. 
Para a sua empresa estar preparada para lidar com a inadimplência 
é preciso utilizar as estratégias mencionadas neste guia:

Controle e organize suas finanças: Monitore constantemente o fluxo 

de caixa e as despesas para identificar riscos antecipadamente.

Ofereça formas de pagamento acessíveis e flexíveis: Diversifique as op-

ções de pagamento, como Pix, cartão de crédito e parcelamento via bo-

leto ou Pix, para facilitar o processo para o cliente e reduzir as chances de 

atrasos.

https://nac.cni.com.br/blog/inadimplencia/
https://nac.cni.com.br/blog/inadimplencia/
https://nac.cni.com.br/blog/inadimplencia/
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Acompanhe o comportamento dos clientes: Observe hábitos de pa-

gamento e identifique sinais de possíveis inadimplências para agir 

proativamente.

Automatize o processo de cobrança: Implemente ferramentas de 

monitoramento e cobrança que permitam ações preventivas e agi-

lizem as negociações.

Mantenha uma comunicação clara, educada e proativa: Re-

solva pendências de forma amigável, preservando o relaciona-

mento e aumentando as chances de recuperação dos valores 

devidos.

Com as estratégias corretas, é possível proteger o seu negócio, 
garantir o recebimento dos valores devidos e manter as finanças 
saudáveis, mesmo em tempos de incerteza econômica.
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A Gestão de Cobrança da InfinitePay oferece uma solução práti-
ca e eficiente para facilitar a administração das suas cobranças, 
ajudando a prevenir atrasos e melhorar o fluxo de caixa do seu 
negócio.

•	 Aumente as chances de recebimento no prazo com opções de 
flexíveis de pagamento

•	 Automatize o envio de lembretes 

•	 Acompanhe as transações em tempo real

•	 Receba notificações sobre pagamentos realizados ou em atraso

Conte com a InfinitePay para melhorar a saúde financeira da sua 
empresa e aproveite as melhores taxas do mercado enquanto 
você recebe seus pagamentos parcelados rapidamente.

Descubra como é fácil manter o controle das suas finanças e 
reduzir os riscos de atrasos nos pagamentos com a Gestão de 
Cobrança da InfinitePay.

Reduza os riscos 
de inadimplência 
com a InfinitePay
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Controle e organize suas 
finanças:
Monitore constantemente o fluxo de cai-
xa e as despezas para identificar riscos 
antecipadamente

Automatize o processo 
de cobrança:
Implemente ferramentas de monitora-
mento e cobrança que permitam ações 
preventivas e agilizem as negociações

Existe a possibilidade de 
formalizar a venda?

Contratos formais podem oferecer segu-
rança jurídica em caso de inadimplência.

Ofereça formas de pagamento 
acessíveis e flexíveis:
Diversifique as opções de pagamento, 
como Pix, cartão de crédito e parce-
lamento via boleto ou Pix, para facilitar 
o processo para o cliente, e reduzir as 
chances de atraso

Mantenha uma comunicação 
clara, educada e proativa:

Resolva pendências de forma amigável, 
preservando o relacionamento e aumen-

tando as chances de recuperação dos 
valores devidos.
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Planilha de Controle de Clientes

Planilha de Controle de Estoque

Planilha de Precificação

Recibo Online

Calculadora de Rendimento

Como Cobrar uma Pessoa Educadamente

Régua de Cobrança: O Que é e Como Implementar

Vantagens de uma Cobrança Efetiva

Juros e Multas nos Boletos

Planejamento é Fundamental para o Crescimento 

da sua Empresa

Conteúdos extras

https://www.infinitepay.io/materiais/planilha-de-controle-de-clientes-gratis
https://www.infinitepay.io/materiais/planilha-de-controle-de-estoque
https://www.infinitepay.io/materiais/planilha-de-precificacao
https://www.infinitepay.io/materiais/recibo-online
https://www.infinitepay.io/materiais/calculadora-de-rendimento
https://www.infinitepay.io/blog/como-cobrar-uma-pessoa-educadamente
https://www.infinitepay.io/blog/regua-de-cobranca
https://www.infinitepay.io/blog/vantagens-cobranca-efetiva
https://www.infinitepay.io/blog/juros-e-multas-boletos
https://www.infinitepay.io/blog/planejamento-e-fundamental-para-o-crescimento-da-sua-empresa
https://www.infinitepay.io/blog/planejamento-e-fundamental-para-o-crescimento-da-sua-empresa
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