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RESUMO

Este trabalho enfatiza a importancia da gestéo de capital de giro em empresas varejistas de
pequeno pone, focando o estudo nas ferramentas que podem ser utilizadas para obter
resultados positivos nessa gestdo. Numa abordagem tedrica, faz-se o levantamento geral dos
principios da Administracéo de Capital de Giro e prossegue a discussdo do que vem a ser uma
empresa varegjista de pequeno porte. Com base em resultados qualitativos em uma empresa
varegjista de pequeno porte, SM Aviamentos, objeto de estudo desta pesquisa, sdo apresentadas
recomendacdes com embasamento tedrico, no sentido de contribuir no desenvolvimento da
empresa.

Palavras-chaves: Capital de Giro, Ferramentas, Gestdo de Estoque.
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Introduc&o: E analisado o problema que delimita o estudo desse trabalho e s30 definidos
0s objetivos gerais e especificos, bem como sera apresentada a justificativae a
metodol ogia de pesquisa empregada neste estudo.

Caracterizacdo da empresa: Nesse capitulo, contém um breve resumo a respeito do
historico, identidade, e regime de funcionamento da empresa varegjista de pequeno porte
"Sm Aviamentos', que é o objeto de estudo desse trabal ho.

Referencial tedrico: Sero abordados os principais conceitos de administracéo de capital
de giro que podem ser aplicados &s empresas vargjistas de pequeno porte. E em seguida,
ressalta-se o estudo das principais ferramentas utilizadas para seu controle dentro da
administrac&o do disponivel, valores areceber e estoque.

Resultado: Sera apresentado o resultado da pesquisarealizada na"Sm Aviamentos"
mediante a aplicacdo do questionario.

Conclusdo: Serafeita uma analise conclusiva com relacdo aos aspectos tedricos e préticos
deste trabalho, baseado no referencia tedrico utilizado como apoio. Levantar aspectos
relevantes s empresas vargjistas de pequeno porte, principal mente a empresa em estudo,
contrapondo as préticas adotadas atual mente pela empresa com 0s conceitos nos capitul os
anteriores. E por fim, discute-se as perspectivas para a empresa e modificagcdes que podem
ser implementadas para uma melhor gest&o de curto prazo.

Referéncias bibliogréficas: apresentacéo das referéncias bibliograficas utilizadas para

formar a pesquisa de teorias conceituadas.

1.2. Objetivo

A presente monografia tem como objetivo identificar quais ferramentas pode ser

utilizadas para melhor administrar o capital de giro numa empresa varejista de pequeno porte,

tomando como estudo de caso aempresa”SM Aviamentos'.

A identificagdo dessas ferramentas permite que:
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* Osgestores das empresas vargjistas de pequeno porte possam fundamentar a tomada de
decisdo;

* Promover o desenvolvimento das empresas varejistas de pequeno porte diante da
competitividade do mercado e agressividade da concorréncia;

* Examinar quais as ferramentas terd maior impacto positivo sobre a empresa " Sm

Aviamentos' que é o objeto de estudo de caso desse trabal ho.

1.3.Justificativa

Um dos investimentos mais importantes a ser feito numa empresa, e mesmo assim,
muitas vezes, subestimado, € o investimento em capital de giro. E comum os administradores
esguecerem-se de estimar o investimento que serd necessario para pagar as contas e adquirir
novos insumos, a medida que estes serdo consumidos. E consequentemente, a falta desse
plangjamento pode levar a empresa a se endividar e, muitas vezes, quebra mesmo antes de
chegar a0 seu estégio de maturacao.

O administrador financeiro passa grande parte do seu tempo a analisar e gerenciar
o0 capital de giro daempresa, através do gerenciamento de contas a pagar e receber,
financiamento de estoques, e administracdo de déficits de caixa. Através do acompanhamento
do fluxo de caixa, importantes decisdes, como melhor momento para compra e 0s prazos que
poderdo ser dados para venda séo tomadas e procuram evitar que exista um desencaixe nos

pagamentos e recebimentos da empresa.

Diversas s&0 as causas dos problemas relacionados ao capital de giro, como a
queda nas vendas, aumento da inadimpléncia, aumento de despesas financeiras e
operacionais. Entretanto, as solugdes para resolvé-las também sdo inimeras.

Dentro desse contexto, a relevancia desse trabalho estd em provar que os
problemas de uma empresa vargjista de pequeno porte com o perfil da"Sm Aviamentos’,
como financiamento de estoques, gerenciamento da inadimpléncia e administracao das
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2. CARACTERIZACAO DA EMPRESA

2.1.. Historico

O surgimento da empresa SM Aviamentos se deu com a idéia do casal Germano
Maia e Cristine Maia, estudantes de administracdo, que enxergaram uma oportunidade de

crescimento e desenvolvimento no mercado de aviamentos no Ceara.

Fundada em julho de 2001, sob a razdo social Germano Maia Pinto Me, tendo
como foco o mercado atacadista no ramo de confecgdes do Ceard. Ano esta que foi inaugurada

a sua primeira loja voltada para o comércio varejista, situada no centro da cidade de Fortaleza.

Apos trés anos, em dezembro de 2004, inaugura a sua 22 loja na Parangaba,

bairro de Fortaleza - CE, tendo esta, o foco para o comércio atacadista de aviamentos.

Com todo o processo de evolugdo e competitividade do mercado em que a empresa
encontra-se inserida, a direcdo sentiu a necessidade de adotar novos processos de gestdo. Em
2009 inicia a implantagdo do GESTINNO - Programa de Gestdo da Inovagdo Tecnologica,

com a orienta¢do do Dr. Leonardo de La Rosa, ocupando o cargo de Diretor de Inovacao.

Como efeito deste novo processo de gestdo, o primeiro passo dado foi a
informatizacdo da loja, adotando o Gerinus como o programa de TI, que vai gerir de forma
integrada as informagdes do comercial, faturamento, financeiro, compras, recursos humanos e

outras.

Atualmente a SM Aviamentos trabalha com um projeto de crescimento inovador
visando, inicialmente, alcancar o estdgio de empresa eficiente, que tem como foco manter
uma sustentabilidade financeira com conseqiiente reducdo de custos e manutengdo da

solvéncia da empresa.

Em um segundo momento, a empresa visa a ampliacdo geografica de sua atuacdo

comercial através de aberturas de novas lojas em pontos estratégicos da cidade.
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2.2. ldentidade

O Programa GESTINNO foca 0 seu planejamento estratégico em cima dos pontos
citados naidentidade da empresa. Por este motivo, no primeiro momento da sua atuacdo, foi a
definicéo da mesma:

NEGOCIO: Comercializacdo de Aviamentos no mercado varejista no ramo de

confecgdo do Ceara

= MISSAO: Oferecer produtos de qualidade no segmento de confeccgio e faccdes com

atendimento diferenciado, possibilitando afidelidade de seus clientes.

e VALORES: Compromisso, integracao da equipe, qualidade, inovacéo e
Confiabilidade.

» VISAO: Ser umaempresa referéncia de qualidade e competitividade no mercado

brasileiro no ramo de aviamentos.

A empresa ndo quer que os colaboradores decorem aidentidade, mas que

compreendam e que caminhem com 0 mesmo objetivo.

2.3. Instalacbes

Conforme mencionado acima, a Empresa possui duas |ojas localizadas em

Fortaleza - CE. Segue abaixo alocalizagcdo das mesmas:

e Matriz: RuaPedro |, 760, Centro.

e Filia: RuaAugusto dos Anjos, 1245 A, Parangaba.

2.4. Regime de funcionamento
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e Matriz: O horéario de funcionamento segue os padrdes comerciais do centro da cidade,
de 8:00hs as 18:00hs de segunda a sexta, e aos sabados encerra as 15:00hs.

e Filia: O horario de funcionamento de segunda a sexta € de 8:00hs as 17:30 e aos

sabados encerra as 13:00hs, seguindo os padrdes comerciais do bairro da Parangaba.

2.5. Organ ograma

Neste ano de 2010, a SM Aviamentos iniciou algumas reestruturacdes busca de
profissionalizar a sua empresa. As contratacOes passaram a seguir um roteiro de selecéo,
iniciando pela selecdo de curriculos, entrevistaindividual e treinamento. O candidato &€
contratado apds ser aprovado nas trés etapas. Atualmente a equipe de colaboradores da

empresa e formada por dezoito colaboradores.

A empresa optou por trabalhar com um organograma de estrutura organi zacional
por processos, levando em consideracéo que a empresa trabalha envolvida no sistema de trés
unidades integradas: Unidade de Vendas, Unidade de compras, e Unidade de Apoio a Gestéo.

O organograma encontra-se em trés niveis: Nivel Estratégico; Nivel Tatico e Nivel
operacional.

« Nivel operacional: Encontram-se os vendedores, suporte as vendas, departamento de

pessoal e financeiro.

e Nivel tatico: Encontram-se as Unidades de Vendas, de Compra e de Apoio a gestéo.

e Nivel Estratégico: Encontram-se 0s SOcios, a Diretoria Geral que possui suporte do

Comité Administrativo e do Conselho Assessor.
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SOCIOS
DIRETORIA
GERAL
COMITE CONSELHO
ADMINISTRATIVO ASSESSOR
UNIDADES DE UNIDADE DE UNIDADES DE
VENDAS COMPRA APOIO A GESTAO
SUPORTE
VENDEDOR As DEP. DE FINANCEIRO
VENDAS PESSOAL
ENTREGA ESTOQUE/
CAIXA EXPEDICAO

FIGURA I: Organograma por processos da empresa SM Aviamentos

Fonte: Arquivos da Empresa Sm Aviamentos, 2010.

O organograma da empresa evidencia que as decisdes e o direcionamento
estratégico sdo feitos pela diretoria juntamente com o apoio do comité administrativo e de
formamais geral, do conselho assessor. Esse direcionamento é dado as unidades, que iréo
trabal har juntamente com o operacional, orientando-os e dando suporte, de acordo com 0s
desafios estratégicos.

E vélido lembrar que esse sistema foi adotado, mediante necessidade da empresa e
esta de acordo com a Metodologia GESTINNO, aplicada para alcancar o objetivo da empresa,

ou sgja, aonde a SM Aviamentos quer chegar.

Como a empresa optou trabalhar com um organograma voltado para as
responsabilidades, a identificacdo e o desenvolvimento de competéncias e habilidades dos
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lideres ocorre naturalmente. . A empresa direciona o colaborador, mas deixa a

responsabilidade nas méos dele para que 0 mesmo encontre seu préprio caminho.

A tendéncia de um colaborador que tem interesse em lideranca € agarrar a
responsabilidade para si mesmo. Trabahando sempre de forma habil, assimilando as criticas

construtivas e, ao longo do tempo, demonstrando capacidade de desenvol vimento.

Da mesma forma, o colaborador tem liberdade de optar por trabal har de forma
menos intensa, ou sgja, prefere ser sempre guiados pel os responsavei s da unidade. Nesse caso,
guando a empresa detecta esse tipo de comportamento, busca operacionalizar o trabalho do
colaborador a ponto que também ficara trabalhando de forma responsavel, mas sem necessitar
tomar decisdes.

2.6. Aplicagdo da metodologia GESTINNO

No inicio do ano de 2009, a empresa inicialmente fez uma andlise para
identificacéo da sua posi¢ao atual no mercado de trabalho. Posteriormente, verificou aonde
quer chegar.

Com essas informagdes, a empresa relacionou todos os problemas que deveriam
ser resolvidos para se chegar ao objetivo geral (mais de 50 problemas foram listados).
Definiram os dez problemas de alta prioridade por critério de grau de importancia e grau de
motricidade. A Seguir, os 10 problemas listados:

a) Pouca prioridade naimplementacgo de metas e projetos,
b) N&o Cumprimento das metas de vendas e plano de marketing;
c) Insuficiente trabalho em equipe em nivel de empresa e falta de comunicagéo;

d) Insuficiente gestéo de compras e gest&o de estoque;

€) Insuficiente Gest&o economica financeira;
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f) Fatade qualificacdo de recursos humanos, capacitacdo, motivacdo, recompensas e
discipling;

g) Faltasistemade qualidade que avalie os principais processos chaves e falta do 5S's;

h) Faltaimplementacdo do sistema de informacéo naFilial;

1) Insuficiente qualidade no atendimento e falta de indicadores de satisfagéo do cliente

]) Fatade qualificacdo, insuficiéncia na confiabilidade e descentralizacdo nalideranca.

Tendo os problemas, foram tracados os desafios estratégicos, e definidos os
projetos. Para o alcance dos projetos, foram relacionados &s metas a serem atingidas, que por

suavez, é destrinchada em atividades com objetivo de alcancar as metas.

Toda essa metodol ogia € aplicada juntamente com o conselho assessor.

Asdiretorias, juntamente com o comité administrativo, definiram os responsaveis
pelos projetos e cabe a eles definir os responsaveis pelas metas, que por sua vez delega as
atividades aos colaboradores, tudo em sintonia com as responsabilidades funcionais dos

mesmaos.

E assim, tudo € gerido nesse mesmo raciocinio. A diretoriatoma uma decisdo com
a assessoria do comité administrativo e sera delegado ao colaborador de nivel tético, que
estiver relacionado com a érea funcional.

A comunicagdo se da por intermédio de reunides, que sdo arquivadas em formade
atas. Realizando, inicialmente, a reunido para delegar aos responsaveis diretos e
posteriormente é realizada reunides para a comunicagdo dos responsaveis anivel operacional,
buscando informar ndo somente as préticas a serem adotadas, mas também os motivos pelo
gual a empresa esta incrementando determinada pratica.
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3. REFERENCIAL TEORICO

3.1. Introducdo a administracéo de capital degiro

"A Administracéo do capital de giro pode ser caracterizada como o campo de
estudo que trara da gestéo de ativos e passivos que compde 0s grupos circulantes do balanco
patrimonia — ativo circulante e passivo circulante, e se preocupa em buscar respostas para
duas questdes principais: (1) Quanto deveria ser investido nas contas do ativo circulante, e (2)
Como estes investimentos deveriam ser financiados?' (VIEIRA 2008, p32)

3.1.1. Conceito de Capital de Giro

De acordo com Assaf Neto e Silva (2009, p.14), " O termo giro refere-se aos
recursos correntes (curto prazo) da empresa, geramente identificados como aquel es capazes
de serem convertidos em caixa no prazo maximo de um ano." De forma objetiva, Gitman
(1997, p.616) refere-se ao capital de giro como 0s ativos circulantes que sustentam as
operacdes do dia-a-dia das empresas.

No sentido mais abrangente Dolabella (1995, p.102) define Capital de Giro da
seguinte forma: " S&o os recursos financeiros aplicados pela empresa na execugéo do ciclo
operacional de seus produtos, recursos este que ser&o recuperados financeiramente ao final
deste ciclo." Essa definicéo confirma aimportancia de recursos para financiamento das
necessidades operacionais da empresa que vao desde a aquisicao de matérias-primas (ou
mercadorias) até o recebimento através da venda do produto acabado, realizando o chamado

"ciclo operacional” daempresa.

Assim:

CAPITAL DE GIRO = Ativo Circulante
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Portanto, capital de giro € o conjunto de recursos do ativo circulante necessario
para dar sustentabilidade as operacdes diarias da empresa garantindo a execucao do ciclo
operacional do produto durante a conducdo normal dos negicios.

3.1.2. Capital de Giro Liquido (CGL)

Também chamado de capital circulante liquido (CCL), corresponde a diferenca
aritmética entre o ativo circulante e o passivo circulante e representa a medida da liquidez da
empresa, refletindo sua capacidade de gerenciar as relagdes com fornecedores e clientes.

Completando o conceito, Braga (2008) afirma que o CCL sd0 os recursos aplicados
no ativo circulante, que se compde essencia mente dos estoques, contas a receber e
disponibilidades. 7a o passivo circulante representa os financiamentos a curto prazo da

empresa, poisinclui todas as dividas que terdo seu vencimento e deverdo ser pagas em até um
ano.

L ogo:

CAPITAL DE GIRO LIQUIDO = Ativo Circulante — Passivo

Conforme Villela (2008, p33), segue abaixo as contas tipicas do circulante:

ATIVO CIRCULANTE PASSIVO CIRCULANTE
Caixa e bancos Institui¢Oes financeiras
Aplicagdes financeiras Fornecedores
Clientes Salarios e Encargos
Estoques Impostos a Pagar

Outros valores a receber Dividendos a Pagar
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Quando o valor do ativo circulante supera o do passivo circulante, significaque a
empresa possui CCL positivo. Essa situagdo denota uma folga financeira visto que uma
parcela dos ativos circulantes da empresa e financiada com recursos alongo prazo (somado
exigivel alongo prazo com patrimoénio liquido), os quais excedem as necessidades de
financiamento dos ativos permanentes.

Quando acontece o contrario, ou sgja, 0 valor do ativo circulante € menor que o do
passivo circulante, significa que a empresa possui CCL negativo. Essa situagcdo denota um
quadro de risco umavez que uma parcela dos ativos permanentes da empresa esta sendo

financiada com passivos circulantes, ou seja, com capitais de curto prazo.

Segundo Assaf Neto & Silva (2009, p.17):

A folga financeira é negativa pela presenca de exigibilidade de curto prazo
financiando aplicagbes com prazos de retomo maiores. Em outras palavras, parte da
divida da empresatem prazo de resgate menor gue o retorno da aplicacéo destes
recursos.

Geralmente, entende-se que quanto maior for o CCL de uma empresa, menor sera o
seu risco, porgue sua liquidez reduz a probabilidade de que ela se torne tecnicamente
insolvente. Tal premissa, entretanto, pode ser equivocada, pois um CCL muito alto significa
gue expressivos fundos de longo prazo estéo financiando parte dos ativos circulantes, gerando
uma reducdo da lucratividade. Portanto, ambas as situagdes conduzem areducéo do valor da

empresa,

Para Gitman (1997, p.616), 0 CCL representa " uma medida conveniente da
liquidez da empresa e também reflete sua capacidade de gerenciar suas relacdes com
fornecedores e clientes'. O grande desafio do administrador € gerir cada um dos itens do ativo
circulante e do passivo circulante, afim de alcancar um equilibrio entre lucratividade e risco

gue contribua positivamente para aumentar o valor da empresa.
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Assaf Neto & Silva (2009, p.24) conclui que uma empresa nao pode decidir por
uma posic¢ao de mais alta liquidez e rentabilidade simultaneamente, devendo optar por um
CCL que Ihe proporcione um nivel de seguranca e rentabilidade adequados aos padrdes
definidos pela relagéo risco/retorno.

3.2ADMINISIEACAO DO DISPONIVEL

3.2.1. Caixa

Caixa sdo recursos monetarios armazenados pela empresa em espécie, saldos
mantidos em contas bancéarias e no mercador financeiro de curtissimo prazo. Representam
valores extremamente liquidos, ou sgja, podem ser usados em qualquer momento para efetuar

pagamentos de diversas naturezas.

Em condic¢des perfeitas de previsibilidade de entradas e saidas de caixa, 0 saldo de
recursos liquidos estocados seria zero. Como essa situacdo € inexistente, torna-se necessariaa
manutencao de um nivel minima de caixa estabel ecido por critérios em cada empresa.

Keynes (apura ASSAF NETO E SILVA, 1997, p.78), afirma que existem trés

motivos para manutencdo de recursos em caixa, a saber:

a) Transacdo: montante destinado a honrar 0s compromissos assumidos por uma

empresa, tais como compras, mao-de-obra, impostos, entre outros.

b) Precaucdo: relacionado &s contingéncias paraimprevistos. O tamanho destareserva
esta diretamente ligado ao perfil de toleréncia ao risco do administrador. Logo, quanto
maior a propensao ao risco, menor a quantidade de dinheiro mantido em caixa por este

motivo.

c) Especulagéo: decorre da perspectiva futura de fazer negocios, pois a utilizagéo de
recursos nos momentos oportunos pode ocasionar ganhos para a empresa na

administracdo de seus recursos disponives.
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A forma que cada empresa determinara o saldo de caixa dependerd de uma série de
fatores, tais como sazonalidades entre pagamentos e recebimentos, possibilidades alta de
imprevistos, existéncia de vérias contas correntes em bancos, dentre outros.

Existem dois aspectos bésicos que devem ser levados em consideracdo no processo
decisorio na administracéo do disponivel: O custo de manter aliquidez e o custo da provéavel

faltadaliquidez.

Para Assaf Neto & Silva (2009), € importante analisar as caracteristicas listadas
abaixo, para determinar a utilizagdo das melhores medidas de liquidez:

a) Adaptabilidade: adaptavel para diferentes horizontes de tempo e diferentes propoésitos
de andlises;

b) Abrangéncia: considerar todos os recursos liquidos disponiveis durante um periodo de

tempo e excluir os recursos que ndo estardo disponiveis;

c) Probabilistico: considerar a probabilidade de ndo-pagamento no periodo de andlise,

incorporando as incertezas dos fluxos de recebimentos,

d) Simplicidade: fécil de construir com os dados disponiveis para 0 usuario interno e

externo;
e) Comparagdo: possivel de ser utilizado de forma comparativa; e
f) Previsdo: possibilitar ao analista antever umatendéncia.
3.2.2. Fluxo de caixa
O fluxo de caixa € um instrumento gerencial que permite apoiar 0 processo
decisorio da organizacdo de maneira que ela esteja orientada para os resultados pretendidos.

Na verdade, o simples reconhecimento disso ja € um grande passo para que os gestores do

negaécio possam dispor de informagdes adequadas.
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e Quinto: Impossibilidade tecnol 6gica de vender a vista, como no caso de prestacéo de
servigo, que é um produto intangivel e o cliente pode ndo querer pagar a vista por que
n&o tem garantia do resultado.

Portanto, conclui-se que a existéncia de valores a receber permite acesso de
potenciais clientes ao mercado de capitais. Uma parcela significativa das vendas é redlizada a
crédito, especia mente no comércio vargjista, onde tal relacdo ja apresenta umatradicéo nas
relagbes comerciais.

Para a empresa a venda a prazo deve ser tratada como um investimento realizado.
Por este motivo, analisa-se tanto o nivel de liquidez como o risco e arentabilidade.

A administracéo de contas a receber € uma decorréncia direta da concessdo de
crédito ao cliente. De acordo com Ross (1995, p.574) "cria-se uma conta a receber quando ha
concessdo de crédito. Essas contas a receber incluem o crédito concedido a outras empresas,
conhecido como crédito mercantil, bem como o crédito ao consumidor. Cerda de um sexto de
todos os ativos de empresas industriais assume a forma de contas a receber”.

Conceder crédito significatrocar bens presentes por bens futuros, pois aempresa
fornece a mercadoria ou presta 0 servigo em troca de uma promessa de pagamento futuro feita
pelo o cliente (ASSAF NETO & SILVA, 2009). Os instrumentos pelos qual o cliente se
compromete em pagar essa divida podem ser de diversas naturezas, tais como aduplicata a

receber, a nota promissoria, o cheque pré-datado, cartdo de crédito.

Braga (2008, p.114) cita alguns dos riscos e custos trazidos pela venda a prazo que

nao existem nas vendas a vista:

» Despesas com aandlise do potencia de crédito dos clientes,

e Despesas com a cobranca de duplicatas:

» Risco de perdas com os créditos incobraveis;
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clientes em atraso, até a manutencdo do departamento de cobranga, como salérios, despesas

judiciais. Quanto maior o tempo de atraso da duplicata, maior os gastos com a cobranca.

A despesa com devedores duvidosos diz respeito & probabilidade de perda com as
vendas totais a crédito. Quanto mais antiga a duplicata maior a probabilidade de ser uma
duplicata duvidosa, pois uma duplicata com pouco tempo de atraso tem mais chances de
serem quitadas do que aguelas com muito tempo.

A composicao da politica de crédito inclui quatro varidveis, segundo Brigham,
Gapensky e Ehrhardt (2001), a saber:

* Periodo de crédito: que é periodo de tempo concedido aos compradores para pagar por

Suas compras.

e Padrbes de crédito: que se refere aforca financeira necessaria para a aceitacdo de
clientes a prazo.

« Politicade cobranca: que € medida por suaintransigéncia ou flexibilidade na tentativa

de receber contas atrasadas.

e Descontos concedidos por pagamento antecipado: incluindo a porcentagem de
desconto e rapidez com que 0s pagamentos devem ser feitos para serem incluidos no
desconto.

3.3.2. Padrdes de crédito

Os padrdes de crédito referem-se aos requisitos minimos para que sgja, concedido
crédito aum cliente, diz Assaf Neto & Silva (2009, p.109). Esses requisitos s&o definidos

pela empresa de acordo com o objetivo da mesma.

Os principais fatores considerados quando se estabel ecem tais padrdes relacionam-
se a possibilidade de que certo cliente pagara com atraso ou talvez até que se torne um
prejuizo incobrével.



30

Logo, ao se avaliar a possibilidade de afrouxar os padrbes de crédito, € preciso que
a empresa avalie 0s seguintes aspectos basi cos: incremento no volume de vendas, no
investimento em duplicatas a receber e nas perdas com devedores duvidosos.

Se a empresa esta interessada em aumentar o faturamento, deverafacilitar as
vendas a prazo e isso implica em padrfes de créditos mais flexiveis. Se ao contréario, a
empresa prioriza a qualidade da venda, com o menor risco de devedores duvidosos, ela devera
optar por um padrdo de crédito mais restrito e consequentemente diminuira o volume de

vendas a prazo.

3.3.3. Politica de cobranca

A politica de cobrancga abrange toda estratégia da empresa para o recebimento de
crédito (ASSAF NETO E SILVA, 2009, p.110). Da mesma forma que os padrdes de crédito, a
politica de cobranca também deve seguir o objetivo da empresa, sendo mais rigida ou mais
flexivel. Sabendo que a inibicdo das vendas podera aumentar com a rigidez da politica de
cobranca. Por outro lado, arigidez da politica de cobranca garante menores custos e riscos
enfrentados pela empresa.

As técnicas de cobranca sdo véarias e em diversos graus, pois na medida em que
uma conta atrasa o esfor¢o de cobranca tende a se tornar mais pessoal e intenso. A seguir é
apresentada uma lista de técnicas comuns de cobranca e descricdo sucinta de cada uma, na
ordem em que se costumam ser aplicadas durante o processo, de acordo com Gitman (1997,
p.528):






32

3.3.4. Concessao de desconto

O terceiro elemento de uma politica de crédito é a concesséo de desconto que
corresponde & negociacdo do preco de venda, reduzindo-o quando o pagamento for a vista ou
num prazo menor. Para Assaf Neto & Silva (2009, p.110) a concessdo de desconto é dada por

quatro razdes basicas:

e Adiantamento do fluxo de caixa: € uma possibilidade de obter recursos para formacéo
de capital de giro, excluindo a necessidade de financiamento e ainda poderéo ser
utilizado em investimentos.

 Aumento do volume de vendas: o desconto reduz os precos e estimula o cliente a
aumentar a compra para aproveitar a oferta.

e Reducéo do risco de insolvéncia: o desconto € um incentivo para o cliente optar pelo
pagamento mais rgpido (a vista ou num prazo menor) e diminuindo ou até zerando, no
caso de pagamentos a vista, o risco de inadimpléncia da venda.

* Reducdo da sazonalidade de vendas. Seguindo o mesmo raciocinio do prazo de
crédito, o desconto possibilita o incentivo arealizacéo da venda fora da época,

possibilitando manter um equilibrio nas vendas durante periodos diferentes.

Diante de todas as razdes citadas acima, precisa-se analisar o fluxo de caixa para
saber se ha viabilidade na concess3o de desconto. E importante que essa concessio de
desconto incentive um aumento de vendas onde o fluxo de caixa a valor presente na situagéo
com desconto seja superior ao fluxo de caixa, avalor presente também, na situacdo original,
conforme constatacéo de Assaf Neto & Silva (2009, p.110).

3.3.5. Prazo de crédito

O quarto elemento de uma politica de crédito é o prazo de crédito e a suafixacéo
dependera dos seguintes fatores, conforme Assaf Neto & Silva (2009, p.111):
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A influéncia das empresas. empresas que possuem grande poder de barganha na
cadeia produtiva, assim como aquelas que sdo consideradas parceiras de longas datas e
tém um histérico de adimpléncia positivo podem negociar prazos mais dilatados junto

aos fornecedores e um prazo mais reduzido do cliente.

A taxade juros praticada: Umataxa de juros elevadaforca o cliente a aceitar um prazo
menor, e também pode inibir a quantidade de vendas a prazo. Uma reducéo nessa taxa
dejuros, induz ao aumento do prazo como atrativo para o cliente efetivar a compra,
possibilitando o aumento das vendas devido ao acesso facilitado de mais
consumidores ao mercado.

Probabilidade de pagamento: Quanto melhor for o cliente maior o prazo do mesmo.
Esse cliente pode ser analisado com relagdo ao seu histérico de compras, no que se
refere ao tempo que o cliente compra a prazo, a forma de pagamento, os valores das
compras, afregiéncia com que compra, e sua adimpléncia. Por esses motivos, 0Ss
prazos variam de cliente para cliente, seguindo a analise do risco de inadimpléncia. Se
um cliente esta comprando pela primeiravez, € normal que o prazo do mesmo segja
reduzido.

Além desses pantos Ross (1995, p.575) aponta outros fatores que influenciam o

prazo de crédito:

O tamanho da conta: se a contafor pequena, o prazo de crédito sera menor, isto
porque as contas de valores menores tém custo mais alto de administracéo e os

clientes sGo0 menos importantes.

A perecibilidade dos bens: se os valores dos bens utilizados como garantia forem
pequenos e ndo puderem ser mantidos por periodos longos, menor limite de crédito
seré concedido.



3.3.6. Medidas financeiras x Elementos de uma politica de crédito

Quanto mais restritos sdo os padrdes de créditos menores sdo 0s volumes de
vendas, as despesas de crédito e 0s investimentos em valores a receber.

A mesmarelacéo direta se da para os prazos de créditos, pois quanto mais amplos
sdo eles, maiores sdo 0s volumes de vendas, as despesas de crédito e os investimentos em
valores areceber.

No caso dos descontos financeiros, quanto maior for, maior o volume de vendas,

menores as despesas de crédito e menores os investimentos em valores a receber.

E, por fim, quanta mais rigida a politica de cobranca, menores sdo os volumes de

vendas, as despesas de créditos e os investimentos em valores a receber.

No Quadro 3, podemos visualizar, resumidamente, as relagdes citadas acima no que

diz respeito as medidas de crédito e os elementos das politicas de crédito

Padrdes de - Descontos Politica de
crédito Prazo de crédito Financeiros cobranca

Frouxo Restrito Amplo Pequeno Grande Pequeno Liberal Rigida

Volume de vendas + - + - + - + -
Despesas de crédito + - + - - + + _
Investimentos em valores a receber + + + +

QUADRO 3 — Relacao entre medldas decréditoe elementos de uma politica de credlto
Fonte: ASSAF NETO & Silva, Alexandre_ Administragdo de capital de giro. Sdo Paulo: Atlas, 2009.p.112.

Assaf Neto & Silva (2009, p.112) conclui:

Decisdes envolvendo a palitica de crédito da empresa devem ser tomadas, dentro do
objetivo de maximizagdo da riqueza, mediante comparagfes entre a demanda
incremental por investimento e o resultado adicional oferecido.
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3.4.ADMINISTRACAO DE ESTOQUE

A administracdo de estoque € um dos fatores que incidem diretamente no sucesso
da gestdo do capital de giro. A gestdo do estoque foca no controle do equilibrio entre a
manutencado da solvéncia da empresa e da maximizagdo dos retornos dos recursos investidos.
Para Gitman (1997, p.516) o objetivo da administracao de estoques € gira-los o mais
rapidamente possivel sem perder as vendas por falta de estoque.

Assaf & Silva (2009, p 159) cita algumas razbes que levam ao investimento em

estoque:

e Tornar o fluxo econbmico da empresa continuo: No caso de indlstria, assegura
que alinha de producdo néo sgjainterrompida por uma possivel falha no
fornecimento do estoque ou ainda por um pedido extra de um cliente. Ja no caso
do comércio, garante aintensidade do fluxo de vendas de acordo com a demanda

do mercado.

e Caracteristicas econdmicas particulares de cada setor: 0 estoque garante o fluxo de

vendas em setores com particularidades, por exemplo, do tipo sazonalidade.

e Perspectiva de um aumento imediato do preco do produto: Neste caso, compra-se a
mercadoria antes do produto sofrer o aumento do preco. E importante analisar se 0
ganho que sera proporcionado com esse investimento de estoque supera o custo de

estocagem.

e Protecéo contra perdas inflacionarias. Quando o mercado de capitais nao se
encontra favoravel ainvestimentos, dependendo do custo de estocagem, é mais

vantaj0so investir em estoque.

« Politicade venda do fornecedor: o investimento em estogque do fornecedor pode
garantir uma negociacao propicia para a empresa quanto a prazo de pagamento e

preco.
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Como podemos ver, existem algumas razdes que estimulam o investimento em
estoques, mas deve-se lembrar sempre de analisar o custo de estocagem. Assaf Neto e Silva
(2009, p 160) conclui afirmando que a decisdo de "quando” e "quanto" comprar € uma das
mais importantes a serem tomadas na gestdo de estoque.

3.4.1. L ote econbmico de compra

O Lote Econémico de Compra (LEC), de acordo com Mehta (1978, p 86), talvez
sg a0 mais frequentemente encontrado naliteratura e napratica. Assaf & Silva (2009, p 160)
afirma que € preciso conhecer as seguintes suposi¢oes, antes de aplicar o LEC:

e Demanda Constante,

* Recebimento instantaneo do estoque;

= N&o existe desconto;

e Ospregos ndo se alteram;

* NB&o existe risco;

« Existéncia de apenas dois tipos de custo: de estocagem e de pedidos.
O custo de estocagem engquadra-se os custos de aluguel, seguranca, seguros
financiamentos de estoques, impostos, obsolescéncia e outros, todos estes provenientes
da atividade de estocagem.
O custo de pedido enquadra-se 0s custos com funcionarios que trabalham no setor de
compras, 0s custos derivados do processo de emissdo do pedido. E outros.

« Cada estoque é analisado independentemente.

Assaf Neto & Silva (2009, p.162) afirma:
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O Lote econdmico procura a melhor estratégia para determinar qual serd a quantidade
que deve ser mantida em estoque e de quanto em quanto tempo devera fazer novo
pedido. Paratanto, o LEC gjuda a encontrar a quantidade 6tima de cada pedido (Q*),
de modo que os custos totais, compreendidos pelo custo do pedido e o custo de

estocagem, sejam 0s menores possivel.

A férmula do lote econdmico de compra é a seguinte:

J2V.Cp
Ce

Qr_

Onde:
Q = Quantidade de cada pedido do produto que deseja analisar o |ote econémico
V= Volume de vendas do periodo do produto que desegja analisar o lote econdbmico
Cp= Custo de cada pedido

Ce= Custo de estocagem de cada unidade

Ja o ponto de recompra é o tempo decorrido entre a solicitacéo do estoque e seu
recebimento multiplicado pela demanda didria. Quando o estoque atinge o nivel do ponto de
recompra significa que € o momento ideal para a empresa efetuar o préximo pedido de

estoque ao fornecedor.

3.4.2. Curva ABC

A Curva ABC, de acordo com Assaf Neto & Silva (2009, p 203) € uma
metodol ogia que segrega 0s estoques por sua importancia e permite que a administracéo da
entidade dé mais atencao aos itens mais representativos. Mehta (1978, p.114), confirma
definicdo quando afirma que o sistema ABC de classificacdo baseia-se naidéia de dedicar

atencdo onde realmente ela € exigida.
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A Curva ABC utiliza-se da constatagdo da Lel de Pareto.

e Classe A: Representam apenas 10% do total de itens e sdo responsaveis por 70% do
faturamento.

e Classe B: Representam 20% do total de itens e sdo responsaveis por 20% do do
faturamento

» Classe C: Representam 70% do total de itens e sdo responsaveis por apenas 10% do

faturamento.

Para classificagcdo dos produtos do estoque em A, B e C, primeiramente classifica-
se em ordem crescente de receita todos os itens do estoque, utilizando-se de informagdes o
ultimo exercicio daempresa. O Segundo passo é somar os valores das receitas do maior para
0 menor. Essa prética denomina-se freqtiéncia acumulada, que revela, conforme Assaf Neto &
Silva (2009, p.2004) gue areceita da empresa, acumulada por produto, cresce em proporcoes

cada vez menores a medida que vao sendo agregados itens com menor receita.

No Quadro 4, podemos observar a freqtiéncia acumulada e o comportamento da
receita diante dos produtos A, B e C, conforme citado.
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100%
Porcentagem de itens no estoque

QUADRO 4 — Curva ABC dos Estoques

Fonte: Braga, R. Fundamentos e Técnicas de Administracio Financeira. Sdo Paulo, Atlas: 2008.

Diante do que foi apresentado, podemos chegar a concluséo que para a gestéo de
estoques, € de suma importancia o estudo detalhado do comportamento dos produtos Classe A
pois, conforme Mehta (1978, p 115) isto reduz consideravel mente o tempo gasto em
supervisdo, e ao mesmo tempo aumenta a eficacia dos seus esforgos. Complementa Assaf
Neto & Silva (2009, p.205) que, além disso, politicas de precos e quantidades de estoques
poderdo ser diferentes para cada uma das categorias.

Mesmo assim, existem algumas situagdes particulares cujos produtos nao estéo
classificados no Grupo A, devido ao valor pequeno da receita, mas que s&o t&o importantes
quanto. Uma situagdo sdo os produtos puxadores de vendas ou ainda matérias-primas que na
falta seja gargalo de producéo.
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* Flexibilidade na economia devido a rapida resposta as mudancas das condi¢oes

do mercado
Participag&o no n° de empresas 97%
Vendas no comércio 72%
Empregos 60%
Prestacéo de servicos 56%
Producéo 48%
Sdarios 42%
Participacéo no PIB 25%

QUADRO 5 — Participacao das empr esas de pequeno porte na economia do Brasil
Fonte: Dados sobre 0 segmento empresarial — SEBRAE — 2004

3.5.2. Classificagdo do porte das empresas

Utilizando o critério adotado pela area de pesquisa do SEBRAE e pelo IBGE,
aforma de classificagéo das empresas pelo seu tamanho leva em consideracéo o nimero
de empregados, pois reflete de forma mais apropriada o escopo e o tamanho das
atividades da empresa de acordo com a sua capacidade de trabal ho e atendimento da

demanda.

No Quadro 6, segue a classificagcdo de acordo com o SEBRAE e no quadro 7,

de acordo com o IBGE.

Comércio e
Por nimero de empregados Inddstria servigos
Micro 1al9 1a9
Pequena 20a99 10a 49
Média 100 a 499 50 a 99
Grande Acima de 500 Acima de 100

QUADRO 6 — Classificacao do porte das empresas pelo SEBRAE
Fonte: Dados sobre 0 segmento empresarial — SEBRAE — 2004
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Porte Empregados
Micro lail9
Pequena 20a99
Média 100 a 499
Grande Acima de 500

QUADRO 7 — Classificagao do porte das empresas pelo IBGE
Fonte: Dados sobre 0 segmento empresarial — SEBRAE — 2004

3.5.3. Fracasso das pequenas empr esas

Segundo pesquisas do SEBRAE, menos de 30% das M PEs conseguem se
manter em atividade apos 0 quinto ano de funcionamento e as causas para isso retratam
a necessidade de maior plangjamento de negocios.

Alguns fatores podem explicar essarealidade:

= Dificil acesso ao capital devido afalta de ativos disponiveis para a garantiado

pagamento e maior risco de faléncia;

» Na&o utilizagéo da economia de escala que dilui 0s custos fixos;

» Fatadefortificagdo da marca por insuficiéncia da politica de marketing;

» Recursos tecnol 6gicos ultrapassados;

e Faltade flexibilidade nas negociactes de prazos e precos referentes aos canais de

vendas;

e Ineficiéncia ou namaioria das vezes, inexisténcia de um programa de qualidade

total e padronizac&o dos procedimentos.
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intuito de saber qual das ferramentas sdo utilizadas pela empresa e posteriormente, fazer uma

relacdo direta quanto a situagdo financeira que a empresa se encontra atual mente.
4.2. Analise com relacdo a utilizagdo das ferramentas
Para apurar afrequéncia de utilizacdo das seis ferramentas selecionadas, A Sm

Aviamentos respondeu a seguinte pergunta: " Com que freqiiéncia a sua empresa trabalha os
seguintes itens? Explique de que forma." As respostas sdo vistas a seguir no Quadro 08.

SM Aviamentos Nunca Sempre
Gestao do Fluxo de Caixa X
Periodo de Creédito X
Padr des de Crédito X
Politica de Cobranca X
L ote Econémico X
Curva ABC X

QUADRO 8 — Respostas por frequéncia de utilizacdo de ferramenta de
administracdo de capital de giro pela empresa SM Aviamentos

4.2.1. Ferramenta Gestdo do Fluxo de Caixa

A empresa SM Aviamentos afirma utilizar essa ferramenta "sempre”. A mesma
realiza 0 acompanhamento e controle dessas informagdes diariamente. Com 0 apoio do
sistema de informacao, o fluxo de caixa permanece de facil acesso e com as informacoes
atualizadas de formaimediata

Todas as entradas de receitas, sendo a vista ou duplicatas quitadas, sdo registradas
no momento da ocorréncia, permitindo ter uma visao do que se tem disponivel no instante que
precisar dessa informagéo.

No entanto, conforme as informacdes coletadas na entrevista, a empresa ndo possui

capital disponivel, ou sgja, toda a receita recebida é utilizada para a quitacdo das contas a
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pagar. Por esse motivo, a adimpléncia da empresa depende do faturamento diario, ou sgja, se

as contas a pagar do dia exceder o faturamento do mesmo dia, a empresa fica inadimplente
com um ou mais fornecedores.

Na situacdo atual, a empresa encontra-se em débitos com alguns fornecedores e
levaem média de 15 a 20 dias para quitar essas inadimpléncias. No entanto, enquanto quita as

contas em atraso, ocorre que novas contas vao vencendo e assim por diante.

4.2.2. Ferramenta Padrdes de Crédito

Na utilizacdo desta ferramenta, a empresa também marca a opcéo "sempre”. Dentre
as receitas, as vendas a prazo correspondem apenas a 13% do faturamento. Esse baixo indice
de percentual deve-se aos rigidos padrfes de crédito adotados pela SM Aviamentos.

e 1° passo: O cliente passa por uma andlise cadastral, onde sdo checados informacdes de
adimpléncia junto aos 6rgaos do SPC e SERASA.

e 2° passo: O cliente recebe um limite de crédito, chamado limite B. Este limite € o

limiteinicial.

e 3° passo: O cliente s aumenta o seu limite para o chamado limite A, caso ele atenda
aos seguintes requisitos:
a) Seu cadastro ser superior atrés meses.
b) Ter realizado no minimo trés compras.

c) Ter quitado todas as duplicatas em dias

e Andise continua: Caso o cliente ultrapasse mais de 30 dias sem a quitacéo do débito,
0 mesmo perderd o seu limite de crédito, voltando arealizar apenas vendas avista. O
cliente so voltara a comprar a prazo mediante quitacdo do débito e apos realizar uma
nova andlise cadastral e caso a empresa aprove a viabilidade da comercializaggdo, com
aandise individua de cadacliente.
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4.2.3. Ferramenta Periodos de Crédito

Essa ferramenta também é sempre utilizada pela empresa, tendo uma politica
definida de forma simples, mas que justifica a bai xa representatividade de vendas a prazo no
faturamento total da empresa e também o baixo indice de inadimpléncia dos seus clientes. Os
parametros adotados sdo os seguintes, mantendo relacéo direta com os padrdes de créditos:

e Clientescom limite A: tem prazo méximo de 60 dias

e Clientes com limite B: tem prazo maximo de 30 dias

Na analise realizada pela empresa, 0 prazo concedido ao seu cliente, mesmo no
caso do limite A, ndo excede o prazo recebido pelo fornecedor para a quitagéo das duplicatas,
com excecdo de alguns casos. Mesmo na excecao, a empresa hao sofre consequéncias
negativas devido a pouca representatividade dessas vendas em relagdo ao faturamento.

4.2.4. Ferramenta Padr des de cobranca

Essa € a quarta e dltima ferramenta que a empresa afirma "sempre” utilizar.
Atualmente, a empresa possui um baixo indice de inadimpléncia com relacéo a médiade

faturamento mensal. As inadimpléncias sdo tratadas da seguinte forma:

e A primeiraligacdo com intuito de lembrar o que a duplicata esta vencida, da-se apos

trés dias de atraso.

e Caso o cliente ndo quite a duplicata apds trés dias da ligacdo, a empresa entraem
contato novamente, agora com aintencéo de negociar o pagamento. A negociacéo
pode ser em termos de renegociar 0s prazos, retirada de juros, e outros. O importante,
nesse segundo momento, é conseguir uma garantia de que o cliente tem areal intencéo
de quitar o débito.

A medida que a empresa demonstra-se flexivel as negociagdes diante de umafase

conturbada que o cliente esta passando, permite uma fidelizacéo desse cliente, pois 0 mesmo
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terd um sentimento de gratidéo pela empresa. Até 0 momento, essa préatica € positiva, embora

ja possua casos arquivados, sendo que estes ocorreram antes do estabel ecimento dos padrdes
de crédito.

4.2 5. Ferramenta L ote Econdbmico

Essa € a quintaferramenta analisada, e a primeira que foca na gestdo do estoque. A
Empresa ndo utiliza essa ferramenta e sua andlise de estoque é feita de forma rudimentar.

A gestéo do estoque no Sistema de Informagéo utilizado pela empresa norma mente
ndo sdo alimentados de forma correta. Sempre ha discordancia nas informacdes que constam
no sistema das que realmente sdo de fato. Para justificar essa situagédo, existem dois fatos:

a) AsOrdens de Compras ndo sdo realizadas no sistema: Apesar da disponibilidade dessa
funcdo no sistema de informagéo, as ordens de compras sdo realizadas manualmente e,

consequentemente, ocorre dos itens ndo serem incluidos no estoque do sistema.

b) Asvendas realizadas sdo registradas no sistema de informagdo apenas no final do
expediente: Essa prética permite que as informagdes sejam distorcidas, isso porque
pode ocorrer a perda da "nota de pedido”, como séo chamados os registros das vendas,
perdendo assim ainformagéo veridica.

Ent&o, as compras do estoque sdo realizadas, quando "no olho", as gerentes das
lojas percebem que a mercadoria esté acabando. 1sso quando ja ndo acabou e so foi percebida
afalta por ndo atender a demanda do mercado.

N&o existe um estudo da quantidade de cada produto que deve ser pedido quando
atinge a quantidade minima do estoque. Isso permite que fagam compras irregul ares, deixando
faltar produtos essenciais na demanda do mercado ou ainda manter um excedente no estoque.

4.2.6. Ferramenta Curva ABC

Por fim, analisaremos a Ultima ferramenta sel ecionada nessa pesquisa. Ferramenta

esta que também foca na gestao de estoque e que a empresa ndo possui o controle da mesma.
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No caso da Curva ABC, o sistema de informagao da empresa, fornece esses dados.
No entanto, ndo ha nenhum trabalho focado em cima dessa andlise. A empresatem cercade
80% do seu capital de giro investido no estoque. Investimento este, que n&o foi plangado e

gue pode levar a empresa a sérias consequiéncias.
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5. CONCLUSAO

Analisando os resultados obtidos, verifica-se que a empresa SM Aviamentos, objeto
de estudo da pesquisa, utiliza quatro das seis ferramentas sel ecionadas para uma melhor
administragdo do Capital de Giro.

Focalizando o quinto problema listado através da metodologia GESTINNO
objetivando tornar suficiente a sua Gestdo Economica Financeira, a empresa trabal ha
fortemente em cima da gestdo do crédito, com a utilizacdo das ferramentas " Padrdes de
Credito", "Periodo de crédito” e "Politica de cobranca’ e também utiliza a ferramenta " Gestéo

do fluxo de caixa" incidindo na gest&o financeira.

Quando se trata da gest&o de estoque, com base nas ferramentas "L ote Econdmico”
e"Curva ABC", aempresa esta completamente alheia. Percebe-se uma negligéncia nessas
duas ferramentas, embora a insuficiéncia na gestéo de compras e gestao de estoque sgja
reconhecida pela empresa e selecionada no banco de problemas de 2009 da SM Aviamentos,
através da metodologia GESTINNO, como o quarto problema prioritario.

Com base nos resultados obtidos, inicialmente, a empresa poderia direcionar o
trabalho da metodologia GESTINNO para alinhamento dos seguintes processos:

a) Ajustar o estogue no sistema, fazendo um inventario de toda a mercadoria existente na

loja.

b) Realizagdo de todas as ordens de compras no sistema de informag&o, garantindo que

todas as entradas de mercadoria sejam registradas.

¢) Redlizagdo de todas as vendas no sistema de informagdo, no momento em que a
mesma esta sendo realizada, garantindo que todas as saidas de mercadoria sgjam
registradas.

Se esses trés processos forem realizados com preciséo, garante-se que o sistema de
informagao tenha dados veridicos e de extrema importancia para a tomada de decisdo quanto

a gestéo de estogue. 1sso porgue o sistema de informacéo tera os dados para a composicéo do
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lote econdmico de cada produto, auferindo assim o estoque minimo de mercadoriae a
guantidade correta para realizagdo do pedido de compra.

Em um segundo momento, como visto no resultado, o sistema de informagao
fornece acurva ABC. A empresa precisa apenas coletar esses dados e fazer a identificacao
dos produtos Classe A, de acordo como foi citado no referencial tedrico. Dessaformaa
empresa podera concentrar o investimento do seu capital de giro nos produtos Classe A, que
correspondem a 70% do faturamento da empresa. Lembrando que afalta dos itens classe A na
empresa acarreta perdas consideraveis do faturamento e consequentemente a insatisfacéo do
cliente.

Essas ag¢les ajudaréo a SM Aviamentos a obter uma boa administragdo de capital de
giro, norteando-a afazer investimentos em estoque de forma correta e programar as compras

de acordo com as possibilidades do fluxo de caixa.

Diante de tudo que foi estudado e observado, conclui-se que a administracéo de
capital de giro da SM Aviamentos esta sendo trabalhada de forma eficaz, além de estar
coerente com a metodologia GESTINNO. Ainda assim, ha processos a serem alinhados
dentro da gestédo de compras que precisam ser focados para a conquista de uma eficiéncia
plena dentro da administragdo do seu capital de giro.

Entretanto, com uma gestéo, que preza pelo profissionalismo e exceléncia, que
trabal he eficientemente para resolver os problemas de capital de giro, analisando o que foi
proposto, pode-se minimizar essa situagdo, permitindo que a empresa melhore o contexto

atual dentro desse mercado fortemente competitivo.
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APENDICE 1 - CARTA DE APRESENTACAO

A Sra. Cristine Aguiar Maia, responsavel pela gestdo financeira da empresa.

Prezada Sra. Cristine Maia,

Sou aluna do curso académico de Administracdo de Empresas na Universidade

Federal do Ceara (UFC) e atualmente conduzo a monografia para a conclusao do curso.

O temada pesquisa € "Administracdo de Capital de Giro em empresas vargjistas.”.
Com o objetivo de tracar as ferramentas ideai s a serem utilizadas para uma melhor
administracao do capital de giro numa empresa varejista de pequeno porte foi elaborado o

guestionario a seguir.

Por este motivo, convido a senhora a contribuir na elaboracdo deste trabalho,
permitindo que a sua empresa sgja o0 objeto de estudo desta pesquisa e respondendo ao

guestionario para uma melhor andlise dos resultados e conclusio da pesquisa.

Ap0s a conclusdo da pesquisa, o resultado final sera disponibilizado para consulta.

Ainda, comprometo-me a dar tratamento confidencia as informagoes.

Certa de contar com a sua atengdo e compreensao, antecipo meus agradecimentos e
coloco-me a disposi ¢&o para esclarecimento das dividas que possam existir arespeito da

pesquisa.
Atenciosamente,
Juliana Aparecida de Almeida

Aluna
UFC - Universidade Federal do Ceara
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APENDICE 2 — QUESTIONARIO

PARTE | - Perfil organizaciona daempresa

1. Nome Completo e Cargo que ocupa naempresa?

Em que ano aempresafoi fundada?

Qual aldentidade da empresa: Negdcio, Missao, Valores e Visao?
Onde as empresas estéo localizadas? (Setiver mais de uma)

Qual é o regimento de funcionamento?

o 0N WN

Quantos funcionérios sdo empregados atual mente? E de que forma sdo distribuidas as funcdes
de cada um dentro da empresa? (Disponibilizar o organograma da empresa, se tiver)

7. Existe algum método especifico para gestéo da empresa? Setiver, cite como.

PARIL Il — Perfil Financeiro

1. Com que freqliéncia a sua empresa trabalha os seguintes itens? Expligue de que forma.
1= Nunca 2= Quase Nunca 3= As vezes 4= Quase Sempre 5= Sempre
a) Gestdo do fluxo de caixa
b) Periodo de Crédito
) Padrdes de Crédito
d) Politica de Crédito
€) Lote Econdmico
f) CurvaABC

2. Quanto tem de capital disponivel?
3. Qual o valor do estoque atual ?
4. Qual o valor dos recebimentos futuros, no prazo maximo de 12 meses?

5. Qual o valor dos pagamentos futuros, no prazo maximo de 12 meses?

Tomando por referéncia os Ultimos 12 meses:

6. Qual amédiade faturamento mensal?

7. Qual o percentual de vendas a prazo?

8. Qual amédiade dias que os clientes ficaram inadimplentes?

9. Qual aproporcéo de vendas com pagamentos em atraso em relagdo as suas vendas totais?

10. A empresa tem insolvéncia? Se tiver, quanto?
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