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DE ADEUS AOS
PROBLENMIAS
FINANCEIROS

Furos no caixa, falta de capital
de giro, precos errados, custos
altos, investimentgs exagerados

e inadimpléncia. E possivel, stim,
resolver — e melhor, evitar — as
armadilhas que fazem com que
74% dos negécios naoo sobrevivam,
segundo dados do Sebrae. Nas
proximas paginas, seis especialistas
em finangas e 20 empresarios de
sucesso apontam solugoes para
perguntas que vieram de todo 0 pais
e também podem valer para voce

POR SERGIO TAUHATA, COM A COLABORACAO DE THIAGO CID
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ECaicular o ciclo do negécio, da seguinte forma:
prazo médio dado aos clientes + tempo de
manufatura (no caso de indastria) + periodo médio
em gue as mercadorias ficam em estoque - prazo
médio de pagamento aos fornecedores.

gApurar as necessidades de capital de giro
durante esse ciclo, da seguinte forma: despesas
mensais/nimero de dias no més X ciclo do negocio.

HFazer uma estimativa folgada do capital de giro,
se possivel, para um semestre. Levar em conta
que, no inicio das atividades, a empresa ainda tera
caixa negativo.

@Reinvestir parte do lucro, pelo menos um tergo,
na composi¢ao do capital de giro. Esse recurso
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MEU PROBLEMA
CAPITALDE GIRO

Gabriel Tost, 29 anos, S6cio
do portal O Investzdor e
fundador da Agéncia Full
Interactive, de Scio Paulo (SP)

‘Mo inigio,
[rabalnei SO
ar as
o CONT a?a Ztamnz* 12
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omo ter foleqo
para 1ao_colocar
0 Neqocio
em fisco?”

permitird & empresa crescer nos periodos favoraveis
ou se proteger quando houver turbuléncias.

gSempre que possivel, reduzir os prazos de
recebimento e alongar os de pagamentos. Isso
ajuda a diminuir a necessidade de capital de giro.

’Nao usar o caixa da empresa para pagar despesas
pessoais. A retirada dos sécios deve ser definida
pelo pré-labore e prevista no fluxo de caixa. Quando o
empresario mistura as contas, cria um desequilibrio
financeiro que pode comprometer o negacio.

Estabelecer metas de crescimento atreladas as
de eficiéncia em custos. Nao adianta nada colocar
mais recursos no negocio se houver aumento
proporcional na necessidade de financiamento.

WUSTRACEAD FAFFARD



As solugdes de quem sabe como superar a dificuldade

WILLIAM EID JR.,
54 ANOS, COORDENADOR DO CENTRO DE
ESTUDOS EM FINANGAS DA EAESP-FGV

“Muitos comecam um negoécio sem capital
de giro para financiar o dia a dia. Ou
reservam um valor abaixo do necesséario
para garantir a operagdo ou mesmo se
segurar, enquanto ndo recebem dos
clientes. No planejamento, o empreendedor
nao pode supor que vai vender. Tem de
prever, na verdade, que tera de negociar
prazos alongados com seus compradores
ou gue eles eventualmente vao atrasar

o0s pagamentos. O ideal é fazer a conta

de quanto serd necessario no més para
sustentar o negocio com nivel zero de
vendas. Parece radical? Conhecgo a historia
de uma empresaria gue abriu uma loja,
mas nem chegou a funcionar. Ficou meses
parada porque a prefeitura abriu uma vala
em frente ao imovel.”

COMO RESOLVER O PROBLEMA

“Quando uma empresa ja enfrenta a falta
de capital de giro, & hora de negociar para
conseguir as melhores condigoes de custo

e prazo com os fornecedores. Também é
necessario evitar desperdicios e enxugar
despesas. Essas acdes devem ser feitas com
cuidado para que nao representem queda
de gualidade do produto ou servigo.”

PRIMEIRO ANO POR FALTA DE
CAPITAL DEGIRO

FONTE: SEBRAE

CASSIO AZEVEDO,
49 ANOS, SOCIO-FUNDADOR
DO GRUPO AEC

“Desde o inicio, mesmo
7 com pouco dinheiro,
tudo o que o negbcio

~ faturava era reinvestido
como capital de giro.
Sempre acreditamos que o mais
importante era o funcicnamento
do dia a dia do empreendimento.
Crescemos sempre com capital
préprio. Nos sempre fizemos um
planejamento financeiro para, pelo
menos, quatro anos. O caixa da
empresa & que determina tudo
em relacao aos investimentos.
Aprendemos a estar todo o tempo
em alerta, a identificar os erros e,
rapidamente, mudar a matriz

de custos, quando necessario.”

VITTORIO ROSSI JR.,
46 ANOS, DONO DO GRUPO
PRIMO ROSSI

“Embora nao seja
possivel contabilizar
criatividade como

: fonte de receita, &
importante investir em
diferenciais. As vezes, o sucesso
de uma promogac de vendas, por
exemplo, permite ganhar folego
para atravessar épocas dificeis.

E uma receita extra que pode
reforcar o capital de giro. Sempre
fomos conhecidos por iniciativas
de vendas inovadoras, como
guando oferecemos um ano de
pizza gratis a guem adquirisse um
automovel zerc conosco. Mas tudo
bem calculado. Se esta dando
errado, & melhor parar e repensar.
Somos arrojados nas acdes, mas
conservadores no risco.”
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FRANK ZIETOLIE,

40 ANOS, DIRETOR-PRESIDENTE
DO GRUPO UNICASA,
CONTROLADOR DAS MARCAS
DELLANO, FAVORITA E NEW

*Oideal, noinicio, &
eduzir as vulnerabilidades
a problemas de capital
de giro. Mesmo quem
tem dinheiro para bancar
algo maior deve optar por um

custo fixo inicial mais baixo. Assim,
a necessidade de capital de giro
sera menor e o empresario podera
canalizar esse recurso economizado
para investimentos em marketing
ou em treinamento.”

ANTONIO EUSTAQUIO
MESQUITA,

51 ANOS, SOCIO DA REDE
L’ACQUA DI FIORI

“Um planejamento

conservador de capital
.. de giro & essencial. Muita
/ gente acha que basta
~ abrira empresa num
dia e no outro estara vendendo
a pleno vapor. Isso dificilmente
acontece. Pelo contrario. No
inicio, provavelmente ndo havera
volumes expressivos de venda e
nem relacionamento que dé poder
de negociagao com fornecedores.
Ao longo do tempo, muitas vezes,
serd necessario pedir ajuda de
gente de fora, de especialistas que
possam avaliar como tornar um
processo o mais eficiente possivel.
O empreendedor que tem aquele
perfil do 'deixa que eu faco’ pode
ndo conseguir pensar na estratégia
geral do negdcio e, a0 mesmo
tempo, controlar os detalhes
das areas financeira e tributaria”
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O que fazer para controlar o fluxo de caixa

Atualizar as informagdes de recebimentos

e gastos todo dia. Esse acompanhamento do
movimento financeiro permite ao empreendedor saber
guais sdo seus recursos e como sdo empregados.

Definir as metas de vendas com critérios
claros. Ou seja, com base em pesquisas de
mercado, nimero de concorrentes ou na propria
base histérica.

E Projetar recebimentos futuros, como vendas a
prazo, novos contratos e crescimento de receita,
e desembolsos, como amortizagdes, impostos,
contas, salarios e despesas operacionais. Conhecer
essa dindmica é essencial para decidir sobre compras,
racionalizagdo de custos e investimentos.
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MEU PROBLEMA
FLUXO DE CAIXA

Marco Aure’lw Vztcmn%
anos, socio da imobilidria Terva
Sul, de Campo Largo (PR)

A0S, dlgur's meses
Auncionamento
a8 enaas caram
e figuel sem
resetva ﬁmme(m
az“e/ m
0 dluguel. MB
razer'q dj
flta dmh@r 7
Darg Operar':

’Comparar o fluxo projetado com o realizado.
Esse procedimento ajuda a avaliar se

as metas que foram definidas sdo realistas.
Além disso, os dados sdo Gteis para identificar
vulnerabilidades e criar estratégias de
crescimento para a empresa.

Investir as sobras de caixa em titulos
financeiros ou destinar o dinheiro extra
ao capital de giro.

Identificar momentos de caixa mais baixo
para planejar possiveis agdes de contingéncia,
como promogdes, vendas a vista com desconto de
produtos parados em estoque, ou ainda o reforgo
antecipado do capital de giro.

ILUSTRACAC: SSTUGIO SAT



As solugdes de quem sabe como superar a dificuldade

HAROLDO MOTA,
51 ANOS, PROFESSOR DE FINANCAS
DA FUNDAGCAO DOM CABRAL

COMO EVITAR O PROBLEMA

“0 empreendedor deve colocar no papel
metas realistas. Por exemplo, a de conseguir
um novo cliente por més. Planejar as agdes
para alcancar essas projecoes € uma maneira
de saber se elas sdo pragmaticas. Se ndo
conseguir tragar um caminho claro até
arealizacdo, entdo talvez esses nimeros
expressem apenas entusiasmo. Depois,

ao calcular o fluxo de caixa mensal, ele ira
comparar 0s recebimentos e os gastos reais
com os projetados e poderéa fazer ajustes

no seu planejamento.”

COMO RESOLVER O PROBLEMA

“Um bom comecgo é a modelagem do fluxo
de caixa, ou seja, detalhar cada entrada

de dinheiro e cada gasto, da compra de
material para escritorio & amortizagcdo de
empréstimos. Isso obriga o empresario

a ter uma perspectiva mais objetiva da
operagdo. Por exemplo: qual a consequéncia
de diminuir meu preco em 5%7? Vou ganhar
em volume? As receitas sao recorrentes

ouU a empresa as vezes passa meses sem
ganhar nada? Os custos fixos podem ser
menores? E preciso também renegociar as
condigdes de pagamento das dividas para
gue ndo causem um fluxo de caixa negativo.
Pensar em um conjunto de solugdes para
cada ponto vulneravel ajuda a tragcar um
planejamento para voltar a uma situacdo
financeira confortavel”
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DAS PEQUENAS EMPRESAS
NAO FAZEM PLANEJAMENTO
FINANCEIRO

FONTE: SEBRAE

MARCELO ALECRIM,
44 ANOS, DONO DO GRUPO ALESAT

< “E preciso velocidade
’{‘ para corrigir 0s rumos
“)'rgi da empresa. Estabelecer
7 metas de curto prazo
para o fluxo de caixa
ajuda a identificar e enfrentar um
problema no inicio. Quando vocé
deixa a dificuldade prosperar, pode
perder anos até conseguir
se equilibrar de novo.”

MAURICIO EUGENIO,
42 ANOS, DONO DO GRUPO EUGENIO

gy “Por inexperiéncia, o
empreendedor tende a
prestar pouca atencgao
a situagdes que podem
comprometer o fluxo

de caixa no comego do negocio,
como o nidmero reduzido de
clientes e o descasamento entre
o pagamento das despesas e o
recebimento das receitas. Se for
recorrer a empréstimos para cobrir
os buracos, tem de trabalhar

com horizonte de curtissimo
prazo. Entao & necessario fazer
um planejamento detalhado de
sua capacidade de honrar os
COMPromissos sem comprometer
o lucro e a capacidade de
continuar investindo. Esse &

o limite para recorrer a ajuda
financeira. Mas, se o negécio ja se
tornou deficitario, o melhor que

o empreendedor tem a fazer &
naoc entrar em dividas. E preciso
realizar uma analise profunda:

o produto ou o servico podem

ser melhorados? Além de cortar
custos, & possivel conseguir novas
receitas, com aumento de vendas
ou novos servigos?”

Outubio, 2010 PEQUENAS EMPRESAS & GRANDES NEGOCIOS 57

ALEXANDRE TADEU
DA COSTA, 35 ANOS, DOND
DO GRUPO CACAU SHOW

= “Lembro-me dagueles
%\i primeiros anos, quando

i éi"- era um garoto de 17 anos

| que ndotinha acessoa

" crédito e precisava me
virar para fazer a empresa crescer.
Quando vocé nao tem, precisa
cuidar ainda mais. Aprendi a olhar
cada custo, cada gasto, e a negociar
com os fornecedores. Sao esforcos
que voceé faz guando tem uma meta
clara. E melhor subir um degrau

de cada vez. Tem empreendedor
que usa areceita da empresa para
financiar a vida pessoal. Quando
entra o dinheiro tem de reinvestir,
para poder comprar mais material

e em condigdes mais favoraveis.

LITO RODRIGUEZ,
42 ANOS, DONO DA DRY WASH

Iy "Seis anos atras,
"\ no pico do nosso

', crescimento, & gue o
problema apareceu.
Estavamos gerando
resultado negativo. O
faturamento crescia, mas as
despesas cresciam mais ainda.
Me senti sobrecarregado. Nesse
momento, o empresario tem de
ser humilde e cercar-se de gente
gue resolva os problemas melhor
do que ele. Descobrimos que o
servigo ndo era padronizado, que
havia desperdicio e funcionarios
sem preparo. Cortamos os
integrantes mal gualificados,
trouxemos novos profissionais

e fundamos uma academia de
formacédo. Criamos a base para
sustentar o nosso crescimento.”



O que fazer para néo perder o controle dos custos

MEU PROBLEMA
CUSTOS

Pedro Lacerda, 46 anos,
diretor da Grdfica Brasil,
de Uberldndia (MG)

"0s insumos
Acam cada ez
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Organizar planilhas de contas a pagare a
receber, comissoes sobre vendas, controle
de estoque, gastos com materiais, mdo de obra,
insumos, impostos e logistica. Usar essas
informacoes para decidir quando e onde aplicar
0S recursos.

formas de se cbter vantagens competitivas.
Quanto mais preciso o controle, mais facil
estabelecer precos vantajosos.

gEncarar a gestao de custos como uma das

Nao cortar gastos obsessivamente sem
pensar no futuro. Ha o risco de comprometer
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a qualidade do servigo ou do produto e do
ambiente de trabalho.

E Criar um sistema de remuneracdo variavel
baseado em metas de diminuicao de
despesas. Esse incentivo pode ser calculado como
um percentual sobre os valores economizados.

Eliminar os gastos supérfluos que muitas
vezes resultam de vicios administrativos e ndo
representam custos efetivos.

HFazer a gestdo dos riscos juridicos do negoécio
para evitar multas, processos e indenizacoes.

ELSTRAC A ESTUIR 540



As solugdes de quem sabe como superar a dificuldade

GUSTAVO CERBASI,
36 ANOS, ESCRITOR, PALESTRANTE
E CONSULTOR FINANCEIRO

COMO EVITAR O PROBLEMA

“Muitas empresas caem na tentacao de
investir em equipamentos como estratégia
de expansdo. Essa & uma iniciativa que
aumenta os custos fixos. Mas o ganho

de produtividade pode ndo compensar.
Antes de fazer um movimento desses,

& melhor avaliar se ha mesmo urgéncia.

Se o empresario nao domina as areas de
gestdo e financgas, acaba ndo conseguindo
estabelecer processos eficientes

nem estipular métricas para avaliar o
desempenho da organizagao.

O planejamento de custos deve contemplar
a negociacdo com fornecedores e
instituicdes financeiras, a analise

de contratos e ajustes tributarios.”

COMO RESOLVER O PROBLEMA

“Nao ha magica. Sao necessarios esforgos
extras para aumentar a eficiéncia
operacional, melhorar os servicos e o
atendimento, rever a carteira de produtas,
enxugar os estoques e prospectar novos
canais de venda. Também deve ser
considerada a possibilidade de captacao
de recursos de investidores ou mesmo

no mercado financeiro”

DAS PEQUENAS EMPRESAS
NAO TEM SISTEMA DE
CONTROLE DE CUSTOS

FONTE: SEERAE

CARLOS RIOS,
61 ANOS, SOCIO DO RESTAURANTE
ESPLANADA GRILL

I “Os custos altos foram
responsaveis pelo
fechamento da nossa

~ em 2005, depois de 20
anos de funcionamento. O aluguel
chegou a 15% dareceita, quando o
ideal & de no maximo 8%. Ficamos
s6 com o Esplanada Grill do Rio
de Janeiro, e decidimos abrir uma
pizzaria, que tem estrutura e custos
mais leves. Hoje, trabalhamos com
estogue para dois dias e a equipe
nao tem um funcionario a mais

do gue o necessario.”

ROBSON DE BONIS,
42 ANOS, FUNDADOR DA TOTAL
HEALTH EQUIPAMENTOS

DE GINASTICA

(7227 “O prejuizo causado

" por um recall de uma

| peca terceirizada
mudou nossa maneira
~ de lidar com custos.
Na época, a Total Health teve
de reduzir as despesas para

se manter viva. Para assegurar a
gualidade, comegamos a fabricar
nossas proprias pecas. Fizemos
uma reengenharia de producao.
Revisamos o projeto das
maquinas e reduzimos o nimero
de componentes. Padronizamos
as pecas para que pudessem ser
utilizadas em todos os aparelhos.
Com isso, implantamos um
programa de reciclagemno
qual recompramos aparelhos
guebrados de nossos clientes
para reaproveitar as partes.

A reducgdo de custos foi de 30%."
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HUGO MARQUES DA
ROSA, 6: ANOS, FUNDADOR
DA METODO ENGENHARIA

“A melhor forma de
cortar custos é no
projeto. Nés temos
uma verdadeira
obsessao como
planejamento dos recursos.
Sempre elaboramos também o
planejamento de riscos, em gue
fazemos um check list com
solugdes de emergéncia.

Nao basta apenas caber no
orcamento: é preciso

ter margem para os custos
ndo previstos.

LAURO FELIPE
MEGALE, 47an0s,

DONO DA ATLAS LOGISTICA

. “A Atlas sempre foi
muito preocupada

com custos. A eficiéncia
. nos gastos é essencial
para um negdcio

de logistica que movimenta

R$ 400 milhdes por ano. Por isso,
acompanhamos em detalhes os
custos de equipamentos e de
pessoal. Temos indicadores para
todas as despesas: operacionais,
de coleta, de entrega e
administrativas. Muitas empresas
olham para as vendas, mas se
esquecem de fixar metas para
custos. Nés fizemos o inverso:
estabelecemos uma bonificacao
de acordo com a economia
gerada. Pagar uma remuneracao
varidvel baseada em diminuicao
de custos é uma estratégia que
pode ser implantada por pequenas
e médias empresas. Os ganhos em
rentabilidade vao compensar”
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Calcular o preco de referéncia necessario para

cobrir custos (méo de obra, insumos), despesas
fixas (agua, luz, telefone, aluguel) e variaveis (impostos,
comissoes de venda), e estabelecer a margem de lucro
desejada. Verificar se o resultado esta em linhacomo
mercacdo. Se estiver acima, sera preciso rever custos e
despesas ou entdo analisar as possibilidades de atuar
em mercados mais rentaveis.

Considerar as metas de retorno sobre o
investimento, quando o lucro, emum periodo de
tempo definido, compensa o investimento inicial. O
empreendedor s6 comeca a ganhar dinheiro quando
consegue atingir esse ponto. Porisso as margens
praticadas tém de prever esse retorno.

V‘Definir a margem de modo que o lucro seja
suficiente para a formagao de capital de giro
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MEU PROBLEMA
PRECO
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e o investimento na empresa. Nunca se esquecer
de que, com margem negativa, quanto maior for
o faturamento, maior sera o prejuizo.

Pesquisar periodicamente os precos da
concorréncia. Quando estiverem abaixo
do mercado, ha espago para remarcacao.

V‘Vender diferenciais. A percepc¢ao de valor
permite ganhar margem. Como estratégia de
formacao de precos, cabe analisar os pontos fortes
e fracos dos produtos ou servicos rivais e agregar
vantagens novas.

HAvaliaro percentual de inadimpléncia, ou seja, a
proporcao entre os recebimentos em atrasoe o
total a receber. Pracurar compensar o resultado na

formacao do prego para diminuir a exposigao a riscos.

WUSTRACAT: BRI PIN-EIRD



MARCOS HASHIMOTO,
43 ANOS, COORDENADOR DO CENTRO DE
EMPREENDEDORISMO DO INSPER

COMO EVITAR O PROBLEMA

“Sobre prego, ha trés enfoques: o

produto ou servico ndo pode ter valor de
venda menor que o custo; o prego deve
ser compativel com o praticado pelos
concorrentes (nesse caso, o minimo para
cobrir os custos ndo pode estar acima do
gue o mercado cobra); e, por Gltimo, deve-
se considerar o valor que o cliente atribui ao
produto ou servigo. Quanto mais positivaéa
percepgao, mais facil sera aumentar a margem.”'

“O preco tem de proporcionar uma
margem gue permita investir na

evolucdo do negbcio e nao apenas cobrir

a operacao. O empreendedor tem de
estabelecer metas de investimento e
integrar essa estimativa em seu preco.

Se o valor ficar acima do cobrado pelo
mercado, sera preciso reduzir ainda mais

os custos ou entdo procurar oferecer
produtos e servicos diferenciados. A partir
de um patamar sustentavel, & possivel

ter uma politica agressiva de descontos e
promocdes, que & uma forma de diminuir um
preco sem parecer gue vocé esta cortando

DOS EMPREENDEDORES
ABREM O NEGOCIO SEM USAR
NENHUM CRITERIO PARA
CALCULAROS PRECOS DE VENDA

FOMNTE: SEERAE

ANTONIO ALBERTO
SARAIVA, 53 ANOCS,

DONO DAS REDES HAEIB'S

E RAGAZZO

=7 “Depois de uma tragédia,
) " herdei a padaria de meu
| paino Belenzinho,em S3o
. Paulo. Ele tinha comprado
o ponto havia 19 dias,
guando foi baleado em um assalto.
Resolvi levar adiante o sonho dele.
Mas a concorréncia era grande.
Entdo decidi radicalizar: baixei em
30% o preco do paozinho e logo
entendi que o segredo era manter
a gualidade mesmo com preco
baixo. Hoje vendemos salgadinhos
por menos de R$ 0,50. Ganhamos
no volume — uma loja da Ragazzo
chega a vender 500 mil coxinhas
em um més — e rentabilizamos na
verticalizacao da cadeia: temos
centrais de distribuicdo para cada
estado, produzimos o sorvete
e até os moveis das unidades.”

FLAVIO JANSEN, 44an0s,
FUNDADOR DO SUBMARINO,
EX-CEQ DA B2W E CONSELHEIRO
DO GRUPO IBMEC, DA DIGIPIX
EDALOCALWEB

« “Algum tipo de
diferenciacdo & o que
. 1 um empreendimento
‘" iniciante deve buscar se
concorre com alguém
gue tem capacidade de compra
maior. E preciso oferecer um
servico extra ou achar um novo
canal de vendas. Mudar a forma
de cobrar também pode ser uma
solucao, como no caso de um
clube de vinho gue estabelece
uma assinatura em lugar de
comercializar os rotulos a granel”
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FILADELFIO VENCO,
55 ANOS, SOCIO-FUNDADOR DA
REDE DIAGNOSTIKA

» “Passamos poruma
fase em que tinhamos
perdido os parametros
' das margens dos
exames. Em nossa area,
os convénios, em geral, ditam os
precos. Mas precisavamos entender
se 0s custos eram compativeis.
Por meio da Endeavor, tivemos
acesso ao Global Entrepreneurship
Lab do Massachusets Institute
of Technology (G-Lab MIT), que
nos ajudou a estabelecer esses
parametros. O G-Labmediu a
produtividade dos equipamentos,
a duracao dos exames, quantos
e quais insumos a operacao
demandava. Assim conseguimos
calcular com precisao nossa
margem e eficiéncia”

BERNARDO LOBATO,

36 ANOS, DONO DA GLOBALBEV,
FABRICANTE DO ISOTONICO
MARATHON E DOS ENERGETICOS
FLYING HORSE, ON LINE, MONSTER
ENERGY E EXTRA POWER

“Eu calculo o pregco de
- um produto de tras para
| afrente. Primeiro, vou ao
- mercado e confiro

a média da concorréncia.
Isso me da uma ideia de quanto o
consumidor esta disposto a pagar.
Depois, subtraio as margens
de lucro de todos os elos da cadeia.
Digamos que o ponto de venda
final tenha acrescentado 35%e o
distribuidor, 25%. Chego, entao, ao
meu preco de venda. Se este estiver
acima do meu custo de fabricacao,
o produto é inviavel.”




Renato
¢ Maranhdo,
- 39 anos,socio
N a academia
- e .. Benefit, de
N T e d ," Recife (PE)

MEU PROBLEMA
INVESTIMENTO

Montei wya
estrutura am 0
aobro de alunos
que Tenno. Como
caledlar corvetanmente
wn (Mestimento:

O que fazer para dimensionar
os investimentos

V fAnalisar o plblico-alvo e o perfil do consumidor
para definir a demanda pelos produtos e servicos.

?Conhecer a concorréncia. Avaliar os pontos
fortes e fracos, movimento, custos, estrutura
e participagao de mercado.

V Usar no maximo dois tercos dos recursos em
infraestrutura e pessoal e guardar o restante para
um plano de marketing e formacdo de capital de giro.

gCafcular o prazo de retorno: se a rentabilidade
mensal projetada for menor gue 2% em relagao
ao investimento inicial, @ melhor rever o projeto.
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As solugdes de quem sabe
como superar a dificuldade

SALVATORE MILANESE, 38 anos,
SOCI0 DA CONSULTORIA KPMG E PRESIDENTE
DO COMITE DE RECUPERACAO FINANCEIRA DA
TURNAROUND MANAGEMENT ASSOCIATION

COMO EVITAR E RESOLVER
O PROBLEMA

“Conhecer o mercado é essencial antes de
planejar gualguer investimento e isso pode ser
feito visitando os concorrentes. Se a demanda
esta aguém da projetada inicialmente,a
empresa pode aumentar sua participacao

de mercado com agdes de marketing. Mas
quando a capacidade esta superestimada,

o empreendedor tem de considerar a
possibilidade de enxugar a estrutura”

DOS EMPREENDEDORES
COMECAM O NEGOCIO SEM
PESQUISARO INVESTIMENTO
NECESSARIO

FONTE: SEERAE

SILVESTRE RESENDE, 2 Anos,
DONO DA VALMARI DERMOCOSMETICOS

“Criamos um conceito de loja em shoppings
voltado ao plblico de alta renda. Os gastos
estdo sendo bem planejados. Sabemos que
exagerar nos investimentos para impressionar
o consumidor ndo garante compras.”

CHARLES GHELFOND, 5o anos,
SOCIO-FUNDADOR DA REDE DR. GHELFOND

“Em 1999, fizemos uma compra monstruosa

de eguipamentos importados. De repente,
estavamos endividados em dblar e nao tivemos
retorno suficiente para pagar o investimento.
Fizemos novos aportes de capital e seguramos
até a compra de clipes. Hoje, antes de investir,
fazemos varios estudos, demograficos, de
publico-alvo e de viabilidade financeira”

LUSTRAGAD. Cav ALGUISTD



& As solugdes de quem sabe

s Veja mais como superar a dificuldade
P n;‘,opsg;%h ............................................

(4 as perguntas destes

pe empresarios na DARIANE CASTANHEIRA,

PEGN: 7
o e i 42 ANOS, PROFESSORA DO PROGRAMA

- -

empresas.globo.com =
r DE CAPACITACAO DA EMPRESA EM
;,, DESENVOLVIMENTO DA FUNDACAQ
. INSTITUTO DE ADMINIS' AQ (PROCED-FIA
~ Patrick EEAADCHOLEDT
¢ Kahane, COMO EVITAR E RESOLVER

32 anos,
S6cio da MCo O PROBLEMA

p
pr

' Importadora, " .

; de ondrma Quando o empresario for calcular o preco de

(PR venda, tem de levar em consideragao os riscos
de o cliente ndo pagar. Ele pode embutir, por
exemplo, os juros estimados de um eventual
MEU PROBLEMA atraso. Os contratos devem prever multas,
INADIMPLENCIA DE CLI ENTES juros e garantias legais de recebimento.

""""""""""""""" - Para se prevenir, uma boa ferramenta sdo os
L » cadastros positivos, gue trazem a relacao
OS C/ ( gf/’ [gS somente das empresas com historico de boas
= - ; pagadoras. Oferecer parcelamento por cartao
( lqad/ m P/ g” z"gS de crédito também & mais seguro. Para lidar
e com os inadimplentes, @ melhor negociar
m g a/' am a ' R com os devedores antes de recorrer a Justica.
S@ﬂfaﬂ ' b
DAS EMPRFJAS ROGERIO GABRIEL, 45 ANos,
W [@S FECHANM E SOCIO-FUNDADOR DA PREPARA CURSOS

Processos custam caro e se arrastam por anos.”
CINCO AN(V‘
Omo /{M POR CAUSA DA *Nossos cursos sdo individualizados. Com

o INADIMPLENCIA isso, temos um acompanhamento detalhado
com O m/org 7 DOS CLIENTES de cada aluno. Se ha tendéncia de evasdo,
- FONTE: SEARAR o coordenador liga para o estudante e tenta

corrigir o problema. Como resultado, temos
. . . ~ . uma média de apenas 5% de inadimpléncia”
O que fazer para reduzir a inadimpléencia

ANTONIO CARLOS DE GISSI
ENas vendas a prazo, pesquisar a ficha da empresa ou do JR., 44 ANOS, SOCIO-FUNDADOR DA
consumidor nos 6rgdos de protecdo ao crédito, como Serasa, KIMBERLIT AGROCIENCIAS

SPC e telecheque.
“Nosso maior problema com inadimpléncia foi

MSolicitar a apresentacdo de documentos e comprovante de causado pela crise agricola em 2005. Os calotes
residéncia em pagamentos com cheque — e pedir referéncia. derrubaram o faturamento da Kimberlit, de
RS 24 milhdes para R% 16 milhdes. Para resolver,
mParcelar as vendas preferencialmente por meio de cartdes formulamos uma politica de crédito e cobranca.
de crédito e de débito, gue sdo garantia de recebimento Nas vendas menores, consultavamos todos
dos valores. os 6rgaos de protecdo ao crédito. Negocios
maiores passavam pelo crivo de um comité
mEm negdcios mais sofisticados, usar modelos de avaliagdo e havia exigéncia de garantias: duplicatas,
de risco disponiveis no mercado. bens ou cédula de produtor rural’”

ILLISTRATAC CARLOIS FOMSEDA luruhio, 2010 PEQUENAS EMPRESAS & GRANDES NEGOCIOS 63



