


Feche o0 Caixa

Diariamente



SERVIGO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS
DO ESTADO DO CEARA — SEBRAE/CE

CONSELHO DELIBERATIVO ESTADUAL

* AGENCIA DE DESENVOLVIMENTO DO ESTADO DO CEARA - ADECE

* ASSOCIACAO COMERCIAL DO CEARA - ACC

= BANCO DO BRASIL S/A

* BANCO DO NORDESTE DO BRASIL S/ A

= CAIXA ECONOMICA FEDERAL - CEF

* FEDERACAO DA AGRICULTURA E PECUARIA DO ESTADO DO CEARA - FAEC

* FEDERACAO DAS ASSOCIACOES DO COMERCIO, INDUSTRIA, SERVICOS E
AGROPECUARIA DO CEARA - FACIC

* FEDERACAO DAS ENTIDADES DE MICRO E PEQUENAS EMPRESAS DO CO-
MERCIO E SERVICOS DO ESTADO DO CEARA - FEMICRO

* FEDERACAO DAS INDUSTRIAS DO ESTADO DO CEARA - FIEC

* FEDERACAO DO COMERCIO DO ESTADO DO CEARA - FECOMERCIO

= INSTITUTO EUVALDO LODI - IEL

* SEBRAE NACIONAL

* SECRETARIA DE DESENVOLVIMENTO ECONOMICO E TRABALHO - SEDET

* SERVICO NACIONAL DE APRENDIZAGEM RURAL - SENAR-AR/CE

= UNIVERSIDADE FEDERAL DO CEARA - UFC

Presidente do Conselho
JOSE CID SOUSA ALVES DO NASCIMENTO
DIRETORIA EXECUTIVA

Diretor-Superintendente
JOAQUIM CARTAXO FILHO

Diretor Técnico )
ALCI PORTO GURGEL JUNIOR

Diretor de Administracao e Financas
RAIMUNDO REGINALDO BRAGA LOBO



LUIS EDUARDO FONTENELLE BARROS

Feche o0 Caixa

Diariamente

Fortaleza/CE
2023

SEBRAE



@ 2023 - Todos os direitos reservados

SERVICO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS MICROEMPRESAS DO ES-
TADO DO CEARA - SEBRAE /CE

Av. Monsenhor Tabosa, 777 - Praia de Iracema - CEP: 60.165-011 - Fortaleza/CE
0800.570 0800 / www.ce.sebrae.com.br

COORDENACAO SEBRAE/CE
UNIDADE DE EVENTOS E PRODUTOS EDITORIAIS

MARIA ALICE CARNEIRO MESQUITA - Articuladora

DANIEL KAULA SANTOS MACHADO - Coordenacio Editorial
YASSUO ROBERTO MATSUNOBU BEZERRA - Assistente
BRUNO ALMEIDA MORAIS - Revisdo de Diagramacao
RAIEDNE MENDES BARRETO - Capa / Revisdo de Diagramacao

Fotografia da Capa
Freepik

Projeto Gréfico/Editoragao
Fabio Soares

FICHA CATALOGRAFICA

B277f Barros, Luis Eduardo Fontenelle
Feche o Caixa Diariamente/ Luis Eduardo Fontenelle
Barros. - Fortaleza: SEBRAE/ CE, 2023.
80p. 11; .
ISBN: 978-85-60913-36-7
1. Economia Financeira. 2. Finangas Pessoais (aplica¢des,

perdas, etc.)
I. Titulo.

CDD 332.024

Bibliotecaria Responsavel Patricia da Rocha Lopes CRB - 3/ 782



Agradecimentos

A milha mulher Elaine - oxigénio de todas as
minhas horas - e aos meus filhos, filha, genro,

noras e netos.

Aos meus pais e familia - que me propiciaram

ser o0 que sou.

Aos meus amigos que proporcionaram
um ambiente fértil para meu crescimento
e me apoiaram nos momentos dificeis. aos
companheiros de trabalho com quem aprendi e

desenvolvi meus conhecimentos.

Este livro é meu, mas ndo existiria sem essas

pessods a quent amnio.

Agradeco especialmente ao Joaquim Cartaxo
- Diretor Superintendente do Sebrae/CE. E
a Marta Campelo, cujo apoio foi inestimavel

para a concretizacio desse livro.






SUMARIO

Capitilo T ..o 11
CapItulo 2. 15
Capitulo 3 ....coii e 19
Capitulo 4 ..o 23
Capitulo 5 ..o 27
CaPItULO 6. 33
CaPTEULO 7 ..t 37
Capitulo 8 ... 41
CapItulo 9 ..o 47
Capitulo 10 ..c.coveiieiiiicirceececcee e 53
Capitulo 1T ..o 59
Capitilo T2 ..o 63
Capitulo 13 ... 69
Capitulo 14 .....ociiiiiieiciecceee e 73

Capitulo IS ... 77






Preficio do Autor

A grande maioria das empresas - em especial as pe-
quenas e médias - ndo tem instrumentos de controle finan-
ceiro que permitam evitar que sejam surpreendidas pelos
fatos do dia a dia.

Isso é mais importante quando constatamos que, ra-
ramente, uma empresa tem problemas financeiros. Geral-
mente tem problemas operacionais ou patrimoniais, que
pressionam o caixa e se tornam problemas financeiros.

O mais preocupante é que nao estou falando de ERP’s
ou sistemas integrados. A maioria nao dispde sequer de um
controle efetivo do caixa para ajudar na gestao.

Este texto foi feito para uma orientacdo geral sobre
controles financeiros minimos para uma boa gestao, dentro
da perspectiva de que s6 se gerencia o que se mede. Enten-
demos também que essa medicdo precisa ser de facil execu-
¢do e compreensdo, para que mais gente possa adotar. Mas,
nao nos propomos a ensinar como fazer, apenas discutir
linhas gerais de uma forma romanceada para tornar menos

arido o tema com o intuito de facilitar sua compreensao.
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Capitulo 1

A tarde de sexta feira enchia os bares e restaurantes
da cidade com promogdes de desconto para o consumo
até 20 horas. Esse “happy hour” era um sucesso, apesar da
sucessdo de crises que assolavam a economia nos altimos
anos. O iniciar do ano, combinado com um governo novo
prometendo mudar a maneira tradicional de politicar, por
outro lado, parecia ser um alento adicional para todos. Os
dois empresarios, que aproveitavam o desconto de 50% no
happy hour daquela sexta feira num restaurante tradicio-
nal, no entanto, ndo pareciam comungar daquele clima de
euforia. Um deles era um Lojista e estava desanimado. Re-
gistrara o terceiro ano de vendas baixas, tendo sido o tltimo
ano tao ruim como os anteriores. Ele percebia o estrangu-
lamento do caixa aumentando a cada dia, temendo a insol-
véncia para breve. Ja o outro, era um Industrial de médio
porte. Nao tinha histéria muito diferente. Também temia
que a tao desejada e prometida recuperagdo da economia
demorasse mais do que ele conseguiria suportar e acabas-

sem todos morrendo na praia. As canecas de chope eram
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FECHE O CAIXA DIARIAMENTE

sorvidas repetidamente, mas o clima de desapontamento
nao diminuia, pois, as reclamacdes de um estimulavam
as reclamacgdes do outro, piorando o clima cada vez mais.
Eles mostravam desconhecer a méxima popular de que nédo
adiantava beber para afogar as magoas, pois as magoas sa-
biam nadar. Tentavam afogé-las com chope, sem sucesso!

O Lojista, era comerciante ha varios anos, tendo su-
cedido o pai no comando da empresa da familia. Passara
alguns anos aprendendo com o pai e, quando ia comegar
a revitalizar a organizacao, veio a crise e frustrou todos os
seus planos. Em vez de crescer em vendas e ntimero de lo-
jas, estava era fechando lojas. Mantendo a filosofia do pai
de ndo se endividar, preferia fechar uma loja e remanejar
o estoque para as restantes. Dessa forma, ele diminuia as
compras e aliviava o caixa, mesmo que temporariamente.
Sabia que nado era uma solugdo, mas uma protelagdo mera-
mente para ganhar tempo e aguardar a crise arrefecer. En-
tre outros investimentos frustrados, teve que adiar a com-
pra do sistema integrado que iria automatizar os controles
da empresa. A solucdo foi continuar a gerenciar o negdcio
com os sistemas antigos e as inevitaveis planilhas. Na ver-
dade, ele estava deixando tudo pela metade, pois os con-
troles s6 mostravam queda de vendas, aumento de custos e
despesas, redugao das reservas de caixa. A Gnica coisa que
aumentava era o desdnimo, maior a cada dia.

O Industrial, por sua vez, fora um executivo bem-su-

cedido que juntara um pequeno capital e havia fundado
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a propria empresa. A fase crucial dos primeiros anos, em
que a maioria das pequenas empresas ndo resiste, transcor-
reu muito bem, sinalizando um futuro promissor. Quando
ia conseguir mudar de patamar de vendas foi atropelado
pela crise e tudo comegou a desandar. Nao havia se tor-
nado grande como alguns concorrentes, nem continuara
pequeno como outros. Ficara no limbo da empresa média,
perdendo em escala de produgao para uns e com estrutura
de custo maior do que os outros. Vivia no préprio inferno
austral.

Eram amigos desde a juventude e o Industrial recen-
temente passara a criticar o amigo por ter estimulado seu
empreendedorismo. Nao perdia a oportunidade de lem-
brar que se houvesse permanecido como executivo estaria
agora com salario garantido e sem tantas responsabilidades
com colaboradores, fornecedores etc. A despeito dos mui-
tos chopes, aquela tarde ndo sinalizava ser diferente das
anteriores.

— Est4 vendo no que deu acreditar nas tuas histdrias
de ser empresario? Estou aqui atolado em problemas, com
meus poucos bens comprometidos, quando poderia estar
tranquilo com um baita salario caindo todo més na minha
conta.

O Lojista, acostumado com as reclamacdes do amigo,
desde que as coisas deixaram de ser positivas, retrucou sor-

rindo:
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— Deixe de ser mal-agradecido e veja todos os angu-
los do problema. Vocé s6 esta vendo a opgdo empresarial
dando errado e pensa na opcdo executivo como segura.
E, se vocé tivesse perdido o emprego como muitos ou-
tros? Na melhor das hipéteses estaria ganhando a meta-
de do que ganhava. Ndo adianta pensar em como seria
se ndo tivesse sido, pois a realidade é cruel. Temos é que
achar uma maneira de sair dessa situacdo. Com crise ou

sem crise.
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Capitulo 2

Estavam olhando para as outras mesas para ver se
encontravam alguém que os animasse, quando viram um
amigo Consultor entrando no restaurante. Parecia con-
fiante como sempre, pois consultores deveriam ter muitos
clientes numa crise tdo prolongada. Acenaram para ele, an-
siosos para estar com alguém que tivesse vivéncias boas,
pois estavam precisando levantar o moral. O Consultor
prontamente se dirigiu para a mesa deles, tendo antes feito
mais uma vistoria no saldo e demonstrado nos olhos que
nao encontrara quem procurava.

— Boa tarde, meu amigo Consultor. E o tnico que
deve estar nadando em dinheiro com tantos clientes arra-
sados pela crise. Como vocé estd nesse inicio de ano e de
governo novo? — perguntou o Lojista, ansioso por uma res-
posta positiva.

O Consultor sorriu diante do gracejo, tipico de quem
sempre achava que a grama do vizinho era mais verde.
Olhou mais uma vez para o saldo e, ndo encontrando quem

procurava, prontamente aceitou sentar-se na cadeira que
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haviam oferecido. Cumprimentou os dois e ndo deixou o
comentario sem resposta:

— Estou esperan¢oso com o novo governo, sem davi-
da. Mas, ndo estou nadando em dinheiro como muitos pen-
sam. Esta crise, talvez a mais extensa da nossa histéria eco-
nomica, afetou quase todo mundo. Clientes tenho muitos,
mas a maior parte deles ndo estda podendo me pagar como
eu gostaria. Entdo, estamos todos no mesmo barco. Ainda
bem que os sinais da nova equipe econdmica sdo bastan-
te promissores e, se ndo houver surpresas insuperaveis no
Legislativo e Judicidrio, acredito que muito em breve en-
traremos numa era de reformas e retorno do crescimento.
O desafio sera ficar vivo nessa reta final da crise. Os que
sobreviverem poderao desfrutar de um mercado em cresci-
mento e com menor concorréncia.

— Deus lhe ouga — responderam os dois empresarios
ao mesmo tempo.

O Consultor ja estava acostumado com o desanimo
empresarial face a crise que ndo acabava. Sempre aconte-
ceram crises na economia, mas nunca demoravam mais de
um ou dois anos. O bom é que, depois, as coisas sempre
ficavam melhores do que antes e todo mundo esquecia a
crise. Desta vez, contudo, a crise ndo acabava. Nem mes-
mo com o remédio amargo do Impeachment da Presidenta
as coisas retornaram ao trilho normal. Quando a Reforma
da Previdéncia estava perto de ser aprovada no Congresso

estourou a delagdo de um grande empresario e tudo ficou
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pior do que antes. O medo de todos é que a crise s6 acabas-
se quando ndo houvesse mais ninguém em pé. Como um
otimista por profissdao e preocupado com o desalento dos
dois, o Consultor procurou pingar alguns aspectos positi-
vos da crise:

— Vamos colocar o desanimo de lado, meu povo.
Quem aguentou até agora tem todas as condicdes de so-
breviver até o retorno do crescimento. Vejam nos seus pro-
prios negocios. As coisas estdo dificeis, mas muitos con-
correntes ndo estdo conseguindo sobreviver e isso atenua
a reducado da demanda, ja que a oferta também esta dimi-
nuindo. O desafio sera manter o barco navegando no meio
da tempestade, com muito juizo e prudéncia. As coisas es-
tao ruins, mas algumas licdes preciosas foram aprendidas.
Aposto que vocés estao funcionando com uma estrutura de
custos bem menor do que no passado. Alguns fornecedo-
res estdo concedendo prazo maior para pagamentos, nao é
mesmo? As coisas estdo ruins, mas na maioria dos negdcios
parou de piorar. No meu entender, a hora é de proteger o
caixa para sobreviver até que a economia volte a crescer.
O que a maioria dos indicadores sinaliza que ndo deve de-
morar muito. O pior ja passou. A demora agora parece que
pode ser medida em semanas e ndo mais em meses. Entdo
é a oportunidade de se preparar para o retorno do cresci-
mento.

— Vocé esta dizendo que ao acabar a crise e a deman-

da voltar poderemos ganhar mais dinheiro por que estamos

18



FECHE O CAIXA DIARIAMENTE

com custo menor e maior prazo de pagamentos? Interes-
sante! Nao havia olhado a coisa desse angulo, mas parece
ter sentido! — concordou o Lojista...

— Desde que ainda estejamos em operagao, nao é isso?
Nao adianta pensar em como seria se nao tivesse sido,- ob-
servou o Industrial pensativo.

Apos as breves observagdes ficaram em siléncio.
As palavras do Consultor eram tdo reconfortantes
que temiam quebrar o encanto se falassem alguma
coisa. Foram salvos pelo garcom que os interrompeu lem-
brando que o horario do “happy hour” estava acabando e

tinham que fazer os tltimos pedidos com desconto.
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Capitulo 3

Feitos os pedidos, eles puderam voltar a se preocupar
com suas empresas. O Lojista nem tocou no seu chope para
ser o primeiro a questionar o Consultor:

— Como é mesmo essa histéria de proteger o caixa?
Isso inclui os valores nos bancos e aplicagdes? Eu adminis-
tro os pagamentos de cada dia. Fago um levantamento do
dinheiro que tem no caixa e bancos e as contas que tenho
para ser pagas no dia. Pago s6 o que é possivel. Quando o
dinheiro ndo é suficiente, deixo para pagar algumas con-
tas e no dia seguinte a rotina se repete. Até o ano passado,
isso funcionava bem direitinho, mas, desde o segundo se-
mestre, é comum o dinheiro ndo dar para pagar todas as
contas do dia e ter que atrasar alguma conta. J4 ndo sei que
despesas cortar pois ja estamos no osso. A gordura ja foi
toda embora. E agora? S6 me resta quebrar? Ser decretada
minha faléncia?

Consciente da gravidade da situacdo, antes de res-
ponder, o Consultor olhou para o Industrial, pois sabia que

suas preocupagdes deviam ser semelhantes. Entao seria

20



FECHE O CAIXA DIARIAMENTE

melhor ouvi-lo, para responder aos dois ao mesmo tempo.
Nao foi preciso esperar muito, pois logo ele comecou a des-
fiar suas davidas:

— Minha situacao é praticamente a mesma. Mesmo
com pesados cortes de despesas o dinheiro nao estd dando
para pagar as contas em dia. A rotina didria se torna per-
versa, se resumindo a escolher o que pagar e ndo pagar.
Parece aquele filme — Escolha de Sofia — em que a mae
tem que escolher um dos filhos para morrer na camara de
gés para salvar o outro. E um dilema diario! Também es-
tou preocupado com a sobrevivéncia da empresa e ndo sei
o que fazer. Nao tenho a menor ideia de como proteger o
caixa! Na verdade, ndo sei o que vocé chama de caixa, pois
em espécie o dinheiro é inexpressivo.

Visando atenuar a tensdo criada pelo desabafo duplo,
o Consultor sorveu lentamente seu chope, desejando que
o tempo ajudasse a aliviar a tensdo. Respirou fundo bus-
cando inspiracdo e optou em ndo buscar respostas simples
para uma situagdo realmente complexa. Escolheu comecar
do comeco.

— Como eu ja sabia diante desta crise, a situacdo estéd
muito dificil, mas, para sermos honestos, precisamos re-
conhecer que ndo se pode atribuir toda a magnitude do
problema a crise, por maior que seja. Vocés, assim como
muitos outros, tem culpa no cartério por ndo terem se equi-
pado adequadamente para enfrentar uma crise dessas pro-

porcdes. O fato é que vocés ndo sabem com seguranga nem
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mesmo o que € “caixa” e muito menos o estdo gerenciando
bem. Numa circunstancia como essa, o primeiro passo é
compreender que o fundamental em qualquer negécio é o
“caixa”, por onde transita o sangue das organizacées: o di-
nheiro. Gosto de pensar que o nome “caixa” provavelmen-
te foi adotado porque no passado as pessoas guardavam o
dinheiro em caixas. Modernamente, contudo, imagino o”
caixa” como um tanque conectado a alguns canos por onde
entra a 4gua e muitos outros por onde sai a 4gua. Mesmo
sem entender de hidrodindmica é facil perceber que o se-
gredo para juntar dgua no tanque é entrar mais dgua do
que sai. Nas empresas, portanto, o que chamamos de “cai-
xa” é o que sobra apds os recebimentos e os pagamentos,
o dinheiro que fica em espécie (Caixa propriamente dito),
nos bancos ou em aplica¢des. Destaco a caracteristica de ser
0 que sobra, pois ndo importa se entrou muito dinheiro se
tiver saido em maior proporcdo. O que passou, passou, ndo
podemos usa-los novamente.

O Consultor, percebendo que eles estavam mais cal-
mos, interrompeu a conversa e sugeriu continuarem na
semana seguinte, pois o horario de promogao ja havia aca-
bado. Como eles insistiram em prosseguir na conversa, pe-

diram outra rodada de chope.
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Capitulo 4

A noite ia avancando, mas nenhum dos dois mostrava
a menor intencao de ir embora. A conversa estava fazendo
sentido e percebiam que estavam olhando para as em-
presas por outro angulo e queriam aprofundar a conver-
sa. O Lojista foi o primeiro a sinalizar o que queria ouvir:

— Ja estda dando para perceber que, pelo menos eu,
achava que entendia até bastante de comprar e vender, mas
muito pouco das financas do negécio. Como o dinheiro so-
brava, essa falta de conhecimento nao parecia importante,
mas agora se tornou crucial. Continue nessa pisada porque
estou compreendendo tudo o que vocé esta falando.

O Industrial, por sua vez, apenas aquiesceu com a
cabeca, pois também ndo queria perder tempo para saber
mais. O Consultor, aproveitou as palavras do Lojista e co-
mecou a resumir para eles alguns conceitos fundamentais
de financas:

— Vocé falou bem que entendia de comprar e vender.
No mundo das finangas dizemos que o Fluxo Econdémico

(comprar e vender) envolve desde os pedidos de compras
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e vendas até a concretizacdo dos negocios através das fatu-
ras de compras e vendas e os gastos para realizagdo desse
fluxo. Esse fluxo é a base de tudo e geralmente é o campo
de atuacdo dos empreendedores. Mas, nao é tudo. Precede
e, portanto, da origem, ao Fluxo Financeiro (receber e pa-
gar), pois o que foi comprado ou gasto precisa ser pago e o
que foi vendido precisa ser recebido. Ora, se tudo que for
comprado ou gasto for pago e tudo o que for vendido for
recebido, ndo havera saldo a pagar ou receber a ser apura-
do. Necessariamente o Fluxo Econémico sera igual ao Flu-
xo Financeiro e o resultado serd a diferenca entre o que for
comprado e vendido...

— Mas, isso nunca acontece na pratica, nao é? - inter-
rompeu o Industrial, demonstrando estar compreendendo
o que estava sendo dito.

— Realmente. Como, na pratica a teoria é outra, quan-
do parte do que foi comprado nao foi vendido, sobra um sal-
do que chamamos de estoque. Ja o que foi comprado e ndo
pago gera o saldo denominado de Fornecedores ou Contas
a pagar. Assim como, o que foi vendido e ndo recebido gera
o saldo de Clientes ou Contas a Receber. E assim por dian-
te. Processar a contabilidade dos fatos financeiros, portan-
to, significa a apuracao desses saldos. Sempre é interessante
lembrar que saldo em inglés é “balance”, razdo por que apu-
rar o saldo é fazer o balanco. Importante a observar é que os
dois fluxos, mesmo diferentes, sdo as duas faces da mesma

moeda e precisam ser gerenciados de forma integrada.
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— Realmente vocé esté falando de coisas que fazemos
todo o tempo e ndo sabiamos por qué? A propdsito, sempre
que se fala de contabilidade, surge a pergunta se é regime
de caixa ou por competéncia. Qual a diferenga entre os dois
regimes? — perguntou o Lojista, querendo diminuir seu
desconhecimento.

O Consultor olhou para o relégio e percebeu que a
noite estava avancando e precisavam voltar para casa. In-
formou que concluiria o resumo dos regimes de caixa e
competéncia e, na semana seguinte, eles pagariam o chope
e ele continuaria a falar de financas.

— Na prética, o fluxo econémico ocorre no regime de
competéncia, ou seja, na ocasido de que o fato é gerado. Jd o
fluxo financeiro se da no regime de caixa, quando é pago ou
recebido. Tomando uma venda por exemplo, o faturamen-
to da venda é no regime de competéncia e o recebimento
do valor vendido se da no regime de caixa. Numa venda a
vista, a venda por competéncia é seguida do recebimento
por caixa. Ja quando a venda é feita por cartdo de crédito,
s0 ocorre o regime de competéncia, pois o recebimento s6
se d4 no més seguinte quando o cartdo de crédito libera o
pagamento. O mesmo ocorre com as despesas. A fatura da
conta de luz do més é registrada por competéncia no més
que foi emitida e registrada por regime de caixa quando
efetivamente é paga. Geralmente o mundo do caixa é o uni-
verso da Tesouraria, enquanto o mundo da competéncia é

o universo da Contabilidade. Na pratica, no entanto, eles
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formam o universo financeiro de uma forma inseparavel,
como os dois lados de uma mesma moeda. Diferentes no
detalhe, mas iguais na forma geral.

Mas, a conversa esta muito interessante, no entanto
preciso voltar para casa. Minha previsao era ter vindo ape-
nas para o “happy hour”. Vamos nos encontrar aqui na
proxima semana e poderemos aprofundar esses temas.

Nao consigo resistir a falar sobre finangas.
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Na sexta-feira seguinte, os dois empresarios ja esta-
vam no restaurante antes das seis da tarde. Estavam cheios
de perguntas para fazer ao Consultor e ndo queriam per-
der tempo. Ele, por sua vez, confirmou que nao perdia uma
oportunidade de conversar sobre finangas e chegou quase
ao mesmo tempo do que eles. Servida a primeira rodada de
chope, os dois comecaram a perguntar ao mesmo tempo:

— Vamos falar mais de proteger o Caixa, pois isso é o que
estd nos afligindo no momento. — disse o Lojista, ansioso.

—E por ai. Precisamos entender melhor do Caixa, pois
a falta dele esta nos matando - complementou o Industrial.

O Consultor, ja calejado com as angustias empresa-
riais, limitou-se a sorrir condescendente, pois conhecia bem
suas preocupacdes, semelhantes as de incontaveis empre-
sas na mesma situagdo com quem se deparara profissional-
mente. Esse tema ndo é o mais apropriado para tratar numa
mesa de bebidas, mas vamos em frente.

— O primeiro aspecto a destacar na gestao das empre-

sas é que a gente s6 gerencia o que mede. Dai a importancia
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de controlar os fatos que ocorrem no dia a dia da empresa,
para reforcar o que estd sendo feito certo e corrigir o que
nao estd sendo feito certo. Acontece que as empresas ten-
dem a acreditar que a mera existéncia de controles assegura
o bom desempenho e isso esta longe da verdade! Contro-
les apenas refletem o que foi feito e nada mais. Considera-
mos que é bom um controle quando ele mostra a realidade
com precisdo, principalmente se possibilita identificar as
relagdes de causa e efeito implicitas na realidade refletida.
Mas, nao podemos esperar que um controle, por melhor
que seja, mostre uma realidade melhor do efetivamente é...

— Ou seja, o que realmente importa é como as coisas
sao feitas, ndo é isso? Os controles vao apenas refletir o que
foi feito. Acredito que entendi a mensagem - interrompeu o
Lojista — mas ainda nao sei como proteger o caixa.

— Calma, pois o apressado sempre come cru, como
diz a linguagem popular. N6s vamos chegar no Caixa, mas
é importante que compreendam a empresa como um todo.
Numa organizagdo que compra, vende, contrata e demi-
te pessoas, faz promogdes etc. o seu sucesso depende de
como isso foi feito na circunstancia em que foi feito. Esse é
um aspecto que ndo pode deixado de lado, pois nao existe
decisdo certa de forma absoluta. Cada situacdo exige uma
decisdao adequada...

— Espere um pouco. Estavamos falando de fatos e
agora vocé estd falando de decisdes. Como ¢é isso? Estou

meio confuso - interrompeu desta vez o Industrial.
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— Excelente observacdo, meu amigo. O dia a dia é fei-
to de decisdes que geram fatos econémicos e financeiros,
que precisam ser acompanhados ou controlados para asse-
gurar o acerto ou ensejar a corre¢do do rumo. A compra de
mercadorias para revenda na sua loja inicia com a decisdo
de qual produto comprar, a quantidade, o preco, de quem e
quando comprar. A decisdo, quando posta em pratica gera
o fato. O importante é lembrar que o controle nao faz mila-
gres, apenas mostra o que aconteceu. E como um espelho.
Se ndo gostamos do que estd mostrando ndo adianta culpar
o espelho. Precisamos agir nas decisdes e fatos para que o
controle mostre algo melhor.

— Mas, ainda ndo chegamos no Caixa...interrompeu
novamente o Industrial.

— Como eu disse antes, agora estamos perto. Ja falei
que os fatos econdmicos geram os fatos financeiros, por isso,
é fundamental nao esquecer que o Caixa (aquilo que sobra
do fluxo financeiro) é sempre consequéncia das decisdes e
fatos econdmicos. Para melhorar o caixa quase sempre pre-
cisaremos melhorar a compra, venda, contratacdo, promo-
cdo etc. Agora vou precisar da maior atencao de vocés.

Dito isso, o Consultor fez uma pausa deliberada para
que eles sedimentassem o que havia falado e voltou a falar.

— Acredito que vocés devem estar estranhando o lin-
guajar, pois estou chamando de nomes diferentes o que
fazem todo dia. Mas, é um estranhamento indispensavel,

para que compreendam que deverdo rever tudo o que
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fazem no dia a dia para estabelecer os controles que permi-
tirdo corrigir os rumos. Nao esquecam que, se tudo for feito
como sempre foi, os resultados serdo os que sempre foram
obtidos.

Didaticamente, o Consultor fez nova pausa para que
eles refletissem sobre a proposta de mudanga que conside-
rava imprescindivel. Manteve o siléncio até que eles tive-
ram que sair do conforto e voltar a questionar.

— O que vocé esta nos dizendo é que tudo o que faze-
mos na empresa se reflete no Caixa? — arriscou o Industrial.

— E que para melhorar o Caixa temos que fazer me-
lhor as coisas? — completou o Lojista, animado por também
estar compreendendo o Consultor.

— E isso mesmo o que estou falando. Vocés acertaram
no alvo. A questdo agora é compreender como controlar o
caixa, para avaliar as decisdes que foram tomadas e corri-
gi-las, se for o caso, ou aumentar a intensidade. Para isso,
é essencial fechar o caixa diariamente. Isso porque, no dia
seguinte qualquer um lembra em detalhes o que foi feito e
por qué. Se deixar para o final do més, j4 se perde o auxilio
da memodria. Por outro lado, se temos o caixa de um dia,
podemos ter o caixa da semana, do més ou do ano. Ja o cai-
xa do més é mais dificil de compreender no dia a dia, pois
os dias sao diferentes. Vale lembrar ainda que o dinheiro
que sobra pode estar sob diversas formas de Caixa. Tanto
pode estar em conta corrente ou em aplicagdes nos bancos

ou pode estar em espécie num cofre.
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Conforme as caracteristicas da empresa, podem exis-
tir muitas contas em bancos e mesmo mais de um caixa,
tipo de caixa comercial e caixa da tesouraria. Mas esses de-

talhes podem ficar para outra noite.
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Enquanto sorvia seu chope, o Consultor deixava seus
amigos refletirem sobre o que havia falado. Acreditava que
comegavam a compreender a importancia do controle do
Caixa para o sucesso nos negocios. Sabia que depois de
compreendida a importancia do Caixa, ficava mais facil co-
locar em agao boas praticas. Antes de detalhar mais o con-
trole do Caixa, no entanto, o Consultor entendeu importan-
te discutir mais conceitualmente o assunto, para que nao
pairassem mal-entendidos.

— Como se diz na matematica que a ordem dos fa-
tores nao altera o produto, quero enfatizar que o controle
acurado do Caixa nos da algumas vantagens indiscutiveis.
Primeiro, por que controlar o Caixa significa controlar o ne-
gocio, na medida em que todos os fatos econémicos termi-
nam no caixa. Assim, caso alguma decisdo nado tenha sido
encaixada, sinaliza algo a analisar com mais profundidade.

— Devagar, professor — pilheriou o Lojista — vocé esté
querendo dizer que os fatos que ndo afetam o caixa ndo sao

importantes? Isso ndao é um exagero?
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O Consultor ja esperava aquela situagao, por isso ndo
se deixou afetar e procurou ser o mais didatico possivel na
resposta.

— Isso ndo é um exagero. Estamos falando de nego-
cios. Todos os fatos econdmicos — direta ou indiretamente
— viram caixa. Tudo que uma empresa compra ou contrata
o faz para auferir um resultado maior, “pois se assim nao
for ela ndo consegue pagar e quebra. Penso que nao preciso
falar do que é vendido ou comprado para a operacao da em-
presa. Mas, é fundamental compreender que uma empresa
nao paga um treinamento para um colaborador por bonda-
de. O treinamento é pago porque vai aumentar a produti-
vidade do colaborador e isso se transforma em caixa. Uma
doacdo para uma instituigdo de caridade, por exemplo, ele-
va a moral dos colaboradores e a imagem junto aos clientes
e isso geralmente se transforma em mais produtividade ou
mais vendas. Obviamente, os pagamentos de compras ou
contratacoes diretamente vinculadas ao negoécio retornam
com mais rapidez. Mas o fato de que um investimento so-
cial demore a virar caixa ndo invalida o principio.

— Isso quer dizer que promover uma missa de Pascoa
na empresa ndo é um ato de caridade crista, mas uma deci-
sdao econdmica que visa o lucro? Isso é que é o tal de capita-
lismo selvagem? — indagou perplexo o Industrial.

— Calma, vamos evitar os clichés. Mas, acompanhem
meu raciocinio. Se os colaboradores e clientes ndo forem

sensiveis a essa decisdo e trabalhem mais ou comprem mais,
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o caixa sera afetado negativamente. Mas, sempre sera afeta-
do. No meu entender, compete ao bom gestor estimular os
investimentos sociais porque isso faz parte da fungao social
da empresa. Compete também ao bom gestor tirar o maior
proveito possivel dessa decisdo, realgando o alcance da de-
cisdo junto a colaboradores e clientes. E importante observar
que pagar por algo que ndo traga nenhum beneficio para a
empresa, pode até ser uma decisdao de elevado carater hu-
manitario, mas uma péssima decisdo empresarial, que po-
dera impedi-la de praticar outras boas a¢des no futuro

— Reconhego que sua légica é dura, mas é racional.
Precisamos tomar decisdes econdmicas que levem a gera-
¢do de um maior caixa - observou contrito o Lojista - nosso
problema sera a classificacdo dessas decisdes.

— Estou gostando da sua compreensao. E por ai o ca-
minho. No intuito de facilitar essa identificacdo, sempre
sugiro separar as receitas e despesas entre operacionais (di-
retamente ligadas ao negdcio) e ndo operacionais (sem liga-
¢do direta com o negoécio). Dessa forma, podemos constatar
se a empresa gera caixa na sua operagao ou ndo. SO para re-
frescar a memoria, lembro que muitas empresas reclamam
de estar sem caixa quando estao investindo numa amplia-
¢do. Outras se enganam ao constatar um saldo maior no
caixa do que o esperado, quando na verdade o excedente
de caixa decorre do ndo pagamento de um empréstimo ou
de impostos. Na prética, apds a realizagdo do investimento

e a operacdo da nova unidade o caixa volta a aumentar,
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assim como o caixa imediatamente serd reduzido quando a
conta ndo paga tiver sido paga.

— Professor, hoje nossa noite foi mais produtiva ain-
da. Vou voltar para casa com um conhecimento maior da
dinamica financeira do meu negdécio. Mas, hoje preciso vol-
tar cedo para casa. — disse o Industrial.

— Eu também estou bastante satisfeito. Podemos pa-
rar hoje mais cedo, mas gostaria de ja deixar confirmado
na proxima sexta-feira. Neste mesmo restaurante, pois em
time que esta ganhando nao se deve mexer — complemen-
tou o Lojista.

O Consultor aquiesceu prontamente, pois também
queria ir para casa mais cedo. Estava satisfeito com a con-
versa, pois percebia que os amigos empresarios estavam
compreendendo o que falava e isso o realizava profissio-
nalmente. Principalmente, porque sabia que nao estava
trabalhando de graca. De uma forma ou de outra, aquele
investimento seria transformado em caixa, seja na empresa

deles ou de outros empresarios de seu relacionamento.
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Como naquele inicio de ano o problema da seguran-
¢a na cidade aumentou, devido tanto a guerra das fac¢des
como as novas politicas prisionais, o comércio no centro foi
bastante afetado, reduzindo as vendas a quase a metade do
esperado para o més. Para as empresas que ja estavam des-
capitalizadas pela crise essa queda de vendas foi assusta-
dora. O caixa, que ja estava apertado, foi comprimido mais
ainda por ter que arcar com o pagamento das compras para
dezembro e os impostos maiores decorrentes das vendas
de dezembro, sem as receitas esperadas. O Lojista ndo es-
tava em situagdo melhor do que os outros, pois também
sentiu na carne o estrangulamento do caixa.

Compreendeu que ndo tinha mais tanto tempo, como
pensava, para aprender sobre financas com o Consultor
apenas nos “happy hour” das sextas-feiras. Precisava de
agdes imediatas, sob pena de ndo ter mais empresa quando
a economia voltasse ao normal. Apertado pela necessidade
de caixa para pagar as contas, buscou o gerente de banco

em que depositava as receitas da empresa. A oferta de uma
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conta garantida para pagamento a curto prazo ndo pare-
ceu boa devido o juro alto e o prazo curto. J4 a proposta
de empréstimo de médio prazo feita pelo banco pareceu
razoavel em termos de juros e prazos — nos padrdes bra-
sileiros — mas a preocupacdo era ter que dar um imoével
em alienacdo fiducidria para garantir o empréstimo. Temia
nao ter dinheiro para liquidar o empréstimo e aumentar o
problema financeiro.

No primeiro momento, telefonou para o amigo Indus-
trial para trocar ideias sobre como proteger o caixa. Perce-
beu que o amigo estava com problemas semelhantes e nao
poderia ser de muito ajuda, a ndo ser sugerir que telefonas-
se para o Consultor, ndo mais como amigo, mas como um
cliente precisando de uma assessoria profissional. Ele agra-
deceu a recomendagdo, mas relutou em recorrer profissio-
nalmente ao Consultor. Nao se sentia confortédvel em ter al-
guém dizendo o que ele deveria fazer na prépria empresa.

No meio da semana, no entanto, sem ver melhoria no
ambiente de negdcios e esgotando-se as reservas de caixa,
teve que perder os escrupulos e telefonar para o Consultor:

— Meu amigo, ndo d4 mais para fazer um curso so-
mente as sextas-feiras. Preciso de sua ajuda aqui e agora.
O mar estd pegando fogo. Quando vocé pode vir aqui na
empresa?

O Consultor ndo foi surpreendido pelo telefonema,
pois conhecia a gravidade da situacdo de caixa das em-

presas médias e marcou uma reunido preliminar no dia
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seguinte pela manha. Para ganhar tempo pediu que o Lo-
jista levantasse algumas informagdes como o extrato dos
bancos e caixa, o balancete contabil mais recente, o saldo
de estoques e contas a receber (basicamente cartdes de cré-
dito), bem como o saldo de contas atrasadas e a pagar no
vencimento.

— Sera mesmo necessario tanta informacdo s6 para a
reunido preliminar.? Algumas dessas informacdes precisa-
rei de um tempo para levantar...

— Nao ha problema, o tempo que vai demorar para
me entregar a informagdo ja serd uma informagao relevante
para o diagnéstico da situacdo atual. Junte o que for possi-
vel para analisarmos amanha. Nao se desespere tanto, pois
assim como nao ha bem que sempre dure, ndo ha mal que
nunca acabe.

Desligado o telefone, o Lojista chamou seus principais

colaboradores para agilizarem as informacoes cruciais.

40






Capitulo 8

O Consultor chegou na loja na hora combinada. Antes
de entrar na sala da diretoria andou pelo saldo de vendas,
observando com atengdo a disposicao das mercadorias,
a decoracdo, a atitude dos vendedores e os poucos clien-
tes naquele inicio de manha. Percebeu um clima positivo,
apesar do conhecido baixo volume de vendas. Sentiu que
atenuada a recente inseguranca, aquela loja poderia dar
a volta por cima. Isso era um bom sinal, mas ainda teria
que verificar o clima nas outras unidades. Antes de bater
na porta da sala da diretoria ela foi aberta pelo Lojista, que
mal conseguia conter a ansiedade.

— Bom dia, meu amigo. Agradeco a pontualidade.
Cada minuto é precioso nesse momento critico. Consegui
juntar quase todas as informagdes que vocé pediu. Aqui
estdo elas. Qual o préximo passo? - disparou inquieto o

Lojista.
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— Calma, que Roma néao se fez num dia. Precisarei
examinar com atengdo esses dados para compreender a

situacdo da empresa. Vocé precisa entender que nenhuma
empresa tem problemas financeiros graves de uma hora
para outra. As coisas vao se deteriorando um pouco a cada
dia e por motivos concretos. Identificar a causa do proble-
ma é o primeiro passo para encontrar a solugao. Penso que
implantar um controle didrio do caixa pode ser importante
para o diagnostico da situacdo. Precisamos saber de onde o
dinheiro vem e para onde esta indo para termos condicoes
de alterar esses fluxos a nosso favor.

— E isso pode ser comecado ja? Vocé precisa de mais
informagdes ou as que entreguei sdo suficientes? E...

— Vocé precisa se acalmar, antes de qualquer outra
coisa, seria interessante que vocé chamasse para participar
da nossa conversa quem cuida dos recebimentos e paga-
mentos e alguém que cuide dos assuntos contabeis.

O Lojista se ausentou da sala e retornou em seguida
com seu Tesoureiro e o Assistente Contébil, destacando que
eram profissionais de confianca, com mais de cinco anos de
casa. Composto o grupo, o Consultor ressaltou que para
comecar a construir um controle do caixa diério, teriam
que comecar pela apuragado das disponibilidades e indagou
quais os caixas que sao movimentados diariamente?

— Como assim? — indagou nervoso o Lojista.

— Calma e faga um esforco para lembrar o que con-

versamos no restaurante. Pelos extratos recebidos, deu
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para perceber que vocé sé tem uma conta de banco e outra
de aplicagdes no mesmo banco. O controle de dinheiro no
cofre é feito em planilha Excel, ndo é assim? Isso é 6timo
porque facilita nosso trabalho inicial s6 termos trés contas
para monitorar. O controle comeca com a apuragao da dis-
ponibilidade inicial que é a soma de todo dinheiro com que
a empresa iniciou o dia de ontem. Tanto no banco como
nas aplicagdes e no caixa em dinheiro. Esse valor é a base
de tudo.

Nesse momento o Consultor fez uma pausa para enfa-
tizar que ia dizer algo mais relevante:

— E importante destacar o que chamo de Equacéo ge-
ral de controle, que soma o saldo inicial mais as entradas
menos as saidas para apuragdo do saldo final. Essa igualda-
de matematica vale para todo o tipo de controle financeiro e
é a base do sistema de partidas dobradas da Contabilidade.
Eu diria que é o método perfeito de controle, pois inventa-
do ha mais de 3.000 anos pelos sumérios e ainda é utilizado
hoje nas grandes organizacdes. Para ser mais didético gos-
taria de escrever nesse quadro de avisos na parede:

Saldo Inicial + Entradas - Saidas = Saldo Final

O controle das disponibilidades, como ndo podia dei-
xar de ser, atende a essa igualdade. Por isso é que o sal-
do inicial de hoje (necessariamente igual ao saldo final de
ontem) somado aos recebimentos do dia e diminuido dos
pagamentos efetuados deverd ser igual ao saldo final nos

bancos, caixa e aplicagoes.
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— Isso quer dizer que, se eu terminei o dia anterior
com R$ 1.000,00 e foi recebido no dia mais R$ 3.000,00 e
pago R$ 2.500,00 eu necessariamente devo terminar o dia
com R$ 1.500,00 no banco, por exemplo — acrescentou o
Lojista ja comegando a compreender o processo.

— E isso mesmo. Parabéns. Lembre-se que devemos
comparar esse valor com o constante do extrato do ban-
co para termos certeza de que nosso controle é acurado.
Observe também que essa equacdo geral de controle vale
para quase todas as naturezas financeiras. Observe que o
saldo de cartdes a receber é sempre a soma do que termi-
nou ontem a receber mais a venda de hoje e menos os va-
lores recebidos. O estoque de mercadorias, por sua vez, é o
estoque que havia mais as compras menos o que foi vendi-
do e assim por diante.

Percebendo uma lacuna na explanacao do Consultor,
o Assistente Contabil imediatamente levantou uma questao
que mostrava que a equagao ndo era tao completa assim:

— E vocé nao estd esquecendo as vendas canceladas
no contas a receber e as devolugdes no caso dos estoques?

O Consultor dessa vez soltou uma sonora gargalhada.
O Assistente Contabil estava ndo s6 acompanhando a sua
orientagdo como a estava questionando e com razao.

— Perfeito, meu amigo. Mas, como vocé ha de reco-
nhecer, essas sdao excegdes nao tdo frequentes. Em vista
disso, acho prudente iniciarmos por um controle mais

simples e depois vamos expandindo. Sempre acreditei
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que o 6timo era inimigo do bom e se quisermos comegar
pelo final poderemos nos enganchar no caminho e nao ter-
mos controle algum.

Tendo isto em vista, gostaria de propor um desenho
basico para a planilha de controle diario, que vou desenhar

no quadro na parede.
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O Consultor desenhou no quadro a planilha basica,
ja esclarecendo que no computador a planilha sera acres-
cida das linhas para o detalhamento das receitas e despe-
sas (operacionais e ndo operacionais) e deu um tempo para
surgirem as primeiras questoes:

No. Itens 1. Banco 2. Aplicagoes 3. Caixa 4,Soma

A | Caixa gerado na operagdo Al-A2 Al-A2 Al-A2 AL-A2

Al | Receita Operacional ALI+AL2+AL3+ALAALS | ALI+AL2+AL3+ALA+ALS | ALI+AL2+AL3+ALA+ALS | ALI+AL2HALI+ALA+ALS
A2 | Despesa Operacional A214A2.2+..+A2.13 | A2.14A2.2+.4#A2.13 | A2.1+A2.2+..#A2.13 | A2.1+A2.2+..+A2.13
B | Caixa ndo operacional gerado B1-B2 B1-B2 B1-B2 B1-B2

Bl | Receita Ndo Operacional B11+B1.2+..+B1.5 | B11+BL.2+..4B15 | BL.1+BL2+..+BL5 14243

B2 | DespesaNao Operacional B2.1+B2.2+...+B2.6 | B2.1+B2.2+..+B2.6 | B2.1+B2.2+..+B2.6 | B2.1+B2.2+...+B2.6
C | Geragdo de caixa total A+B A+B A+B A+B

D | Transferéncias D1-D2 D1-D2 D1-D2 D1-D2

E | Variagdo total do caixa C+D C+D C+D C+D

F | Disponibilidade Inicial 14243

G | Disponibilidade Final E+F E+F E+F E+F

— Antes de comecarem a perguntar, aguardem que
vou explicar cada linha da planilha proposta, lembrando
desde ja que o detalhamento - das receitas e despesas e do
que é operacional ou nao - ficardo para um segundo mo-
mento, para que possamos compreender bem os principais
conceitos. O principal a observar é que a planilha atende a
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igualdade da equacdo geral, pois traduz a soma do saldo
inicial (Disponibilidade Inicial) + Entradas (Receita Opera-
cional + Receita Nao Operacional + Transferéncias/Entra-
das) - Saidas (Despesa Operacional + Despesa Nao Opera-
cional + Transferéncias/Saidas).

— Por que as entradas e saidas sdo separadas em ope-
racionais, ndo operacionais e transferéncias? Isso ndo faz é
complicar a planilha, dificultando sua elaboracao? — per-
guntou o Tesoureiro, também querendo demonstrar que
estava atento ao assunto.

— Para ser honesto, ndo da para afirmar que ndo com-
plica, pois exige essa classificagdo preliminar das receitas
e despesas. Acontece que, no meu entender, vale a pena
gastar um pouco de tempo nessa classificacdo. Pois, quan-
do tudo estd bem e a empresa esta gerando caixa, ndo é
preciso nem controles acurados para perceber que o caixa
estd aumentando. Porém, quando a situagao financeira esta
apertada, saber se a empresa estd gerando caixa na opera-
¢do ou ndo, pode ser uma questao crucial...

— Confesso que ndo estou entendendo bem isso.
Quando falta dinheiro eu ndo posso pagar as contas, ndo
importa se faltou receita operacional ou nao operacional —
ponderou incisivamente o Tesoureiro.

— Pensando em vocé apenas como Tesoureiro eu terei
que lhe dar razdo. Mas, se considerar que vocé — além de
Tesoureiro - € um colaborador da empresa e quer o sucesso

dela, a resposta se faltou receita operacional ou nao é
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crucial. No6s iremos discutir essas questdes com maior pro-
fundidade mais adiante, por enquanto, porém, pergunto se
€ a mesma coisa se a falta de dinheiro é devido a queda das
vendas ou porque tem que pagar um novo sistema de ar
condicionado para a loja?

O Consultor constatou o siléncio reflexivo dos trés.
Estavam efetivamente assimilando a nova sistematica, em-
bora ainda sem costume de ver o negocio de angulo dife-
rente. Aproveitou enquanto eles pensavam para tomar um
copo de agua.

— Bem, se for uma queda de vendas nao da para espe-
rar melhoria em curto prazo, o que exigira uma outra solu-
¢do. Um empréstimo, talvez? — ponderou o Tesoureiro

— O adiamento da compra do sistema de ar condicio-
nado ou um pedido de mais prazo ao fornecedor nao se-
riam opgdes cabiveis numa situacdo dessas? — arriscou o
Assistente Contabil.

— Todas essas opgdes podem resolver o caixa, mas
acarretam outros problemas. Seja o endividamento, se es-
colhermos o empréstimo ou queda de vendas por falta de
um ambiente mais climatizado ou o fornecedor ndo con-
cordar com maior prazo. O que estou percebendo é como
pode ser importante saber se a falta de caixa é da operagao
ou de alguma decisao fora da operagdo direta — sintetizou
o Lojista, crente de que estava atirando no alvo.

O Consultor sorriu satisfeito ao perceber que os trés

estavam participando ativamente da discussdo, pois isso
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era fundamental para a internalizagdo de novos conheci-
mentos e voltou a explicacdo da planilha.

— Observem que o Caixa gerado na operagao é mostra-
do acima das receitas e despesas, pois esse € o resultado im-
portante, indicando se a empresa gerou caixa na operacao ou
nao. No bloco seguinte, a Geracdo de caixa ndo operacional
mostra se a movimentacdo financeira ndo operacional esta
suprindo a falta de caixa operacional mediante empréstimos,
aporte de capital ou venda de ativos ou se esta consumindo
o caixa gerado na operagdo com imobiliza¢des, amortizagdo
de empréstimos ou distribui¢do de lucros. A soma dessas ge-
racOes de caixa constitui a geracdo de caixa total.

— Desculpe interromper de novo, mas e as transferén-
cias como entram nessa conta? - indagou o Lojista.

— Esse seria o proximo passo, pois as transferéncias
registram os valores que sairam de uma das contas (Banco,
Aplicagdes e Caixa) e entraram em uma das outras. Neces-
sariamente, portanto, a soma das transferéncias liquidas
(entradas menos saidas) deve ser zero. Qualquer outro na-
mero indica que houve uma falha de preenchimento, com
um valor sendo dado entrada numa conta sem dar saida
em outra ou vice-versa. A variacdo total do caixa, entao, é
a soma da Geracao de caixa total mais as Transferéncias li-
quidas e deve ser — sempre — igual a geracdo de caixa total
ou entdo a planilha esta errada.

— Sendo assim, o Disponivel final serd a soma da ge-

ragao total do caixa mais o Disponivel inicial, ndo é? —
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concluiu satisfeito consigo mesmo o Tesoureiro — pois ndo
esquecam que esse € o meu territorio.

Percebendo nas faces satisfeitas que todos haviam
compreendido a planilha, o Consultor entendeu que havia
sido bastante o contetido para a primeira reunido e sugeriu
prosseguir em outra reunido, ainda na mesma semana, o

que foi aceito por todos.
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Na segunda reunido, o Consultor ja encontrou todos
a postos, avidos por mais informagdes e foi logo entrando
no assunto:

— Bem, vimos na reunido anterior a estrutura da plani-
lha de controle do movimento financeiro didrio, segregan-
do a movimentagdo diretamente vinculada a operagao das
demais movimentagdes financeiras. Hoje detalharemos as
receitas e despesa operacionais. No caso de uma loja como
esta, penso que as vendas sdo feitas em dinheiro ou cartao,
nao ¢é isso?

— Sim, mas em alguns casos fazemos vendas a prazo
com emissdo de nota fiscal eletronica e nao apenas o cupom
fiscal, que sdo recebidas apds o prazo negociado com o
cliente — respondeu o Lojista.

— Além disso acontecem que os sécios ou funciona-
rios fazem compras que ndo sdo pagas na data da compra,
mas deduzidas das suas remuneragdes e constam como

vendas — acrescentou o Assistente Contéabil.
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— E ndo sdo raros os dias em que o dinheiro do caixa
das lojas é usado para pequenos pagamentos como garra-
foes de dgua, compras pequenas (ldampadas, lanches etc.) e
sao discriminados como recebido em dinheiro como de fato
sd0, ja que o dinheiro é recebido e depois usado para paga-
mento — complementou o Tesoureiro, também interessado
em participar ativamente do processo.

— Esse é um ponto importante que precisa ser com-
preendido. O que chamamos usualmente de fechamento
do caixa da loja é, na verdade, um registro das transacoes
comerciais, que geram o registro no Caixa financeiro do re-
cebimento em dinheiro e o pagamento das despesas.- co-
mentou o Consultor, satisfeito por ver o grau de interesse
de todos e desenhou no quadro o detalhamento das recei-

tas operacionais, conforme mostrado abaixo:

No.

Itens

1. Banco

2, Aplicages

3. Caixa

4.Soma

A

Caixa gerado na operagdo

AL-A2

AL-A2

AL-A2

AL-A2

Al

Receita Operacional

AL1+A1.2+A13+A14

AL1+A1.2+A1.3+A14

AL1+AL.2+A13+AL4

AL1+A1.2+AL3+A14

ALl

Cartdes

14243

Al2

Dinheiro

1+2+3

AL3

Titulos recebidos

1+42+3

AL4

Outros

14243

Observem que a intengao é detalhar a receita operacio-
nal nas diversas formas em que acontecem. No caso de uma
loja, a principal receita atualmente deve ser o recebimen-
to de Cartdes de crédito, depois em Dinheiro vivo (depo-
sitavel), além do dinheiro recebido de clientes, mas usado
para pagamento de despesas diversas. Complementando a

receita, temos os titulos recebidos que correspondem ao
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recebimento das vendas a prazo mediante boleto ou dep6-

sito em conta. Sempre incluo a linha outros para permitir o

registro de alguma outra forma de receita ndo prevista.

Nosso préoximo passo é desenhar o detalhamento das

despesas operacionais, ou seja, aquelas diretamente ligadas

ao negocio. O quadro a abaixo sintetiza o detalhamento de

algumas despesas, quais sejam:

No. Itens Célculo 1. Banco 2. Aplicagd 3. Caixa 4.Soma

A | Caixagerado na operagdo A1-A2 A1-A2 A1-A2 A1-A2 Al1-A2

A1 | ReceitaOperacional ALI+AL2+AL3+ALA+ALS | ALI+AL2+ALI+ALAHALS | ALI+AL2+ALI+ALA+ALS | AL1+AL2+AL3+ALA+ALS | ALI+AL2+AL3+ALA+ALS
A2 | DespesaOperacional A2.1+A2.2+..+A2.13 | A2.1+4A2.2+..+A2.13 | A2.1+A2.2+.+A2.13 | A2.1+A2.2+.+A2.13 | A2.1+A2.2+..+A2.13
A21 | Fornecedores 1+2+3

A2.2 | Impostos 1+2+3

A23 | Aluguéis 1+2+3

A2.4 | Pessoal Fixo 1+2+3

A25 | Comisses 1+2+3

A2.6 | Encargos e Beneficios 14243

A2.7 | Energia, Telefone e utilidades 1+2+3

A2.8 | Servigos Profissionais 1+2+3

A2.9 | Despesas de lojas 1+2+43
A2.10 | Despesas administrativa 1+2+43
A2.11| Marketinge pr 1+2+43
A2.12 | DespesaBancdria 1+2+43
A2.13| Outras despesas 1+243

As despesas operacionais, usualmente, exigem maio-

res naturezas para serem descritas, como pode ser verifica-

do no quadro acima. Aqui foram selecionadas as mais fre-

quentes, mas isso pode variar de loja para loja e mais ainda

se for o caso de uma industria ou prestadora de servigos.

No nosso caso sugiro discriminar as seguintes:
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A21 -

A2.2. -

A23 -

A24 -

A25 -

FECHE O CAIXA DIARIAMENTE

Fornecedores: Registrar todos os valores pagos aos
fornecedores, inclusive juros de mora se forem in-
tegrados ao boleto. O ideal é que s6 sejam regis-
trados os pagamentos a fornecedores de mercado-
rias para revenda, devendo os outros fornecedores
serem registrados pela natureza do gasto (servicos

profissionais, despesas de lojas, propagandas etc.;

Impostos: Pagamentos efetuados referentes aos im-
postos referentes ao negécio (ICMS em suas diver-

sas formas, Pis, Cofins etc.),

Aluguéis: Registrar os valores pagos referentes a
aluguéis e condominios, se for o caso. Incluir nessa
natureza também valores pagos referentes ao IPTU
do imével alugado, pois integra o custo total do

aluguel;

Pessoal Fixo: E importante registrar os valores pa-
gos ao pessoal fixo, ou seja, aqueles valores que
nao variam conforme a venda. Lembrar de incluir
o pessoal de escritério e almoxarifado, bem como

eventuais parcelas fixas do pessoal comissionado;

Comissdes: Pagamentos varidveis de acordo com
o volume de vendas ou metas etc., que devem au-
mentar ou diminuir de acordo com o volume das
vendas, mesmo que sejam pagos junto com os va-

lores fixos;
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A2.6 -

A2.7 -

A28 -

A29 -

A2.10 -

A211 -
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Encargos e beneficios: Registrar os valores pagos a
INSS, FGTS, Contribuicdes sindicais e patronais, fé-
rias, 13°. Salario, auxilio transporte e alimentagao e
todos os demais pagamentos que compdem o custo

total de pessoal - compulsério ou espontaneo;

Energia, telefone e utilidades: Pagamentos referen-
tes a energia, telefone, internet, celular, 4gua e ou-

tras utilidades;

Servigos profissionais: Pagamentos referentes a
contador, advogados, consultores, gestores de car-
tdo de crédito, sistemas informatizados e outros

servigos profissionais terceirizados;

Despesas de lojas: Pagamentos referentes a despe-
sas das lojas como vitrines, consertos, reposi¢ao de
lampadas, dedetizagao e outros, sendo usual o pa-

gamento se feiro com o caixa da prépria loja;

Despesas administrativas: Pagamentos referentes a
material de consumo e limpeza, manutengdo e con-

servacao do escritorio etc.;

Marketing e propaganda: Pagamentos referentes a
campanhas de publicidade seja via radio, TV, jor-
nais e internet. Importante observar que devem
ser registrados tanto os pagamentos por producao

como veiculacao;
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A2.12 - Despesa bancaria: Registrar os débitos feitos pelos
bancos referentes tarifas e outras despesas. Aqui
nao devem ser registrados os juros porque nao sao
despesa operacional e sim um custo pelo uso de ca-

pital de terceiros;

A2.13 - Outras despesas: Registrar os pagamentos refe-
rentes a operacao que ndo se enquadram nos itens
anteriores. Vale ressaltar que se surgirem valores
significativos o melhor é criar uma rubrica para

acompanhar esses gastos.

Tendo sido langados as receitas e despesas operacio-
nais é possivel apurar o Caixa gerado na operacao (recei-
tas menos despesas), que é apresentado graficamente antes
das receitas e despesas para destacar que é o que importa.
O tamanho das receitas é fundamental para o sucesso se,
e somente se, for maior que as despesas. Por isso é que,
no mundo real, vemos empresas com pequeno faturamen-
to em melhores condic¢des financeiras que empresas muito
maiores.

Feitas essas consideracoes, o Consultor entendeu
adequado suspender a reunido para ser continuada de-
pois, pois os fatos do dia a dia exigiam a atengdo dos seus

“alunos”.
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Como a promogcao com desconto continuava, o bar es-
tava lotado na sexta feira seguinte. O Lojista chegou cedo
ao bar, ansioso para contar ao amigo Industrial as licdes
aprendidas. Tdo logo o amigo chegou ele comecou a resu-
mir a estrutura do controle do caixa:

— Vocé ndo imagina como estd interessante o aprendi-
zado sobre caixa. Aprendi com meu pai a manter sempre o
livro caixa atualizado, mas nosso Consultor esta mostrando
uma perspectiva nova das mesmas coisas. Gostei muito da
divisao que ele faz entre caixa operacional e ndo operacio-
nal e saber se a empresa estd ou ndo gerando caixa na ope-
racao...

— Como ¢é essa divisdo, tudo nao é caixa? — questio-
nou curioso o Industrial.

— Claro, mas ele faz questdo de que seja separado o
movimento do caixa que se refere a operacao da empresa da
movimentagdo nao operacional. Segundo ele, é fundamen-
tal identificar com clareza se o negécio gera caixa e ai é que

deve estar o foco do dia a dia. Por exemplo, ele recomenda
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que se eu fizer desconto de duplicatas ndo devo registrar
como receita operacional o valor liquido do desconto...

— E langa onde essa entrada de caixa, pois o dinheiro
com certeza entrou no banco? Mas, acho que é melhor espe-
rarmos o nosso amigo Consultor, pois ja deve estar chegan-
do. Precisamos acenar para ele, pois o bar esta lotado e ele
terd dificuldade em nos encontrar - interrompeu novamen-
te o Industrial, ja olhando em todas as direcées a procura
do amigo.

— E bom mesmo aguardarmos por ele, pois até agora
ele s6 falou nas receitas e despesas operacionais. Outra coi-
sa interessante foi tratar as receitas e despesas como nature-
zas e ndo pelos originadores ou destinatarios do dinheiro.
Assim o importante ndo é saber quem pagou as contas, mas
se a receita foi através de cartao de crédito, depdsito em
conta ou dinheiro em espécie. Da mesma forma, ele quer
que registre as despesas com fornecedores, utilidades ou
despesas e ndo para quem paguei as contas. Segundo ele,
essa é uma abordagem gerencial do caixa ndo restringin-
do seu uso ao controle patrimonial do dinheiro. Mas...acho
que é ele que esta entrando pela ala direita. Vamos acenar
para ele.

O aceno foi providencial. O Consultor ja estava para
desistir de encontra-los, tdo lotado estava o bar. Perplexo
com a quantidade enorme de clientes, apesar da crise, di-
rigiu-se rapidamente em dire¢do do aceno, avaliando men-

talmente o que estava faltando no Pais para que aquela
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disposi¢do para gastar se estendesse para toda a economia
e ndo ficar limitada a uma tarde de descontos.

— E ai pessoal, como estamos? Percebo que ja estou
umas duas cervejas de desvantagem e preciso recuperar a
diferenca — pilheriou o Consultor ao chegar na mesa dos
amigos.

— O nosso amigo Lojista estd encantado com a ideia
de apurar a geragdo de caixa do negécio. Também fiquei
curioso com o conceito, que parece 6bvio, mas na pratica
surpreende. Gostaria que vocé falasse mais sobre isso —
acrescentou o Industrial.

O Consultor ficou contente ao perceber o entusiasmo
dos amigos. Mas, antes queria saborear a cerveja — sabendo
que ndo conseguiria tirar a desvantagem, pois eles iriam
acompanha-lo no mesmo ritmo — e o movimento do bar,
empolgado ao ver tantas pessoas tdo animadas no mesmo
tempo e lugar. Um estrangeiro ndo acreditaria que aquele
povo estava enfrentando a maior crise econdmica da histo-
ria do Pafs.

— Pois é, como vocé percebeu, entendo que é fun-
damental separar a movimentacdo operacional da ndo
operacional, mesmo sabendo que dinheiro ndo tem cor.
O que me interessa é focar na geracdo operacional de
caixa, pois, sendo positiva, tudo mais se torna secunda-
rio. Nao que a movimentagdo ndo operacional nao seja
importante. E o é, como veremos na proxima reunido

presencial.
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O essencial, contudo, é que o negdcio se mostre posi-
tivo, sendo capaz de ter mais receitas do que os gastos para
obtencdo das receitas. Mas, agora vamos nos divertir, pois

o fim de semana esta apenas comegando.

63



Capitulo 12

Quando chegou na empresa para a reunido presen-

cial, o Consultor encontrou todos a postos, ansiosos para

prosseguir conhecendo a planilha. Visando nao frustrar as

expectativas, ele foi logo desenhando a parte da planilha

sobre a movimentagao financeira nao operacional.

No.

Itens Calculo 1. Banco 2. Aplicagd 3. Caixa 4.Soma
A | Caixagerado na operagdo A1-A2 A1-A2 A1-A2 A1-A2 A1-A2
B [ Caixa ndo i gerado B1-B2 B1-B2 B1-B2 B1-B2 B1-B2
B1 Receita Nao Operacional B1.1+B1.2+...+B1.5 B1.1+B1.2+...+B1.5 B1.1+B1.2+...+BL5 B1.1+B1.2+...+BL5 1+243
BL1 [ Aporte de capital 1+2+3
B1.2 Empréstimos 1+2+3
B13 Venda de ativos 1+2+3
B14 dil 1+2+3
B15 Outras receitas 1+2+3
B2 Despesa Ndo Operacional B2.1+B2.2+...+B2.6 B2.1+B2.2+...+B2.6 B2.1+B2.2+...+B2.6 B2.1+B2.2+...+B2.6 B2.1+B2.2+...+B2.6
B2.1 Distribuicdo de lucros 1+2+3
B2.2 | Amortizagio Empréstimos 1+2+3
B23 ilizagoe: 1+2+3
B2.4 Despesa Financeira 1+2+3
B2.5 Outras despesas 1+2+3
C | Geragdo de caixa total A+B A+B A+B A+B A+B

— Como vocés percebem, o caixa ndo operacional ge-

rado é a diferenca entre a soma das receitas ndo operacio-

nais menos a soma das despesas nao operacionais e que

adicionado ao caixa operacional gerado indica a geracdo de

caixa total.
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— Falando assim, é facil. O que me interessa é com-
preender bem cada receita e despesa - questionou o Lojista,
demonstrando o quanto estava interessado.

— Entdo, vamos por parte, iniciando pelas receitas. A
primeira receita ndo operacional usualmente é o aporte de
capital, na medida em que quase toda empresa comeca com
algum recurso do sécio fundador ou sécios fundadores e,
eventualmente, outros aportes podem ser feitos ao longo
do tempo. Embora isso seja bom para o caixa, ndo pode-
mos esquecer que ndo foi um recurso gerado pelo negocio.
Considerando que o fator limitante geralmente é capital
proprio, quanto menos requerer aporte de capital mais in-
teressante se torna o negécio. Outra receita ndo operacional
importante é composta pelos empréstimos, seja de bancos
ou dos proprios socios. A diferenca para o aporte de capital
é que os empréstimos implicam na incidéncia de juros e, em
muitos casos, o comprometimento do patriménio da em-
presa — via hipoteca, alienacdo ou caugdo — ou dos sécios
via fianca ou aval.

— Nao seria bom separar os empréstimos dos bancos
dos empréstimos dos s6cios? - questionou o Tesoureiro.

— Desde que sejam significativos. Geralmente se usa
designar como Mutuos os empréstimos com sécios ou co-
ligadas. Outra distingdo poderia ser entre empréstimos de
curto e longo prazo ou empréstimos via Leasing etc. Essa
resposta s6 quem pode dar é o dia a dia de cada empresa. O

importante é que as receitas provenientes de empréstimos
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sejam alocadas como nao operacionais. Assim como as re-
ceitas da venda de ativos e os rendimentos de aplicacdes.
Lembrando que na hipétese de um novo tipo de receita co-
locar como Outras receitas.

— Pelo que estou entendendo, a intengdo é separar as
entradas de caixa que ndo provém do negécio, nao é isso?
— interpelou o Contador, assegurando que estava acom-
panhando a apresentacdo tanto quanto o Tesoureiro, que
também ndo quis ficar ausente da discussao acrescentando:

—E, pelo que vejo, na planilha as despesas ndo opera-
cionais seguem a mesma légica. Iniciam com a distribui¢ao
dos lucros que é o retorno dos aportes de capital e depois a
amortizacao dos empréstimos, a despesa com imobilizado,
a despesa financeira e as outras despesas...

— Calma, pessoal, vocés estao indo ligeiros demais.
Ainda estou nas receitas! O Consultor distinguiu os em-
préstimos por terem juros e comprometimento de patrimo-
nio. E a venda dos ativos, precisa ser destacada por que im-
plica em redugdo do patrimonio, ndo é isso? — interrompeu
o Lojista.

O Consultor mal podia esconder a satisfagdo em cons-
tatar que estavam ndo so6 atentos a apresentacdo como ra-
ciocinando corretamente sobre o assunto. Visando enfati-
zar a necessidade de reflexdo, serviu-se de uma xicara de
café, criando uma pausa, para que todos refletissem sobre o

que havia sido conversado, antes de prosseguir.
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— Vocé tem razao, mas, a venda de ativos também me-
rece ser bem cuidada, pois geralmente implica na apuragao
de ganhos de capital a serem tributados e, nesses casos, é
importante que o imposto de renda sobre o ganho de capi-
tal seja registrado como outras despesas nao operacionais.
Esse cuidado é importante para que a venda de uma ativo
nao implique na reducdo da geracdo operacional de caixa,
o que poderia ocorrer se o imposto sobre a venda for mistu-
rado com o imposto operacional.

— Por que a geracgao de caixa total ndo inclui as trans-
feréncias, pelo menos na planilha apresentada? — indagou
o Tesoureiro para ndo ficar atrds do Contador no quesito
participacao.

— Sua pergunta inclui a prépria resposta. As transfe-
réncias, embora sejam entradas e saidas de caixa, ndo con-
tribuem para a variagdo total, pois o que sai de uma conta
entra na outra. E importante observar que a diferenca entre
as entradas e saidas no total deve ser zero. Um dinheiro que
sai do caixa para depdsito no banco é uma saida do caixa
e uma entrada no banco, mas, para a empresa a diferenca
é nula, pois uma anula a outra. A variacao total do caixa,
em consequéncia é a soma da geracdo de caixa total mais as
transferéncias...

— E a soma da disponibilidade inicial mais a varia-
cdo total do caixa é a disponibilidade final, ndo é? — inter-
rompeu orgulhosamente o Lojista, demostrando estar com-

preendendo a planilha da movimentagao financeira.
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O Consultor ainda acrescentou que, mesmo ndo fa-
zendo parte da planilha, o ideal é que comparasse os saldos
de bancos, aplicagdes e caixa com os extratos do banco e o
livro caixa, seja no papel ou em sistema, para assegurar que
a apuracao do movimento financeiro do dia estava efetiva-
mente correta.

— E qual o préximo passo, agora que ja temos o mo-
delo a ser preenchido? - indagou o Tesoureiro, buscando
demonstrar iniciativa em relacao ao Contador.

— O préximo passo deve ser preencher um dia para o
Consultor saber se nés realmente internalizamos todos os
conceitos - respondeu o Contador para ndo ficar para tras.

O Consultor sorriu da disputa infantil dos dois bons
profissionais, mas teve que concordar com a sugestao do
Contador e pediu que preenchessem um dia antes dele re-

tornar para a proxima reunido presencia.
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Ap6s dois dias, o Lojista telefonou para o Consultor
marcando a reunido. Desejavam conferir o primeiro dia do
controle do caixa, pois todos eles haviam se dedicado “a
tarefa e concluiram a movimentacao de um dia. Assim que
chegou na loja, o Consultor recebeu a planilha preenchida
para sua aferigao.

Ao receber a planilha, o Consultor solicitou também a
copia do extrato do banco e aplicagdes e do movimento do
caixa. Iniciou a conferéncia comparando os saldos da pla-
nilha com os saldos dos extratos, que batiam corretamente.
Observou que o extrato de aplicagdes s6 continha o saldo e
indagou onde obtiveram a informacao sobre os rendimentos.

O Tesoureiro apressou-se a responder que deduziram
o valor dos rendimentos porque a soma do saldo anterior do
extrato do banco mais as transferéncias da conta do banco
para as aplicacdes ndo atingiam o valor do saldo de aplica-
¢Oes atual. A conta s6 estaria correta se as aplicacdes tives-
sem gerado rendimentos de R$ 2,30 no dia. Ao Consultor s6

restou elogiar a deducéo e passou a checar os outros valores
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da planilha. Destacou que as transferéncias estavam corre-
tas, confirmado pela soma zero. Questionou a natureza dos
titulos recebidos que constava da movimentagao do banco
e ficou satisfeito com a resposta de que eram vendas feitas a

outras empresas e pagas com dep6sito bancario.

No. Itens 1. Banco 2. Aplicagbes 3. Caixa 4. Soma
A Caixa gerado na operagdao 9.744,00 0,00 1.450,00 11.194,00|
Al Receita Operacional 21.354,00 0,00 1.650,00 23.004,00
All Cartdes 13.854,00 13.854,00
Al.2 Dinheiro 1.650,00 1.650,00)
Al4 Titulos recebidos 7.500,00 7.500,00
Al5 Qutros 0,00]
A2 Despesa Operacional 11.610,00 0,00 200,00 11.810,00
A2.1 Fornecedores 7.580,00 7.580,00
A2.2 Impostos 0,00]
A2.3 Aluguéis 2.500,00 2.500,00
A2.4 Pessoal Fixo 0,00
A2.5 Comisses 0,00
A2.6 Encargos e Beneficios 0,00
A2.7 Energia, Telefone e utilidades 0,00
A2.8 Servigos Profissionais 1.500,00 1.500,00
A2.9 Despesas de lojas 200,00 200,00
A2.10 Despesas administrativas 0,00]
A2.11 | Marketing e propaganda 0,00
A2.12 Despesa Bancaria 30,00 30,00
A2.13 | Outras despesas 0,00
B | Caixa ndo operacional gerado 0,00, 2,30, 0,00 2,30,
Bl Receita Ndo Operacional 0,00 2,30 0,00 2,30
B1.1 Aporte de capital 0,00
B1.2 Empréstimos 0,00
B1.3 Venda de ativos 0,00
Bl.4 Rendimentos 2,30 2,30
B1.5 Outras receitas 0,00]
B2 Despesa Nao Operacional 0,00 0,00 0,00 0,00
B2.1 Distribuicio de lucros 0,00
B2.2 Amortizagdo Empréstimos 0,00
B2.3 Imobilizagdes 0,00
B2.4 Despesa Financeira 0,00]
B2.5 QOutras despesas 0,00
C Geragdo de caixa total 9.744,00| 2,30 1.450,00 11.196,30|
D | Transferéncias -9.744,00 11.394,00| -1.650,00| 0,00
D1 Entradas 1.650,00 11.394,00 13.044,00
D2 Saidas 11.394,00 1.650,00] 13.044,00
E | Variagdo total do caixa 0,00 11.396,30| -200,00 11.196,30|
F Disponibilidade Inicial 1,00[ 28.340,00| 1.000,00 29.341,00|
Disponibilidade Final 1,00| 39.736,30, 800,00 40.537,30|
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O Lojista mostrou-se orgulhoso da equipe, mas queria
mais:

— E o que vocé me diz do meu negocio? O que pode-
mos deduzir da movimentacdo desse dia?

— Af é que estd o aspecto a destacar. O controle da
movimentagao financeira didria é importante para termos
conviccdao de os numeros coletados estdo corretos. Jamais
para tirar uma conclusdo definitiva. Cada dia é importan-
te, fundamental. Mas, s6 podemos deduzir uma tendéncia
com uma série maior de dias ou mesmo meses ou quem
sabe anos! — respondeu o Consultor.

— Ah, é a influéncia da sazonalidade, ndo é? — inda-
gou o Contador.

— Nao s6 a sazonalidade, que tem a ver com a época
do ano. Férias, Carnaval, Pascoa, Dia das Maes, Dia dos
namorados, Festas juninas, Dia dos Pais, Dia da Crianga,
Natal etc. sdo datas que influenciam os negécios e ndo ne-
cessariamente da mesma forma. Durante a semana o mo-
vimento dos negécios muda conforme o dia da semana.
Muitas fabricas ndo faturam nos sabados e domingos. Lo-
jas de rua ndo abrem aos domingos ao contrério das lojas
de Shopping. Nesse contexto, um dia s6 ndo indica abso-
lutamente nada. E como um tijolo, que isolado nao é nada,
mas devidamente empilhado constréi paredes, edificios e
monumentos. Vamos com calma e dar um passo de cada
vez. Daqui a uma semana retorno para ver a movimenta-

cao da semana.
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Capitulo 14

Por motivo de viagens e outros compromissos pro-
tissionais, o Consultor s6 retornou a loja apés um més de
controle diario do movimento financeiro. Ficou satisfeito
ao perceber que a movimentagdo de cada dia havia sido
preenchida corretamente, conciliadas aos extratos do banco
e 4 planilha do caixa financeiro.

Ficou bastante satisfeito com a planilha mensal feita,
que reproduziu no quadro para discussao com todos:

Nessa ocasido mostrou que a planilha mensal deveria
ser transposta para uma outra planilha com cada més do
ano e esta para outra com os anos como coluna. Assim po-
deriam ter um retrato correto da movimentacao financeira
das lojas. A planilha completa do més, embora ndo asse-
gurasse uma visdo completa dos problemas, ja sinalizava
aspectos a ser aprofundados:

— Observem que a geragdo de caixa operacional foi
positiva, mas esse caixa foi absorvido com distribuicao de
lucros aos acionistas e com imobilizac¢des. Sera indispensa-

vel revisar todos os custos para verificar se foi algum gasto
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foi pago antecipadamente no més ou o que pode ser corta-
do, inclusive nos lucros dos sécios. Por outro lado, penso
que essa imobilizacado seja alguma reforma ou manutengao
das lojas e precisa ser examinada se pode ser adiado que
falta pagar ou se ndo seria o caso de um empréstimo com

prazo dilatado para pagamento.

No. JAN FEV. MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET. out. NOV. DEZ. Ano
a operagdo 0,00| 0,00| 0,00 0,00| 0,00 46.000,00] 0,00 0,00 0,00 0,00| 0,00| 0,00] 46.000,00|
cional 0,00| 0,00| 0,00 0,00 0,00 650.000,00] 0,00 0,00| 0,00| 0,00| 0,00| 0,00] 650.000,00|
450.000,00| 450.000,00|
180.000,00] 180.000,00|
2000000 2000000
o] 000
T ) ) IO I Y, I, I Y N Y- Y T
32000000 32000000
5000004 5000000
32.000,00| 32.000,00|
45.000,00| 45.000,00|
12.000,00] 12.000,00|
37.000,00] 37.000,00|
18.000,00] 18.000,00|
s00000 w0000
20000 T 00000
T50000d T
130000 1200000
3.000,00} 3.000,00|
0,00} 0,00|
0,00| 0,00| 0,00 0,00 0,00 -53.920,00] 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00| 0,00] -53.920,00|
0,00| 0,00| 0,00 0,00 0,00 80,00 0,00 0,00| 0,00| 0,00| 0,00| 0,00| 80,00|
0,00|
0,00|
000
o) 500
000
o om|owlom| o swwmow] owl om| owl os om| oo sammood
36.000,00| 36.000,00|
0,00|
18.000,00] 18.000,00|
0,00|
0,00
oo om o omaw| Temm amlow @l owo om| oxol Temm
oo oo oo  om| ool oo oo oo ool ool om oo oo
Tt T
2 onod T
E Variagdo total do caixa 0,00| 0,00| 0,00 0,00 0,00| -7.920,00] 0,00| 0,00 0,00| 0,00| 0,00| 0,00| -7.920,00|
; nica 1000000 1000000 1000000 1000000 100000] 1000000] 208000 206000 208000] 200005 208000 208000 72800
G 10.000,00/  10.000,00| 10.000,00f 10.000,00]  10.000,00| 2,080,00| 2,080,00| 2,080,00| 2,080,00| 2.080,00| 2.080,00| 2.080,00]  64.560,00|

— A reforma j4 foi toda feita, o que ndo sera problema
nos outros meses. Mas, realmente gastamos mais ainda nos
meses anteriores e ndo tomamos empréstimos porque ti-
nhamos caixa. Vendo agora percebo que deveria ter plane-
jado melhor esse desembolso para ndo ficarmos sem caixa

como aconteceu - explicou o Lojista.
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— F isso mesmo. A vantagem é que agora vocés dis-
pdem de uma base, inclusive para projetar os meses
seguintes e saber se vai faltar dinheiro ou ndo. Isso é crucial
para que seja tomada a decisdo de vender algum ativo ou
tomar emprestado do banco. Na minha opinido como os
precos dos ativos estdo baixos, o mesmo ocorrendo com os
juros, acredito que um empréstimo a médio prazo poderia
proporcionar um conforto para o caixa. O desafio agora é
manter o movimento financeiro sempre atualizado e usé-lo

como ferramenta para a tomada de decisoes.

76






Capitulo 15

Como os descontos promocionais continuavam, na
sexta feira seguinte encontraram-se novamente no “ha-
ppy hour”. O Lojista estava entusiasmado para contar ao
Industrial como agora estava dominando as financas do
negocio.

— Amigo, se eu tivesse esse controle hd mais tempo
as coisas provavelmente estariam diferentes, mesmo com a
crise. Talvez eu tivesse adiado a reforma ou entdo buscado
um financiamento no banco. Conversei com meu gerente
que colocou um crédito a minha disposi¢ao — lastreado no
saldo de cartdes de crédito — com prazo de 24 meses e juros
bastante razoaveis. D4 até para pensar numa nova loja se
a economia melhorar nos préoximos meses. Por sinal, isso é
importante, pois a planilha mostrou que estamos retirando
o mesmo valor de lucros embora as vendas tenham caido.
Ou vamos ter que apertar o cinto em casa ou entdo precisa-
mos aumentar as vendas.

— Isso é muito bom. Faz tempo que nao o vejo tao

entusiasmado. Por certo que essa energia positiva vai se
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refletir nos negdcios. A proposito, amigo Consultor, essa
planilha pode ser usada em industrias?

O Consultor sorriu satisfeito, pois esperava pela per-
gunta.

— E claro. Vocé pode controlar a movimentacio fi-
nanceira seja de uma industria, de uma clinica médica, de
um saldo de cabelereiro ou do que quiser. Para isso, basta
entender melhor a dindmica financeira do negdcio e intro-
duzir as alteracdes necessarias, pois aldgica financeira é a
mesma. E, lembrem, isso é s6 o comego. O préximo passo
sera projetar os meses seguintes e mesmo os anos seguintes
para planejar melhor o negécio.

O Lojista, ainda satisfeito com os passos ja dados, que-
ria avangar no processo.

— Para um lojista como eu, qual o ideal de planejar?
Basta um ano?

O Consultor fez mais uma vez uma pausa prolonga-
da, para enfatizar a resposta:

— Isso depende de cada negécio. E melhor um proje-
tar um ano do que nada, mas o ideal é projetar o periodo
de retorno do investimento. Numa loja pequena ou média,
creio que trés a cinco anos seja suficiente. Numa industria
com financiamento de 8 anos para pagar, o minimo seria

dez anos planejados para incluir o periodo anterior e poste-
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rior ao financiamento. J4 na incorporagao de edificios resi-
denciais também recomendo dez anos, pois da compra do

terreno, legalizagao da terra, aprovagao dos projetos, lanca-
mento comercial e construc¢ao leva em torno de sete anos.

Mas, vamos dar um passo de da vez.

FIM
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