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Resumo:

Este artigo tem como objetivo caracterizar e analisar o perfil econémico financeiro dos empresarios das peguenas e
médias empresas do segmento varejista da cidade de Vicosa, MG. Para tanto foram aplicados questionarios semi-
estruturados para os segmentos de comércio de eletrodomésticos, confecgdes, cama, mesa, banho e cal¢ados,
produtos farmacéuticos, géneros alimenticio e material de construcéo, perfazendo um total de 171 unidades do
universo de estudo. Os resultados mostram que a maioria das empresas tem até dez anos de vida e sdo gerenciadas
por jovens empresarios com o segundo grau completo. Essas empresas possuem nimero reduzido de empregados e
em média, apresentam faturamento anual de até 120 mil reais, 0 que possibilita o enquadramento da maioria no
regime especial de tributacdo. Apesar disso, a carga tributaria, seguida dos encargos sociais e taxa de juros sao
fatores que mais oneram as empresas na formacao do seu ciclo operacional e financeiro. Com excecéo do segmento
alimenticio, em termos gerais, o tempo de giro de estogues apresentado néo foi elevado para o agregado da amostra.
Constatou-se ainda dificuldade dos empresarios em determinar o preco de venda de seus produtos, sendo estes
determinados principal mente pel os custos das mercadorias acrescidos do valor dos impostos pagos e de margem de
lucro preestabel ecida. Deve-se a este resultado a falta de informacéo pela maioria dos empreendedores, levando-os a
tomarem deci sdes baseadas apenas no senso comum.

Areatemética: Gest&o de Custos nas Empresas de Comércio e de Servigos
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Resumo

Este artigo tem como objetivo caracterizar e analisar o perfil econdbmico financeiro dos
empresarios das pequenas e médias empresas do segmento varejista da cidade de Vigosa, MG.
Para tanto foram aplicados questionarios semi-estruturados para os segmentos de comércio de
eletrodomésticos, confecgcbes, cama, mesa, banho e calgados, produtos farmacéuticos, géneros
alimenticio e material de construcdo, perfazendo um total de 171 unidades do universo de
estudo. Os resultados mostram que a maioria das empresas tem até dez anos de vida e sdo
gerenciadas por jovens empresarios com o segundo grau completo. Essas empresas possuem
numero reduzido de empregados e em média, apresentam faturamento anual de até 120 mil
reais, 0 que possibilita 0 enquadramento da maioria no regime especial de tributacdo. Apesar
disso, a carga tributaria, seguida dos encargos sociais e taxa de juros sdo fatores que mais
oneram as empresas na formacdo do seu ciclo operacional e financeiro. Com exce¢do do
segmento alimenticio, em termos gerais, 0 tempo de giro de estoques apresentado nédo foi
elevado para o agregado da amostra. Constatou-se ainda dificuldade dos empresarios em
determinar o preco de venda de seus produtos, sendo estes determinados principalmente pelos
custos das mercadorias acrescidos do valor dos impostos pagos e de margem de lucro pré-
estabelecida. Deve-se a este resultado a falta de informacéo pela maioria dos empreendedores,
levando-o0s a tomarem decisdes baseadas apenas no senso comum.

Palavras-chave: Micro e pequenas empresas, Avaliacdo financeira, Varejo

Area Temética: Gestdo de Custos nas Empresas de Comércio e de Servigos.

1 Introdugéo

No cenario econémico atual, 0s processos decisérios e de planejamento tornaram-se
mais dificeis exigindo das organiza¢Ges mudancas na forma de conduzir os negocios com o
estabelecimento de novas prioridades estratégicas e operacionais além do empenho em medir
e reduzir os riscos.

Além da importancia no controle das atividades operacionais e conhecimento dos
custos e despesas, € fundamental o conhecimento da estrutura que estd interligada ao
desenvolvimento de suas atividades, ou seja, ter o conhecimento amplo das origens dos seus
recursos materiais, humanos, financeiros e tecnologicos.

No caso do comércio varejista, é incontestavel o seu crescimento e a sua importancia
socio-econémica para o desenvolvimento do pais, Entretanto, é notdria as dificuldades de
sobrevivéncia dos pequenos empreendimentos, seja pela falta de capital de giro, seja por
problemas de ordem operacional ou legal ou por fatores macroecondémicos fora do alcance
dos pequenos empresarios.

Assim, a sobrevivéncia destas organizacdes esta relacionada ao seu posicionamento no
mercado, o0 tamanho da sua estrutura operacional, a capacidade na comercializagéo de
produtos com menores custos bem como da capacidade de empreender velocidade no
processo de comercializagéo.
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Diante deste cenario, este artigo tem como objetivo caracterizar e analisar o perfil
econémico e financeiro do segmento varejista da cidade de Vigosa, MG. Especificamente,
pretende-se tracar um perfil dos empresarios das pequenas e médias empresas do varejo,
configurar e identificar o ciclo econdémico, financeiro e operacional da composicdo dos
diversos segmentos varejistas.

2 Referencial Teorico

2.1.Caracterizacdo e formacéao de preco no setor varejista

Segundo Macedo (2005) o varejo brasileiro tem suas raizes nas primeiras
comercializacGes feitas ainda no Brasil Col6nia, onde a relacdo de dependéncia com Portugal
era muito grande e existiam as chamadas Companhias de Comércio, que foram criadas para
atingir certa economia de escala. No entanto, somente no Segundo Império, com o
aparecimento das estradas de ferro e as estradas definitivas, surgiram o0s primeiros
estabelecimentos comerciais, que evoluiram ao longo do tempo, formando as empresas de
comeércio varejista como sdo conhecidas hoje.

Kotler (1998) conceitua varejo como sendo todas as atividades envolvidas na venda
de bens e servicos diretamente aos consumidores finais para uso pessoal. Complementa,
dizendo que qualquer organizagdo que utiliza esse sistema de venda, seja ela fabricante,
atacadista ou varejista, esta praticando varejo. Para Macedo (2005) o varejo esta localizado
estrategicamente entre os fornecedores e os consumidores, o que lhe confere um papel de
fundamental importancia como intermediador na cadeia de suprimentos.

O varejo representa um universo de empresas dos mais diferentes tipos como
hipermercados e lojas de departamentos, alem de pequenos estabelecimentos de comércio:
padarias, mercearias, minimercados, bares, etc.

Parente (2000) classifica, num primeiro momento, as empresas varejistas de acordo
com a propriedade e, num segundo, em dois sistemas distintos: varejo com loja (alimenticias,
ndo-alimenticias e de servicos) e varejo sem loja (marketing direto, vendas diretas, maguinas
de venda e varejo virtual). Para este autor, a definicdo do formato de varejo depende ainda do
perfil do empresario ou da sociedade que comanda o negdcio, do tipo do produto e das
condigdes do mercado.

Dentre estes fatores, a formacao de preco tem papel de destaque, pois segundo Aloe
(1995) neste aspecto deve se levar em consideracdo 0 objeto de transacdo, os diversos
servicos complementares ao produto e os beneficios proporcionados pela mercadoria ao
cliente. Outros fatores como demanda, competicdo, objetivos da administracdo, impacto sobre
outros produtos, considerac@es sociais e legais e competicdo sdo determinantes também para a
fixagcdo do preco final dos produtos e servicos.

Nessa mesma linha, Sardinha (1995) afirma que a determinacdo do preco requer
cuidadosos estudos do mercado, da concorréncia e de setores internos e externos a empresa.
Para o autor a sobrevivéncia, em longo prazo, de uma organizacdo é ameacada por uma
escolha errada de uma politica de precos, resultante de uma avaliagdo inadequada das
variaveis do macro ambiente.

De acordo com Kotler (1998), para uma correta fixagdo do preco de um produto,
torna-se necessaria a utilizacdo das seguintes etapas: selecdo do objetivo de preco,
determinacdo da demanda, estimativa de custos, avaliagdo dos precos e das ofertas dos
concorrentes, avaliacdo de um método para fixar o preco e selecao do preco final.

Cabe ressaltar que a maior parte dos varejistas optam por manter constantes suas
taxas de lucro, passando o preco final da mercadoria a ser ditado pela atuacdo da concorréncia
e pela tendéncia do consumidor de determinar quanto quer e pode pagar por um determinado

2



XIV Congresso Brasileiro de Custos — Jodo Pessoa - PB, Brasil, 05 de dezembro a 07 de dezembro de 2007

produto. Imprescindivel observar que, na atualidade, os consumidores ndo se preocupam
apenas com o preco dos produtos e servicos, mas também com os beneficios e qualidade
percebidos pelos mesmos.

Para Aloe (1995), um dos maiores problemas da precificacdo incorreta de itens no
comeércio varejista € a pratica de onerar precos pela diluicdo dos custos fixos. Assim, a
abordagem direcionada ao custo do produto emprega os métodos mais freqlientemente usados
para estabelecer precos de produtos. Essa abordagem define o preco do produto com base no
seu custo e em uma margem de lucro, que devera cobrir todas as despesas ndo incluidas nos
custos do produto, além de possibilitar um retorno razoavel aos investidores. Assim, 0
principal problema é definir tal margem (SARDINHA, 1995).

Ressalte-se que alguns modelos de pregos com base nos custos consideram apenas 0s
custos variaveis, enquanto outros levam em consideracdo o0s custos totais do produto,
incluindo rateios dos fixos, o que é um fator limitativo ao processo de decisdo.

2.2.Avaliacao do capital de giro e o ciclo operacional e financeiro

O estudo do capital de giro, na visdo de Hoji (1999), € fundamental para a
administracdo financeira, por que a empresa precisa recuperar todos 0s custos e despesas,
inclusive as financeiras, incorridas durante o ciclo operacional e obter o lucro desejado pela
empresa.

O capital de giro tem participacédo relevante no desempenho operacional das empresas,
cobrindo geralmente mais da metade de seus ativos totais investidos. A importancia e o
volume do capital de giro para uma empresa sdo determinados pelo seu volume de vendas, o
qual é lastreado pelos estoques, valores a receber e caixa; sazonalidade dos negécios, que
determina variacfes nas necessidades de recursos ao longo do tempo; fatores ciclicos da
economia, como recessdo, comportamento mercado etc.; tecnologia, principalmente aplicada
aos custos e tempo de producdo; e politicas de negdcios, centradas em alteracdes nas
condicGes de venda, crédito, producdo etc. (NETO e SILVA, 1995).

Segundo Gitman (2004), capital de giro ou capital circulante liquido, é utilizado
normalmente para medir a liquidez geral da empresa, embora na realidade ndo seja um indice
e pode calculado mediante a subtracdo do passivo circulante da empresa em seus ativos
circulantes.

O capital de giro pode ser segmentado em duas partes, fixo ou permanente e variavel
ou sazonal. A parte fixa refere-se ao volume minimo de ativo circulante necessario para
manter a empresa em condi¢bes normais de funcionamento; o variavel é definido pelas
necessidades adicionais e temporais de recursos, que pode ser causada por compras
antecipadas, demora no recebimento de clientes, maiores vendas em determinadas épocas do
ano etc. Segue abaixo uma ilustracdo dessa situacdo.(NETO E SILVA, 1995).

2.2.1.Ciclo operacional

O Ciclo operacional e financeiro, na visdo de Brasil e Brasil (2003), é o conceito que
melhor incorpora a influéncia do tempo nas operagdes da empresa, e por isso este € um dos
pontos mais vulneraveis, sendo possivel a diminuicdo desta vulnerabilidade pela reducéo dos
seus prazos de duragéo.

Para Gitman (2002), o ciclo operacional de uma empresa é definido como o periodo de
tempo que vai de do ponto em que a empresa adquire matéria prima e se utiliza de mao-de-
obra no seu processo produtivo, até o ponto em que recebe o dinheiro pela sua venda
realizada.

A andlise do ciclo operacional, na visdo de Neto e Silva (1995), € um importante
ferramental na gestdo do capital de giro, pois este apresenta duas importantes caracteristicas:
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curta duracéo e rapida conversdo de seus elementos em outros do mesmo grupo. De maneira
que o disponivel é reduzido por compras de estoques, que por sua vez é diminuido por
vendas, que se for a vista aumentara o disponivel, se a prazo aumentara os valores a receber,
que se transformara em disponivel no ato do recebimento destas. Sendo assim, importante
imprimir alta rotatividade nas citadas operacgdes, para que se 0 minimo de capital imobilizado
no ativo circulante e conseqiiente incentivo ao aumento da rentabilidade.

Para Assaf Neto (2003), o ciclo operacional total é composto de todas as fases
operacionais da empresa, iniciando-se no momento do recebimento dos materiais a serem
utilizados no processo de producdo e encerrando-se na cobranca das vendas realizadas.

2.2.2. Ciclo financeiro

O ciclo financeiro ou de caixa, segundo Gitman (2004), é o periodo em que 0S
recursos da empresa se encontram comprometidos entre 0 pagamento dos insumos e 0
recebimento pela venda do produto acabado resultante. E calculado como o ndmero de dias do
ciclo operacional menos o periodo médio de pagamento dos insumos de producao.

O ciclo de caixa refere-se ao numero de dias que transcorrem entre a compra de
matérias-primas e o recebimento das vendas.

Para Brasil e Brasil (2003), o ciclo financeiro comeca com o pagamento de
fornecedores e termina com o recebimento das duplicatas, incluindo no intervalo varios outros
desembolsos referentes a salarios, impostos, encargos entre outros. O ciclo financeiro contém,
pois, todos os componentes que determinam a necessidade de capital de giro, ou seja,
duplicatas a pagar e a receber, estoques e outras obrigacOes ligadas a salarios, encargos,
Impostos etc.

Para Silva (1995), o ciclo financeiro é o periodo que a empresa leva para que o
dinheiro volte ao caixa, isto é, compreende o prazo médio de rotacdo do estoque, mais 0 prazo
médio de recebimento das vendas, menos o prazo médio de pagamento das contas.

Segundo Assaf Neto (2003), O ciclo financeiro (de caixa), identifica as necessidades
de recursos da empresa que ocorrem desde o momento do pagamento aos fornecedores até o
efetivo recebimento das vendas realizadas.

3 Metodologia

A populacdo (N) desta pesquisa refere-se as empresas do comércio varejista na
cidade de Vigosa-MG. Quanto ao desenho de amostragem, definiu-se pela amostragem
estratificada, que segundo Babbie (1999), representa uma modificacdo a amostragem aleatdria
simples e a sistematica, sendo indicada quando ha desconhecimento quanto ao carater de
homogeneidade e heterogeneidade da populacao.

Neste sentido, considera-se a amostra (n) como probabilistica, onde, a partir do
nimero de elementos definidos para sua composicdo, buscou-se distribui-los nos
subconjuntos, respeitando a mesma participacdo populacional. Ademais, os contemplados
para fornecerem os dados seriam definidos por sorteios.

Para efeitos desta pesquisa, foram definidos cinco subconjuntos onde trés deles
tiveram, adicionalmente, outros subconjuntos respeitados para a composi¢do da amostra. A
partir dos parametros utilizados (nivel de confianca de 95%, erro de 6% e proporcdo 50%,
dado o desconhecimento sobre a populacdo), chegou-se a uma amostra de pelo menos 171
entrevistas. Como a populagdo era finita-conhecida, aplicou-se o fator de corre¢do da
proporcao, onde chegou-se ao valor de 142 entrevistas. Esse foi, entdo, o nimero base para a
estratificacdo da amostra segundo a representatividade populacional (Tabela 1).
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Tabela 1 — Total da amostra estratificada e selecionadas para o estudo. Distribui¢cdo amostral

Subconjuntos (Comércio) N estratificado Ntotal %N n Nc

Eletrodomésticos 27 27 3,26% 6 5

ConfeccBes, cama, mesa, banho e calgados

cama, mesa e banho 150 18,12% 31 26
vestuarios e complementos 21 2,54% 4 4
lojas de roupas infantis 5 0,60% 1 1
tecidos e/ou calcados 73 8,82% 15 12
confecc¢des 5 254 0,60% 1 1

Produtos farmacéuticos, veterinarios e perfumaria

farmécias e drogarias 53 6,40% 1 9
produtos veterinarios 3 0,36% 1 1
perfumarias 3 0,36% 1 1
produtos naturais 6 65 0,72% 1 1
Géneros alimenticios

acougue 70 8,45% 14 12
balas, doces e congéneres 11 1,33% 2 2
derivados de leites e frios 16 1,93% 3 3
hortifrutigranjeiros 36 4,35% 7 6
padaria e sorveteria 23 2,78% 5 4
mercearia 229 2766% 47 39
restaurante 25 3,02% 5 4
supermercado 18 428 2,17% 4
Material de construcéo

ferragens 6 0,72% 1 1
tintas, vernizes e esmaltes 3 0,36% 1 1
materiais de construcdo 31 3,74% 6 5
materiais elétricos 14 54 1,69% 3 2
TOTAL 828 100,00% 171 142

Fonte: dados da pesquisa

A coleta de dados se deu através da aplicacdo de questionarios semi-estruturados,
aplicados em visitas a empresas do segmento, sendo este composto de vinte e trés perguntas e
aborda os seguintes pontos: perfil dos respondente e das empresas, perfil econémico,
financeiro e estratégico.

Os dados foram transcritos, codificados e processados atraves do programa
estatistico SPSS, versdo 13.0, onde foram realizadas andlises baseadas na estatistica
descritiva, considerando a tabulagdo cruzada e frequéncia simples.

4 Resultado e Discussao

4.1. Perfil dos Empresarios

Dos empreséarios entrevistados, aproximadamente 63% sdo do sexo masculino e
apenas 37% do sexo feminino. Destes 78,3% estdo na faixa de idade entre 21 a 40 anos,
demonstrando grande presencga do empresario jovem na condugdo dos negocios.

Outro aspecto definidor do perfil dos empresarios € 0 grau de escolaridade, onde
observou-se que 27,4% dos entrevistados possuem o curso superior completo; 49,1% o
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segundo grau completo; 18,3% o primeiro grau completo e apenas 5,1% possuem apenas o
primario, demonstrando que a maioria deles possuem grau de escolaridade mais elevado .

O nivel de escolaridade do empresario influencia seu interesse na busca de novos
conhecimentos, na medida em que possibilita estabelecer comportamentos mais desejaveis na
assimilacdo e adocdo das informacdes recebidas. Nao estd se admitindo, com este raciocinio,
que este fator seja basico para o aprendizado, mas é um reconhecimento de que o campo do
saber se amplia e dinamiza quando sua relagdo com o conhecimento sistematizado e
académico se da sobre uma base mais elaborada de conhecimento cientifico (SILVA, 1995).

Além do nivel educacional, a experiéncia profissional também pode ser considerada
fator relevante para o sucesso de um empreendimento, garantindo um bom conhecimento do
seguimento em que trabalham, até mais que o primeiro. Desta forma, do total da amostra,
constatou-se que 51,4% exercem a atividade a mais de 10 anos, enquanto 22,3% exercem essa
atividade entre 1 e 5 anos e 23,4% entre 6 a 10 anos. Isto retrata que, em geral, existe um
namero grande de empresarios com grande experiéncia nessa atividade.

4.2. As empresas do segmento varejista

Analisando as empresas em relacdo ao seu tempo de existéncia, a maioria, 61,7%,
atua no setor varejista no periodo de dez anos, 16,6% entre onze e dezesseis anos, 9,7% entre
dezessete e vinte e dois anos e 12% atuam no mercado a mais de 22 anos.

Com relagdo ao nimero de empregados, pode-se observar que as empresas trabalham
com um namero reduzido de empregados (Figura 1).
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Figura 1 — Distribuicdo percentual das empresas de acordo com o nimero de empregados

A maioria das empresas enquadrou-se na faixa de microempresas, considerando a
definicdo de faturamento para o enquadramento no Simples Federal. Desta forma, constatou-
se que 34,3% apresentaram faturamento médio anual até R$ 60.000,00; 10,9% de R$
60.000,01 a 90.000,00 e o restante distribuidos nas demais faixas de faturamento, conforme
apresentado na Figura 2.
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Figura 2 — Distribuicdo percentual das empresas de acordo com o faturamento médio anual

Em relacdo a modalidade de tributacdo, 86,3% optaram pelo Sistema Integrado de
Pagamento de Impostos e Contribui¢cdes das Micro Empresas e Empresas de Pequeno Porte —
SIMPLES, recolhendo, portanto nesta modalidade impostos federais com aliquota média que
variam entre 3% e 5,4%. Apenas 1,7% optaram pelo Lucro Presumido e 4,6% pelo Lucro
Real.

Com relacdo a modalidade de tributacdo em nivel estadual, 58,3% das empresas
optaram, no periodo analisado, pelo Simples Minas, 22,9% optaram pelo sistema
Débito/Crédito e um percentual significativo dos entrevistados, 18,9% ndo souberam
responder. Este fato torna-se preocupante, considerando que 0s impostos pagos pelas
empresas € um dos fatores que mais oneram as mercadorias comercializadas bem como o0s
servicos prestados, impactando no resultado do exercicio.

A opcédo pelo Simples Mlnas pode ser uma legislacdo que abarca um conjunto de
medidas integradas de incentivo & empregabilidade, & modernizacdo, via informatizagdo e
aquisicdo de tecnologia, além da capacitacdo dos empresarios e de seus empregados, da
simplificacdo dos procedimentos fiscais e da busca da equidade tributéria.

4.2. Politica de formacao do preco de venda

Quando questionados a respeito do nivel de informagdo em relagdo a incidéncia de
tributos na formacdo do preco de venda de seus produtos, 20% afirmaram estar muito
informados, enquanto a maioria, 50,09%, se encontra mais ou menos informados e 18,3 %
possuem pouca informacao. Isto demonstra a descaracterizacdo do preco de venda, uma vez
que o nivel de informagdes conhecidas pelas empresas quanto a sua formagdo ndo é
significativo.

Analisando os possiveis fatores que influenciariam os gestores na fixacdo de seus
precos de vendas, 77% dos entrevistados, consideraram o total do custo das mercadorias,
impostos e margem desejada por estas empresas (Figura 3)
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Figura 3 — Distribuicdo percentual dos fatores que influenciam na formacéo dos precos

4.3. O Sistema de Informacdo Contéabil Gerencial

Observou-se que dos empresarios entrevistados, apenas 30,9% conhece 0 custo
mensal da empresa como um todo. Este € um fato preocupante, a medida que 0s empresarios,
apesar de encararem sua empresa como fonte de renda, direcionando-a ao objetivo do lucro,
encontram-se alienados quanto a utilizacdo da informacdo na gestdo de seus negdcios,
baseando suas decisfGes apenas no senso comum, pois de uma maneira geral ndo possuem as
informacdes necessarias para uma boa administragcdo
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0O Outros

Figura 4 - Distribuicdo percentual das informacdes que 0s empresarios possuem

Em periodo de baixa demanda, para aumentar as suas receitas, 50,3% das empresas
reduz ao maximo o preco de seus produtos para estimular as vendas, 32% aumenta o prazo de
crédito para os clientes para estimular as vendas, 12,6% dos empresarios recorre a
empréstimos e 9,1% utiliza outras estratégias. A freqliéncia daqueles que se endivida é de
10,9%, sendo que 44,6% raramente se endividam e 40,6% nunca utilizaram recursos de
terceiros em suas organizacoes.

Ainda com relacdo aos empréstimos efetuados, foram questionados quais seriam as
principais finalidades. Os resultados demonstraram que 37,10% dos varejos se endividam para



XIV Congresso Brasileiro de Custos — Jodo Pessoa - PB, Brasil, 05 de dezembro a 07 de dezembro de 2007

formacédo de capital de giro, 25,1% para quitacdo de dividas, 22,3% para formacgdo ou
ampliacdo de estoque (Figura 5).
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O Diwlgagao/Marketing o Outros

Figura 5 — Distribuicéo percentual da utilizacdo dos emprestimos adquiridos

Considerando que o capital de giro esta diretamente ligado a liquidez imediata da
empresa, essencial a manutencdo da atividade operacional e econémica de qualquer
organizacao, as decisOes relacionadas ao financiamento devem ser tomadas tendo por base a
velocidade com que a empresa empreende o0 seu ciclo operacional. Desta forma, uma fatia de
36% dos empresarios entrevistados considera normal a dificuldade no pagamento dos
empréstimos/financiamentos; 21,1% julgam dificil; 9,1% muito dificil; 1,7% facil, enquanto
apenas 0,6% julga muito facil esse pagamento.

Alem da dificuldade de pagar seus empréstimos, foram constatadas também outras
dificuldades enfrentadas pelos varejistas entrevistados. Dentre os principais estdo a carga
tributaria (67,4%), a concorréncia (44%), juros altos (42,9%), o custo elevado de mao de obra
e encargos sociais (42,3%) (Figura 6).

Pode-se dizer a carga tributaria € o principal entrave na opinido dos empresarios
entrevistados, principalmente no que concerne a economia informal e falta de fiscalizagéo por
parte dos orgaos federais e estaduais, conforme pode ser observado nos depoimentos a seguir:

“A carga tributaria, minha empresa adota o critério de estar em dia com as taxas e
impostos e sem sonegacédo fiscal, com isto o que deveria ser motivo de orgulho,
torna 0s meus produtos vulnerdveis a oscilacbes de mercado, devido a mi
concorréncia, isto é 0s que sonegam e usam a deslealdade administrativa,
colocando produtos abaixo do custo real”.

“Toda empresa esta a mercé das politicas econdbmicas do governo. A falta de
dinheiro e os juros altos fazem com que as pessoas fiquem com receio de gastar,
trazendo dificuldades para os empresarios. Procuramos driblar a crise usando a
criatividade”.

“Hoje a concorréncia € o principal fator para explicar a queda no comércio, muitos
camel6s sem pagar nenhum imposto, aluguel, etc... Salarios cada vez mais
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achatados, e a distribuicéo de renda cada vez pior. O brasileiro cada dia que passa
com menor poder de compra”.
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Figura 6 — Distribuicdo percentual dos principais problemas que afetam mais diretamente

Foram analisados também os fatores determinantes do ciclo operacional destas
empresas, quais sejam, prazo médio de pagamento aos fornecedores, prazo médio de
recebimento e periodo médio de estoques.

Constatou-se pelos resultados que o prazo médio, em dias, concedido pelos
fornecedores, em torno de 50,9%, é de 15 a 30 dias, sendo que alguns financiam o varejo em
até 60 dias. Em contrapartida, 62,3% das empresas pesquisadas aproveitam esta folga
financeira e financiam seus clientes no prazo de 15 a 30 dias. Poucos sdo aquelas que
oferecem um prazo de pagamento que chega a ser acima de 60 dias.

Das empresas analisadas, 52,5% giram seus estoques em até 30 dias, o que € um fato
confortavel, pois a maioria dos prazos de pagamento se concentra no periodo de 15 a 30 dias.
Analisando os segmentos em separado observa-se que o de eletrodoméstico, em sua maioria,
possui o ciclo operacional acima de cem dias, muitas vezes em funcdo da dilatacdo do prazo
de financiamento dos seus clientes, 0 que ndo acontece com o financiamento pelos
fornecedores, fazendo com que o segmento tenha um periodo maior para se auto financiar. O
setor de géneros alimenticios, em sua maioria concede prazos de até 30 dias a seus clientes,
qgue sdo os mesmos concedidos a eles por seus fornecedores. Observa-se também neste
segmento um giro maior de seus estoques, 0 que consequentemente reduz seu ciclo
operacional e de caixa (Figura 7 e 8).
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Figura 7 - Ciclo Operacional e Financeiro Figura 8 - Ciclo Operacional e Financeiro
do segmento de eletrodomésticos do segmento de géneros alimenticios

J& o setor de confecgBes, (cama, mesa banho e confecgdes em geral) tem prazos
maiores para pagamento a seus fornecedores, 0 que permite dilatar esses prazos em beneficio
de seus clientes (Figura 9).

Estoque Clientes Fornecedor

Daté 14 m15a30 031a45 046 a 60 macima 60 @ Nao Respondeu

Figura 9 - Ciclo Operacional e Financeiro do segmento de confeccdes, cama, mesa, banho e
calcados.

As Figuras 10 e 11 demonstram respectivamente os ciclos operacionais e financeiros
do segmento farmacéutico e material de constru¢do. Quanto ao primeiro, constatou-se que a
maioria dos entrevistados, concede um periodo médio de financiamento para os clientes de 15
a 30 dias, ocorrendo uma variagdo no tempo de financiamento por parte dos fornecedores.

Para o segundo, o prazo médio concedido aos fornecedores variam de 15 a 30 dias,
ocorrendo 0 mesmo com o periodo médio concedido aos clientes, havendo em alguns casos
financiamento por mais de 60 dias.

Quando foram solicitados a opinar sobre os possiveis pontos fracos e fortes bem
como as possiveis ameacas e oportunidades que a empresa varejista esta exposta, verificou-se
que a maioria conjuga da mesma opinido, conforme exposto em alguns trechos relatados a
seguir:

“Devido ao crescimento da cidade, o surgimento de faculdades, o aumento de
alunos na UFV e em conseqiiéncia o aumento e melhoria do comércio”...” Ameacas:
Recessdo, desemprego e queda do poder aquisitivo da populacdo; fiado,
inadimpléncia, esvaziamento da cidade em época de feriado, férias dos
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estabelecimentos de ensino, paralisacéo e greve”...”Pontos Fortes: Localizagdo do
comércio; tradicdo no mercado; boa freguesia; convénios; mix de produtos;
estacionamento e plantdo 24 horas”. “Pontos Fracos: Muito fiado; inadimpléncia;
lay-out inadequado; falta de melhor treinamento dos funcionarios e proprietérios e
falta de capital de giro”.

“Fortes: Ndo tenho pagamento de aluguéis; Trabalho mais com mao-de-obra
familiar; Possuo outras fontes de renda. Fracos: O volume de venda é baixo, com
isso 0 preco de compra é alto”.

“Em geral, estamos nas maos do mercado, o diferencial sera aquele (lojista) que
tiver mais antenado no mercado e aproveitar as oportunidades e saber repassa-la
para seus clientes. O preco, a qualidade e o atendimento ainda sdo pecas chaves no
relacionamento da empresa com seu cliente. Estamos expostos: A inadimpléncia,
Impostos abusivos e outras situacdes mercadoldgicas”.

“Com o trabalho arduo e honesto as perspectivas sdo boas em termos de
desenvolvimento da empresa. Ameaca principal: concorréncia desonesta, devido a
falta de fiscalizac@o estadual e federa”.
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Figura 10 - Ciclo Operacional e Financeiro Figura 11 - Ciclo Operacional e Financeiro
do segmento farmacéutico. do segmento de material de construcéo

“Considerando a situacdo do momento, 0 comércio nao anda tdo promissor, mesmo
assim consegui um razoavel crescimento em relacdo ao ano anterior. Por ser uma
franqueada de uma indistria forte no ramo de perfumaria, tendo o suporte da
franquia em todas as areas necessarias. Desde a montagem da loja, treinamento de
pessoal, tabela de pregos, marketing de boa qualidade, bons produtos (quando o
produto ndo tem giro facil, sai de linha). Ndo tenho inseguranca no comeércio,
confio no franqueador e sei que ele ndo me deixara em situacao dificil”.

“Apesar da grande concorréncia, decidimos entrar no ramo de comércio
farmacéutico com um diferencial na prestacdo de servicos e com profissionais
competentes na é&rea...Estamos conquistando aos poucos nosso espago e temos
certeza que futuramente estaremos entre os primeiros do ramo, com nossa diferenga
no atendimento, preco, qualidade e acima de tudo, competéncia”

“Concorréncia desonesta, ma fiscalizacdo por parte da vigilancia sanitaria, excesso
de fiscalizacdo pela receita Estadual. Necessidade de m&o de obra capacitada e
especializada, mas dificuldade para seu pagamento”.

5 - Concluséo

Na pratica, o amadorismo e a falta de informacdes gerenciais acabam por impactar a
I6gica dos negdcios. Os empresarios tém dificuldade em determinar o preco de venda de seus
produtos além de desconhecerem, em sua maioria, a situacdo econémica e financeira dos seus
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negocios. As decisfes sdao tomadas apenas no senso comum e ndo buscam informag6es mais
concretas que possam auxiliar na gestao de seu negécio.

Devido a essa falta de gerenciamento, a politica de fixacdo de preco é orientada
principalmente pelos custos das mercadorias acrescidos do valor dos impostos pagos e de uma
margem de lucro pré-estabelecida. Em termos gerais, o tempo de giro de estoque apresentado
ndo é elevado, o que é de fundamental importancia para o ciclo operacional e financeiro
dessas empresas.
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