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O presente artigo buscou avaliar as condic¢oes da gestao do preco de venda e da administracdo do capital de giro em
micro e pequenas empresas do comércio varejista de confecgdes de Catanduvas, Herval d’Oeste e Joacaba, identifi-
cando o perfil dos gestores desses empreendimentos. Caracteriza-se como uma pesquisa do tipo quantitativa, com
recorréncias a qualitativa, tendo como instrumento de coleta de dados primarios a aplicacao de um questiondrio e
uma entrevista. Os resultados, obtidos por meio da pesquisa de campo, sugerem, entre outros aspectos, que ainda
ha certa subjetividade, ou mesmo desconhecimento das ferramentas de apoio a gestdo, em decorréncia da caréncia
de informacoes e da escassa busca pela capacitacao profissional por parte dos administradores.
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1 INTRODUCAO

Atualmente, a informacao e o conhecimento tornaram-se componentes fundamentais para a sobrevivéncia
e o desenvolvimento das grandes as pequenas organizagoes, visto que o mercado muda rapidamente, apresentando
grau de incerteza cada dia maior, aliado a um nivel crescente de exigéncias por parte dos consumidores.

O cendrio brasileiro conta com a participacao de diversas micro e pequenas empresas, as quais apresentam uma
significativa participacdo na economia, contribuindo com a geracio de empregos e a manutencao da riqueza do pais.

Estudos apontam que sdo numerosos os empreendimentos que se inserem no mercado e se extinguem em um
curto intervalo de tempo (MILLER, 2013, p. 27). Nesse contexto, o custo da mortalidade de empresas para a sociedade
€ expressivo, considerando que, ao decretar sua descontinuidade, a ocorréncia nao se resume no desaparecimento de um
ponto comercial, mas em um fator impactante para a sociedade em geral.

Entre as justificativas dessa mortalidade, estdo os aspectos relacionados a elevada carga tributaria, ao au-
mento da concorréncia, ao atraso em relacdo a absor¢ao de novas tecnologias, a incapacidade de gerar capital para
suportar novos investimentos, a auséncia de planejamento e, principalmente, a falta de controles e ferramentas
capazes de auxiliar nos processos de gestdo, com a limitacdo dos conhecimentos dos gestores no que diz respeito a
administragao do seu negocio.

A realidade demonstra que conquistar um cliente, ¢ mais, manté-lo fiel ao seu produto, servico ou estabe-
lecimento, esta cada vez mais dificil e raro nesse ambiente globalizado, primordialmente, pela velocidade com que
as inovacgoes chegam aos olhos dos consumidores. Passou o tempo em que a preocupacao com a concorréncia estava
em ambientes préximos, em decorréncia dos beneficios do mundo virtual, aliado a massiva divulgacao do marketing
agregado a determinada marca ou produto, o que esta revolucionando a cultura do consumismo de uma sociedade

cada dia mais capitalista.
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Partindo do principio de que toda a empresa com fins lucrativos necessita de obtencdo de receita para
sobreviver e de capital de giro para operacionalizar o seu negocio, pode-se tragar que em um cendrio econdmico
realista e habitual, qualquer empresa conquistara resultados positivos com grandes possibilidades de autossustenta-
cdo. Isso se torna possivel desde que se desenvolva uma eficaz gestdo financeira do capital de giro, beneficiada pela
correta precificacdo das mercadorias, amparada em um planejamento estratégico de vendas, que se fundamente nas
técnicas das margens de contribuicdes.

Nesse contexto, este estudo apresenta no primeiro momento a literatura especifica sobre o tema, a seguir
os procedimentos metodoldgicos para a realizacdo da pesquisa de campo, na sequéncia o resultado que responde
a0 objetivo desse estudo, que era avaliar as condicoes da gestdo do preco de venda e da administracdo do capital de
giro em micro e pequenas empresas do comércio varejista de confeccoes de Catanduvas, Herval d’Oeste e Joagaba,
identificando o perfil dos gestores desses empreendimentos; finalizando com a conclusao.

2 CENARIO ECONOMICO DAS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

Iniciar o préoprio negécio, de fato, é mais complexo do que aparenta ser, ainda mais quando o assunto se
refere a administracdo da empresa, visando manter a sua continuidade.

Estudos feitos pelo Sebrae apontam que o Brasil tem mais de seis milhdes de micro e pequenas empresas, as
quais totalizam 99% dos negécios do pais. Esses empreendimentos geram 15 milhoes de empregos formais e, a cada
R$ 100,00 em saldrios, R$ 40,00 sdo pagos por micro e pequenas empresas (MILLER, 2013, p. 27).

Apesar da significativa participacdo na economia brasileira, muitos desses estabelecimentos decretam fa-
léncia antes mesmo de completar dois anos de existéncia ou enfrentam dificuldades para manter a sua continuida-
de. Nesse cendrio, a ma gestao revela-se como a principal circunstincia do insucesso dessas empresas.

Fatores externos, envolvendo cultura, economia e sociedade, podem influenciar na descontinuidade da
organizacdo. Contudo, quando a entidade mantém uma sélida gestao, tais fatores nao afetam significativamente o
progresso empresarial.

A evolucio do ramo de comércio varejista de confeccoes é notoria, considerando que esse setor é uma das
mais antigas formas de comércio que existe no mercado, a qual iniciou com as caravanas comerciais da antiguidade,
passando para as lojas de tecido e alcancando as atuais lojas de roupas ja confeccionadas e/ou sob encomenda, além
do e-commerce.

Em meio as tormentas da gestdo de um negdcio, constata-se que um dos grandes problemas se refere a falta
de instrumentos e informacdes gerenciais que permitam ao gestor antecipar situacgoes e ter conhecimento dos fatos.
Como reflexo dessa caréncia de informacoes, a empresa perde o controle de suas finangas, apresentando complica-
coes para honrar com os compromissos assumidos com terceiros. Essa escassez de recursos impede o reinvestimen-

to na atividade, o que impacta diretamente na competitividade, ocasionando a perda de mercado.

3 A GESTAO DO CAPITAL DE GIRO

A organizacao deve planejar onde quer chegar daqui a cinco anos; para tanto, precisa conhecer a melhor
forma de fazer esse planejamento. Ja se passaram os tempos em que o sucesso recompensava o trabalho assiduo, ou
um instinto para os negdcios mais ou menos inato, ou que se conseguia fazer fortuna por meio da sorte (BARROS,
1978, p. 189).

Em meio a esse cendrio, faz-se necessario conhecer alguns elementos essenciais para a sobrevivéncia das
micro e pequenas empresas no mercado. Um desses refere-se ao capital de giro, aliado ao planejamento financeiro,
para que a gestao aconteca de forma eficaz.

O capital de giro corresponde aos recursos exigidos por uma organizagao para financiar suas necessidades
operacionais, as quais iniciam na aquisicdo de matérias-primas ou mercadorias para a revenda e se encerram no

recebimento pelas vendas. No entanto, os elementos que compoem o ciclo nao costumam apresentar sincronizacao
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temporal equilibrada em suas atividades. Evidentemente, se essa sincronizacao ocorresse de forma perfeita, nao
haveria necessidade de manter recursos aplicados em giro (MATIAS, 2007, p. 157).

Dessa forma, em razao de as atividades de producio, venda e cobranca nao ocorrerem de maneira simulta-
nea, o autor defende que se faz necessario o conhecimento integrado de suas evolugdes como forma de se dimensio-
nar de forma mais adequada o investimento necessario em capital de giro e efetivar seu controle. A administracao
e dimensao ideal desse ciclo permite a empresa a geragao de suficiente liquidez e lucratividade, o que é imprescin-
divel a sua sobrevivéncia (MATIAS, 2007, p. 158).

3.1 A ADMINISTRACAO DAS DISPONIBILIDADES

Conforme Souza e Menezes (1997, p. 1), o planejamento financeiro apresenta-se como a fonte principal de
respostas em relacdo a trés questoes fundamentais em nivel de empresa: de que forma aproveitar as oportunidades
de investimento, qual o grau de endividamento a assumir e qual o montante correto de lucro a distribuir aos acio-
nistas em forma de dividendos.

Megliorini e Vallim (2009, p. 173) entendem que as disponibilidades correspondem aos recursos moneta-
rios que a empresa dispOe para pagar suas obrigacoes imediatas. Esses recursos sio mantidos, basicamente, pelos

seguintes motivos:

a) Transagoes: recursos mantidos em disponibilidades para liquidar as obrigacoes programadas;

b) Reservas: manutengao de recursos monetarios superiores as necessidades de transacoes, em virtude de

eventuais erros de previsao ou ocorréncia de eventos nao programados;

c) Especulacao: recursos monetarios sustentados em aplicacoes financeiras no intuito de aproveitar opor-
tunidades de negocios;

d) Reciprocidade bancaria: manutencio de saldos minimos em conta corrente, de modo a cultivar um
bom relacionamento com os bancos que a empresa opera, na expectativa de obter boas linhas de crédito
ou operacdes de descontos de duplicatas.

Manter altos valores em caixa pode nao ser tdo vidvel como aparenta. Ter o recurso disponivel para casos em
que houver a necessidade de desembolso se torna bem pratico para a empresa, além de saudavel quanto as questoes
financeiras. Mas, por que nao permitir que esse montante oportunize um negdcio rentavel?

Diante disso, Megliorini e Vallim (2009, p. 67) entendem que: “Um investidor deve associar a expectativa
de retorno de um investimento ao nivel de risco que ele representa.” Conforme os autores, a manutencao de dis-
ponibilidades representa estado de liquidez para a empresa, o que se configura em beneficios e, a0 mesmo tempo,
causa-lhe determinados custos. Esses custos estao associados aos ganhos nao realizados que os recursos proporcio-
nariam caso estivessem aplicados em alternativa distinta.

Ademais, devem ser analisados minuciosamente os aspectos mercadoldgicos, com o intuito de tomar deci-
sOes assertivas para o futuro da empresa. Uma escolha vidvel pode nao somente melhorar os fluxos de caixa futuros
da organizacgao, mas também promover beneficios em outros projetos ja existentes, o que Assaf Neto (2008) chama
de sinergia de projetos. Segundo o autor, o langcamento de um produto pode incrementar as vendas de um produto
ja existente. Isso € muito comum no ramo de confec¢oes, onde um novo acessorio, por exemplo, pode alavancar as
vendas de outro item (ASSAF NETO, 2008).

Quando posta em pratica, a administracao das disponibilidades propicia aos gestores o conhecimento am-
plo do seu préprio negdcio, instituindo a capacidade de gerenciar melhor os recursos disponiveis no intuito de
obter maior rentabilidade.
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3.2 A ADMINISTRACAO DOS ESTOQUES

Conforme Matias (2007, p. 100), a instituicdo de um nivel adequado de estoques é de suma importincia
para a gestao do capital de giro, considerando que a manutencao de estoques implica custos e riscos para a empresa,
influenciando a rentabilidade do negdcio.

Megliorini e Vallim (2009, p. 191) enfatizam que:

Em uma situagio hipotética e ideal, uma empresa nao deveria manter estoques. Isso somente
seria possivel se as demandas de matérias-primas, produtos e mercadorias fossem conhecidas com
exatiddo e se tais itens pudessem ser fornecidos instantaneamente. Contudo, isso ndo acontece na
pratica.

Se, por um lado, a manutencdo de altos valores em estoque implica custos, um montante muito baixo
estocado pode conduzir ao risco de ruptura do ciclo operacional, como a perda de vendas. Dessa forma, deve ser
realizado um controle rigoroso, capaz de auxiliar na maximizacao da rentabilidade.

Algumas organizacoes costumam manter um estoque de seguranca, o qual € reabastecido toda a vez que o
nivel de estoque da empresa atingir esse limite. Isso funciona como uma garantia de que a empresa nao ira gastar
seu estoque até que ele caia a zero (SERVICO NACIONAL DE APRENDIZAGEM COMERCIAL, 2004, p. 132).

Conforme Matias (2007, p. 103), a gestao de estoques tem como objetivo estabelecer qual é a ideal proporcao
de estoque, capaz de sustentar o nivel de atividade da empresa ao menor custo.

Quando colocado em pratica, esse gerenciamento resulta em niveis relativamente menores de estoque, com
pequenas baixas de mercadorias obsoletas ou deterioradas e em poucas interrupcoes de trabalho ou perda de venda em
decorréncia da escassez de estoque. Isso, por sua vez, contribui para uma alta rotacao dos elementos do ativo circulan-
te, elevando a margem de lucro operacional (MATIAS, 2007, p. 104).

3.3 PREVISAO DE VENDAS E COMPRAS

Conforme Matias (2007, p. 101), para definir o valor apropriado de estoques, deve-se antes realizar uma
previsao das vendas. Presuncoes inadequadas de vendas implicam inadequados niveis de estoques.

Para elaborar as previsoes, é necessario coletar informacoes de diversas fontes, internas e externas, € nao
apenas do departamento de vendas. Dessa forma, é possivel determinar de forma mais fidedigna e cautelosa as
vendas futuras.

Ao término da previsao de vendas, é possivel antecipar a necessidade de compras, as quais precisam aten-
der a essa demanda. Para tanto, é oportuno definir o volume a ser encomendado e a data da aquisicdo. As corretas
determinagdes sdo benéficas de maneira geral para a empresa, com destaque principal no seu fluxo de caixa e, con-
sequentemente, na administracao do seu capital de giro.

Além disso, no momento das compras, é imprescindivel atentar-se na determinacao do custo de aquisicao.
Diante disso, Matias (2007, p. 111) afirma que:

O preco do produto ou servigo a ser adquirido € o fator mais freqilentemente associado as respon-
sabilidades de compras. A fun¢ao de compras exerce papel importante no julgamento do prego
correto de qualquer aquisicdo; contudo, deve ser dada maior atengao ao custo total de aquisicao
do que ao preco. O custo total de aquisi¢ao é mais representativo, tendo em vista que refere-se
a0 que a empresa realmente paga pelo bem ou servigo, incluindo estocagem, inspecao, conserto,
manutencio, impostos e assim por diante.

Por meio desses cuidados, o gestor evita equivocos no calculo do custo, o que auxilia na fixacdo dos precos,
refletindo, consequentemente, nos resultados da operagao.
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3.4 ADMINISTRAGAO DAS CONTAS A RECEBER

Atingir um nivel elevado de vendas para ultrapassar as metas € extremamente gratificante para as empresas.
Contudo, para fins de rentabilidade e geracdo de caixa, de nada adianta efetuar uma infinidade de vendas se nao
houver um cuidado quanto a pretensiao de recebimento destas.

Assaf Neto (2008, p. 564) salienta que os investimentos em valores a receber representam parte significativa
dos ativos da maioria das empresas, 0 que impacta diretamente na sua rentabilidade.

Diante disso, é necessario que a empresa adote certos cuidados em relacio as suas vendas a prazo, de modo
que possiveis inadimpléncias de clientes ndo prejudiquem a gestao do caixa e a continuidade dos negdcios.

Conforme Megliorini e Vallim (2009, p. 182):

Vender a crédito sujeita a empresa a riscos que nio existem nas vendas a vista, associados a possi-
bilidade de ndo recebimento. Desse modo, a disposicdo de uma empresa trabalhar com esse tipo de
venda ndo significa que todos os potenciais clientes serdao beneficiados. E necessario que a empre-
sa vendedora tenha uma politica de crédito eficiente que, além de fixar prazos para a quitacdo das
dividas, estabeleca critérios para a selecdo de clientes, a fim de tentar distinguir os mais confiaveis,
que receberdo crédito, daqueles menos confidveis, aos quais o crédito serd negado.

Portanto, a empresa deve efetuar uma andlise prévia para definir o prazo ideal para a concessao de crédito,
considerando uma série de fatores que, na maioria das vezes, depende mais das condicoes externas do que, pro-
priamente, das internas. Nao menos importante, é o conhecimento das caracteristicas dos clientes, de modo que a
organizacio possa ofertar o crédito de forma segura.

Com a analise de crédito, segundo Hoji (2010, p. 131), ¢ importante a existéncia de uma sincronizagao entre
a politica de crédito e a de cobranca. Nao € aconselhavel que exista uma politica de crédito demasiadamente facilita-
da para, posteriormente, ter de tornar a cobranca mais rigorosa, ou vice-versa. Quando, no momento da concessao
de crédito, ja se espera dificuldade na cobranga, deve-se efetuar a avaliagdo do crédito com maior austeridade.

3.5 ADMINISTRACAO DAS CONTAS A PAGAR

Para que a empresa mantenha a sua satide financeira, é indispensavel o controle das suas obrigagdes com
terceiros, de forma que tenha a capacidade de honrar com seus compromissos no prazo exigido, evitando despesas
financeiras em consequéncia de atrasos nos pagamentos.

Para tanto, é necessiria a elaboracdo de uma previsao de desembolsos, também conhecida como or¢camento
de caixa, de modo a garantir recursos suficientes para cumprir com suas obrigagdes e manter uma reserva para pos-
siveis desembolsos em situacoes de imprevistos.

Segundo Hoji (2010, p. 160), o orcamento de caixa antecipa a provavel situacdo financeira futura, caso as
transacoes ocorram dentro das premissas planejadas.

Conforme o Servico Nacional de Aprendizagem Comercial (2004, p. 130), o orcamento de caixa permite
prognosticar os possiveis excessos ou insuficiéncias de recursos, possibilitando detectar a necessidade de emprésti-
mos ou a disponibilidade de fundos.

4 PRECO DE VENDA

Entre as tomadas de decisdes a serem realizadas em uma empresa, a correta formacao do preco de venda dos
produtos encontra-se entre as mais importantes e carentes de subsidios. Em meio a um cendario onde se convive com
clientes muito exigentes em qualidade e precos competitivos, manter e atrair esses clientes constitui um dos grandes
desafios para qualquer empresario no alcance dos seus objetivos organizacionais (BORNIA; PEREIRA, 2000, p. 19).

Independentemente do ramo de atuagio, a formacéo do preco de venda pode servir como um instrumento
de aumento ou conservacao da rentabilidade da empresa, de maneira a definir o futuro da organizacao.
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Conforme Bomfim e Passarelli (2009, p. 409), “Adotar critérios adequados de aprecamento é procedimento
fundamental para assegurar a rentabilidade satisfatéria de um empreendimento, qualquer que seja o seu porte ou o
seu ramo de atividade.”

De acordo com Bruni (2010, p. 241), “A defini¢ao equivocada do preco pode arruinar um negécio.” Nesse
sentido, Santos (2001, p. 198) acredita que a decisao a respeito de administracao dos precos deve ser embasada em
multiplos fatores, envolvendo os aspectos mercadoldgicos e financeiros.

Bomfim e Passarelli (2009, p. 469) entendem que o preco é o mais relevante dos fatores que influenciam no
rendimento da empresa. Se a margem aplicada for muito baixa em comparacio aos custos, nao havera lucro, mesmo
que o volume seja significativo. Se o preco for muito elevado em comparacio a concorréncia, havera perda de volu-
me de vendas, além de que se sucederd a incidéncia de custos fixos, mesmo sem o alcance do faturamento previsto.

4.1 TECNICAS DA FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Conforme Bornia e Pereira (2000, p. 32), a escolha da politica de precos e a sua correta aplicagao sao resul-
tantes de uma adequada e criteriosa avaliacio sobre o mercado em que a empresa se encontra. Além disso, é impor-
tante o correto entendimento dos fatores micros e macroambientes que influenciam na formacao do preco de venda.

Segundo Bruni (2010), o preco de venda pode ser mensurado pelo consumidor, pelos custos ou pelo préprio
mercado, em razao da concorréncia.

A identificacdo do preco de venda pelo consumidor geralmente se aplica quando é observada a existéncia
de um valor nao monetario aos olhos do adquirente, ou seja, um valor agregado de cunho emocional ou cultural
a determinada mercadoria ou servico. Nagle (2000, p. 12) afirma que “[...] o nimero escrito na etiqueta nao deve
refletir os custos do produto, mas o valor econdmico que o cliente percebe nele.”

As técnicas de precificacdo baseadas nos custos tendem a ser as mais utilizadas, principalmente, em de-
corréncia da praticidade. Por meio desses métodos, adiciona-se um percentual ao valor de custo para se chegar ao
preco de venda. A distincdo principal desse método reside no fato de nao considerar a atuacdo dos concorrentes,
bem como a demanda de mercado em que a empresa estd inserida.

Dessa forma, quando nao bem estudado, esse método de precificacdo pode conduzir os gestores a tomarem
decisdes precipitadas, considerando que, na mesma propor¢ao em que se aumenta a subjetividade da precificagao,
diminui-se a confiabilidade da real margem de contribuicdo que o produto estéd agregando.

Conforme Horngren (1985, p. 74), “Quando uma empresa tem pouca influéncia sobre o preco, geralmente
vende a preco de mercado e tenta, controlando os custos, ter lucro em suas operacoes.” Esse é o método baseado na
concorréncia, no qual se praticam precos similares aos dos concorrentes, de modo a nao perder a participagao do
mercado e, a partir disso, os custos e as despesas sdo administrados de maneira a alcancgar os resultados pretendidos.

Entretanto, tais métodos nao permitem ao gestor conhecer a margem de contribuicio unitaria dos pro-
dutos. Wernke (2007, p. 85) considera que a margem de contribuicdo unitaria “[...] é a diferenca entre o preco de
venda e o custo varidvel de cada produto; é o valor que cada unidade efetivamente traz a empresa de sobra entre a
sua receita e o custo que de fato provocou e que pode lhe ser imputado sem erro.”

O conhecimento da margem de contribuicao proporciona melhores condi¢cdes para o gestor efetivar as
acoes que priorizem os produtos ou setores que mais contribuem com a empresa. Entre essas acoes, pode estar a
destinacdo de maiores recursos de propaganda ou um esforco para priorizar as vendas dos produtos mais rentaveis.

Santos (2001, p. 198) afirma que as estratégias de precos tém por objetivo atender as mais variadas premis-
sas das organizacoes, principalmente mercadoldgicas, mas sempre subordinadas a um objetivo de longo prazo, que
€ a obtencdo de uma taxa de retorno satisfatoria para o investimento no geral.

Nesse contexto, o autor salienta que, em curto prazo, uma empresa pode praticar uma estratégia de precos
reduzidos visando, por exemplo, conquistar uma maior parcela de mercado. No entanto, em longo prazo, os resul-
tados consolidados deverao ser capazes de produzir um retorno econémico e financeiro satisfatorio.

Ainda no que se refere a gestao dos precos, é importante destacar que nio existe um padrdo tinico no 4&mbi-
to dos precos que se aplique a qualquer organizacdo. Muitas vezes, determinado método de precificacao atende as

Unoesc & Ciéncia - ACSA Joagaba, v. 5, n. 1, p. 7-18, jan./jun. 2014



A influéncia da gestao de precos no capital...

necessidades de um empreendimento, mas ndo condiz com a realidade de outro. Nesse contexto, cada empresa deve
adotar um método compativel com seus critérios internos, politicas e fatores mercadoldgicos a que esta relacionada.

5 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Quanto a natureza, este estudo utilizou a abordagem da pesquisa quantitativa, com recorréncias a pesquisa

qualitativa, de modo a identificar tracos subjetivos e particularidades nas técnicas de precificagio e gestao do capital
de giro nas micro e pequenas empresas da regiao.

No que diz respeito aos objetivos, trata-se de uma pesquisa exploratéria, na qual foram investigadas infor-
macoes pertinentes ao tema em questao, e quanto as fontes de informacoes, refere-se a uma pesquisa bibliografica,
baseada na anilise de literaturas ja publicadas em forma de livros, revistas e producoes eletronicas.

A pesquisa foi desenvolvida por meio de um questiondrio, com questdes fechadas e de multipla escolha, e
de uma entrevista, aplicados diretamente pelos pesquisadores a amostra intencional de 38 micro e pequenas empre-
sas no ramo de confecgoes, localizadas nos municipios de Catanduvas e Herval d’Oeste e Joacaba. Os dados secun-
darios foram reunidos pelos proprios pesquisadores, por meio de literaturas existentes, as quais compreenderam

livros, revistas, artigos cientificos e publicacoes eletronicas, referentes a temaética de estudos.
6 ANALISE E INTERPRETA(_;AO DOS DADOS

Mediante aplicagio de entrevistas e questionarios, os resultados demonstraram que 95% das empresas con-
tidas na amostra sao administradas pelo proprietdrio. Apenas 5% mantém a gestao sob o cuidado de alguém da
familia e nenhuma das empresas apontou ter um administrador contratado, o que demonstra que nao ha uma preo-
cupacio efetiva com a capacitacdo para a gestdo. Meramente, 11% das empresas passaram por sucessao de primeiro
grau (de pai para filho), enquanto as demais estao sob os olhos da primeira administragao.

Os argumentos abordados na fundamentacio tedrica quanto a escassa capacitacio dos gestores se confir-
maram na pesquisa de campo. Conforme o Grifico 1, somente 3% dos entrevistados afirmaram buscar formas de
capacitacdo além da experiéncia profissional; e 21% contam com o saber cientifico aliado a pratica. No entanto, a
maioria apresenta exclusivamente experiéncia profissional, o que comprova a caréncia de informacdes gerenciais,
que permitem ao gestor tomar decisdes assertivas e garantir uma postura de seguranca em relacdo ao controle das
financgas empresariais.

Grifico 1 — Conhecimento na drea de Gestao

B Niopossuiconhecimento da area de gestio.
O Sim, oportunizade por cursos de capacitacio
B Sim, oportunizadoe pela propria experiéncia profissional

W Sirm, oportunizade por ambos.

Fonte: os autores.
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A entrevista permitiu verificar que 45% dos gestores possuem o ensino médio completo e 31% estdo buscando
qualificacao por meio de uma graduacdo. O restante apresenta apenas o ensino fundamental; 3% nao o completaram.

Todos os gestores afirmaram que assumem diversas tarefas simultaneamente sempre ou com grande
frequéncia. Apesar de aparentemente benéfica a presenca do administrador em todas as situagdes, essa atitude
torna-se prejudicial a gestao do negdcio, considerando que uma boa administragdo demanda tempo e dedicagio. O
fato € que a realizagao de diversas tarefas causa ao gestor a falsa impressao de ter o controle da empresas em suas
maos. Dessa forma, se o gestor estiver muito ocupado com a realizacdo de vendas, por exemplo, estard desviando a
atencdo dos controles gerenciais.

O limitado foco em relacdo aos elementos voltados a gestdo acarreta dificuldades na conducao dessas orga-
nizacoes. No decorrer da entrevista, apenas cinco dos individuos declararam néo conter objecoes na gestao do seu
negoécio. A maioria informou que enfrenta contratempos em determinados setores. Conforme o Gréfico 2, o setor
mais apontado foi a drea de Recursos Humanos, alcancando 21%; seguido de Contas a Receber e Controles de Es-

toque, os quais atingiram um percentual de 11%.

Grifico 2 — Setores que apresentam dificuldades em relacdo a administragao

m Inadimpléncia
B Eecursos Humanoes
m Controle de Custos
OImpostos
B Contasa Pagar
m Contas a Receber
O Controle de Caixa
W Estogue
Preco de Venda
B MNaotem Dificuldade

Compras

Fonte: os autores.

Em relacio as financas, percebeu-se falta de controle por parte dos administradores. Somente 47% sempre
desmembram as financas do proprietario dos recursos da empresa. Entre os entrevistados, 21% nunca tém esse cui-
dado e 32% fazem a distin¢ao na maioria das vezes. Isso revela uma grande distorciao na administracao, pois, a partir
do momento em que as financas do socio se confundem com as da empresa, além de se infringir um dos principios
contabeis, perde-se o controle da organizacio no geral.

Outro fator impactante se refere ao controle de caixa. Apenas 66% mantém um controle de caixa do movi-
mento didrio, mostrando que muitos empreendimentos ainda atuam com escassez de precaucdo. Além disso, consi-
derando que poucos efetuam a distincao das finangas, vale frisar que a existéncia de controle de caixa com financas
mescladas nio € valida e nao tem utilidade gerencial para a empresa.

Como reflexo da caréncia de monitoramento do caixa, o capital de giro torna-se desconhecido, o que leva a
empresa a apresentar desconfortos para continuar com as suas atividades operacionais.

Durante a entrevista, buscou-se questionar como os estabelecimentos autoavaliam a situacao atual do seu
capital de giro. A maioria, representada por 37%, afirmou que enfrenta falta de capital de giro em alguns momentos
e 8% tém necessidade de recorrer a capital de terceiros para suprir a demanda. J4, 29% responderam possuir dispo-
nibilidades em giro adequadas e contar com uma reserva para situagoes de imprevistos. O restante mantém um ca-
pital de giro adequado, mas nao se preocupa com possiveis eventualidades. Dessa forma, na auséncia de um controle
efetivo do capital de giro, a estabilidade da organizagao é abalada em momentos de imprevistos, sendo necessario
buscar recursos a terceiros, acarretando despesas financeiras, que comprometem o resultado final.
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Para justificar essa caréncia de capital de giro, as empresas foram questionadas quanto a principal causa
dessa situacdo. De acordo com o Grafico 3, a circunstincia mais indicada foi a falta de planejamento (26%), seguida
do desconhecimento das ferramentas de gestao, que alcancou um percentual de 16%.

Grafico 3 — Causa da falta de capital de giro

Caréncia de Controles _ 11%
Auséncia de Planejamento - 26%
Falta de Consultona _ 3%
Falta de informacgdes _ 11%
Desconhecimento das ferramentas de gestio | 16%
. - - -

Fonte: os autores.

No que diz respeito a formacdo do preco de venda, 39% argumentaram que possuem dificuldade regular
para efetuar a precificacio, 18% apresentam pouca dificuldade e 42% declararam nao sentir dificuldade. A maioria
das empresas utiliza a aplicacdo de um percentual sobre o valor das compras, o que é relativamente pratico, porém,

¢ uma informacio subjetiva, que nao permite obter conhecimento da rentabilidade das mercadorias.

Grifico 4 — Métodos de precificacao

W Combase na concomréncia
B Combaszenos custos
= Atraveés da percepeio do cliente

B Por meio de aplicacio dewma margem et percentual sobre as compras

Fonte: os autores.

Conforme mencionado anteriormente, nem todos os métodos de precificacdo garantem uma informacio
adequada. A pesquisa revelou que nenhuma das empresas entrevistadas tem conhecimento de quanto obtém de
lucro sobre cada item vendido, ou seja, desconhece a margem de contribuicao das mercadorias. Nesse sentido, 34%
dos entrevistados gostariam de dispor dessa informacdo, mas ndo sabem onde a buscar. Assim, evidencia-se que
ha uma subjetividade na precificacio dos itens, mostrando que muitos empreendimentos podem estar efetuando
vendas com precos incorretos, o que pode os conduzir a prejuizos.

Em relacgao as vendas a prazo, o estudo revelou que 34% das empresas efetuam uma anélise rigorosa antes
de conceder o crédito, enquanto 61% analisam de forma superficial e 5% nao consideram nenhum critério para
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possibilitar o crédito. Para essa confirmacio, 79% dos gestores executam consultas ao SPC/Serasa e 21% adotam o
cadastro interno do cliente para fins de anilise.
Ainda no quesito de vendas a prazo, observou-se que apenas 16% consideram a situagao do capital de giro para
administrar a concessao de crédito, procurando maximizar as vendas a vista em periodos de declinio do capital de giro.
No que se refere a utilizacao de controles pertinentes a gestdo de empresas, a pesquisa permitiu observar
que muitas empresas ndo os utilizam ou nao conseguem obter essas informacdes por meio de um sistema, conforme
demonstra a Tabela 1.

Tabela 1 — Controles utilizados

Tipos de controles Os controles sao utilizados:

Sim

Informatizado Controle fisico

Controle de contas a receber

Controle de contas a pagar 14 N 17
Controle de estoques 12 10 16
Controle de custos 17 18 8
Controle de despesas 15 10 13
Controle de vendas 14 5 19
Anilise de resultados 12 14 12

18 7 13

Fonte: os autores.

Conforme o Grifico 5, apesar da caréncia do uso dessas ferramentas, evidencia-se que a maioria dos gesto-
res entende que as informacdes nesses controles proporcionam grande auxilio na administracdo. No entanto, ainda
existem empreendimentos que acreditam que alguns controles ndo tem utilidade ou assessoram de forma superfi-
cial. Esse contexto permite evidenciar que as dificuldades da administracao se originam, em grande parte, da falta

de conhecimento dos instrumentos de apoio a gestao.

Grifico 5 — Utilidade da informacéao dos controles

Amnalise de resultados |, I

Controle de vendas

Controle de despesas

Controle de custos ']

Controle de estogues

Controle de contas a pagar

Controle de contas areceber

& Nuito Uil @ Nediana u Feduzida E MNenhuma

Fonte: os autores.

No ambito da administracdo das empresas, a contabilidade apresenta-se como uma ferramenta indispensa-
vel no que diz respeito a contribuicdo na tomada de decisoes. Diante disso, buscou-se investigar como as empresas
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desfrutam da contabilidade nos processos de decisao no que se obteve como resultado que 47% das empresas bus-
cam apenas em situacoes especiais o amparo dessa ferramenta e 11% sempre utilizam; enquanto 5% recorrem com
frequéncia e 37% entendem que a informacio nao tem utilidade para a gestdo. Nesse sentido, observou-se que nem
todas as empresas propiciam abertura para a contabilidade participar dos processos decisorios, o que é um grande
desperdicio, considerando que essa ferramenta pode proporcionar valiosas informacoes a gestao.

7 CONSIDERACOES FINAIS

O desenvolvimento do presente estudo permitiu avaliar as condicoes da gestdo do preco de venda e da admi-
nistracio do capital de giro em micro e pequenas empresas do comércio varejista de confeccoes de Catanduvas, Herval
d’Oeste e Joacaba, levantando o perfil empresarial e destacando as principais falhas administrativas que ocorrem nes-
ses estabelecimentos, bem como as dificuldades enfrentadas pelos gestores quanto a manutencio do negécio.

Evidenciou-se que ha certa subjetividade ou desconhecimento das ferramentas de apoio a gestao em decor-
réncia da caréncia de informacoes e escassa busca pela capacitacao profissional por parte dos administradores. Estes
fatores interferem consideravelmente nos frutos do negdcio e sdo responséveis pela exting¢ao de diversas micro e
pequenas empresas da regiao.

O trabalho também oportunizou observar que ¢ restrita a participacdo da contabilidade nos processos deci-
sorios, a qual deveria se firmar como uma parceira efetiva no que se refere a gestao, subsidiando os empreendimentos
com informacoes oportunas. Tal cendrio, muitas vezes, ¢ decorrente da atitude dos gestores, os quais néo apreciam os
servigos contabeis como instrumentos de amparo a gestdo por desconhecerem os seus beneficios quanto ao forneci-

mento de informacdes de extrema importancia para o sucesso das empresas em meio ao ambiente globalizado.

The influence of the management of the sales prices in working capital in micro and small enterprises in the retail sale of

clothing

Abstract

This article sought to assess the conditions of the sales price management and the working capital administration for micro and small
enterprises in the clothing retail sale of Catanduvas, Herval d’Oeste and Joagaba, identifying the profile of the managers of these enter-
prises. 1t is characterized as a type of quantitative research with qualitatives recurrences, having as instrument of primary data collection
the application of a questionnaire and an interview. The results, obtained through field research, suggest, among other things, that there
is still some subjectivity, or even lack of management support tools, due to the lack of information and scarce search for professional skills
by administrators.

Keywords: Working capital. Selling price. Micro and small enterprises.
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