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RESUMO ESTRUTURADO

Propésito da Pesquisa: o proposito é evidenciar e analisar a alavancagem
no crescimento das MPEs de confecc¢des por meio da utilizacdo de recursos
(financeiros) externos. O autor utiliza métodos e conceitos voltados para a
analise dos riscos e captacao de crédito em fungéo da sua utilizacdo para
perpetuacédo e continuidade da empresa.

Problema e Objetivos: identificar a gestdo e o entendimento das decisdes
financeiras, analisar o crescimento das MPEs de confeccdes da regido
metropolitana de Sao Paulo (zona norte e centro), e evidenciar se ha
crescimento das MPEs por meio da utilizacdo dos recursos financeiros,
préprios ou de terceiros, por meio de instrumentos decisorios.

Abordagem Metodolégica: propde-se para este estudo, como critério
metodoldgico, a técnica qualitativa e quantitativa (mista), e o enfoque de
estudo de caso na forma descritiva exploratoria. Isso, por meio da analise de
documentos de cinco empresas, realizacdo de uma pesquisa bibliografica de
livros e artigos de referéncia da area, com a aplicagcédo de questionério fechado
através da pesquisa de campo, com a finalidade de extrair dados, bem como
analisar os conceitos inerentes ao estudo proposto.

Resultados Esperados: a presente pesquisa evidencia a necessidade do
aperfeicoamento e tratamento dos dados direcionados as MPESs, pois essas
empresas possuem representacdo expressiva no mercado brasileiro,
conforme mencionado em pesquisas do SEBRAE (2019a). Destaca-se,
também nos empresarios de confeccbes quanto a necessidade de
conhecimento detalhado e consistente gerenciamento assertivo, com a
utilizacdo de instrumentos de gestdo empresarial.

ImplicacBes Praticas Esperadas: a dificuldade para as MPEs & um
obstaculo em termos de historico de crédito e relacionamento. Isso pode ser
flexibilizado por meio de um sistema nacional de garantias, em que as MPEs
teriam ao seu favor prazos favoraveis de pagamento, solicitacédo reduzida de
garantias e flexibilidade. Para as instituicoes financeiras haveria reducao do
risco, melhor carteira de crédito e liquidez.

Palavras Chave: alavancagem operacional; recursos financeiros préprios e

de terceiros; decisdes financeiras; indicadores de gestao financeira.



ABSTRACT

Purpose of the Research: the purpose is to highlight and analyze the
leverage in the growth of micro and small clothing companies through the use
of external resources (financials). The author uses methods and concepts
aimed at analyzing the risks involved in the acquisition of credit due to its use
for perpetuation and continuity of the company.

Problem and Objectives: identify the perception and understanding of
financial decisions, analyze the growth of the micro and small clothing
companies in the metropolitan region of S&do Paulo (north and downtown area)
and to highlight if there is growth of micro and small clothing through the use
of own or third-party financial resources through decision-making instruments.
Methodological Approach: the author proposes for this study, as a
methodological criterion, a qualitative and quantitative (mixed) technique, and
the case study approach, in an exploratory descriptive form. This, through the
analysis of documents from five companies, and conducting a bibliographic
research of books and reference articles in the area. A closed questionnaire is
also applied through field research with the purpose of extracting data, as well
as the main concepts inherent to the proposed study.

Expected Results: the present research highlights the need for improvement
and treatment of data directed to small, since they have a significant
representation in the Brazilian market, as mentioned by SEBRAE (2019a). It
is also worth noting the perception of businessmen regarding the need for
more detailed and assertive management, use of decision-making tools and
management tools.

Expected Practical Implications: the difficulty for small is an obstacle in
terms of credit and relationship history, which includes partners. This can be
made more flexible through a national guarantee system, in which small would
have favorable payment terms, reduced collateral requirements and flexibility
in their favor.

Keywords: operational leverage; own- and third-party financial resources;

financial decisions; financial management indicators.
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1- INTRODUCAO

Segundo o Instituto de Pesquisa Econémica Aplicada (IPEA), o cenério
das micro e pequenas empresas (MPEs) tem grande representacdo no
crescimento da economia no Brasil (SANTOS; KREIN; CALIXTRE, 2018). As
MPEs séo grandes geradoras de postos de emprego no cenario econémico,
além de possuirem diferente capacidade produtiva e de conseguirem
financiamentos de capitais adequados para investir e inovar em sua producao.

Ainda de acordo com o IPEA (SANTOS; KREIN; CALIXTRE, 2018), um
dos principais pontos observados para o crescimento das MPEs € a aquisicao
de capitais de terceiros por meio de financiamentos destinados ao
investimento.

Segundo Silva (2017), a atividade de crédito esta inserida no cenario
da intermediacdo financeira: instituicbes financeiras captam dinheiro dos
depositantes (chamadas operacdes passivas) e emprestam o mesmo dinheiro
por meio das operacoes ativas.

A andlise preventiva de crédito continua focando em MPEs que
procuram minimizar os riscos das transacdes comerciais. E fundamental
compreender que 0s setores responsaveis pela aprovacdo de recursos
financeiros (linhas de crédito) buscam garantir que a avaliacdo de risco de
uma pessoa juridica ou fisica identifique o nivel de risco e de sucesso do
empréstimo do recurso financeiro.

A area comercial de instituicbes financeiras passa por constantes
pressodes para producao de resultados de vendas. Nao que o foco seja apenas
nas vendas e metas projetadas de acordo com orgamento de crescimento da
empresa, também é necessario manter a area comercial vinculada a area de
crédito e gestdo de risco. No entanto, o atrito entre essas areas é comum,
sendo necessario uma gestao eficiente de conflitos e interesses para que uma
area nao interfira no trabalho da outra, até porque a postura agressiva da area
comercial ndo condiz com a postura rigorosa que se espera da andlise de
créedito.

Ainda de acordo com Silva (2017), ha um contexto para fornecimento
do crédito, que depende da forma como esta sendo tratado. Trata-se do
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fornecimento de valores presentes mediante promessa de pagamento no
futuro.

Para evitar tais conflitos quanto a liberacdo de crédito, as decisdes
passam a obedecer as regras aplicadas em sistemas que melhoram a
capacidade de avaliacdo de risco de inadimpléncia. Do mesmo modo, a area
comercial passa a ter responsabilidades sobre a gestédo do risco, analisando
fatores subjetivos e humanos que imperam sobre a decisdo da liberacéo de
crédito aos clientes.

Em decorréncia desse aparelhamento das &reas e maior integracao
das empresas com sistemas, inclusive das MPEs, a validacdo de crédito tem
se tornado cada vez mais facil. Frequentemente, € necessario que o tomador
do crédito atenda aos requisitos minimos exigidos pelas instituicdes para
liberacdo do crédito frente ao risco, condicdo que muitas vezes é preé-
aprovada pelo sistema, em meio virtual ou presencial.

Segundo Damodaran (2011, p. 262): “...] riscos bons (maior
possibilidade de ganho e menor possibilidade de perda) geram um
expressivo potencial de ganhos e um limitado potencial de perdas [...]".
Isso €& observado nas MPEs de confeccbes localizadas na regido
metropolitana da capital paulista, assim como a necessidade do crédito
nesses modelos de negdcios.

A necessidade de crédito pode ocorrer principalmente em estacfes
de baixas vendas, como em periodos fora das datas comemorativas, ou
guando a renda do consumidor ja esta comprometida com, por exemplo,
pagamento de tributos (IPVA), ou com despesas com materiais escolares
no inicio do ano.

Para Silva (2017, p. 44) “o crédito cumpre uma enorme funcéo social”.
Quando utilizado por essas empresas de confeccdes, possui duas aplicacdes
praticas. A primeira, € para gerar capital de giro para pagamento das
atividades de rotina; a segunda, € para o desenvolvimento de a¢cbfes que
permitirdo que essas empresas crescam, chamadas de capital de
investimento.

Os bancos criam maiores restricdes para empréstimos de capital de
giro quando ha risco de crédito. O aumento da burocracia para a liberagéo de

crédito ocorre para evitar empréstimos as empresas incapazes de se
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estruturar a ponto de pagar os gastos produzidos. Ao tomarem crédito para
“girar” o negocio empresarial, tais empresas aumentardao seus custos e suas
chances de endividamento.

Silva (2017) classifica os riscos de crédito das instituicbes financeiras
em quatro grupos: risco do cliente, risco da operacéo, risco da concentracao,
e risco da administracéo de crédito. Essa classificacdo auxilia na diminuicéo
de possiveis perdas.

Sob outra 6tica, o crédito para capital de giro pode auxiliar a empresa
a organizar suas dividas, criando uma alavancagem no crescimento do
negocio. Esse fator € comum nas empresas, inclusive naquelas que

desenvolvem atividades de confeccéo.

1.1 Problema de Pesquisa

A proposta desse estudo tem como ponto inicial, identificar a gestéo e
o entendimento por meio das decisdes financeiras, da analise do crescimento
das MPEs de confec¢cbes da regidao metropolitana, norte e centro de Sao
Paulo, e da possibilidade da existéncia de uma gestdo assertiva por meio de

instrumentos decisorios na utilizacdo dos recursos financeiros.

1.2 Justificativa do Problema

Para o SEBRAE (2017), as MPEs tém uma representagao e papel
fundamental na economia brasileira. Esse modelo de empresa geralmente
apresenta dificuldade para alcancar bons resultados econémicos e sobreviver
no mercado. Uma pesquisa realizada pelo SEBRAE em 2013 apontou que
24,4% das MPEs fecham em menos de dois anos. Esses dados podem chegar
até 50% no caso de MPEs com menos de quatro anos. As principais
reclamacdes dos empresarios séo a falta de lucratividade, impostos, e falta de
apoio, como por exemplo, a captacao de recursos financeiros.

As MPEs, geralmente, no inicio da sua atividade comercial ndo
dispdem de capital para a realizacdo de todas as necessidades empresariais,
e esse fator poderd ser um limitador do crescimento e do desenvolvimento

empresarial.
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Muitas vezes esse fator limitador pode ser resolvido com a captacéo de
crédito (recursos financeiros) para o crescimento e alavancagem dos
negocios; seja para o aumento do poder de barganha com fornecedores, seja
para produzir com melhores recursos, ou qualquer outra condi¢cdo que permita
que a empresa se apresente como um player aos seus clientes.

Em uma pesquisa de mercado realizada pelo SEBRAE (2017), conclui-
se que as MPEs “quebram” entre o primeiro e o segundo ano de sua existéncia
em virtude dessa falta de capital, o0 que pode ser resolvido, inclusive no
segmento confecgbes na zona norte e centro da capital paulista, com a

aquisicao de crédito no mercado.
1.3 Objetivo

Definiu-se como objetivo geral da pesquisa corroborar e identificar as
decisbes financeiras e o crescimento das MPEs de confec¢des da regido
metropolitana de Sao Paulo por meio da utilizacdo de recursos (financeiros)
captados por essas empresas sem comprometer a saude financeira, a

atividade operacional e o crescimento organico do negocio.

1.4 Objetivo Especifico

Para o atendimento do objetivo geral proposto, ser4 necessario o
desenvolvimento do objetivo especifico a saber:

Compreender as decisdes financeiras por meio da utilizacdo de
instrumentos decisorios e da utilizacdo de recursos financeiros no crescimento

das MPEs de confecc¢Bes da regido metropolitana de Sédo Paulo.

1.5 Delimitagdes e Limitagbes

A pesquisa foi realizada em cinco empresas localizadas na zona norte
e no centro da capital paulista que atuam no setor de confecc¢des, industrias
e comércios. Foram analisados seus ciclos de recebimento de pagamento,
além da composicéo ideal de recursos colocados no negocio por meio de

capital proprio ou capital de terceiros, identificando se existe relacdo e
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evidéncias de alavancagem por meio da captacao de crédito em instituicdes
financeiras que atendem empresas deste perfil.

Entre as limitacbes percebidas, destaca-se a falta de padronizacao
desses negocios, ja que em sua maioria é possivel encontrar gestao familiar
nao profissionalizada. Desta forma, a pesquisa alcangou resultados

conflitantes entre publicos do mesmao perfil.

2- REFERENCIAL TEORICO

Este tOpico mostra 0s conceitos que direcionam a pesquisa, iniciando-
se pelas competéncias empreendedoras, caracteristicas das MPEs, crédito
financeiro, riscos especificos para empresa e acionistas, “Cs” do crédito, e

orcamento de capital.

2.1 Estudo da Competéncia

David McClelland (1973) apresentou um estudo conhecido e citado em
pesquisas no mundo inteiro por meio do artigo “Testes de competéncia ao
invés de inteligéncia". Neste artigo, o autor sugeriu a substituicdo dos testes
de inteligéncia e aptiddo na analise de desempenho dos alunos, pois esses
testes ndo mostravam o éxito e 0 progresso pessoal no ambiente externo ao
colégio, devido a falta de observacao e ligacdo entre resultados apontados
nos testes e a performance nos trabalhos apresentados.

Nita, Solomon e Mihoreanu (2016) refor¢ca os conceitos abordados por
McClelland (1973), este estudo considerou a competéncia como a soma dos
conhecimentos, habilidades e atitudes, o que conhecemos atualmente como
o famoso CHA. As atitudes corroboram e cooperam na qualidade do
desempenho de tarefas e compromissos de uma pessoa, como por exemplo,
o trabalho.

Mas antes disso acontecer, McClelland (1961, p. 259) estudava o
comportamento do empreendedor. No livro The Achieving Society (A

Sociedade Competitiva), 0 empreendedor é classificado como “aquele que



24

tem o desejo de fazer algo melhor ou mais eficientemente do que ja tenha
feito anteriormente”.

McClelland (1973) aplicou a teoria das necessidades com intuito de
compreender o empreendedor, e colocar em evidéncia a necessidade das

realizagbes como forma de impulsionar a tomada de riscos.

Figura 01 - Conhecimentos, Habilidades e Atitudes (CHA)

Knowledge

(What? Why?)

, Behavior \
Habbits

Mindset

Attitude and desire - Skills V

Fonte: COVEY, 1989 (apud NITA; SOLOMON; MIHOREANUM, 2016)

Desta forma, as competéncias estdo profundamente relacionadas a
performance, e mostram uma aparéncia fundamental a ser avaliada quando
comparamos um empreendedor, um gerente ou um lider e a empresa que

esta vinculado e ou lidera.

2.1.1 A Ligacao entre Comportamentos, Habilidades e
Atitudes

Primeiramente, vamos definir 0s conceitos de competéncia,
capacidade e atitude para entender seus vinculos com comportamento.

Para Fleury e Fleury (2001, p. 184), “a palavra competéncia € usada
com intuito de escolher uma pessoa preparada a desenvolver determinada
atividade”. Mamede e Moreira (2005) reforcam os conceitos abordados por
Fleury e Fleury (2001), ao afirmarem a existéncia de competéncias proximas
da postura empreendedora, que colaboram na compreensédo de qualidades
causadoras de valores positivos na convivéncia entre grupo de pessoas

externas e internas.
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Martin e Staines (1994) reforcam os conceitos abordados por Fleury e
Fleury (2001), apontam que pode haver uma diferenca consideravel ao se
comparar competéncias de gerentes e proprietarios de MPEs e de socios de
empresas maiores. Dessa forma, além da competéncia universal, em cada
area de atuacdo também existem diferencas baseadas no contexto do
ambiente externo e interno, como por exemplo o nivel de amadurecimento de
um investimento coorporativo, 0 modelo de setor, de gestédo e de controle.

Schumpeter (1997) reforca os conceitos abordados anteriormente,
destaca o formato do empreendedor, como uma pec¢a necessaria para o
desenvolvimento da economia completando ajustes dos recursos essenciais,
realizando novidades e atuando com lideranca em um cenario desordenado e
de incertezas.

Segundo Nita, Solomon e Mihoreanum (2016), as competéncias
descritas no quadro europeu de qualificacbes (QEQ) sdo condizentes ao
conhecimento, a aptiddo e a competéncia reforcando os apontamentos dos
autores anteriores citados aqui. Conforme o QEQ, o conhecimento refere-se
a teoria baseada em fatos, habilidades como competéncias cognitivas. A
competéncia é definida pela capacidade de injetar o resultado da
aprendizagem vinculando a educacdo ao trabalho e o desenvolvimento
profissional ou pessoal; ou seja, a competéncia de utilizar conhecimento,
habilidades pessoal, social ou metodoldgica no ambiente do trabalho, ou

estudos em desenvolvimentos profissionais e pessoais.
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2.1.2 Estudo da Competéncia Empreendedora

Como visto anteriormente, para Fleury e Fleury (2001, p. 184), “a
palavra competéncia € usada com intuito de escolher uma pessoa preparada
a desenvolver determinada atividade”.

Como foi comentado no capitulo das delimitacdes e limitacdes deste
estudo, uma das principais caracteristicas identificadas é a falta de gestao
padronizada dos empresarios do segmento de confec¢bes, reforcando os
conceitos abordados por Fleury e Fleury (2001).

Mamede e Moreira (2005), reforca ainda mais, ha competéncias
préximas da postura empreendedora, que colaboram na compreenséo de
gualidades causadoras de valores positivos na convivéncia entre grupo de
pessoas externas e internas.

Martin e Staines (1994) apontam que pode haver uma diferenca
consideravel ao se comparar competéncias de gerentes, proprietarios de
MPEs e sécios de empresas maiores. Dessa forma, além da competéncia
universal, em cada area de atuacdo também existem diferencas baseadas no
contexto do ambiente externo e interno, como por exemplo o nivel de
amadurecimento de um investimento coorporativo, 0 modelo de setor, 0
modelo de gestéo e de controle.

Arnaut e Picchiai (2016) destacam a pesquisa de Man e Lau (2005),
corroboram com o estudo da competéncia empreendedora, fizeram um estudo
com as médias e pequenas companhias de Hong Kong, com o objetivo de
averiguar como as caracteristicas ou competéncias empreendedoras podiam
se sustentar em ambientes industriais diferentes. Empresarios e gestores da
China apresentaram um quadro diagnéstico sélido de competéncias por
décadas, mesmo inovando as estruturas industriais.

Man e Lau (2005) analisaram aproximadamente 150 empresarios do
setor industrial, comercial e tecnolégico, utilizando o modelo de competéncias,
a conclusdo mostrou a existéncia de competéncias consistentes entre setores
industriais. Os empresarios do setor da tecnologia tiveram maior resultado na

competéncia de aprendizagem e inovagao.
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Cooley (1990) revisou e adaptou o modelo de competéncias de
McClelland (1973), direcionando-o0 a empreendedores bem-sucedidos, com
condutas e qualidades diferenciadas.

Por meio de uma pesquisa com 216 empreendedores bem-sucedidos
em paises em desenvolvimento, o autor identificou-se 20 competéncias
consideradas basicas (COOLEY, 1990). Partindo dessa pesquisa, Cooley
(1990) diminuiu esse numero para 10 competéncias cognitivas, depois de
diversas avaliagOes e testes de empreendedores treinados de acordo com o
modelo de McClelland (1973).

Considerando o cenario das MPEs, destaca-se a pesquisa efetuada por
Snell e Lau (1994) na China, com o objetivo de mostrar as competéncias
principais dos empreendedores, gerentes e proprietarios de 21
empreendimentos de Hong Kong. No estudo foram apresentadas
competéncias fundamentais para o crescimento dos negécios.

Paiva Juanior, Ledo e Mello (2003), seguindo o modelo de Man e Lau,
elaboraram um estudo que buscou entender as competéncias e
comportamentos empreendedores, a fim de entender e gerar respostas na
dinAmica de grupos externos e internos. Os pesquisadores entrevistaram
gestores de empresas de grande e médio porte com atividades na regido do
Rio de Janeiro e Sao Paulo. Os resultados incluiam competéncias
empreendedoras, como a vontade de buscar aprendizado para o
desenvolvimento das competéncias de pensar por meio da intuicdo, e a
capacidade de avaliacao de riscos em cenarios de incerteza.

A pesquisa realizada por Leiria (2002) reforca as abordagens
anteriores. Seu foco principal € analisar e identificar competéncias do
empreendedor colocando em atuacao para expandir e desenvolver os fatores
em organizacfes que buscam o progresso do empreendimento. Pesquisou-
se 12 empreendedores das areas do comércio, servicos e industria, e
concluiu-se que as competéncias necessarias para a sobrevivéncia do
negocio estédo focadas nas atitudes, habilidades e conhecimentos, reforcando
a abordagem feita por Nita, Solomon e Mihoreanu (2016).

Outro estudo realizado por Morales (2004) teve como objetivo
mensurar o0 grau de ligacdo envolvendo as competéncias dos

empreendedores, mostrando o modelo de Cooley e modelos psicologicos.
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Também reforcando as abordagens vistas anteriormente, o estudo observou
os pontos fracos de 82 empreendedores de Santa Catarina. Os principais
foram planejamento, qualidade, eficiéncia, exigéncia e monitoramento. No
Brasil o modelo de Cooley ainda é pouco utilizado, dificultando o processo das

comparacoes.

2.1.3 Competéncias Empreendedoras e seus Impactos na

Aquisicéo de Crédito

Como mencionado anteriormente, McClelland (1972, p. 259) estudava
o comportamento do empreendedor. No livro The Achieving Society (A
Sociedade Competitiva), de 1961, o empreendedor é classificado como
“aquele que tem o desejo de fazer algo melhor ou mais eficientemente do que
ja tenha feito anteriormente”.

Dessa forma, aplicou-se a teoria das necessidades com intuito de
compreender o empreendedor, e colocar em evidéncia a necessidade das
realizacbes como forma de impulsionar a tomada de riscos (MCCLELLAND,
1972).

Schumpeter (1997) reforca os conceitos abordados anteriormente,
destaca o formato do empreendedor, como uma pec¢a necessaria para o
desenvolvimento da economia completando ajustes dos recursos essenciais,
realizando novidades e atuando com lideranca em um cenario desordenado e
de incertezas.

Em MPE, para o desenvolvimento do empreendedorismo, n&do basta
apenas um bom negécio, também é essencial que o empreendedor tenha
perfil para enfrentar os desafios do mercado, condicao inclusive que facilita na
liberacdo do crédito.

Estudos relacionados ao empreendedorismo demonstram que, criar e
desenvolver negdécios tornou-se um dos assuntos amplamente incorporados
na cultura da sociedade. Segundo Kirzner (1973) e Kuratko (2004), a
capacidade de criar ou reconhecer oportunidades estd no centro das

habilidades empreendedoras, e esse também & um fator que move MPEs.
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Um empreendedor precisa de certas habilidades para realizar o
trabalho de forma eficaz. O termo habilidade engloba o conceito de
competéncia, proficiéncia, atributos e a capacidade de fazer algo bem feito.
As habilidades estdo intimamente ligadas ao conhecimento, experiéncia e
capacidade, além de talentos naturais desenvolvidos e aprimorados em
conjuntos de habilidades.

Para o psicélogo McClelland (1987), as caracteristicas relacionadas ao
comportamento no ambiente empreendedor comprovam que, além da
formacdo em administracdo negocial, os empreendedores diferenciados
possuem caracteristicas internas que os destacavam dos demais, permitindo
alavancar ainda mais 0 negacio por meio dessa competéncia empreendedora.
O estudo de McClelland (1987) teve um impacto no desenvolvimento de
diversos programas de estimulo ao empreendedorismo sob a tutela da
Organizacéao das Nac¢fes Unidas (ONU), como é o caso do EMPRETEC no
Brasil.

O EMPRETEC é um programa desenvolvido pelo SEBRAE (2017) que
busca meios de promover a qualificacdo profissional do empreendedor, além
de permitir gue o empreendedor desenvolva competéncias empreendedoras,

para aumentar a eficiéncia do negdcio empresarial:

Durante o Empretec, vocé vai encarar seus medos, enfrentar suas
limitacdes, acordar para oportunidades e fortalecer suas habilidades.
O foco em comportamentos acontece porque a metodologia do
Empretec é baseada no fato de que o sucesso empresarial vai além da
habilidade de gerenciamento de negécios. Depende da atitude do
individuo. Sendo uma capacitagdo eminentemente comportamental, o
Empretec proporciona aos seus participantes a melhoria no seu
desempenho empresarial, maior seguranca na tomada de decisfes, a
ampliacdo da visdo de oportunidades, dentre outros ganhos,
aumentando assim as chances de sucesso empresarial e, por
consequéncia, reduzindo significativamente as possibilidades de
fracasso. Portanto, no semindrio, o participante estuda as dez
caracteristicas essenciais do comportamento empreendedor e vivéncia
atividades, cientificamente fundamentadas a partir de pesquisas que
apontam como um empreendedor de sucesso se comporta (SEBRAE,
2017).

Um empreendedor de sucesso possui fortes habilidades
comportamentais e conhecimento de todo o negdcio empresarial, podendo

ser especialista em uma determinada area. Apesar dessas habilidades néo
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serem caracteristicas definidoras do empreendedorismo, elas intensificam a
capacidade de empreender, jA& que as principais caracteristicas estéo
relacionadas a criatividade, a capacidade de continuar diante das dificuldades
e as habilidades sociais necessarias para construir equipes eficazes.

Planejar um negodcio é uma atividade fundamental para que os
empreendedores iniciantes realizem a atracdo de novos investidores ou
capitalistas de risco para subsidiar uma nova ideia de negocio. Por isso, 0
gestor ou empreendedor precisa de ampla capacidade de planejamento para
demonstrar aos investidores a viabilidade do negdcio, fator esse que torna
relevante as competéncias empreendedoras ligadas ao perfil desses
profissionais.

A ferramenta-chave usada para comunicar uma nova estratégia de
risco a esses atores, bem como a outras partes interessadas, € o0 modelo de
negocios (MN), também chamado de plano de negécios. Trata-se de uma
estrutura que inclui a descricdo da ideia de negocio, o produto, o setor de
mercado, 0s ativos principais, 0 orgamento e assim por diante. Sao fatores
gue poderdo aumentar o entendimento sobre da liquidez da empresa e que
poderdo facilitar o seu desenvolvimento.

Geralmente, o MN ilustra como o empreendimento esta posicionado
em seu setor de mercado e como ele organiza suas relagdes com seus
fornecedores, clientes e parceiros para geram valor. Como tal, um grande fator
de sucesso para a elaboracédo de MNs é a capacidade de comunicar de forma
clara e sintética a estratégia de negocios, conforme afirmam Chwolka e Raith
(2012).

2.2 Microempresa, Pequena Empresa e Microempreendedor

Individual

Instituida em 2006, com o objetivo de desburocratizar os processos
empresariais, a Lei Geral das Microempresas e Empresas de Pequeno porte
regulamenta o reconhecimento e beneficiamento a microempresa e a

empresa de pequeno porte. Sua criagdo surge do envolvimento da sociedade
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civil, grupos empresariais, poder legislativo e poder executivo, que sao 0s
personagens inerentes as MPEs.

Na pratica, também considerando os estudos na época da criacdo da
lei, quatro foram as bases que permearam seu desenvolvimento: renovacgéo
com o intuito de colaborar com crescimento econdmico, geracdo de novas
frentes de trabalho, geracéo de renda, e diminuicdo da informalidade da méo
de obra.

Também foi objeto do desenvolvimento dessa lei a producdo de um
regime tributério diferenciado e destinado exclusivamente para as atividades
desenvolvidas pelas empresas compelidas neste cenario, proporcionando
carga tributaria e processos de recolhimentos reduzidos, conhecido por
simples nacional.

A lei beneficia as pequenas empresas em VAarios pontos, como por
exemplo:

Simplicidade na abertura da empresa jA que 0s canais para a sua
formalizacdo foram ampliados. Dessa forma, é possivel que o préprio
pretendente empresarial pleiteie a abertura através da internet, o que indica
uma desburocratizacdo dos processos;

Facilidade na obtencdo de crédito, considerando o fato de que a
capacidade de pagamento de uma empresa tende a ser, via de regra, mais
valorizada do que a capacidade de uma pessoa fisica;

Incentivo a inovacdo e participacdo em mercados de importacdes e
exportacoes, pois essas operacfes sO acontecem com a oficializacdo de um
despacho internacional, condicdo exclusiva de quem possui um cadastro
nacional de pessoa juridica (CNPJ).

Segundo SEBRAE (2019b), a classificacdo das MPEs decorre do
faturamento anual, mas h& o limitador de atividade empresarial permitida por
essa classificacdo, que compde a tabela de classificacdo nacional de
atividades econdémicas (CNAE).

No caso das MPEs, essas sao formadas por empresas de pequeno
porte (EPP), microempresas (ME) e microempreendedor individual (MEI).
Além das caracteristicas em comum mencionadas anteriormente, cada tipo

de MPE possui caracteristicas que atendem somente a sua classificacao.
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A lei geral também criou a figura do microempreendedor individual
(MEI). O MEI é a pessoa fisica que trabalha como autbnomo e legalizado, que
optou pelo regime tributario simples nacional, com faturamento bruto anual de
até R$ 81.000,00, além das outras caracteristicas relacionadas a ter no
maximo um funcionéario, e o sécio ndo pode participar de outros quadros
societarios empresariais.

No caso da MEI, o aspecto do regime tributario diferenciado que faz
parte dessa modalidade é caracterizado pelo pagamento decorrente de uma
tributacdo Unica, invaridvel e reduzida quando comparado as outras
modalidades empresariais existentes. Além disso, na MEI a contratacédo de
mao de obra representa um fator de descompensacdo negativa quando
comparado as outras modalidades empresariais, jA que a MEI é limitada a
contratacdo de um unico funcionario.

A microempresa (MEP) pode ser classificada como empresa comum
ou sociedade. Em ambos o0s casos, € preciso ser registrado nas esferas
competentes, tendo, ainda, responsabilidade limitada e que se obtenha
receita bruta anual equivalente ou menor que R$ 360.000,00. Caso ultrapasse
esse faturamento anual até o valor igual ou menor que R$ 4.800.000,00, a

empresa sera classificada como empresa de pequeno porte (EPP).

2.3 Gestao Financeira

Segundo o site de negdcios e economia Investimentos e Noticias
(2014), uma das grandes limitacBes para 0 aumento das pequenas e médias
empresas (PMES) no pais € a falta de gestao financeira estratégica. Ainda que
exista um processo lento de profissionalizacdo desse modelo de
administragdo financeira de recursos, as PMEs buscam aprimorar sua
conversagao com as areas contabeis e financeiras, além de contar servicos
terceirizados.

De acordo com a pesquisa realizada pela consultoria Nibo,
especializada em plataformas de gestao financeira, 67% das empresas PMEs
nao recebe nenhum tipo de consultoria ou relatérios contabeis financeiros de
seus contadores (INVESTIMENTOS E NOTICIAS, 2014).


https://search.proquest.com/pubidlinkhandler/sng/pubtitle/Investnews/$N/28001/DocView/1635053217/fulltext/BBE73299500F4B90PQ/1?accountid=43603
https://search.proquest.com/pubidlinkhandler/sng/pubtitle/Investnews/$N/28001/DocView/1635053217/fulltext/BBE73299500F4B90PQ/1?accountid=43603

35

2.3.1 Alavancagem

Para Assaf Neto, (2011, p. 269) “alavancagem tem como resultado a
utilizacdo dos recursos financeiros e operacionais ha um determinado custo
para elevar os retornos dos socios da empresa, e pode ser definida como total,
financeira e operacional’.

Alavancagem financeira é calculada por meio da ligacéo entre o lucro
antes de juros e imposto de renda (LAJIR) e o resultado liquido, também
conhecido como lucro liquido. A alavancagem operacional é apurada pela
ligacdo das operacgbes da empresa e 0 LAJIR.

Para Colpo et al. (2015), alavancagem operacional € uma forma de
identificar um acréscimo nas vendas ao lucro operacional. Isso acontece
devido aos custos fixos. Ainda segundo os autores, a elevacao das vendas
reflete um aumento do lucro operacional devido ao aumento da estrutura dos
custos e das despesas fixas da empresa.

Para Assaf Neto (2011, p. 269), “a alavancagem total € mensurada por
meio da aderéncia da receita operacional da empresa e o resultado liquido,
conhecido como lucro liquido”.

Maisel (1992) destaca, apesar de muitas empresas terem mudado seus
modelos de mensuracdo de desempenho para seguir medidas néo
financistas, além de avaliar novos modelos estratégicos competitivos existem
outras empresas gue mantiveram seus sistemas voltados para medidas
financeiras (apud Souza e Correa, 2014), ideia que reforca os conceitos
citados anteriormente por Assaf Neto (2011) e demais autores.

2.3.2 Custo de Oportunidade

O custo de oportunidade mostra quanto se deixou de ganhar ao se
realizar um investimento aleatorio em determinados projetos, deixando-se de
investir em outro projeto. Conforme afirma Martins (2018, p. 234), “representa
0 custo de oportunidade o quanto a empresa sacrificou em termos de
remuneracao por ter aplicado seus recursos numa alternativa ao invés de em

outra”.
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Segundo Martins (2018), a comparacéo entre a realizagdo de projetos
e dificil. Para que a deciséo seja tomada entre a realizacdo de um projeto ou
outro, € necessario analisar alguns fatores fundamentais e importantes, como
os fatores vinculados aos riscos dos investimentos, como também o retorno
gue se espera gerar na sua projecao realizada.

Para Dantas (2013), o custo de oportunidade é definido como o valor
da diferenca entre a alternativa escolhida e a melhor alternativa abandonada,
ou o recebimento liquido de caixa permitido como resultado de preferir uma
alternativa ao invés da melhor seguinte. O autor reforca que o custo de
oportunidade também traz a ideia de que se trata de um “valor do bem ou
servico de que se prescinde. Ainda segundo Dantas (2013), para aplicar o
conceito de custo de oportunidade sera sempre necessario a escolha entre
dois projetos ou mais alternativas.

Para Pauli e Rosenfield (2017), a funcao técnica do dinheiro esta ligada
ao custo de oportunidade e a competéncia de aumentar a rentabilidade do
investimento inicial dos usuarios desses recursos financeiros, com a intencao
de dar um significado da aderéncia a necessidade dos tomadores com 0s
fornecedores dos recursos pleiteados, pratica trabalhada pelos empresarios

das amostras abordadas.

2.3.3 Crédito Financeiro

Analisando-se as questdes de crédito, entende-se que pessoas fisicas
ou juridicas precisam gerenciar a sustentacdo de sua atividade. Dessa forma,
€ necessario o entendimento da real situacao financeira.

Existem duas fontes de se captar tais recursos financeiros (dinheiro):
capital proprio ou capital de terceiros (uma fonte mais onerosa, também
conhecida como o crédito tradicional). Segundo Silva (2017, p. 39) “A fungao
do crédito, diz respeito a captacao de recursos junto aos agentes econémicos
com posi¢cao orgcamentaria superavitaria, e situacao orcamentaria deficitaria”.

Pauli e Rosenfield (2017) mostram que a funcéo técnica do dinheiro
esta ligada a competéncia de aumentar a rentabilidade do investimento inicial

dos usuarios desses recursos financeiros. A intengdo € dar um significado a
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aderéncia da necessidade dos tomadores com os fornecedores dos recursos
pleiteados.

Ainda segundo Pauli e Rosenfield (2017), a funcdo social do crédito
esta relacionada a inclusédo dos usuérios tomadores nos modelos tradicionais
de concessdao de crédito, contribuindo com seu progresso mercadoldgico, que
antes ndo tinham acesso.

Devido ao crescimento das transacfes entre os integrantes do
mercado, superavitarios e deficitarios, além da barganha rotineira do dinheiro
e equivalentes, as movimentagbes dos recursos financeiros tiveram um
grande parceiro no mercado de fornecedores de crédito. Este campo foi
fundamental na mediacéo entre a analise da finalidade das operacdes. Seu
atendimento esta crescendo cada vez mais entre 0s agentes integrantes do
mercado (pessoas fisicas e juridicas). Logo, houve um crescimento da
solicitacdo de garantias exigidas pelo setor em cada operacédo de crédito, um
aumento da analise dos agentes envolvidos nas operacdes, e da oferta do
portfélio de linhas de operacdes de crédito apoiando os setores da economia.

Assim sendo, 0 negdlcio é extenso e abrangem pessoas juridicas,
fisicas, esferas governamentais e outros agentes que buscam o crédito para

suprirem as suas deficiéncias de caixa (SILVA; 2017).

Em finangas, o vocébulo crédito define um instrumento de politica
financeira a ser utilizado por uma empresa comercial ou industrial na
venda a prazo de seus produtos ou por um banco comercial, por
exemplo, na concessdo de empréstimo, financiamento ou fianca
(SILVA, 2017, p.85).

Diante desta analise fica a questdo: é possivel concluir que o crédito
de terceiros (agentes financiadores) é corresponsavel pela alavancagem no
crescimento das empresas sem comprometer a continuidade do negécio e da
atividade operacional? Essa condicdo é muito comum em empresas de
confec¢cOes da zona norte e centro da capital paulista.

Apesar disso, as instituicbes aumentam o nivel de criticas ao
empréstimo cujo objetivo é compensar gastos recorrentes das atividades de
rotina. Uma vez que essas empresas nao conseguem pagar gastos
recorrentes, aumenta-se o risco de ndo conseguirem pagar também o novo

financiamento. Dessa forma, € mais facil a liberagdo do crédito para
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investimentos em novos negocios ou melhorias do proprio negdcio, fatores
gue trardo aumento de receita.

Segundo Palmuti e Picchiai (2012), para medir o grau de confianca das
operacdes de crédito, usa-se os tradicionais “C’s do crédito”. Ainda de acordo
com os autores, 0 gerente da instituicdo financeira credora das operacdes de
crédito, por meio do conhecimento qualitativo, subjetivo e especializado,
utiliza fatores chaves na tomada de decisdo para conceder ou nao o crédito.
A decisdo também pode ser compartilhada por um comité formado por outros
gerentes.

As instituicbes financeiras de modo geral, ao analisarem crédito,
realizam analises econdmicas e financeiras das empresas e do seu quadro
societario, seja por meio de informacgfes quantitativas extraidas de suas
demonstracdes contabeis e financeiras, e/ou por meio de dados qualitativos
gue avaliam a probabilidade de inadimpléncia do candidato tomador,
conhecido como os c’s do crédito: carater, capacidade, capital, colateral,

condicdes, conglomerado (SILVA, 2017).
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C’s do Crédito Comentado

Carater

Esté ligado diretamente a sua honestidade, relacionado a vontade
e a objetividade do cliente em liquidar seus compromissos. Muitas
pessoas sdo capazes de grandes acdes para liquidar seus
compromissos, como vender patriménio préprio ou da familia. E
outras nem sequer possuem interesse ou conhecimento da
situagdo. Essa é a diferenca que se deve analisar nos tomadores

de recursos financeiros.

Capacidade

Refere-se aos fatores internos a empresa, tais como: tradicdo no
mercado de atuacao, competéncia empresarial e administrativa dos
gestores, capacidade de producgdo, investimento tecnoldgico,
planos de crescimento e modernizacdo da producgéo, fontes de
matéria no mercado externo e interno, instalagdes da empresa e/ou
do grupo.

Capital

Refere-se ao amparo cadastral por meio da evidéncia de seu

patriménio, este que pode amparar o crédito pleiteado.

Colateral

E a capacidade de oferecer garantias reais adicionais em
operacdes de crédito e comerciais, diminuindo o grau de risco de
inadimpléncia das operacdes.

Colateral, comparado ao termo inglés de igual grafia, significa

garantia. O colateral deve ser algo tangivel.

Condic¢bes

Nesse item, analisa-se o0 momento do empréstimo, dentro de
fatores externos e macroecondmicos. E necessario estar atento as
mudanc¢as mercadoldgicas como taxas de juros, variagcdes cambiais
e outras varidveis ambientais que influenciam a organizagdo,

considerando o macroambiente.

Conglomerado

Envolve a participacdo de uma empresa em um grupo de empresas.
E necesséria a analise do conjunto das empresas ligadas ao grupo,
ndo somente de uma Unica empresa.

Em algumas situagBes a empresa sozinha ndo ampara o crédito
pleiteado, mas o grupo a que pertence suporta o risco. Ou também
apenas uma empresa em situacao desfavoravel ao crédito pode

comprometer e abalar a analise do grupo (BLATT, 1999).

Fonte: Adaptado (SILVA, 2017)
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2.3.4 Andlise de Crédito nas Micro, Pequenas e Médias

Empresas

As MPEs né&o sdo obrigadas por lei a emitir o balanco patrimonial. No
entanto, o balango pode representar um instrumento bastante funcional para
liberacdo do crédito bancéario. Isso porque através desse mecanismo é
possivel avaliar a capacidade de liquidez da empresa nos ultimos ciclos
apurados.

Para compensar a auséncia de um balangco patrimonial, as MPEs
utilizam outros mecanismos ou ferramentas para demonstrar sua capacidade
de pagamento ao solicitar o crédito bancério: seja por meio de um plano de
negocio, seja apresentando contratos de fornecimentos ou qualquer outro
fator que permita mostrar a liquidez da empresa.

Segundo Silva (2017), para a tomada de decisao de crédito, a matéria
prima e a sua capacidade de pagamento futuro, inclusive sistemas integrados
gue permitem calcular a capacidade financeira, € preciso obter informacdes
confidveis a fim de se construir uma base soélida e segura para o crédito. Para
isso sdo utilizados métodos conscientes e inconscientes, além da realizacao
de uma entrevista de crédito que pode ser feita na instituicdo financeira, ou
em uma visita a empresa.

Palmuti e Picchiai (2012) apontam que o grau de confianca das
operacdes de crédito sera calculado por meio dos tradicionais “C’s do crédito”.
Ainda de acordo com os autores, o0 gerente da instituicdo financeira credora
das operacfes de crédito, por meio do conhecimento qualitativo, subjetivo e
especializado, utiliza fatores chaves na tomada de decisdo para conceder ou
ndo o crédito. A decisdo também pode ser compartilhada por um comité
formado por outros gerentes.

Dessa forma, toda liberacdo de crédito financeiro fica vinculado a um
parecer técnico do agente financiador. Parecer que € mais facilmente
demonstrado nas grandes empresas por meio do balanco patrimonial, mas
gue também pode ser apresentado para MPEs por meio de fatores subjetivos

como carater do gestor e outros, que serao tratados nos C’s de crédito.
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Para Pauli e Rosenfield (2017), além dos tradicionais “C’s” no processo
de concesséao de crédito, € preciso confianca e proximidade entre o tomador
e o fornecedor do crédito. O tomador devera revelar informacdes pessoais
que antes “pertenciam” ao conglomerado mais restrito ou mesmo ao ambito
familiar. Essas informagBes serdo somadas aos historicos comerciais,
histéricos do carater, além de “idoneidade moral”. Tais percepc¢des nortearéo
a tomada de decisdo na concesséao do crédito pleiteado.

A andlise preventiva do crédito, independentemente do tamanho da
empresa, continua sendo de suma importdncia para as empresas
financiadoras que buscam minimizar os riscos das transacfes comerciais.
Logo, quanto menor a capacidade de pagamento, maior sera a burocracia
para liberacdo do valor. Por isso, pequenas e médias empresas acabam
sofrendo mais com fatores que dificultam a liberagcdo de crédito, em
comparacao as grandes empresas.

As pequenas e médias empresas (0 que inclui as empresas de
confeccOes estudadas nessa dissertacdo) buscam criar parcerias com as
instituicdes financeiras, no tocante a contratacdo de outros servigos apartados
ao crédito como, por exemplo, titulos de previdéncia e capitalizacdo, para
melhorar o seu nivel de relacionamento e credibilidade para com o agente
financiador, e facilitar a liberacao do crédito para alavancagem do negécio.

Outros fatores subjetivos também sdo amplamente adotados na hora
da concessdao do crédito, mas esses fatores sdo demonstrados de acordo com
o crivo do agente avaliador da proposta, que devera ser convencido da

capacidade de pagamento para liberacéo do crédito.

2.35 Analise e Concesséao de Crédito

Para Palmuti e Picchiai (2012), as instituicdes financeiras de modo
geral tém um papel fundamental no controle do transito de numerarios. Elas
captam recursos dos agentes superavitarios, como por exemplo investidores,
e emprestam aos deficitarios, agentes que necessitam de recursos financeiros
(numerérios, crédito etc.).

A finalidade das instituigcbes financeiras € buscar recursos de quem

possui em excesso para emprestar aos que necessitam do dinheiro, tendo
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lucro com essas operacdes. Dessa forma, é fundamental que esses
empréstimos voltem com seguranca e com o devido lucro (spread bancario),
de acordo com o movimento do crédito realizado pela instituicdo financeira.

Saunders (2000) reforca, as instituicdes financeiras devem administrar
0s riscos gerados com essa intermediacdo financeira, além de rentabilizar e
gerenciar os riscos oriundos dessas operacoes (apud Palmuti e Picchiai,
2012).

Todo fornecedor existe em virtude dos seus clientes. No entanto, o
recurso emprestado sé € realizado em virtude do retorno financeiro que o
mesmo trara a instituicdo. Por isso realiza-se uma analise criteriosa antes da
liberacdo do crédito, motivo pelo qual muitas vezes a taxa de juros praticada
tende a aumentar em decorréncia do risco do negdcio percebido na analise
de crédito.

Segundo Blatt (1999), a confianca é o ponto fundamental e primordial
na relacéo entre o tomador e o fornecedor de créditos, pois essas operacdes
geram um risco, ainda que minimo ao fornecedor. Por isso recomenda-se que
todas as partes envolvidas no processo de aprovacdo do crédito se atentem
a qualquer indicador capaz de monitorar 0s riscos expostos ha operacao de
concesséo de credito.

Pauli e Rosenfield (2017) reforcam Blatt (1999), ao afirmarem que o
entendimento é o ponto primordial para andlise e concessao de crédito, e é
preciso confianca e proximidade entre o tomador e o fornecedor do crédito. O
tomador devera revelar informacdes pessoais que antes “pertenciam” ao
conglomerado mais restrito ou mesmo ao ambito familiar. Essas informagdes
serdo somadas aos histdricos comerciais, historicos do caréater, além de
“‘idoneidade moral”. Tais percep¢des norteardo a tomada de decisdo na
concessao do crédito pleiteado.

Quanto a concessdao de crédito para empresas, alguns
guestionamentos sao realizados por quem emprestara o dinheiro, a fim de
detectar os riscos de negdcio:

Qual setor de atuacdo da empresa que demanda crédito? Esse
guestionamento visa entender se o cenario daquele segmento apresenta
fatores favoraveis de crescimento que poder&o auxiliar o tomador no crédito

a cumprir com a obrigacao de pagamento.
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Quem sdo o0s socios proprietarios? Se ja forem reconhecidos no
mercado como empreendedores que possuem bom relacionamento com o
mercado de forma geral, isso aumentara as chances de o negdcio prosperar,
uma vez que ja dispdem da confiangca de outros possiveis players
(fornecedores e clientes).

Qual a finalidade e o destino do crédito pleiteado? Essa pergunta
servira para indicar se o dinheiro terd uma finalidade lucrativa, sem o risco de
0 investimento ir parar em um negocio notadamente inviavel ou até mesmo
para garantir que ndo sera aplicado apenas para pagar contas de rotina, sem
garantia de que a partir do empréstimo a rentabilidade da empresa aumentara.

A captacdo do recurso sera liquidada? Este € um fator de dificil
avaliacdo, mas no qual o tomador do crédito tenta demonstrar como receberé
mais dinheiro em sua operacéo e como isso lhe ajudara a arcar com os gastos
gue estardo por vir.

O mercado de atuacdo passa por periodos de sazonalidade ou é
influenciado pelos cenarios internos e externos? Essa é uma andlise
puramente ambiental, em que se observa 0os movimentos que poderéo
interferir no negoécio empresarial, tanto de forma positiva, quando negativa.

Onde estdo e quem sao seus concorrentes? A analise concorrencial
permite, por meio de uma andlise de pontos fortes e fracos, identificar os
riscos aparentes que o concorrente pode expor ao tomador de servicos.

Como é composto o controle acionario da empresa? Se 0s acionistas
sdo investidores de curto prazo e ndo aceitam o risco imediato com
compensacao futura, h4 uma tendéncia de que esses retirem seus dinheiros
aplicados a qualquer sinal de fraquejo da empresa, o0 que a deixara ainda mais
exposta a incapacidade de pagamento.

Ha patrimbnio suficiente para ser utilizado como garantia de
pagamento? Iméveis alugados ou préprios, quantidade de empregados e
gualificacdo técnicas dos mesmos, adequacdo do sistema de producéo,
guantidade/qualidade/idade dos recursos fisicos sédo exemplos de fatores que
poderdo servir como garantia em penhora em caso do ndo cumprimento da
obrigacdo de pagamento, por isso esses fatores séo relevantes em uma

analise de crédito.
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Quais sao os principais clientes no mercado externo e interno? Essa
informacdo servird para demonstrar a existéncia de concentracdo de vendas
no mercado, qual a participacdo de cada produto no faturamento geral da
empresa e se isso permitird reduzir o risco de inadimpléncia.

Quais os principais fornecedores nacionais/estrangeiros e o volume de
matérias primas utilizadas? Essas informacdes permitirdo saber em caso de
flutuacdo cambial ou qualquer outro motivo de flutuacdo do preco da
producéo, se o produto deixara de atender aos clientes finais no quesito preco,
sendo substituidos por outros produtos ou outras marcas.

Qual o nivel de relacionamento bancéario existente? Essa pergunta
demonstra experiéncias anteriores do cliente com o fornecedor do crédito, e
se o cliente sempre cumpriu com as obrigacdes anteriores contratadas. 1Sso
indicara um menor risco de descumprimento das proximas obrigacoes.

Ha demonstrativos financeiros referentes em pelo menos trés
exercicios anteriores? Esse questionamento ocorre uma vez que a analise
econdmico-financeira € fundamental e representa uma andlise de tendéncia.
Se a empresa obteve bons resultados, a tendéncia sera de permanéncia,
sendo o ideal uma tendéncia de crescimento.

Séao questdes que apoiam a tomada de deciséo e ajudam a chegar a
uma conclusdo mais precisa. Quanto melhor a qualidade das informacdes
financeiras sobre o tomador de crédito, certamente mais precisa sera a

deciséo, quando apoiada nesses questionamentos.

A intermediacéo financeira € um processo de transferéncia de recursos
entre ofertadores e tomadores, sendo necessario para realizar essa
movimentacdo algumas fungbes: gerenciamento de sistema de
pagamentos no cenario econémico; gestdo entre ativos e passivos,
reduzindo os riscos de liquidez, precos e créditos; fazer com que os
recursos captados sejam direcionados para os melhores projetos
(PINHEIRO, 20186, p. 31).

Como relata Pinheiro (2016), a confianca € o ponto fundamental e
primordial na relagdo entre o tomador e o fornecedor de crédito, pois essas
operacdes geram risco, ainda que minimo ao fornecedor. Por isso,
recomenda-se gque todas as partes envolvidas no processo de aprovacao do
crédito se atentem a qualquer indicador capaz de monitorar 0s riscos expostos

na operagdo de concesséao de crédito.
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2.3.6 Risco

Para Duarte Jr. e Varga (2003) o risco existe em toda operacdo de
crédito, pois € praticamente impossivel de ser eliminado (apud Palmuti e
Picchiai, 2012)). Porém, os riscos presentes nas operacdes de crédito podem
ser administrados, minimizando a possibilidade de perdas por meio de
mecanismos de classificacao, identificacdo e mensuracao desses riscos.

Quase sempre o risco € interpretado de forma negativa, como um fator
gue podera trazer prejuizos ou qualquer outra insatisfacéo as pessoas que se
expdem a ele. Para Damodaran (2011) a maioria das pessoas entendem o
risco como a probabilidade de acontecer um resultado de que néo é aceito,
como por exemplo, o risco de receber uma multa ou se envolver em um
acidente quando se conduz um automével em alta velocidade.

Nas financas, a significado de risco representa a possibilidade de o
investimento realizado produzir como retorno algo que néo estava planejado,
podendo ser algo tanto positivo, quanto negativo. No entanto, 0 que mais
assola a analise séo os riscos negativos.

Dessa forma, as andlises de crédito passam fundamentalmente por
uma tomada de decisdo de risco. JA que ndo existe operacdo sem risco, a
finalidade das andlises é reduzir seus efeitos.

Para quem empresta dinheiro sob um alto risco de calote, o0 preco e os
juros serdo mais altos, e por consequéncia quem toma esse empréstimo
acabara pagando mais por isso, exceto quando existem mecanismos que
demonstrem que o risco do calote é baixo ou nulo.

Sabendo que o risco influencia no custo do financiamento, diversos
empresarios direcionam seus esforcos para producdo de mecanismos que
demonstrem sua liquidez, em se tratando de empresas que ndo séo obrigadas
a mostrar o balanco patrimonial. Essa operacdo se torna ainda mais dificil,
porém é essencial para sobrevivéncia do negocio.

Ainda segundo Palmuti e Picchiai (2012), os riscos envolvidos em
operacdes de crédito devem ser vistos como uma possibilidade de perda
financeira, ou até mesmo uma possibilidade de retorno e maximizagdo de

ganhos associados aos recursos financeiros.
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2.3.7 Orcamento de Capital

Segundo Ross, Westerfield e Jaffe (2011), o processo de planejamento
e geréncia dos investimentos a longo prazo da empresa é classificado como
orcamento de capital.

O gestor administrador financeiro procura identificar investimentos que
possam gerar rentabilidade superior ao seu custo inicial de aquisicdo. Desta
maneira, o administrador financeiro se preocupa com o volume do movimento
de caixa que espera receber, em que periodo ird recebé-lo e qual a
possibilidade de recebé-lo.

Ross, Westerfield e Jaffe (2011) ressaltam que o orcamento de capital,
e o processo de desenhar e conduzir aplicacdées de recursos financeiros ao
longo e médio prazo. Isso reflete a magnitude da distribuicdo no tempo e dos
riscos dos movimentos de caixa posteriores e a esséncia do orcamento de
capital. Na realidade sempre que avaliamos decisbes empresariais, a
magnitude, a distribuicdo no tempo e o risco do fluxo de caixa serdo de longe

os fatores mais importantes a ser considerado.

2.4 Processo Decisoério

Fisher (1992), Banker e Johston (2000) afirmam que o cenario
competitivo se intensificou, e 0 acesso as informacfes se tornou cada vez
facil. Dessa forma, os instrumentos financeiros de desempenho tém sido
vistos como meios de performance insuficientes, e as providéncias nao
financeiras estdo se tornando mais valiosas como fonte de conhecimento,
facilitando e direcionando os tomadores de decisfes (apud Souza e Correa,
2014). As providéncias ndo financeiras também contribuem com a previséo
de performance a longo prazo, aprimorando o planejamento, a execucéo e
controle.

Segundo Silva (2017), a tomada de decisdo pode ser definida como
uma escolha de alternativas. Todos os dias pessoas tomam decisdes

aleatdrias que exigem conhecimentos prévios diante do que estd sendo
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decidido, como métodos, ferramentas, técnicas que podem conduzir a tomada

de decisao.

2.4.1 DecisoOes e Informacoes

Muitas decisbes envolvem perdas e ganhos. No campo da
administracdo, busca-se a qualidade total na tomada de decisdo cada vez
melhor e assertiva. No campo da administracdo financeira, os erros podem
representar uma possivel faléncia das empresas, bancos etc.

De acordo com Souza e Correa (2014, p. 01), antigamente o0s
indicadores financeiros eram aceitaveis para registrar os investimentos no
balanco das empresas. Porém, nas ultimas décadas, ativos intangiveis se
tornaram a principal fonte de vantagem competitiva. Os autores apontam as
novas estratégias para a criacdo de valor, como a mudanca de gestdo de
ativos tangiveis para estratégias baseadas no conhecimento.

A tomada de decisdo de captar crédito e conceder crédito nas

empresas comerciais ou industriais estdo relacionadas a quantidade de

vendas realizadas e prazos concedidos em determinados periodos.

2.4.2 Indicadores de Desempenho

De acordo com os estudos realizados por Souza e Correa (2014, p. 01),
pesquisadores da area de gestdo estdo cada vez mais interessados em
aprimorar os meios de medicéo e avaliagcao das MPEs.

As PMEs tém caracteristicas organizacionais e de desempenho que as
tornam diferentes das grandes empresas, porém ndo se pode
negligenciar o importante papel dos sistemas de mensuragédo de
desempenho para qualquer tipo de empresa ou forma de gestéo
(SOUZA; CORREA, 2014, p. 01).

Ainda segundo Souza e Correa (2014, p. 01)), antigamente indices e
indicadores eram aceitos para mensurar 0s investimentos realizados nos
balancos das empresas. No entanto, nas Ultimas décadas, intangiveis

tornaram-se uma das principais fontes competitivas de vantagens, mostrando
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gue as taticas para se criar valor mudaram da gestdo de bens e direitos
tangiveis para taticas fundamentadas no conhecimento.

Para Silva (2017), os indices padroes sao referenciais para
comparacdes de determinados indices ou benchmark de empresas em suas
particularidades com um indice padrédo indicado, como por exemplo se a
empresa objeto da analise esta enquadrada com o indice padrdo ou se esta
pior ou melhor com o indice padrdo que pode ser o indice do seu setor de
atuacao.

Consequentemente, pode-se observar dois indices padrdes, o padrao
interno e o padrao externo. O indice padrao interno pode ser escolhido pelos
dirigentes da empresa com a finalidade de atingir metas. Por exemplo
tratando-se da relacdo de divida total com o patriménio liquido, a direcédo
podera definir que, para cada R$1,00 de capital proprio, ser& utilizado R$1,00
de capital de terceiros, como uma meta a ser atingida. Ainda segundo Silva
(2017), indice padrdo externo é um referencial formado por um conjunto de

empresas julgadas relevantes para formar o indice padrao referencial.
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indice Férmula Indica Interpretacéo
Retorno Sobre o Quanto obtém de LL % em Quanto maior,
Ativo RSA=LL x100 elacdo AT. melhor
AT
Quanto vendeu no periodo Quanto maior,
Giro do Ativo GA=VL em relagdo ao AT. melhor
AT
Retorno Sobre as Quanto obtém de LL % em Quanto maior,
Vendas RSV =LL x 100 relacédo VL. melhor
VL .
Quanto obtém de LL % em Quanto maior,
Retorno sobre o PL RSPL=LL x 100 Relacéo PL-LL. melhor
(PL-LL)
Participacéo de Proporcéo em % de Quanto
Capitais de capitais de terceiro em menor,
Terceiros PCT= (PC + ELP) x100 relacdo ao capital proprio melhor
PL
Quanto
Composicao do Quanto obtém de PC % menor,
Endividamento CE= PC x100 em relagdo ao PC + ELP. melhor
(PC + ELP)
Quanto obtém de AP % Quanto
em relagdo ao Patrimdnio menor,
Imobilizacdo do PL IPL = AP x 100 Liquido. melhor
PL

Quanto obtém de AC +
RLP % em relacdo ao PC

Quanto maior,

Liguidez Geral LG = (AC + RLP) + ELP. melhor
(PC + ELP)
Quanto obtém de AC em Quanto maior,
Liguidez Corrente LC =AC relacédo ao PC. melhor
PC

Quanto obtém de AC -

Quanto maior,

Liguides Seca LS = (AC — Estoque) estoque em relagdo ao PC. melhor
PC
Quanto
Prazo Médio de Quantos dias leva para menor,
Rotacéo de Estoque PMRE = ESTm x DP girar o estoque. melhor
CMV
Quanto
Prazo Médio de Quantos dias leva para a menor,
Recebimento das PMRV = DRm x DP receber de seus clientes. melhor

Vendas

(VL + IMP)

Prazo Médio de

Quantos dias leva para

Quanto maior,

Pagamento das PMPC = FORNm x DP pagar os fornecedores. melhor
Compras C
Qual a % do saldo em
Saldo em tesouraria em relagdo as
Tesouraria Sobre vendas anuais em relacdo Quanto maior,
Vendas STSV= ST as vendas anuais. melhor
(VL + IMP)

Fonte: Adaptado (Silva, 2017)
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3- METODO

Segundo Creswell (2007), pesquisadores iniciam um projeto munidos
de diversas suposi¢cdes de como sera o aprendizado durante a pesquisa e a
investigacdo. Isso € conhecido como alegacdo do conhecimento e
paradigmas. Ainda para Creswell (2007), com o entendimento da legitimidade
tanto da pesquisa qualitativa quando da quantitativa, o método misto pode ser
empregado para abordagens, utilizando os pontos fortes da pesquisa
guantitativa e qualitativa.

Para a abordagem, a pesquisa sera classificada como quantitativa e
qualitativa, também conhecida como mista. Segundo Fonseca (2002),
centralizada na busca de uma linguagem matemética objetiva, a técnica
guantitativa é a maneira mais exata de apresentar os motivos dos
acontecimentos analisados (apud Arnaut e Picchiai, 2016). Além disso, essa
pesquisa também utilizou a técnica qualitativa. Trata-se de uma técnica na
gual o pesquisador deduz uma teoria geral abstrata no processo de uma acgéo
ou interacdo baseada nas observacdes dos participantes do estudo,
envolvendo a coleta de dados e o refinamento de informacdes.

O autor desta pesquisa atua como gerente de negdcios pessoa juridica
em uma instituicdo financeira no bairro de Santana. Dessa forma, optou por
essa regidao e pelo segmento de confecgcbes, por atender diariamente
empresarios do setor, cada um com caracteristicas diferentes na maneira de
conduzir seus negdcios.

A pesquisa de campo foi realizada por meio da visita a cinco empresas
de confeccgbes das regides metropolitanas norte e centro de Sao Paulo. Nesta
dissertacdo, essas empresas serao classificadas como empresas “A”, “B”, “C”,
“‘D” e “E".

Tachizawa (2006) indica que o contexto, apds ser escolhido, precisa
ser lapidado com a finalidade de se delimitar os conhecimentos aplicados em
um conjunto pequeno de variaveis e fatores que vao compor o campo
abordado do estudo.

Segundo Godoy (1995), a técnica de quantificagdo dos dados tem
como objetivo propor a exatiddo, impedindo distorcbes no momento da

compreensao e andlise dos artefatos.
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Para Bardin (2016), a analise de conteddo em uma pesquisa € um
conjunto de métodos de andlises de conversacdes com o objetivo de obter a
definicdo do teor dos contetudos quantitativos ou qualitativos.

Bardin (2016) ainda reforca que a finalidade é chegar aos resultados
de maneira diversificada, com o objetivo de entender o participante de forma
a possuir o maximo de artefatos e informac6es de cunho quantitativo e com o
maximo de aderéncia e pertinéncia dos artefatos qualitativos.

Portanto, o0 que se propde para esse estudo como critério metodoldgico
€ 0 estudo de caso descritivo exploratdrio por meio de entrevista e coleta de
dados das empresas, realizacdo de um embasamento tedrico com 0 uso de

pesquisa bibliogréafica atribuida a livros e artigos de referéncia da area.

3.1 Tipo da Pesquisa

Para Gil (2008), a pesquisa estd ligada a um objetivo especifico.
Contudo, pode-se juntar as diversas pesquisas em trés grupos: exploratorio,
descritivo e explicativo. Ao estudo proposto, a pesquisa com maior aderéncia
€ a exploratéria, por meio de levantamento bibliografico e de campo. Do
mesmo modo, Marconi e Lakatos (2003) asseguram que a pesquisa por meio
de documentos € caracterizada pela origem dos dados que se limitam a
documentos, por escritos ou ndo, formando o que se conceitua de fontes de
primeira linha ou primarias.

Portanto, conforme dito anteriormente, o que foi proposto para esse
estudo como critério metodoldgico foi o estudo de caso descritivo exploratério,
por meio de entrevista e coleta de dados das empresas, da realizacado de um
embasamento tedrico com o uso de pesquisa bibliogréfica de livros e artigos
de referéncia da area, que deverdo ser endossados por documentos, para
demonstrar a realidade das empresas do segmento de confec¢gbes na zona
norte e central paulistana.

Corroborando com um estudo mais pratico sobre o tema, sera
desenvolvida uma pesquisa de campo quantitativa e qualitativa, por meio de
um questionario objetivo, com perguntas fechadas, aplicado as empresas de
confeccdo situadas na zona central e norte paulistana, bem como para os

gestores dessas empresas, sempre buscando entender 0s riscos e a
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utilizagdo do crédito, além dos resultados de alavancagem que serdo
produzidos em decorréncia dessa relacao.

O modelo abordado nessa pesquisa € muito comum e envolve estudos
de caso e técnicas variadas. Para desenvolvimento do estudo, utilizou-se os
estudos de casos multiplos como estratégia, relacionados aos levantamentos

e apontamentos multiplos (YIN, 2015).

3.1.1 ProposicOes da Pesquisa

De acordo com Yin (2015), existem cinco componentes importantes de
um projeto de pesquisa de estudo de caso: as questdes do estudo de caso,
as proposicdes, as unidades de analise, a logica que une os dados as
proposicdes, e 0s critérios para interpretar as constatacoes.

De Sordi (2013) reforca os conceitos abordados por Yin (2015), ao
definir a pesquisa quantitativa como centralizada na busca de uma linguagem
matematica objetiva, além de ser a maneira mais exata de apresentar os
motivos dos acontecimentos analisados.

A unidade de analise ou estudo de caso deve contribuir de maneira
definida e clara com as pesquisas realizadas, sendo a bibliografia uma
referéncia para decidir a unidade de analise ou estudo de caso (YIN, 2015).

O foco desse capitulo foi 0 componente das proposicdes. Para De Sordi
(2013), a proposicao direciona o foco para o que deve ser analisado no escopo
do estudo. Supbe-se que uma pesquisa sobre parcerias Inter organizacionais
€ iniciada com a seguinte pergunta: como e por que as corporacdes colaboram
entre si para gerar servicos conjuntos (por exemplo um varejista e um
fabricante se unem para vender seus produtos)? Segundo Yin (2015) as
palavras “como” e “por que” mostrando realmente o que se esta interessado
em mostrar, conduziram a pesquisa de estudo de caso. Questdes como essas
nao condizem de forma suficiente com o que se deve estudar.

Ainda de acordo com Yin (2015), alguns estudos podem n&o ter
nenhuma proposi¢éo, condicdo que existe em outros metodos de pesquisa,

um topico e sujeito da exploracao.
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3.2 Definicdo de Variaveis

Para Yin (2015), o estudo empirico possui um projeto de pesquisa
implicito ou ndo explicito. Projeto € a sequéncia légica que liga as informacdes
com as questdes iniciais do estudo e suas conclusdes. Ou seja, um projeto de
pesquisa é uma sequéncia légica para se chegar daqui até la. “Aqui” pode ser
interpretado como um questionario inicial a ser respondido e “l&”, definido
como possiveis respostas. Entre “1a” e “aqui” pode-se encontrar passos
importantes, inclusive a analise relevante de dados (YIN, 2015).

Em uma pesquisa, a andlise de contetdo é formada por um conjunto
de métodos de analise de maneiras de se comunicar, buscando alcancar
objetivos de descricdo do conteddo das mensagens, indicadores e
procedimentos sistematicos (qualitativos ou quantitativos) que acatem o
envolvimento de informacfes referente as qualidades de recepcionar ou
produzir as amostras concluidas (BARDIN, 2016).

Outra forma de analisar o projeto segundo Yin (2015), é estuda-lo como
se fosse um mapa para pesquisa, envolvendo pelo menos quatro
componentes: gquestdes a estudar, os dados relevantes, os dados a serem
coletados e andlise dos resultados.

Desta forma, podemos observar e entender que o projeto de pesquisa

€ mais do que um plano de trabalho.

3.3 Protocolo de Pesquisa

Yin (2015) define que um determinado protocolo de estudo de caso
possui uma semelhanca com o questionario de levantamento: caminham
juntos para um unico ponto de informacdes, para extrair dados de um unico
caso mesmo que faca parte de casos multiplos ou unico.

Dessa forma, Marconi e Lakatos (2003) reforcam o0s conceitos
apontados por Yin (2015), em que o questionario é um artefato de grande
importancia para alcancar resultados e respostas referente aos entrevistados,
além de facilitar o feedback das respostas no tempo necesséario para

desenvolver a pesquisa.
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Segundo Yin (2015) o protocolo é muito mais do que um instrumento
ou questionario, ele possui instrumentos e contém regras gerais e
procedimentos a serem seguidos durante a sua utilizacdo, quando
direcionado a um grupo diferente do grupo do questionario, ou quando é
desejavel diante das circunstancias ter um protocolo. Assim, o protocolo &
necessario se estiver executando estudo de casos multiplos.

Yin (2015) afirma que o protocolo € uma forma importante de elevar a
confianga na pesquisa de estudo de caso, direcionando a orientagdo dos
pesquisadores na coleta de dados de Unico caso.

3.4 Populacao e Amostra

O autor desta pesquisa atua como gerente de negoécios pessoa juridica
em uma instituicdo financeira no bairro de Santana. Dessa forma, optou por
essa regidao e pelo segmento de confecgcbes, por atender diariamente
empresarios do setor, cada um com caracteristicas diferentes na maneira de
conduzir seus negocios. A pesquisa de campo foi realizada por meio de visitas
a cinco confeccdes das regiées metropolitanas norte e centro de Séao Paulo.

O universo e a amostra da pesquisa foram direcionados para as MPEs
de confecc¢bes e vestuarios do comércio da zona norte e centro de Sédo Paulo,
regido do bairro de Santana e Bras, com aproximadamente 290 MPEs de
confeccdes?.

A zona norte é uma regido extensa e diversificada da capital paulista,
e abriga grandes comércios, como a gastronémica avenida Braz Leme, além
de diversos restaurantes e bares, e a avenida Cruzeiro do Sul. A regido possui
lojas populares de eletrénicos, vestuarios e confeccgbes, calgcados, moveis,
bolsas, brinquedos, acessorios, além de véarios comércios instalados por
aproximadamente cinco quilémetros da rua Voluntarios da Patria, que tem seu
inicio na Marginal Tieté e vai até a Avenida Santa Inés.

O SEBRAE (2017) destaca que o estado de S&o Paulo possui
aproximadamente 1.002.276 de pequenos modelos de empresas voltadas ao

1. http://www.zonanortesp.com.br em 10/03/2019
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comeércio, cerca de 37% do montante total de pequenos negdcios no Estado.
Destacam-se por segmentos de atividades o comércio do varejo voltado as
confecgbes e vestuarios de modo geral (20,7% s&o 0s pequenos negocios
comerciais), reparacdo e manutencdo de automoveis (8,3%) e o varejo do
comercio de ferramentas, materiais de construcédo e madeira (6,0%).

Os dados abaixo mostram o numero de pequenos negdécios no periodo
de 2009 a 2014, divididos por segmentos e atividades com a maior quantidade
de comércio e pequenos negocios. Foram considerados os dados dos
empreendimentos registrados no CNPJ e faturamentos brutos anuais de até

R$ 3,6 milhdes, conforme a lei complementar 123/2006.

Gréfico 01 - Pequenos Nego6cios do Comércio

Restaurantes e outros estabelecimentos de servigos de alimentacdo e Atividades de organizagdo de eventos, exceto culturais

200 74.813 ’ 200 6.13

201 155.646 w 201 [N 33,06

Cabeleireiros e outras atividades de tratamento de Servigcos combinados de escritério e apoio

200 9,09 @ 200 10.656

201 146.488 201 N 32.42

Transporte rodovidrio de Fotocoépias, prep. de documentos e outros servigos espec. de apoio
200 29.231 9 200 12.03

201 I 76278 201 [N 30372

Atividades de ensino Atividades de aten¢do ambulatorial executadas por médicos e
200 10.952 200 17.320

201 I 45 516 201 I >3 835

Atividades de publicidade Reparagdo e manutengdo de computadores e de equipamentos
200 4.73 200 7.49
201 I 40.379 201 I 726.470

Outras
200 250.35
201 532.43

Fonte: Elaborado pelo SEBRAE-SP/ Gestdo Estratégica, a partir de Data Sebrae, Cadastro
SEBRAE de Empresas (CSE) 2014.
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Figura 02 - Setor de Atividade dos Empreendedores

Fonte: http://sistema.datasebrae.com.br acesso em 05/03/2019

3.5 Técnicas e Instrumentos de Coleta de Dados

Na busca de dados, Gil (2008, p.121) aponta o questionario como uma
forma de investigagdo “com o proposito de obter informacdes sobre
conhecimentos, crencas, sentimentos, valores, interesses, expectativas,
aspiracoes, temores, comportamento presente ou passado etc.”

Foi utilizado nessa pesquisa um questionario identificando
propriedades gerais das empresas pesquisadas. Trata-se, portanto, de uma
pesquisa de campo. Conforme relata Lopes (2006), a pesquisa de campo é
semelhante as realizadas por coleta de dados por meio de questionarios,
entrevistas e observacdes no local para futuras analises.

Em relagdo ao procedimento para coletar dados, o trabalho teve como
finalidade a pesquisa e o levantamento de dados para identificar a existéncia
de alavancagem na empresa por meio de captacao de crédito.

O questionario foi composto por perguntas fechadas e estruturadas de
multipla escolha, utilizando-se a escala likert. De acordo com Cunha (2007),
a escala likert é a mais divulgada e utilizada das escalas. A busca dos dados
foi baseada em fontes primarias, e 0s respondentes eram 0S sOcCi0oS
proprietarios das empresas que compunham a o[amostra].

A pesquisa teve por objetivo coletar respostas do questionario. Com

base nessas respostas, foram realizados tratamentos estatisticos, projecdes
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de correlacdes e tratamentos visando explorar o levantamento de resultado
nas amostras e a analise das relacfes das variaveis que foram utilizadas.
Segundo Collins e Hussey (2005), a verificacdo de dados quantitativos
e estatisticos é de grande importancia. Dessa forma, recomenda-se a
utilizacdo de um software de estética, independentemente da quantidade de

informacéo disponivel para analise.

3.6 Método de Estudo de Caso

Conforme Yin (2015), uma das varias maneiras de se realizar uma
pesquisa nas ciéncias sociais é a pesquisa de estudo de caso. De Sordi (2013)
reforca que a pesquisa quantitativa centralizada na busca da linguagem
matematica objetiva é a maneira mais exata de apresentar os motivos dos

acontecimentos analisados, e pode ser aplicado nesse estudo.

A pesquisa de estudo de caso seria 0 método preferencial em
comparacao aos outros em situacdes nas quais as principais questées
da pesquisa sdo “como?” ou por qué?”, um pesquisador tem um pouco
ou nenhum controle sobre eventos comportamentais e o foco de estudo
€ um fendmeno contemporaneo (YIN, 2015, p. 3).

Ainda, segundo Yin (2015) este método é uma averiguacdo empirica
gue pesquisa um acontecimento contemporaneo no interior do seu conjunto
da vida real, principalmente quando nao estédo claramente definidos os limites

entre o fendmeno e o contexto.

3.6.1 Introducédo ao Método

Yin (2015) afirma que a pesquisa de estudo de caso continua sendo
uma das mais desafiadoras das ciéncias sociais, contribuindo com o
conhecimento dos fenémenos de forma individual ou em grupos
organizacionais, politicos, sociais e relacionados. O estudo de caso é um
meétodo de pesquisa muito utilizado na sociologia, psicologia, antropologia,
assisténcia social, planejamento comunitario, enfermagem, educacdao,

administracao, economia etc. (YIN, 2015).
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Para De Sordi (2013), a unidade de andlise ou estudo de caso deve
contribuir de maneira definida e clara com as pesquisas realizadas, sendo a
bibliografia existente uma referéncia para se decidir a unidade de analise ou
estudo de caso.

Logo, independente do campo de atuacédo, a necessidade da pesquisa
de estudo de caso surge para entender fenbmenos sociais, permitindo que os
investigadores foquem em um “caso” e retenham a perspectiva holistica do
mundo real, como nos ciclos individuais da vida, nos pequenos grupos, no
comportamento de processos administrativos, Nnos processos organizacionais
e administrativos, no desempenho escolar, na maturacdo da industria e nas

relacdes internacionais.

3.6.2 Definicdo do Método

De acordo com Yin (2015, p. 16), as definicdes de estudo de caso

evidenciam-se nos capitulos abordados, por exemplo:

A esséncia de um estudo de caso, a tendéncia central entre todos os
tipos de estudo de caso, é que ele venha iluminar uma decisdo ou um
conjunto de decisdes: porque elas sdo tomadas, como elas sao
importantes e com que resultado (Yin, 2015, p.16).

Segundo Yin (2015), definicbes como essas relatam casos de
“decisbes”, como o enfoque principal de estudo de caso. Outros incluem
“‘individuos”, “eventos”, “instituicbes”, “programas”, “processos” e até mesmo
organizagfes. Dessa forma, ha uma insisténcia em uma definicdo de estudo
de caso “por interesse”, nao pelo método de investigacao.

Ainda conforme Yin (2015), muitos livros falharam em entender a
pesquisa de estudo de caso como um método. Outra falha era observar o
estudo de caso como uma fase exploratéria de um tipo de método de
pesquisa. Também era comum confundi-lo com trabalho de campo, etnografia

ou observagéao participante.
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3.6.3 Criticas em Relacao ao Método

Considerada uma forma de investigacdo empirica, o estudo de caso €
uma estratégia desprezada por muitos pesquisadores. De forma breve, o
estudo de caso ndo é uma forma de investigacdo tdo desejada quanto as
outras formas de levantamentos e experimentos. Yin (2015) compreende que
essa preocupacao surgiu devido a necessidade de mais rigor na pesquisa de
estudo caso. Dessa forma, 0 questionario deve passar por um teste antes de
ser aplicado de forma assertiva e definitiva, utilizando exemplos em uma
amostra menor, para confirmar a veracidade do resultado, mesmo se for
aplicado por outra pessoa (MARCONI; LAKATOS, 2003).

Segundo Yin (2015), o pesquisador é negligente quando néo segue 0s
procedimentos, e permite que evidéncias equivocadas influenciem as
conclusdes finais. Essa deficiéncia de rigor € menos provavel em outras
formas de pesquisas caracterizadas pela presenca de metodologias que
direcionam os pesquisadores aos procedimentos especificos a serem
atendidos.

Também é comum confundir a pesquisa de estudo de caso em campo,
com os estudos de caso utilizados na sala de aula, em diversas disciplinas.
Os estudos de casos no ensino podem ser alterados, ja ha pesquisa, qualquer
mudanca € proibida. Do mesmo modo, o contato de uma pessoa com um ou
mais casos de ensino pode direcionar a uma conclusdo desfavoravel do
estudo de caso como uma metodologia de pesquisa.

O pesquisador adquire as informacdes por meio da utilizacdo de
artificios de pesquisa, empregando instrumentos para obter artefatos
necessarios na colaboracdo da analise do estudo (PRODANOV; FREITAS,
2013).

3.6.4 Critérios para Avaliacao e Qualidade

Para Yin (2015), o projeto de pesquisa representa um conjunto de
declaragcbes. Podemos julgar a qualidade do projeto de acordo com testes
I6gicos aleatdrios. Os testes que tiveram o0s conceitos oferecidos incluem a

credibilidade, fidedignidade, confirmabilidade, e fidelidade dos dados.
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Ainda segundo Yin (2015), sdo usados quatro testes para estabelecer
a qualidade social da pesquisa. Os quatro testes sdo comuns em todos 0s
meétodos da ciéncia, e servem também para julgar grupos grandes de estudos

de caso na area da gestao estratégica (YIN, 2015):

Quadro 03 - Taticas de Estudo de Caso para Quatro Testes de Projetos

Fase da pesquisa na qual

Teste Tatica do estudo de caso a tatica de ser aplicada

- Utiliza fontes mdltiplas de

evidéncia Coleta

Validade do - Estabelece encadeamento
consumo de evidéncias

- O rascunho do relatério

estudo de caso é revisado por

Coleta de dados

informantes chave

Composicao

- Faz adequacéo ao padrao

Analise de dados

- Faz construgao da

Validade Interna explanacéo Andlise de dados
- Faz andlises de séries
temporais Andlise de dados

- Utiliza I6gica de replicacao

Validade externa em estudos de casos multiplos Projeto de pesquisa

- Utiliza Protocolo de estudo
Confiabilidade de caso

- Desenvolve banco de
dados para o estudo de caso

Coleta de dados

Coleta de dados

Fonte: YIN (2015, p.48) adaptado.

Nesta pesquisa utilizou-se o teste de confiabilidade, para tética de
estudo de caso o desenvolvimento de banco de dados e a aplicacdo da tatica
por meio coleta de dados.

3.7 Etapas da Pesquisa

Para o desenvolvimento das etapas da pesquisa sera preciso:
preparacdo do projeto de pesquisa, a definicdo dos seus principais pontos,
propostas teoricas, questao de estudo e unidade de analise, cruzamento dos
dados, meios para explanar as comprovacdes, preparo de métodos para o
estudo de caso, coleta de informacdes, geracdo do relatério de cada caso

individual, compilacdo dos dados para geracéo do relatorio, e finalizacéo.
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3.7.1 Etapa 1 da Pesquisa

A primeira etapa consistiu em decidir a proposta da pesquisa e como
seriam coletados os dados e informacdes, com a finalidade de compreender
as decisdes financeiras e a utilizacédo de recursos financeiros no crescimento
das MPEs de confeccdes da regido metropolitana de S&o Paulo, além de
investigar fatores que produzem alavancagem por meio de instrumentos
decisorios destinado ao investimento e crescimento das MPEs.

O problema de pesquisa desse estudo teve como base o entendimento
das decisfes financeiras, a analise do crescimento das MPEs de confec¢fes
da zona norte e central de Sao Paulo, e a possibilidade do uso de
alavancagem para o crescimento das MPEs por meio da utilizacdo dos
recursos financeiros préprios, tendo por instrumentos decisérios a prépria
alavancagem.

O proximo passo foi definir a proposta de estudo para o que se
pretendia investigar.

Os itens ligados aos elementos, aos critérios e as hipéteses séo
artefatos que podem acelerar as fases das analises das informacdes e definir
a técnica para averiguacao dos dados.

A atividade realizada necessita evidenciar a visdo ampla do estudo de
caso, levando-se em consideracdes o0s objetivos, as hipéteses, as
proposicdes, e as leituras do tema que se pretende pesquisar. Trata-se de
métodos da coleta de informacgfes, questdes exclusivas que se almejam

investigar para confeccao do relatério final.

3.7.2 Etapa 2 da Pesquisa

Para realizacdo da segunda fase, os dados foram adquiridos pelo modo
da abordagem proposto, identificando o relatério de cada caso individual. O
periodo de investigacéo e elaboracéo dos dados foi 0 més de junho de 2019.
Foi utilizado para a coleta de dados informagdes de multiplas
referéncias, permitindo o adiantamento da pesquisa e o cruzamento das

informacdes. Para isso, utilizou-se um questiondrio para identificar as
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decisOes financeiras e a utilizacédo de recursos financeiros no crescimento das
MPEs de confeccbes da regido metropolitana de S&o Paulo, além de
investigar fatores que produzem alavancagem por meio de instrumentos
decisorios destinado ao investimento e crescimento das MPEs.

Os dados dos questionarios compdem informagdes importantes para
evidenciar o conjunto da unidade analisada, além de contribuirem com o
destaque de outras referéncias.

A “légica da replicagao” prevé uma grande estrutura tedrica, tornando-
se depois o instrumento para generalizar para casos novos. Apresenta-se
nessas condicdes, a viabilidade de construcdo da teoria (grounded theory),

com evidéncias dos efeitos estudados Yin (2015).

3.7.3 Etapa 3 da Pesquisa

A terceira etapa teve como objetivo verificar e finalizar os dados
coletados, utilizando as técnicas como a aplicacdo do questionario, e
programas especificos de estatistica.

Nesta pesquisa, foi utilizada a estratégia para o estudo dos dados por
meio de questionarios. Além da revisdo de literatura, utilizou-se a sintese
cruzada de informacBes devido a presenca casos individuais, técnica

exclusiva para a analise de estudos de multiplos casos.

4- ANALISE E RESULTADOS

A pesquisa de campo foi realizada por meio de visitas em cinco
confecc¢Oes das regides metropolitanas norte e central de S&o Paulo.

A finalidade das visitas foi extrair percep¢des dos empresarios por meio
de um questionario aplicado e de uma entrevista de aproximadamente 50
minutos de duragdo. Essas visitas foram agendadas de acordo com o dia e
disponibilidade dos empresarios, para que ndo houvesse interrupcdes e

guebra de concentragcédo no fornecimento das respostas.
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4.1 Caracterizacao das Empresas

O primeiro contato com essas empresas foi por meio de contato
telefénico, para apresentar a proposta e agendar a visita. Mesmo com o receio
do fornecimento de informac6es como dados das empresas, 0S empresarios
aceitaram a proposta. Para eles, era uma novidade e poderia contribuir como
0s pontos abordados sobre o segmento.

As empresas séo classificadas como de pequeno porte atuam no setor
de confecc¢des nas regides metropolitana norte e central de Sdo Paulo. Neste
trabalho essas empresas foram classificadas como empresas “A”, “B”, “C”, “D”
e “E".
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4.1.1 Aplicando os C’s do Crédito na Confecgao “A” Bairro do

Lauzane Paulista da Regi&o Norte Metropolitana de S&o Paulo

Quadro 04 - Aplicando os C’s do Crédito na Confecgao “A”

Confeccao “A”

Empresa fundada em 2009, atua no ramo de confec¢do de pecas de
vestuario, exceto roupas intimas e confeccionadas sob medida. Seu
foco de producdo estd voltado para artigos e acessorios do surf.
Instalada na regido de Santana em imovel proprio, regido de alto fluxo
de pessoas, e comerciantes em geral. A grande maioria é de outras
localidades, municipios e estados, em busca de pregcos e
oportunidades de gerar bons negécios. Possui estoque no local de
Caracteristica produtos acabados e matéria prima. Fundada e administrada pelo
sécio com 15 anos de experiéncia. Empresa tradicional, sua atividade
vem de origem familiar, outros membros da familia atuam no mesmo
segmento.

Sua producdo é limitada pela estrutura fisica e operacional, porém
consegue atender uma demanda ainda maior utilizando os meios de
terceirizacdo de méo de obra, vantagem considerada competitiva por
ter a sua disposicdo uma oferta elevada de méo de obra mais barata.

Empresa possui linhas de crédito no mercado e outras operag¢des de
investimentos. Segundo informacdes apresentadas pelo sécio, vem
cumprindo constantemente os pagamentos sem vencidos e prejuizo
no mercado.

Carater

N&o possui periodos de sazonalidade. Seu principal produto sao linhas
de vestuario voltadas a moda surf. Possui produtos de primeira e
segunda linha, voltados a todas as estac¢Ges do ano, o que diversifica
Capacidade 0 publico-alvo e elimina possiveis concentracdes de faturamentos.
Seus principais clientes séo lojistas da regido comercial do Brés,
regido tradicional do comércio de Sao Paulo. Atrai comerciantes de
diversas regides do Brasil

Todo recurso que sobra é reinvestido em tecnologias, mao de obra
Capital gualificada e maquindrios destinados a redugdo dos custos de
producéo.

Possui imovel e patrimdnio préprio em nome do sdcio, patrimdnio que
pode ser oferecido em operacdes com garantias reais para adquirir

Colateral T . ~ .
condi¢cdes atrativas, como reducdo das taxas de juros e recursos
financeiros mais baratos.
N&o possui concentracao de vendas, possui capacidade para atender
. varej Iveriz faturamento. P i pr
Condicoes 0 varejo e o atacado, o que pulveriza o faturamento. Possui produtos

de primeira e segunda linha voltados a todas as estac¢des do ano o que
diversifica o publico-alvo.

Para a andlise e aquisi¢éo de linhas de crédito e recursos financeiros,
Conglomerado | g empresa estd enquadrada como integrante de grupo econdmico
(possui ligacdo com outras empresas).

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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4.1.2 Aplicando os C’s do Crédito na Confec¢ao “B” Bairro do

Tremembé da Regido Norte Metropolitana de Sdo Paulo

Quadro 05 - Aplicando os C’s do Crédito na Confecgao “B”

Confecgao “B”

Empresa, instalada em imével préprio em nome do sécio, atua no
ramo de confec¢des de vestuario. O foco da producéo esta voltado
para artigos e acessarios do surf. Instalada na regido norte de Sao
Paulo, regido de alto fluxo de pessoas, e comerciantes em geral. A
grande maioria € de outras localidades, municipios e estados em
o busca de precos e oportunidades de gerar bons negdcios. A
Caracteristica empresa esta transferindo suas instalagées operacionais, face a
terceirizag@o do corte e costura. Fundada e administrada por um
Unico sécio com 50 anos de idade e 25 anos de experiéncia.

Sua producéo é limitada pela estrutura fisica e operacional, porém
consegue atender a demanda terceirizando a méo de obra,
vantagem considerada competitiva por ter a sua disposicdo uma
oferta elevada de méo de obra mais barata.

Empresa possui linhas de crédito no mercado e outras operacdes
Carater de investimentos. Segundo informac@es apresentadas pelo socio,
vem cumprindo constantemente os pagamentos sem vencidos e
prejuizo no mercado.

N&o possui periodos de sazonalidade, seus principais produtos sao
linhas de vestuario voltadas a moda surf. Possui produtos de
] primeira e segunda linha voltados a todas as esta¢fes do ano, o
Capacidade que diversifica o publico-alvo e elimina possiveis concentragdes de
faturamento. Seus principais clientes séo lojistas da regido
comercial do Bras, regido tradicional do comércio de S&o Paulo,
atraindo comerciantes de diversas regifes do Brasil.

_ Todo recurso que sobra é reinvestido em tecnologias, mao de obra
Capital qualificada e maquinarios destinados a reducdo dos custos de
producéo.

Possui imével e patriménio préprio em nome do sdcio, que pode ser
Colateral oferecido em operagdes com garantias reais para adquirir
condi¢cdes atrativas como a reducdo das taxas de juros e recursos
financeiros mais barato.

N&o possui concentracdo de vendas, possui capacidade para
Condicdes atender o varejo e o atacado o que pulveriza o faturamento. Possui
produtos de primeira e segunda linha voltados a todas as estagfes
do ano o que diversifica o publico-alvo.

Para a analise e concepgdo de linhas de crédito e recursos
Conglomerado financeiros, a empresa esta enquadrada como integrante de grupo
econdmico (possui ligagdo com outras empresas).

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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4.1.3 Aplicando os C’s do Crédito na Confeccéo “C” Bairro do

Bras Regido Central Metropolitana de Sao Paulo

Quadro 06 - Aplicando os C’s do Crédito na Confecgao “C”

Confeccéo “C”

Empresa fundada em 2017, instalada em um espaco alugado no
Shopping Porto Bras. Atua no ramo do comércio de confeccbes de
vestuario. O foco da producdo estd voltado aos artigos
diversificados de bebés, criancas e adultos. Instalada na regido
central de S&o Paulo, regido de alto fluxo de pessoas, e
comerciantes em geral. A grande maioria é de outras localidades,
municipios e estados em busca de precos e oportunidades de gerar
bons negécios. Possui estoque no local de produtos acabados. A
empresa ndo fabrica, somente comercializa. Fundada e
administrada por um anico sécio, com 55 anos de idade e 30 anos
de experiéncia.

Empresa tem como uma das principais desvantagens o comércio
ambulante da regido do Bras, e sofre com a concorréncia desleal
da informalidade.

Caracteristica

Empresa possui pequenas linhas de crédito no mercado e outras
opera¢gBes de antecipacbes de vendas. Segundo informacgfes
apresentadas pelo sécio, vem cumprindo constantemente o0s
pagamentos. Ja passou por periodos de atrasos no recebimento de
suas vendas, gerando atrasos nos pagamentos aos fornecedores
de matéria prima e de recursos financeiros.

Carater

N&o possui periodos de sazonalidade. Seus principais produtos sdo
linhas de vestuarios voltado a moda de bebés, criangas e adultos.
Possui produtos de primeira e segunda linha para todas as estacdes
Capacidade do ano, o que diversifica o publico-alvo e elimina possiveis
concentracdes de faturamento. Seus principais clientes séo lojistas
da regido comercial do Bréas, regido tradicional do comércio de S&o
Paulo, que atrai comerciantes de diversas regides do Brasil.

Todo recurso que sobra é reinvestido em negociagbes com

Capital -
P fornecedores, adquirindo melhores descontos e prazos.

N&o possui patriménio préprio. Tem dificuldade em conseguir linhas
Colateral de crédito e prazos melhores com os fornecedores por ndo possuir
um bom amparo cadastral.

N&o possui concentracdo de vendas. Possui capacidade para
atender o varejo e o0 atacado, deixando assim o faturamento
pulverizado. Evita vender para atacadistas devido ao maior prazo
de pagamento exigido por esses clientes. Possui produtos de
primeira e segunda linha voltados a todas as esta¢cfes do ano, o
gue diversifica o publico-alvo.

Condicdes

Para a analise e aquisicdo de linhas de crédito e recursos
Conglomerado financeiros, a empresa ndo esta enquadrada como integrante de
grupo econdmico (ndo possui ligagdo com outras empresas).

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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4.1.4 Aplicando os C’s do Crédito na Confec¢ao “D” no Bairro

do Bras Regido Central Metropolitana de Sédo Paulo

Quadro 07 - Aplicando os C’s do Crédito na Confecgao “D”

Confecg¢ao “D”

Empresa instalada em um imoével alugado na regido do Bras, atua
no ramo da industria e do comércio de confecc¢bes de vestuario. O
foco da producgdo esta voltado para artigos diversificados para
bebés, criancas e adultos. Instalado na regido central de Sdo Paulo,
regido de alto fluxo de pessoas. Atende comerciantes em geral, a
Caracteristica grande maioria € de outras localidades, municipios e estados do
pais em busca de precos e oportunidades de gerar bons negécios.
A empresa foi fundada e é administrada por uma Unica s6cia com
40 anos de idade e 20 anos de experiéncia.

Também tem como uma das principais desvantagens o comércio
ambulante da regido do Bras. Sofre com a concorréncia desleal da
informalidade.

Empresa possui pequenas linhas de crédito no mercado e outras
opera¢gBes de antecipacBes de vendas. Segundo informacdes
Carater apresentadas pelo sécio, vem cumprindo constantemente os
pagamentos. Ja passou por periodos de atrasos no recebimento de
suas vendas, gerando atrasos nos pagamentos aos fornecedores
de matéria prima e de recursos financeiros.

N&o possui periodos de sazonalidade. Seu principal produto séo
linhas de vestuérios voltada & moda de bebés, criancas e adultos.
Possui produtos de primeira e segunda linha para todas as
Capacidade estagcbes do ano, o que diversifica o publico-alvo e elimina
possiveis concentracfes de faturamentos. Seus principais clientes
sdo lojistas da regido comercial do Brés, regido tradicional do
comeércio de Sdo Paulo, que atrai comerciantes de diversas regides
do Brasil.

Capital Todo recurso que sobra é reinvestido em negociacdes com
fornecedores, adquirindo melhores descontos e prazos.

N&o possui patrimdnio préprio. Tem dificuldades de conseguir
Colateral linhas de crédito e prazos melhores com os fornecedores, pois n&o
possui um bom amparo cadastral.

N&o possui concentracdo de vendas. Possui capacidade para
atender o varejo e o atacado, o que deixa o faturamento
Condicdes pulverizado. Evita vender para atacadistas devido ao maior prazo
de pagamento exigido por esses clientes. possui produtos de
primeira e segunda linha voltados para todas as esta¢des do ano,
o que diversifica o publico-alvo.

Para a andlise e aquisicdo de linhas de crédito e recursos
Conglomerado financeiros, a empresa nao esta enquadrada como integrante de
grupo econdmico (ndo possui ligacdo com outras empresas).

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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4.1.5 Aplicando os C’s do Crédito na Confecgao “E” no Bairro

do Lauzane Paulista Regido Norte Metropolitana de Sao Paulo

Quadro 08 - Aplicando os C’s do Crédito na Confeccao “E”

Confeccéo “E”

Empresa instalada em imével préprio em nome do sdcio, atua no
ramo de confecc¢bes de vestuario. O foco da producao esta voltado
para artigos e acessoérios casuais. A empresa esta instalada na
regido norte de S&o Paulo, regido de alto fluxo de pessoas. Atende
comerciantes em geral, a grande maioria é de outras localidades,
municipios e estados do pais em busca de precos e oportunidades
Caracteristica de gerar bons negdcios. A empresa esta transferindo suas
instalacdes operacionais face a terceiriza¢@o do corte e costura. Foi
fundada e é administrada por um Unico sécio, com 60 anos de idade
e 40 anos de experiéncia.

Sua producéo é limitada pela estrutura fisica e operacional, porém
consegue atender a demanda utilizando os meios de terceirizagédo
de méo de obra, vantagem considerada competitiva por ter a sua
disposicdo uma oferta elevada de mao de obra mais barata.

A empresa possui pequenas linhas de crédito no mercado e outras
opera¢cBes de antecipacbes de vendas. Segundo informacgfes
Carater apresentadas pelo socio, vem cumprindo constantemente os
pagamentos. Ja passou por periodos de atrasos no recebimento de
suas vendas, gerando atrasos nos pagamentos aos fornecedores
de matéria prima e de recursos financeiros.

N&o possui periodos de sazonalidade. Seus principais produtos sdo
linhas de vestuario voltado para criancas e adultos. Possui produtos
) de primeira e segunda linha para todas as esta¢fes do ano, o que
Capacidade diversifica o publico-alvo e elimina possiveis concentracbes de
faturamento. Seus principais clientes sdo lojistas da regido
comercial do Brés, regido tradicional do comércio de S&o Paulo, que
atrai comerciantes de diversas regides do Brasil.

Capital Todo recurso que sobra € reinvestido em negociagbes com
fornecedores, adquirindo melhores descontos e prazos.

Possui imovel e patrimbnio préprio, em nome do sdcio, que pode
Colateral ser oferecido em operagBes com garantias reais para adquirir
condi¢des atrativas, como reducdo das taxas de juros e recursos
financeiros mais baratos.

N&o possui concentracdo de vendas. Possui capacidade para
atender o varejo e o atacado, o que pulveriza o faturamento. Evita
Condicdes vender para atacadistas devido ao maior prazo de pagamento
exigido por esses clientes. Possui produtos de primeira e segunda
linha voltados para todas as esta¢des do ano, o que diversifica o
publico-alvo.

Para a andlise e aquisicdo de linhas de crédito e recursos
Conglomerado financeiros, a empresa ndo esta enquadrada como integrante de
grupo econdmico (ndo possui ligacdo com outras empresas).

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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4.2 Analise Contextual

De acordo com a Confederacéo Nacional da Industria (CNI), o acordo
entre a Unido Europeia e o Mercosul formara uma area de livre comércio que
soma US$ 19 trilhdes em PIB e um mercado de 750 milhdes de pessoas, com
US$ 101,6 bilhdes de comércio bilateral e impacto significativo para a industria
brasileira. O acordo reduz para zero as tarifas de importacdo de diversos
setores brasileiros, entre eles o téxtil, aumentando a competitividade da
industria brasileira no mercado interno e externo.

No atual cenario econdmico, o Brasil esta na quarta posi¢éo entre os
produtores da industria téxtil (TACHIZAWA, 2019). Esse setor é caracterizado
como setor econdmico de alta tecnologia e heterogéneo no processo de
producdo, o que destaca o setor pela infraestrutura simples, com poucos
equipamentos, maquinarios e insumos e matéria prima facil de adquirir no

mercado brasileiro.

4.2.1 Cenario Econbmico

Segundo Fernando Pimentel, presidente do Conselho da Associacao
Brasileira da Industria Téxtil e de Confecc¢éo (Abit), as industrias do setor téxtil
e de confeccBes estdo otimistas com as perspectivas para o pais, mas
também consideram que o0s avancos nas reformas estruturantes sao
fundamentais para a retomada da economia (BOUCAS, 2019).

Grandes empresas com tecnologia de dultima geracdo adquirem
insumos e 0s enviam para paises com a mao de obra mais barata, como
China. Os modelos sédo enviados e utilizados como piloto para serem
produzidos em grandes volumes e depois retornam para o mercado interno
com custo de producdo mais barato e, em muitos casos, sem a composi¢ao
do tecido, sem a procedéncia, e com produtos que podem causar danos a
saude.

A politica econbmica também é responsavel e de grande importancia
neste setor. As empresas devem estar atentas as oportunidades e pulverizar

suas producdes para poder permanecer no cenario competitivo. Elas devem
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estar sempre abertas para inovagdo da producdo, novos clientes, além de
buscar novas parcerias focando na velocidade e na qualidade da producéao.

Tachizawa (2019) destaca que as medidas do governo para reduzir a
chegada em massa dos produtos trazidos da China e aumentar a
concorréncia de alguns setores da industria téxtil esta alcancando diversos
relatos a favor de instituicdes vinculadas ao setor de modo geral.

Empresas de confeccdes nacionais vendem sua producédo para paises
vizinhos, e marcas nacionais chegam a atravessar a regido da cordilheira dos
andes em busca do algodédo peruano de fibras especiais. As projecdes
apontam que o setor podera atingir um crescimento em torno de 400% para
0s proximos quatro anos, chegando a US$ 500 milhdes de dolares. No Brasil,
devido a falta de planejamento e de incentivos, 0s setores téxteis ficam sem
projecdo para o mercado futuro, mesmo com a producao estrangeira mais

barata.

4.2.2 O Mercado de uma Empresa Tipica do Setor

Para Tachizawa (2019), este segmento apresenta caracteristicas
préprias, e por mais que seja diversificado e amplo deve estar atento as suas
necessidades. Isso varia de acordo com a regido, classe social, e
particularidade dos produtos. Os produtos em geral seguem as tendéncias da
moda feminina e masculina em relagcéo a qualidade do tecido e modelos.

O mercado do sudeste e sul apresentam caracteristicas diferentes das
outras regides do pais. Diante disso, estudou-se as adversidades regionais e
a sazonalidade de cada estacéo do ano. Ainda segundo Tachizawa (2019), o
mercado da regido sul é caracterizado por publicos voltados para o inverno.
Além de malhas para o publico-alvo, a regido do estado do Rio Grande do Sul
se destaca mais do que em outros estados devido a intensidade do frio.

O nordeste e norte se destacam no meio do ano com fortes vendas nos
produtos de verdo. O final de ano é o periodo mais pacato para atender ao
mercado, pois é semelhante em todo o pais. O comércio do Rio Grande do
Sul faz suas projecdes a partir do més de julho, e inicia o recebimento a partir
de agosto e setembro. Ja nos outros estados o recebimento comeca a partir

de outubro, devido a programacéao do setor varejista.
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4.2.3 Matéria-Prima e Insumos

Segundo Albano, Wohlenberg,e Garcia (2014), a eficiéncia esta
vinculada ao consumo de matéria prima e insumos (entrada) no software,
sendo identificada e definida pela semelhanca entre realizacdo e previséao.
Isso é representado pelo procedimento de desenvolver e desempenhar as
atividades da melhor maneira possivel, utilizando competéncia e velocidade.

Tabela 02 - Indicadores de Eficiéncia Utilizados no Trabalho

Indicador

Descricao

Porcentagem (%)
Perda de matéria-
prima

Perda de matérias-primas em determinado periodo. Representado
por uma medida eficiente, mostra a quantidade de matéria-prima
perdida por desperdicio.

Porcentagem (%)
Disposicao instalada
utilizada

Volume em unidades (produto/servico) que os equipamentos e
maquinas/ recursos humanos podem produzir. Esta mensuragéo
gera a possibilidade de visualizar a eficacia referente a capacidade
produtiva dos equipamentos e o volume utilizado.

Porcentagem (%)
Tempo parado para
reparacoes

Mede o peso para possiveis reparos das maquinas e acessorios.

Tempo parado por
perda de estoque

Mede a relagdo entre o tempo total de paradas e perda total de
estoque.

N° de paradas por
situacdes aleatorias

Verifica o nimero de vezes que a producgdo ficou parada devido
alguma causa especifica.

Tempo médio entre a
execucao de
expedicéo e o pedido
de expedicdo

Tempo médio entre a expedicdo do produto em armazém e a
realizacéo do pedido.

Porcentagem (%)
de encomendas
entregues no prazo.

Relacdo entre o numero total de encomendas e o numero de
encomendas entregues em determinado tempo.

Fontes: Adaptado, (Albano, Wohlenberg e Garcia, 2014)

Tachizawa (2019)

reforca o conceito abordado pelos autores

anteriores. O cadastro positivo no mercado € utilizado como estratégia de
compras diretamente com os produtores, conseguindo valor mais atrativo do
gue na revenda, porém, ndo tdo competitivo como para as empresas maiores.
Geralmente isso acontece nas feiras dos setores téxtis, onde se estudam o0s
melhores tecidos da tendéncia, e a melhor composi¢céo para se produzir o

produto final visando atingir o publico-alvo. Os negécios nao séo finalizados
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nas feiras, geralmente os representantes agendam visitas nos seus escritérios
para finalizarem as vendas. Nessa época € feita a programacao de producéao,
conforme o prazo de entrega de cada tipo de tecido. No entanto, ha produtos
gue se tém a pronta entrega, o que faz intercalar no meio do tempo, entre a
entrada de um e outro com esses produtos para otimizar a produgao. Do
mesmo modo, 0s acessorios sdo comercializados com os tecidos, e sao

comprados de acordo com a projecao (TACHIZAWA, 2019).

4.2.4 Tendéncias e Pecas Piloto

Segundo Tachizawa (2014), em relacdo as tendéncias que
acontecem nas feiras, revistas especializadas, e eventos de modas, sao
observados os modelos que se enquadram para o publico-alvo. Depois de
escolhidas, as pecas sdo separadas para serem produzidas. Entdo é
produzida a peca piloto, e realizado, se houver, ajustes. Em seguida, a peca
€ apreciada pelo elemento de venda e provada por manequins. Por fim, se
aprovada, sera produzida.

Tachizawa (2014), também reforca que um forte motivo para a
presenca do pessoal da area comercial nas avaliagbes dos mostruarios é
porque os vendedores normalmente s6 vendem o que gostam. Dessa forma,
se passar pela analise deles, poderdo ser cobradas das equipes a inclusédo
dos produtos no mercado. O setor da moda também é uma area de
democratizagdo das ideias e comportamentos dos consumidores, com isto
deve-se diminuir a diferenca de relacionamento e dos padrdes estéticos entre

0s consumidores e publicos-alvo de modo geral.

4.2.5 Mostruario e da Producéao

De acordo com Tachizawa (2014), é necessario abordar qual a politica
adotada pela empresa em relacdo a méo de obra da costura utilizada no
processo, ou seja, se esta € parcialmente ou toda terceirizada. Normalmente,
€ realizada por fornecedores de mao de obra formados por costureiros sem

nenhum vinculo empregaticio em relagdo a execucdo e a producdo do
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mostruario, mesmo tendo a oportunidade de mudar o fornecedor da mao de
obra caso seja necessario, o inverso também é verdadeiro.

Para Colpo et al. (2015), no cenario globalizado os negocios sao
volateis e dinamicos. Além de altamente competitivo, exige-se repostas cada
vez mais rapidas dos tomadores de deciséo, racionalizagdo, maior gestdo dos
custos relacionados ao processo produtivo, eficiéncia e flexibilidade para
melhor utilizacdo e gestdo dos recursos financeiros disponiveis.

Tachizawa (2014) afirma que quando o mercado esta aquecido e
movimentado, da-se preferéncia a determinados clientes, na maioria das
vezes por cobrar um preco maior pela mao de obra, visando nado prejudicar a
producéao.

Séo estabelecidas algumas regras, como: ndo faltar trabalho em
nenhum momento, caso necessario deixar na fila de espera; jamais atrasar
pagamento; estar presente sempre; dar um tratamento cordial para os
prestadores de servicos como as costureiras, mesmo que a atividade nao
tenha saido da forma esperada.

Refazer o trabalho é muito pior do que fazer todo acabamento. O
controle de qualidade é realizado no interior da empresa, e cabe a empresa
realiza-lo. O produto ndo pode sair com defeito, e assim, esta € uma forma de

garantir a qualidade definida empresa.

4.2.6 Capacidade Produtiva

Segundo Albano, Wohlenberg e Garcia (2014), o gerenciamento da
producdo tem como um dos principais objetivos e preocupacfes sustentar a
compatibilidade da utilizagcdo eficiente dos recursos produtivos com o0s
objetivos organizacionais.

A capacidade produtiva de uma empresa esta vinculada a capacidade
méaxima de producdo em determinado espaco de tempo. A capacidade
produtiva de uma empresa depende do setor de atividade, da capacidade de
gestao administrativa e do processo produtivo (TACHIZAWA, 2019).

Para Tachizawa (2014), ao analisar diversos modos de realizar o

trabalho nas empresas, o programa de producdo deve estar ajustado para
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equalizar seu nivel de estoque, aumentando rentabilidade. Ou seja, é preciso
planejar e realizar com precisédo a producdo da mao de obra, matéria-prima,
insumos, maquinarios e equipamentos, focando no atendimento da demanda
do mercado.

A capacidade de producao pode estar atrelada aos postos de trabalhos,
e estes poderdo ser os que impedem o desempenho constante em um
processo produtivo evitando gargalos existentes. De acordo com as boas
acOes da gestdo das MPEs, determinadas solu¢cées podem ser aplicadas em
situacdes parecidas, como: o posto de trabalho (equipamentos ou maquinas),
que podem causar gargalos no processo.

Isso pode ser resolvido por meio do treinamento de funcionarios. Ao
mesmo tempo, ao substituir funcionarios durante os momentos de folga como
almoco, o titular pode impedir que o funcionamento do posto seja
comprometido ou parado, fazendo com que o equipamento ou a maquina
permaneca produzindo durante toda a jornada de trabalho. No caso de a
empresa ter mais de um turno, o gargalo deve ser administrado nos finais de
semana durante a escala dos funcionarios do posto de trabalho.

Ainda segundo Tachizawa (2014), a previsdo da demanda deve ser
planejada diante da capacidade de producéo, verificando a necessidade de
utilizar a capacidade total de producdo. Isso podera refletir no custo unitario
de cada produto, e consequentemente em sua capacidade produtiva.

4.2.7 Dimenséao da Capacidade Produtiva

Conforme Tachizawa (2019), normalmente a visdo da capacidade
produtiva da empresa depende do entendimento dos seus gestores. A
empresa deve desenvolver uma andlise e identificar a viabilidade econémica
da producéo e saida de produtos para o presente e o futuro. A capacidade de
producdo normalmente € mensurada pelo volume de saida e a unidade de
tempo.

Pode ser utilizado o método de céalculo para mensurar a capacidade
produtiva:

v' Capacidade Planejada = Taxa maxima de saida / Instalagéo projetada
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v' Capacidade Efetiva = Taxa maxima de saida / Condigcbes normais de
funcionamento.

Tachizawa (2019) destaca que a capacidade produtiva pode se
encontrar em duas situacdes: a capacidade produtiva hiperdimensionada, que
envolve o acréscimo de mao de obra, a depreciacdo desnecessaria de
equipamentos e produto acabado no estoque; e a capacidade produtiva
hipodimensionada, em que a entrega dos produtos € atrasada, trazendo como
consequéncias a perda dos clientes, ao menos que seja contratada mao de
obra extra para o cumprimento de toda a programagéao.

Alertas para modificar a capacidade de producdo causam a diminuicao
ou aumento de demanda. Outra opcéao inclui o desenvolvimento de tecnologia
gue envolve a mudanca na concorréncia e a visao de melhor posicionamento
competitivo.

Ainda segundo Tachizawa (2019), normalmente, o dimensionamento é
baseado em projecBes de crescimento, custo de operacdo e construcdo de
outra planta, intencdo de inovacdo de tecnologia, e posicionamento da
concorréncia. As areas de servicos podem ser distribuidas conforme a sua
atuacdo no mercado empresarial como financeiro, saude, e demais
segmentos de transporte.

Albano, Wohlenberg e Garcia (2014) reforcam os conceitos abordados
por Tachizawa (2019). Segundo os autores, 0 gerenciamento da producéo
tem como um dos principais objetivos e preocupacfes sustentar a
compatibilidade da producao e a utilizacéo eficiente dos recursos financeiros

como o crédito utilizado para produzir e gestdo dos recebimentos a prazo.

4.2.8 Planejamento financeiro

Segundo Tachizawa (2019), para o dimensionamento das metas das
vendas e producdo diante da sua capacidade de producédo financeira, é
recomendavel a ndo utilizacdo de recursos de terceiros como bancos e
financeiras. Desta forma, procura-se trabalhar com estogues em niveis
necessarios, tanto de matéria prima como de produtos acabados.

Pauli e Rosenfield (2017) mostram que a funcdo técnica do dinheiro

estd ligada ao aumento da rentabilidade do investimento inicial dos usuarios
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desses recursos financeiros. A intencdo é dar um significado da aderéncia a
necessidade dos tomadores com os fornecedores dos recursos pleiteados.
Diante dos conceitos abordados por Pauli e Rosenfield (2017),
Tachizawa (2019) reforca que, caso seja necessario a utilizacdo de crédito,
este deverd ser feito de maneira criteriosa para ndo ocorrer problemas de
inadimpléncia. O preco de venda é realizado da seguinte maneira: custo total
de producéo, que é a soma dos custos fixos e outras variaveis (considera-se
nessa conta as taxas de comercializacado, comissfes, impostos, e perda de
insumos e matéria prima), chegando-se a formacé&o de preco e o tradicional
mark-up, que é aplicado no custo da producdo unitaria de cada peca

produzida.

4.3 Analise Sistémica

Para Colpo et al. (2015) desde os primérdios da revolucao industrial, a
automatizacdo vem substituindo a mao de obra humana. Essa substituicao
garante rapidez e eficiéncia durante os processos produtivos em grande
volume de producdo. Nas ultimas décadas esse procedimento se tornou
primordial para assegurar a continuidade das PMEs no mercado.

Pode-se representé-lo de forma ilustrada conforme figura 03, em uma
visdo de fora para dentro de uma confeccéo téxtil, tipica do segmento
estudado. As empresas da cadeia téxtil sofrem influéncia de variaveis
externas “ndo-controlaveis”, tais como: fisicas como sazonalidade das
estacOes do ano (primavera, verdo, outono e inverno); legais (incentivo
a exportacdo e contingenciamento as importagfes); econdmicas
(politica cambial e fatores conjunturais); tecnologicas (automacao
industrial); culturais (comportamento do consumidor); demogréficas
(flutuacéo populacional); e afins (TACHIZAWA, 2019, p. 285).

Tachizawa (2019) reforca que, no cenéario atual, o perfil dos
consumidores em termos de classe social, sexo, faixa etaria, nivel de
instrucao, altura e peso passou a exigir cada vez mais. Além disso,0 comércio
externo tem o potencial de ser um novo nicho de mercado a ser explorado no
longo prazo.

A figura 03 destaca os insumos produtivos (1), ao lado das maquinas e
equipamentos. Segundo a ilustracdo na figura, é iniciado com as fibras

vegetais vindas da agricultura de algoddo e produtos similares além de
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filamentos industriais. Esses insumos, destacados ao lado dos produtos
guimicos, filamentos sintéticos, e fibras alimentam as tecelagens com seus

tecidos planos e malharias (malhas de tecidos).

Figura 03 - Cadeia Produtiva da Industria Téxtil.
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Fonte: Adaptado (TACHIZAWA, 2019)

4.3.1. Segmentos de Fornecedores

Como foi destacado na figura 03, os insumos produtivos (1), ao lado das
méaquinas e equipamentos, sdo as fibras vegetais vindas da agricultura de
algodéo e produtos similares, além de filamentos industriais. Esses insumos,
ao lado dos produtos quimicos, filamentos sintéticos, e fibras alimentam as
tecelagens, com seus tecidos planos e malharias (malhas de tecidos).

Por sua vez, somando aos aviamentos, abastecem o beneficiamento
de tecidos planos e de malha, permitem a futura confeccdo das roupas,
acessorios e vestuarios de modo geral, tudo isso, juntamente com a geracéo
de artigos, cama mesa e banho, linha de artigos de roupas em geral. J& na
fase comercial (ll), as vendas sao geradas por meio convencional, direto ao

varejo ou atacado por catalogo, meios eletrénicos e exportacdes.
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4.3.2. Segmento de Distribuicdo e Clientes

De acordo com Tachizawa (2014), as MPEs interligadas em rede,
mostra a gestdo na era da informagdo como uma préatica normal, ampliando
cada vez mais suas fronteiras. Surge um novo modelo de relacionamento
entre as MPEs, seus fornecedores, clientes e outras instituicbes em seus
cenarios de atuagdo. Ainda reforca a necessidade de capacitagdo para
atenderem os relacionamentos formados, e assim responderem de forma
rapida as oportunidades relacionadas aos clientes comuns, além de agregar
novos mercados atuando em conjunto, buscar expansdo geografica em
projetos comuns e outras oportunidades de crescimento.

Tachizawa (2014) ainda destaca como exemplo: 18 empresas do
segmento de gesso no estado do Pernambuco se uniram e formaram um
modelo de consércio para exportar seus produtos para a Africa e América
Latina. Ainda segundo Tachizawa (2014), as atividades envolvidas com o
marketing envolvem as decisbes relacionadas aos produtos, canais de
distribuicdo, promocédo, propaganda e publicidade. Tomadas de decisdes
como essas podem ser encontradas em diversas obras sobre o marketing.

Motta, Junqueira e Turra (2018) reforcam o0s conceitos abordados
sobre o marketing. Utilizados por empresas do segundo setor que visam a
lucratividade, o marketing comercial envolve duas definicbes. Para a
American Marketing Association - AMA - (2008, p. 1, apud Dann, 2010, p.
148), marketing € “a atividade, o conjunto de instituicbes e processos para
criar, comunicar, entregar e trocar ofertas que tém valor para o0s
consumidores, clientes, parceiros e sociedade em geral’. Para o Chartered
Institute of Marketing - CIM - (2005, p. 3, apud Dann, 2010, p. 148) marketing
€ definido como “o processo gerencial de identificar, antecipar e satisfazer

desejos dos consumidores de forma rentavel”.
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4.4 Analise de Informacdes e Decisdes

Para Albano, Wohlenberg e Garcia (2014) devemos definir o que deve
ser avaliado e mensurado nas diversas e diferentes atividades alcancadas por
uma empresa. Isso nao é uma tarefa simples.

Dessa forma, no processo de tomada de decisdo das empresas, 0
excesso de informacOes e decisdes podem atrapalhar. De acordo com
Tachizawa (2019), isso pode ser evidenciado em decisbes estratégicas,
relacionadas a adequacédo da empresa ao cenario externo que prejudicam a
posicdo competitiva no cenario econbmico em que a organizagdo esta

inserida.

4.4.1. Analise Estrutural

As matrizes como abordados no quadro 09, contribuem com a andlise
e tomada de decisdes e informacdes (TACHIZAWA, 2019). Como destacado
pelo autor no processo de tomada de decisdo das empresas, 0 excesso de
informacgdes e decisbes podem atrapalhar. Isso pode ser visto nas decisdes
estratégicas, relacionadas a adequacdo da empresa ao cenario externo,
podendo prejudicar a posicdo competitiva no cenario econdmico em que esta
inserida a organizacao.

As decisdes estratégicas geralmente referem as atividades
corporativas. A longo prazo a natureza da tomada de decisdo é complicada.
Se a decisao nao for definida claramente pode acabar sendo um problema. A
tomada de decisdo faz uso de informacBes do ambiente externo, exige
criatividade para solucionar problemas, como processos produtivos e de
inovacao.

Conforme Tachizawa (2019), as decisbes operacionais sao referentes
a escolha da acéo a ser tomada no ciclo operacional da empresa, como por
exemplo, fluxo fisico das atividades e cadeia produtiva as decisoes.
Normalmente dizem respeito ao cenario interno e sua perspectiva de curto
prazo, seus problemas sdo repetitivos e rotineiros e passiveis de ser

padronizados.
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Quadro 09 - Matriz de decisdes e informacdes

DECISOES INFORMACOES INDICADOR
Estratégicas:
Linha de produtos e servicos  |Inovagio em produtos e processos
Produtos e servigos ofertados Inovacao
Determinacao de precos Valor faturamento
Custo produto vendido
Faturamento verdo Participacdo
Sazonalidade vendas Faturamento inverno no
Faturamento primavera Mercado
Outras estacdes
Montante de lucros operacionais Alavancagem
Alavancagem Valores juros e impostos Total
Dados acionarios Operacional
Financeira
. o Indicadores de
Operacionais: "~
Evolucéo
Percepgao da qualidade da Quantidade de devolugdes ~
mercadoria E Reclamacdes
Percepcéo de qualidade de (No evento: total de
servico Numero de reclamactes vendas)

Fonte: Adaptado de (TACHIZAWA, 2019)

4.4.2 Indicadores de Desempenho Financeiro

Palmuti e Picchiai (2012) afirmam que o cenario ideal seria aquele que,
por meio de um software e sistemas de computadores, alinhando os atributos
dos clientes e os indicadores financeiros das empresas, fosse possivel simular
diversos cenarios financeiros.

Baseada na matriz de decisfes e informacfes, Tachizawa (2019)
afirma ser possivel calcular as métricas de acordo com o exemplo do indicador

em nivel estratégico.

Inovacdo em Produto

. Valor investido em inovacdo de produto
Inovacdo em produto =

Valor das vendas liquidas

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Um resultado mensal de 0,07, ou seja, uma média de 7% das vendas
liguidas, que as empresas responderam investir em inovacao, € um indicador

inferior aos obtidos pela média das empresas pesquisadas.
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Esses mesmos indicadores levam em conta 0s gastos em inovagao,
abrangem produtos e processos, enquanto os dados coletados referem
basicamente em inovacéo de produtos.

Outro aspecto que pode explicar os baixos indicadores obtidos € o
processo de contabilizag&o dos investimentos em inovagcéo em processos das
empresas téxteis; ou seja, essas empresas contabilizam os dispéndios em
inovacao essencialmente em contas do ativo diferido e imobilizado.

Isso significa que esses valores, apropriados e registrados dessa
forma, preveem amortizagéo diluida em periodos futuros correspondentes ao
periodo que a inovacao abrange.

Aplicando-se conceitos de indicadores de Tachizawa (2019), pode-se
apurar métricas que evidenciem valores capitalizados em inovacao e

tecnologia, tanto aplicados a produtos como em processos, quais sejam:

Indicador de Inovacéao

Gastos em inovag&do em produto no
Indicador de inovagéo = periodo

Faturamento bruto no periodo

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Pode-se considerar como periodo abordado o exercicio anual, trimestral
ou mensal. Se for interessante, pode-se substituir os valores investidos em
produto (bens ou servigos), por gastos investidos em melhorias de processo.

Outro meio de mensurar inovacgéo seria vinculando valores investidos
na criacdo e melhoramentos de produtos (bens ou servicos) além dos

processos produtivos.

Indicador de Inovacao

Valores em marcas e patentes no
Indicador de inovagao = periodo

Faturamento no periodo

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tachizawa (2019) destaca que a analise parecida ao indicador anterior

pode ser aplicada com a possibilidade de substituir o valor do faturamento do
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periodo pelo volume contabilizado nas contas do ativo diferido, semelhante ao

gue foi adotado para mensurar os dispéndios em inovacgao.

Indicador de Inovacao

Indicador de inovagao =

Valores investidos em inovacéo

Custo total da producéo do periodo

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tabela 03 - Indicador de Inovacéo

Indicador de Inovacgéo Valores

em R$ mil/ano

Interpretacéo

Confeccdo  valor investido em inovacdo de A férmula mostra, a empresa investe
A produto = 40 =0.10 aproximadamente
valor das vendas liquidas 396 10% das vendas em inovacao.
Confeccdo  valor investido em inovacdo de A férmula mostra, a empresa investe
B produto = 20 =0.10 aproximadamente
valor das vendas liquidas 192 10% das vendas em inovacéo.
Confeccdo  valor investido em inovacdo de A férmula mostra, a empresa investe
C produto = 15 =0.13 aproximadamente
valor das vendas liquidas 115 13% das vendas em inovagao.
Confec¢gdo  valor investido em inovagdo de A férmula mostra, a empresa investe
D produto = 10 =0.08 aproximadamente
valor das vendas liquidas 130 8% das vendas em inovacao.
Confec¢cdo  valor investido em inovagdo de A férmula mostra, a empresa investe
E produto = 30 =0.14 aproximadamente
valor das vendas liquidas 216 14% das vendas em inovacéo.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).



83

Grafico 02 - Indicador de Inovagéo

Indicador de Inovacdo em % no Periodo (ano)

CONFECGAO A CONFECGAO B CONFECGAO C CONFECGAO D CONFECGAO E

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

4.4.3 Indicadores de Produtividade

Para Albano, Wohlenberg e Garcia (2014), os indicadores de
produtividade podem ser compreendidos como avaliacdo de eficacia em
determinada circunstancia na qual os insumos (recursos de entrada) transitam
por meio de um sistema que atribui valor e depois sédo convertidos em saidas
(produtos).

Conforme abordado anteriormente por meio dos estudos realizados por
Souza e Correa (2014), pesquisadores da area de gestao estdo cada vez mais
interessados em aprimorar os meios de medicéo e avaliacdo das MPEs.

Tachizawa (2019) reforca os conceitos abordados pelos autores
anteriores. Apurou-se o indicador de cada empresa, dividindo o volume de
faturamento, as receitas ou as vendas em termos monetarios, em reais, pelo

numero de colaboradores com vinculo empregaticio, ou terceirizados.

Indicador Individual da Empresa

Indicador individual da empresa = Volume de faturamento

Numero de empregados

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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O indicador das empresas da amostra pode ser apurado (somatério das
empresas pesquisadas) dividindo o volume de faturamento, as receitas ou as
vendas em termos monetarios, em reais, pelo numero de colaboradores com

vinculo empregaticio, ou terceirizados.

Indicador da Amostra

Indicador da amostra = Volume de faturamento

NUmero de colaboradores

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

O indicador de cada empresa pode ser apurado dividindo o volume de
faturamento, as receitas ou as vendas em termos monetarios, em reais, pelo
numero de colaboradores, com vinculo empregaticio, ou terceirizados.

O indicador das empresas da regiao foi apurado levando em conta o
somatorio das empresas filiadas a entidade de classe, como sindicato dos
metallrgicos. Dividiu-se o volume de faturamento, as receitas ou as vendas
em termos monetarios, em reais, pelo nimero de colaboradores, com vinculo

empregaticio, ou terceirizados.

Indicador da Regiao

Indicador da regi&o = Volume de faturamento

NUmero de colaboradores

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Outros indicadores em nivel estratégico também podem ser calculados,
tais como: participacdo no mercado (faturamento da empresa dividido pelo
total faturado pelas empresas do setor); margem e preco (custos médios dos
produtos vendidos dividido pelo preco médio); giro de estoques de produtos
acabados (volume de produtos na prateleira dividido pela quantidade vendida
no més); e meétricas correlatas.

Tachizawa (2019) sugere que seja definido indicadores de gestao
destinados ao monitoramento das atividades da empresa. De forma geral e
conceitualmente, pode-se alegar que um exemplo de gestdo corporativa

depende de medicao, analise e informacao de suas atividades empresariais.
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Tachizawa (2019) reforca que as avaliacbes precisam ser em
decorréncia das taticas das organizacdes, munidas de informacdes relevantes
para a melhoria e avaliacdo do desempenho, e devem ser incluidas com o

benchmarking, ou referenciais de exceléncia.

“A premissa adotada é de que aquilo que ndo pode ser medido nédo
pode ser avaliado e, consequentemente, ndo ha como decidir sobre
acOes a tomar. Analise significa extrair das informag@es, conclusfes
mais relevantes para apoiar a avaliacdo e a tomada de decisdes
exigidas para 0 equacionamento das questdes gerenciais das
organizacdes” (TACHIZAWA, 2019, p.61).

Para Tachizawa (2019), pode-se afirmar que indicadores estratégicos
podem decretar a continuidade ou faléncia de um empreendimento. Como
exemplo, é possivel citar o caso da empresa do setor de transporte que

conseguiu a recuperacao financeira utilizando apenas um unico indicador.

Tabela 04 - Indicador Individual da Empresa

Indicador Individual da
Empresa Valores em R$
MM/ano Interpretacdo

Confeccéo _ A férmula mostra que a empresa obtém
A Volume de faturamento = 4752 =106 R$ 106 mil
NUmero de empregados 45 de faturamento por funcionario no periodo.
Confeccéo _ = A férmula mostra que a empresa obtém
B Volume de faturamento = 2460 547 R$54.7 mil
NUmero de empregados 45 de faturamento por funcionario no periodo.
Confeccéo _ A formula mostra que a empresa obtém
C Volume de faturamento = 1380 =125 R$ 125 mil
NUmero de empregados 11 de faturamento por funcionario no periodo.
Confeccéo _ A férmula mostra que a empresa obtém
D Volume de faturamento = 1560 =104 R$ 104 mil
NUmero de empregados 15 de faturamento por funcionario no periodo.
Confeccéo _ A férmula mostra que a empresa obtém
E Volume de faturamento = 1620 =162 R$ 162 mil

NUmero de empregados 10 de faturamento por funcionario no periodo.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Indicador Individual da Empresa (ano)

125

CONFECCAO A CONFECCAO B CONFECCAO C CONFECCAO D CONFECCAO E

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Indicador de Gestéo Estratégica.

Giro financeiro = Numero dias de desembolsos

NUmero dias embolsos

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Esse indicador resultando em 3, indica uma métrica cuja dimenséo é

positiva de 3 para 1 dia. Isso significa que € um ciclo com desembolsos com

prazo maior para pagamento, como no exemplo:

Giro Financeiro

Giro financeiro = 120 dias 3 dias
40 dias

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Mostra que para cada dia de recebimento de valores, a empresa tem 3

dias de prazo para pagamento. Isso significa que o gestor da empresa paga

seus compromissos com fornecedores a prazo (fornecedores de matérias

primas com 60 dias e folha de pagamento com 30 dias) e ainda recebe suas

vendas a vista.



Tabela 05 - Giro Financeiro

Giro Financeiro em dias dias Interpretacdo
Confeccéo Numero de dias de A férmula mostra que a empresa
A desembolso = 25 =0.83 paga seus
, . compromissos antes de receber as
Numero de dias de embolso 30 vendas.
Confeccéo Namero de dias de A férmula mostra que a empresa
B desembolso = 28 =0.93 pagaseus
NGmero de dias de embolso compromissos antes de receber as
30 vendas.
Confecgéo Numero de dias de A férmula mostra que a empresa
C desembolso = 15 =0.5 paga seus
NGmero de dias de embolso compromissos antes de receber as
30 vendas.
Confeccéo Numero de dias de A férmula mostra que a empresa
D desembolso = 18 =0.6 paga seus
, . compromissos antes de receber as
Numero de dias de embolso 30 vendas.
Confeccéo Namero de dias de A férmula mostra que a empresa
E desembolso = 20 =0.67 pagaseus
NGmero de dias de embolso compromissos antes de receber as
30 vendas.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Grafico 04 - Giro Financeiro
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Giro Financeiro (dias)

CONFECGAO A CONFECGAO B

m Dias desembolso

CONFECCAO C

CONFECCAO D CONFECCAO E

m Dias embolso

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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4.5 Interpretacdo dos Dados

Para coleta de dados, utilizou-se ferramentas e recursos da internet (e-
mail) e o questionario por meio do google forms, disponibilizado pelo google,
e a planilha de célculo, MS-Excel®.

Segundo Creswell (2007, p. 163), “a coleta de dados também pode
envolver a criagdo de um levantamento baseado na Web ou na internet e sua
ministracdo on-line, independentemente da forma de coleta de dados, que
justifiqgue o procedimento de coleta de dados usando argumentos baseados
em pontos fortes e pontos fracos, custos, disponibilidade de dados e
conveniéncia”.

O questionario, um importante artefato para coletar respostas do
publico objeto da o[amostra], promove um feedback das respostas em um
espaco de tempo aceitavel, possibilitando o pesquisador desenvolver a
pesquisa (MARCONI; LAKATOS, 2003).

Os dados coletados por meio dos indicadores e entrevistas foram
efetivados expondo a quantidade, tabelas, graficos e porcentagem de cada
secao.

O questionario aplicado foi dividido em oito sec¢fes iniciando pelos
sécios da empresa, mercado de atuacao, fornecedores, financas, estoque,
vendas, crédito, e finalizando com a secdo de caixa. Apds a aplicacdo do
guestionario, foi constatado e apurado as percepcbes por meios dos
percentuais de cada secao.

A apuracgédo foi iniciada pela secdo dos sécios com a finalidade de
identificar a participacdo dos socios no negocio. Cerca de 40% da amostra
guase nunca realiza estudos e elabora¢do de orcamentos periédicos, 20% da
amostra raramente projeta um or¢camento, 20% algumas vezes e 20% quase
sempre. O resultado revela a falta de controle e gestdo assertiva
orcamentaria.

Em relacdo a pesquisa de mercado constatou-se que 60% da amostra
guase nunca utiliza essa ferramenta, e 40% raramente. Sobre o conhecimento

e localizacdo dos concorrentes e pontos fortes 20% quase nunca tem
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conhecimento dos concorrentes, 20% raramente, 20% algumas vezes e 40%
quase sempre.
Na secdo dos socios, foram observados os percentuais apurados a

seqguir:

Quadro 10 - Secéo Socios da Empresa

. 1|2 3 | 4 516
SOCIOS - EMPRESA % 1o | 9% | o | % | %

1 Realiza planejamento periddico para empresa, como 20 | 20 | 20 | 20
orcamento anual?
Realiza pesquisa sobre mercado, cenario de atuacéo,

2 . o 60 | 40
por meio das midias de modo geral?

3 ponh_ece seus principais concorrentes, onde estao 20 | 20 | 20 | 20
inseridos e quais sdo 0s seus pontos fortes?

4 Ut|||zar|§1_ patrimdnio particular na empresa, caso 20 | 40 | 20 | 20
necessario?

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Gréfico 05 - Secéo Socios da Empresa

SOCIOS - EMPRESA

70 60
60

50 40 40 40 40
40

30 20 20 20 - 20 20 20 200 20 20

20 { ‘
0

Realiza planejamento  Realiza pesquisa sobre Conhece seus principais  Utilizaria patriménio
peridodico para empresa, mercado, cenario de concorrentes, onde estdo particular na empresa,
como orgamento anual? atuagdo, por meio das inseridos e quais sdo os caso necessario?

midias de modo geral? seus pontos fortes?

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

ApdOs a aplicacdo do questionario, foi constatado e apurado as
percepc¢des por meios dos percentuais de cada secao.

A apuracao foi iniciada pela se¢do dos socios, com a finalidade de
identificar a participacdo dos socios no negocio. Cerca de 40% da amostra
guase nunca realiza estudos e elaboracdo de relatorios periodicos, 20% da

amostra raramente projeta um or¢camento, 20% algumas vezes e 20% quase
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sempre. O resultado revela a auséncia de controle e um gerenciamento
lapidado e pouco mais assertivo.

Como citado por Souza e Correa (2014), apesar de o mercado
evidenciar que muitas empresas mudaram seus modelos de mensuragao de
desempenho para seguir as medidas ndo financistas, elas também avaliam
novos modelos estratégicos competitivos, praticas que podem ser adotadas
nestes modelos de MPEs.

Em relacdo a pesquisa de mercado constatou-se que 60% da amostra
guase nunca utiliza essa ferramenta, e 40% raramente. Sobre o conhecimento
e localizacdo dos concorrentes e pontos fortes 20% quase nunca tem
conhecimento, 20% raramente, 20% algumas vezes e 40% quase sempre tem
conhecimento, evidenciando a auséncia de informacdo mercadoldgica sobre
pesquisa. Em relacdo a utilizacdo do patrimdnio particular no negdécio, 20%
guase nunca colocaria seu patriménio na empresa, 40% raramente, 20%
algumas vezes e 20% quase sempre. A inclusdo do patrimoénio do sécio
negécio, poderd dar sustentacdo aos “Cs” do crédito, amparando as
operacdes de crédito, além de gerar confianca aos fornecedores de crédito,
como citado por Palmuti e Picchiai (2012).

Para observacédo da secdo do mercado de atuacao foram observados

0s percentuais apurados a seguir:

Quadro 11 - Secdo Mercado de Atuacéao

MERCADO DE ATUACAO % % |9% | % % %

Tem conhecimento, onde estao localizados seus | 40 20 | 40
clientes?

Possui cadastro de clientes como: nome,

6 | endereco, telefone, data de aniversério, produtos 20 140 |40
que dao preferéncia etc.?

7 Conhece as reais necessidades dos seus 40 | 40 20
clientes?

8 A empresa cumpre 0S COmpromissos assumidos 40 | 60

com seus clientes (prazos, preco e horéario)?

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Grafico 06 - Mercado de Atuacao

MERCADO DE ATUACAO
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0

Tem conhecimento, Possui cadastro de Conhece as reais A empresa cumpre 0s

onde estdo localizados  clientes como: nome,  necessidades dos seus compromissos
seus clientes? endereco, telefone, data clientes? assumidos com seus
de aniversario, produtos clientes (prazos, precgo e
que dao preferéncia horario)?
etc.?
H1l1% WM2% m3% 4% W5% W6%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A segunda secédo abordada foi a de mercado de atuacao. Corroborando
com a secao dos socios da empresa, essa segunda secao contribui um pouco
mais com guestdes em relacdo ao mercado de atuacdo. Cerca de 40% da
amostra ndo tem conhecimento da localizacdo dos clientes, 20% algumas
vezes e 40% quase sempre. Em relacdo ao cadastro, 40% da amostra sempre
0 mantém atualizado, 40% quase sempre, e 20% algumas vezes. Cerca de
40% da amostra algumas vezes conhece as necessidades dos clientes, 40%
guase sempre e 20% sempre. Sobre o cumprimento dos compromissos, Como
prazo e preco, 40% quase sempre cumpre, 60% sempre cumpre. Nesta
secao, percebeu-se uma participacdo e pratica mais trabalhada em relacdo
ao conhecimento de mercado, além do compromisso com 0S prazos
fortalecendo sua rede de relacionamento com seus clientes.

Como abordado por Tachizawa (2014), as MPEs interligadas em rede
mostram a gestao na era da informag&do como uma pratica normal, ampliando
cada vez mais suas fronteiras e relacionamentos.

Para observacdo da secédo dos fornecedores foram observados os

percentuais apurados a seguir:
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Quadro 12 - Secédo Fornecedores

FORNECEDORES %l | %!l %! % | %

Possui fornecedores diversificados ou exclusivos | 40 20 | 40
de matéria prima?

10 | Costuma comprar a prazo? 20 20 | 20 | 40

11 | Costuma comprar a vista? 20 |20 | 40 | 20

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Gréfico 07 - Secéo Fornecedores

Se¢ao Fornecedores

POSSUI FORNECEDORES COSTUMA COMPRAR A COSTUMA COMPRAR A
DIVERSIFICADOS OU PRAZO? VISTA?
EXCLUSIVOS DE MATERIA
PRIMA?

H1% E2% MH3% 04% B5% E6%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A secdo de fornecedores reforca o entendimento e a abordagem das
secdes dos sécios e do mercado de atuacdo. Uma concentracdo de 40% da
amostra sempre diversifica os fornecedores, 40% nunca e 20% quase
sempre. Em relagcdo as compras, 40% da amostra sempre compra a prazo,
20% quase sempre, 20% algumas vezes, e 20% nunca. Essa secdo mostra
gue as empresas da amostra atuam em rede, diversificam fornecedores,
evitando possiveis falhas no abastecimento de matéria prima, como citado por
Tachizawa (2014).
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Na sec¢éo das financas foram observados os percentuais apurados a
seqguir:

Quadro 13 - Sec¢éo Financgas

FINANCAS % o 9% |9 | % | o
Costuma pegar recursos financeiros (empréstimos 20 40 | 40
bancarios)?
Quando realiza uma venda a prazo, procura receber antes 20 | 40 | 40

de pagar os fornecedores?

Utiliza meios de pagamentos (boletos, cartbes, cheques)? 80 | 20
Paga os fornecedores geralmente antes de receber dos 20 |40 | 20 | 20
seus clientes?

Caso necessario, evita retirada de pré-labore? 40 140 | 20

Todo recurso (financeiro) que sobra é reinvestido no 40 | 60
negécio?

Quando sobra recurso (financeiro) na empresa, é 20 | 20 | 20 40

distribuido para os socios?
1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Grafico 08 - Secao Financas

Se¢ao Finangas
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H Todo recurso (financeiro) que sobra é reinvestido no negocio?

Caso necessario, evita retirada de pro-labore?

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A secéo de finangas contribui e refor¢ca a abordagem aplicada na se¢ao
dos fornecedores. O resultado destaca a utilizacdo de meios de pagamentos

como cartdes, boletos por 80% da amostra. Em relagcdo aos recursos
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financeiros (empréstimos), 40% quase sempre usa, 20% algumas vezes e
20% da amostra nunca utiliza. Para a antecipacdo das vendas a prazo, 40%
sempre antecipa, 40% quase sempre e 20% da amostra antecipa algumas
vezes. Fica reforcado o fluxo de caixa por meio das antecipagfes das vendas,
porém as despesas financeiras e com taxas de juros séo elevadas.

Como abordado por Pauli e Rosenfield (2017), a funcéo técnica do
dinheiro esta ligada a competéncia de aumentar a rentabilidade do
investimento inicial.

O resultado da questdo que envolve o pagamento aos fornecedores
antes de receber de seus clientes apresentou quase um equilibrio, pois 20%
da amostra quase nunca paga antes de receber, 40% raramente, 20%
algumas vezes, e 20% quase sempre paga. Se necessario, evita-se a retirada
de pro-labore: 40% quase nunca evita, 40% raramente evita e 20% algumas
vezes evita. Além disso, 60% da amostra afirmou sempre reinvestir as sobras
no proprio negocio e 40% quase sempre.

Para Silva (2017), a tomada de decisdo pode ser definida como a
escolha de alternativas. Todos os dias pessoas tomam decisdes aleatérias
gue exigem conhecimento prévio diante do que esta sendo decidido, como
métodos, ferramentas, técnicas que podem conduzir a tomada de decisao.
Pratica que foi percebida de forma representativa nos empresarios das
amostras pesquisadas em relacdo a secéo de financa.

Souza e Correa (2014) reforcam os apontamentos de Silva (2017).
Antigamente, pesquisadores aceitavam indicadores financeiros para registrar
os investimentos no balanco das empresas. Porém, nas Ultimas décadas,
ativos intangiveis se tornaram a principal fonte de vantagem competitiva. As
estratégias para a criacao de valor mudaram de gestdo de ativos tangiveis
para estratégias baseadas no conhecimento, também percebida nos
empresarios das amostras abordadas.

Na secdo dos estoques foram observados os percentuais apurados a

seqguir:
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Quadro 14 - Secéo Estoque

ESTOQUE % | % | % | % | % | %

Utiliza ferramentas (anotacbes, planilha eletrénica,
software etc.) para gerenciar as entradas e saidas de | 20 20 20 | 40
mercadorias?

Sabe o valor em tempo real e a quantidade de produtos

20 60 | 20
no estoque?
Controla os pedidos de mercadoria com o estoque atual? 20 20 | 60
Procura trabalhar com o estoque necessario? 40 | 60
Procura trabalhar com o estoque acima do que é vendido 60 20 | 20

para garantir que néo falte?

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Grafico 09 - Secao Estoque
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Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A secéo dos estoques reforca e contribui com os resultados das sec¢oes
de financas e fornecedores, sendo que 40% da amostra sempre utiliza meios
de gerenciamento, 20% quase sempre, 20% raramente e 20% nunca. Em
relagéo ao volume de estoque, 20% sabe em tempo real o volume de estoque
sempre, 60% quase sempre, 20% quase nunca. Em relacdo ao volume, 60%
da amostra sempre trabalha com o volume necesséario, e 40% quase sempre.
A vantagem é a reducdo da concentracdo de dinheiro em produtos, matéria

prima parada em estoque.
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Albano, Wohlenberg e Garcia (2014) reforgcam os conceitos abordados
por Tachizawa (2019). O gerenciamento da producdo tem como um dos
principais objetivos e preocupacdes sustentar a compatibilidade da utilizacéo
eficiente dos recursos produtivos com 0s objetivos organizacionais, prética
observada e trabalhada pelos empreséarios das amostras estudadas.

Na secao das vendas foram observados os percentuais apurados a

seqguir:

Quadro 15 - Secéo Vendas

VENDAS 1| 2 3 4 5 6
% | % | % | % | % | %
Possui uma projecédo e ou controle das vendas? 20 40 | 40
A empresa possui controle formal para verificar os
20 40 | 40
valores a receber em tempo real?
Realiza vendas a vista? 60 | 40
Antecipa suas vendas a prazo? 60 | 40

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Grafico 10 - Secao Vendas
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Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A secdo das vendas corrobora com os resultados das secoes
anteriores, e depende das decisdes formadas em relagdo a secao dos

fornecedores. A secdo das vendas mostra que 40% da amostra projeta e
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controla as vendas quase sempre, 40% algumas vezes, e 20% quase nunca.
O recebimento dos valores a receber, 40% da amostra controla sempre 0s
valores a receber em tempo real, 40% quase sempre controla e 20%
raramente controla os valores a receber. Em relacdo a antecipacdo das
vendas a prazo, 40% da amostra algumas vezes antecipa suas vendas a
prazo, 60% quase sempre antecipa, essa pratica reflete na secéo de crédito
e caixa, em que 80% da amostra faz gestdo assertiva da cobranca em atraso
guase sempre, 20% da amostra algumas vezes faz gestao, enquanto 100%
da amostra mensura sempre a inadimpléncia dos valores a receber.

A amostra apontou que 20% sempre faz controle da movimentacéo de
numerario, 80% quase sempre controla, em relacédo as técnicas de formacéo
de preco de venda, 80% sempre utiliza essas técnicas, 20% quase sempre
utiiza. Em relacdo as informacBes das disponibilidades de recursos
financeiros, 60% da amostra tem a informacao das disponibilidades sempre e
40% quase sempre tem essa informacao.

Nesta secdo fica evidenciada a necessidade da gestdo das vendas e
dos valores a receber para ndo ocorrer desencaixe financeiro, Pauli e
Rosenfield (2017), mostram que a funcéo técnica do dinheiro esta ligada a
competéncia de aumentar a rentabilidade do investimento inicial dos usuarios
desses recursos financeiros, com a intencdo de dar um significado da
aderéncia a necessidade dos tomadores com os fornecedores dos recursos
pleiteados, pratica trabalhada pelos empreséarios das amostras abordadas.

Ainda, segundo Pauli e Rosenfield (2017), a funcéo social do crédito
esta relacionada a inclusédo dos usuérios tomadores nos modelos tradicionais
de concessao de crédito, contribuindo com seu progresso mercadolégico que
antes ndo tinha acesso, lembrando que, recomenda-se a utilizacao do crédito
(financeiro) para investimento e crescimento do negdécio como abordado por
Tachizawa (2019).
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Na secdo do crédito foram observados os percentuais apurados a

seqguir:

Quadro 16 - Secéao Crédito

CREDITO % | % | % | % | % | %

A empresa faz uma gestdo efetiva e assertiva das

cobrancas de crédito em atraso? 20| 80
Consegue medir o nivel de inadimpléncia em temo real? 100
Possui um percentual muito alto de inadimpléncia em 40 40 | 20

relagéo as vendas?

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Gréfico 11 - Secédo de Crédito

Secdo Crédito

100%
80%
60%
40%
20%

0%

A empresafazuma Consegue medir o nivel Possui um percentual

gestdo efetiva e de inadimpléncia em muito alto de
assertiva das cobrangas temo real? inadimpléncia em
de crédito em atraso? relagdo as vendas?

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A secdo de crédito tem uma participacdo fundamental na analise das
amostras. Corroborando com a segao de caixa, 20% da amostra algumas
vezes faz gestdo assertiva da cobranca, 80% quase sempre. Destaque para
100% da amostra que consegue medir a inadimpléncia em tempo real. Em
relacdo ao percentual da elevacdo da inadimpléncia sobre as vendas, 40%
nao faz controle nunca, 40% raramente, e 20% algumas vezes faz o controle.

De acordo com os estudos realizados por Souza e Correa (2014),

pesquisadores da area de gestdo estdo cada vez mais interessados em
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aprimorar os meios de medicdo e avaliacdo das MPEs. Nao ¢ diferente para
0 assunto inadimpléncia, que deve ser acompanhada de forma assertiva,
como por exemplo, 100 % da amostra consegue medir o nivel de
inadimpléncia em temo real.

Para observacdo da secéo do caixa foram observados os percentuais

apurados como segue:

Quadro 17 - Seg¢éao Caixa

CAIXA % % | % | % | % | %

A empresa faz controle das entradas e saidas de dinheiro? 80 | 20

Utiliza técnicas comprovadas para formar o preco de

venda? 20 | 80
Sabe informagbes em tempo real das suas
disponibilidades financeiras existentes (Fluxo de 40 | 60

Caixa)?

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Gréfico 12 - Secédo Caixa

Secao Caixa

100%
80%
60%
40%
20%

0%

A empresa faz controle Utiliza técnicas Sabe informagdes em
das entradas e saidas de comprovadas para tempo real das suas

dinheiro? formar o prego de disponibilidades
venda? financeiras existentes

(Fluxo de Caixa)?

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A Ultima secéo foi a de caixa. Essa se¢cdo tem importante participacao
nos resultados, tem o0 amparo das sec¢des das vendas e inadimpléncia, sendo

gue 80% da amostra faz gestdo das entradas e saidas de dinheiro, e 20%
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sempre faz. Sobre a utilizagdo de técnicas comprovadas de formacao de
preco, 80% da amostra sempre faz e 20% quase sempre. Em relacdo as
disponibilidades financeiras, 60% da amostra sabe em tempo real suas
disponibilidades financeiras, e 40% quase sempre.

Segundo Souza e Correa (2014), o cenario competitivo intensificou-se
e cada vez mais as informacfes se tornaram mais acessiveis. Os
instrumentos financeiros de desempenho passaram a ser considerados como
meios de performance insuficientes, e as providéncias nao financeiras se
tornaram cada vez mais valiosas como nova fonte de conhecimento, préatica
gue vem sendo bem trabalhada pelos empresarios das amostras
pesquisadas, que responderam entre 20%, 80%, 40% e 60% as questdes da

sec¢do de caixa nos niveis 5 (qQuase sempre) e 6 (sempre).

4.6 Analise Institucional

Para Borges e Almeida (2019) da Agéncia Indusnet Fiesp, a Federacao
das Industrias do Estado de S&o Paulo (FIESP) apresentou pela primeira vez
as MPEs, os Fundos de Investimentos em Direitos Creditorios (FIDC) como
opcédo de antecipacdo de recebiveis, como por exemplo duplicatas, por meio
do férum e feirdo de crédito.

O presidente da FIESP Paulo Skaf destacou a importancia da
concorréncia bancaria, que reduzira as taxas de juros e o spread bancério.
Além disso, destacou a importancia da Lei Complementar n.169/2019,
publicada pelo Diario Oficial em dezembro de 2019, modificando a Lei do
Simples Nacional, aprovando a constru¢do da sociedade de garantia e de
sociedade de conta garantida. O senador Espiridido Amim participou do
evento e destacou a importancia das opcdes de crédito, porém, a grande
dificuldade é a garantia nessas operacoes.

A FIDC, nascida em 2009, possui em torno de 130 associados. De
acordo com seu presidente, Paulo Eugenio Schonenberg, o instrumento de
securitizacdo, como duplicatas, tornaram-se populares. Em janeiro de 2019,
a Comissao de Valores Mobiliarios (CVM) disponibilizou o instrumento de

securitizagdo para a FIDC e divulgou a Lei da Duplicada Eletrénica, ja
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praticada no mercado tradicional. O especialista da Unidade de Capitalizagéo
e Servicos Financeiros do SEBRAE, Weniston Ricardo de Andrade Abreu,
comentou sobre os sistemas de garantias. Enquanto em outros paises existe
um cenério favoravel para conceder crédito, no Brasil, a partir de 2014 ocorreu
uma reduc¢do na oferta de crédito de modo geral. Aproximadamente 96% das
pessoas juridicas no Brasil sdo MPEs, e as cooperativas de crédito tiveram
uma curva de crescimento face ao atendimento dessa defasagem da oferta
de crédito. Isso contribuiu para a evolucdo das MPEs. As fintechs também
tiveram participagdo no atendimento ao crédito, atendendo desde MEI até
EPPs.

A grande dificuldade para as MPEs em captacdo de crédito, € um
problema global, principalmente as que ndo sairam do papel, pois néo
possuem historico de crédito e relacionamento. No maximo, é possivel
analisar o perfil dos sécios. Isso pode ser flexibilizado por meio de um sistema
nacional de garantias, em que as MPEs teriam a seu favor prazos favoraveis
de pagamento, solicitagdo reduzida de garantias e flexibilidade; para as
instituicdes financeiras haveria reducao do risco, melhores opc¢des de crédito
e liquidez.

Ainda segundo Abreu, no ambiente internacional a Espanha possui
sociedades de garantias formadas em 1970 por entidades de crédito para ndo
comprometer o sistema de modo geral, em Portugal hd modelos semelhantes
conhecidos como sociedades mutuas de garantias, enquanto no Chile ha um
fundo estatal. No Brasil havia trés fundos em 2018 com atraso. Entre os
pontos criticos para alcancar o sucesso envolve o apoio politico institucional,
sistemas de informacdes, aliancas operacionais e comerciais, questbes de
governanca, estimulo a profissionalizacéo e aquisicdo de modelos de gestéao.

Foi definido como objetivo da pesquisa, corroborar e identificar as
decisdes financeiras por meio da utilizacdo de instrumentos decisérios, e o
crescimento das MPEs de confeccfes da regido metropolitana de Sé&o Paulo
por meio da utilizac&o de recursos (financeiros) captados por essas empresas
sem comprometer a saude financeira, a atividade operacional e o crescimento
organico do negaécio.

Percebeu-se apdés a realizacdo da pesquisa e aplicacdo do

guestionario, que as MPEs pesquisadas ndo possuem um modelo de gestéo
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estratégica, nem relatérios financeiros, mapeamentos e controles das
financas, o que acaba deixando a gestao vulneravel a possiveis descontroles
devido a falta de informacdes de gestdo e estratégias. Isso despertou nos
empresarios das amostras a inten¢éo e o interesse de conhecer uma maneira
mais precisa e assertiva de gerenciar seus negocios, além de terem maior
controle, uma visdo panoramica e detalhada sobre os pontos principais
abordados nas secdes desta pesquisa.

Foi iniciado a pesquisa exploratoria de campo visando a estratégia de
multiplos casos. Como amostra do estudo, foram selecionadas cinco MPEs
na regido metropolitana de Sao Paulo do segmento de confecc¢des.

A finalidade do estudo de caso foi identificar as decisdes financeiras no
dia a dia, e a utilizac&o de recursos financeiros no planejamento das financas
dos empresarios. A pesquisa permitiu e gerou percepcdes sobre as variaveis
abordadas nas cincos MPEs da regido metropolitana de S&o Paulo.

Para a prética das decisdes financeiras, constatou-se que nenhuma
confeccdo da amostra possui praticas de planejamento, como um simples
orcamento periddico, ndo consegue gerenciar de forma precisa e assertiva o
ciclo financeiro e operacional, e seus prazos médios de recebimentos e
pagamentos possuem desencaixe financeiro. Isso acaba gerando despesas
financeiras e direcionando para captagéo de recursos financeiros de terceiros,
além de gerar uma antecipacdo dos seus recebiveis e consequentemente o
crescimento de despesas extras como taxas e juros bancarios. A gestdo de
prazos € necessaria para melhor manutencdo das atividades de caixa e
equivalentes, ocasionando o crescimento organico do negécio. Nesse caso, a
captacdo de recursos ocorre em Ultimo caso, e apenas para investimentos no
préprio negocio.

Como observado, em relacdo as compras e vendas dos fornecedores,
0 pagamento ocorre sempre antes dos recebimentos das vendas. As
confec¢bes abordadas sdo de pequeno porte, e ndo possuem poder suficiente
para aquisicdo de matérias primas e insumos em grande volume, deixando a
negociacdo desfavoravel. Essa pratica pode ser revertida pela unido das
pequenas empresas para aquisi¢do dos insumos, formando uma forga maior
de negociacdo, e agregando maiores prazos para pagamento e menores

precos, como ocorre com o0s modelos de cooperativas. Conforme citado
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anteriormente, 18 empresas do segmento de gesso no estado do Pernambuco
se uniram e formaram um modelo de consércio para exportar seus produtos
para a Africa e América Latina.

A pesquisa teve como limitagdo a impossibilidade de produzir
conclusbes especificas. As empresas abordadas ndo possuem relatérios
gerenciais para serem compilados de maneira assertiva. As informacdes
fornecidas pelos empresarios foram extraidas por meio de entrevistas. Foram
analisadas cinco confecc¢des na regido metropolitana de Sao Paulo.

A pesquisa procurou abordar um carater exploratorio quantitativo e
gualitativo, admitindo a aproximacdo do objeto estudado nas MPEs de
confeccBes e a sua metodologia de decisdes financeiras, acendendo nova
oportunidade para andlises e conclus@es futuras.

O quadro 18 e os gréficos 13 e 14 mostram 0s principais percentuais
de cada secao abordada, evidenciando uma ideia mais ampla e panoramica

para conclusao.

Quadro 18 - Principais % das secdes

Secao

Secao % Maiores % de cada secao % | % | % | % | % | %

Realiza pesquisa sobre mercado,
Sécio 12 cenario de atuacéo, por meio das 60 | 40
midias de modo geral?

A empresa cumpre 0s
compromissos assumidos com

Mercado 12 ' 40 | 60
seus clientes (prazos, preco e
horério)?
Possui fornecedores

Fornecedores 9 diversificados ou exclusivos de 40 20 |40

matéria prima?

Financas | 20,5 | 'odorecurso (financeiro) que 40 | 60
sobra é reinvestido no negécio?

Estoque 15 Procura trabalhar com o estoque 20 | 60

necessario?

A empresa possui controle formal
Vendas 12 para verificar os valores a 20 40
receber em tempo real?

Consegue medir o nivel de

Crédito 9 NI
inadimpléncia em temo real?

100

Utiliza técnicas
Caixa 12 comprovadas para formar o 20 | 80
preco de venda?

1- Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase sempre 6 - Sempre
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Participacdo das Secdes %

Gréfico 13: Participagcdo das Sec¢des
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5- CONCLUSOES

5.1 Conclusbes Especificas

A presente pesquisa mostrou a necessidade do aperfeicoamento e
tratamento dos dados direcionados para as MPEs, que possuem uma
representacdo expressiva no mercado brasileiro, conforme mencionado
anteriormente nas pesquisas do SEBRAE (2019a).

O estudo também destacou o entendimento nos empresarios de
confecgdes sobre a necessidade de conhecer 0 seu negocio de maneira mais
detalhada e gerencia-lo de forma mais assertiva, mesmo que ele ndo tenha
um tamanho expressivo, além da utilizacdo de instrumentos decisérios e
ferramentas de gestdo. E possivel, por exemplo, elaborar um simples
orcamento periédico, adotar um modelo de gestdo estratégica, implementar
indicadores de gestdo e desempenho, definir metas e objetivos, mensurar
resultados, buscar meios de atingir o crescimento organico do negdcio
utilizando crédito de maneira saudavel para investimentos no proprio negécio
e néo para suprimento e refor¢co do seu caixa.

Recomendou-se aos empresarios das amostras estudadas, a busca e
o aprimoramento de novas técnicas e modelos de controle e de gestao, a
especializacdo em conceitos de gerenciamento e a busca por novas
tendéncias e praticas abordadas nos cenarios internos e externos pertinentes
aos beneficios voltados as MPEs no setor de atuagcdo. Os proprios
empresarios, no momento da entrevista, perceberam a necessidade de
aprimoramento de suas habilidades.

Como abordado na andlise institucional, surgiram novas opc¢des de
atendimento ao suprimento dos recursos financeiros, como as cooperativas
de crédito, FIDCs e as fintechs. Essas opc¢fes representam oportunidades
para as MPEs buscarem meios de crescimento e investimento, além de
flexibilidade na aceitacdo das garantias, como as duplicatas eletrbnicas que
estdo ganhando for¢a a cada dia.
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5.2 Sugestdes Para Futuros Trabalhos

Para futuras analises, sugere-se a identificacdo de instrumentos e
condi¢cBes que possam conduzir e contribuir com as decisfes financeiras e o
crescimento organico das confeccdes por meio da utilizacdo de crédito, sem
comprometer a atividade do negdcio na regido metropolitana de S&o Paulo e
outras regides que se tenha interesse em explorar.

O autor desta pesquisa atua como gerente de negocios pessoa juridica
em uma instituicdo financeira no bairro de Santana. Dessa forma, optou por
essa regidao e pelo segmento de confecgbes, por atender diariamente
empresarios do setor, cada um com caracteristicas diferentes na maneira de
conduzir seus negocios, a amostra das empresas de confec¢bes da zona
norte e cento foi escolhida pois se trata de uma regido extensa e diversificada
da capital paulista, abriga grandes corredores de comércio, como a
gastrondmica da regidao da avenida Braz Leme, e diversos restaurantes e
bares famosos, como a avenida Cruzeiro do Sul. A regido possui lojas
populares de eletrénicos, vestuarios e confec¢des, calcados, moveis, bolsas,
brinquedos, acessorios, além de varios comércios instalados por
aproximadamente cinco quilémetros da rua Voluntarios da Pétria, que tem seu
inicio na Marginal Tieté e segue até a Avenida Santa Inés.

O setor comercial tem uma representacao importante na rota do varejo
local. Boa parte esta focada em promocdes e ofertas populares parecidas com
o setor comercial da rua 25 de Marco e do Bras, localizados no centro de Séo
Paulo. J& outras partes da rua Voluntarios da Patria sdo semelhantes a area
comercial da rua Santa Ifigénia, devido sua grande oferta de eletrénicos.

Percebeu-se que o que distorce a tomada de decisdes financeiras nas
MPEs € a falta de sintonia e aderéncia administrativa e financeira no
gerenciamento do negécio, mesmo que haja um subsidio para a captacéo de
recursos financeiros, estes acabam sendo utilizados para custear as
atividades operacionais do dia a dia e ndo como investimento no préprio
negocio, comprometendo seu crescimento e alavancagem.

Para pesquisa futura, sugere-se a unido de empresarios de confec¢cdes

para aumentar o poder de negociagdo, como por exemplo no caso dos
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fornecedores, em que seria possivel comprar um volume maior de matéria-
prima e insSumMos com prec¢os mais atrativos e com maior prazo de pagamento.
Um modelo muito utilizado atualmente e que vem ganhado forca na area
financeira sdo as cooperativas de crédito destacadas no feirdo de crédito da
FIESP, fornecem produtos e servigos financeiros com taxas mais atrativas
para 0s pequenos negocios, suprindo uma defasagem na oferta desses

mesmos produtos e servi¢os pelos bancos tradicionais.
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APENDICE 01 — QUESTIONARIO

de acordo com a maneira e forma de atuacdo no mercado.

As informagdes fornecidas seréo conduzidas de forma confidencial.
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Recomendamos a leitura cuidadosamente e atribua uma classificacao

1 - Nunca 2 - Quase nunca 3 - Raramente 4 - Algumas vezes 5 - Quase

sempre 6 - Sempre

SOCIOS - EMPRESA 112 |3|4|51|6
% | % | % | % | % | %
1 | Realiza planejamento periddico para empresa,
como Orcamento anual?
2 | E realizado pesquisa sobre mercado de
cenario de atuacdo, por meio das midias de
modo geral?
3 | Conhece seus principais concorrentes, onde
estdo inseridos e quais Sao 0S seus pontos
fortes?
4 | Utilizaria seu patrimonio particular na empresa,
caso necessario?
MERCADO DE ATUACAO 112 |3|4|5]|6
% | % | % | % | % | %
5 | Tem conhecimento onde estdo localizados
seus clientes?
6 | Possui cadastro de clientes como: nome,
endereco, telefone, data de aniversario,
produtos que dao preferéncia, etc.?
7 | Conhece as reais necessidades dos seus
clientes?
8 |A empresa cumpre 0S COMPromissos
assumidos com seus clientes (prazos, preco e
horéario)?
FORNECEDORES 112 |3|4|5]|6
% | % | % | % | % | %
9 | Possui fornecedores diversificados ou
fornecedores exclusivos de seus produtos?
10 | Costuma comprar a prazo?
11 | Costuma comprar a vista?
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FINANCAS 112 |3|4|51|6
% | % | % | % | % | %
12 | Costuma  pegar recursos  financeiros
(empréstimos bancérios)?
13 | Quando realiza uma venda a prazo, procura
receber antes de pagar os fornecedores?
14 | Utiliza meios de pagamentos (boletos, cartdes,
cheques)?
15 | Paga os fornecedores geralmente antes de
receber dos seus clientes?
16 | Coloca recurso proprio na empresa caso seja
necessario?
17 | Todo recurso (financeiro) que sobra ¢é
reinvestido no negdcio?
18 | Quando sobra recurso (financeiro) na
empresa, é distribuido para os socios?
ESTOQUE 112 |3|4|51|6
% | % | % | % | % | %
19 | Utiliza ferramentas (anotacdes, planilha
eletrbnica, software, etc.) para gerenciar as
entradas e saidas de mercadorias?
20 | Sabe o valor em tempo real e a quantidade de
produtos no estoque?
21 | Controla os pedidos de mercadoria com 0
estoque atual?
22 | Procura trabalhar com o estoque necessario?
23 | Procura trabalhar com o estoque acima do que
€ vendido para garantir que néo falte?
VENDAS 112 |3|4|5]|6
% | % | % | % | % | %
24 | A empresa possui uma projecao e ou controle
das vendas?
25 | A empresa possui controle formal para verificar
os valores a receber em tempo real?
26 | Realiza vendas a vista?
27 | Antecipa suas vendas a prazo?
CREDITO 112 |3|4|5]|6
% | % | % | % | % | %
28 | A empresa faz uma gestao efetiva e assertiva
das cobrancas de crédito em atraso?
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29

Consegue medir o nivel de inadimpléncia em
temo real?

30

Possui um percentual muito alto de
inadimpléncia em relagdo as vendas?

CAIXA

%

%

%

%

%

%

31

A empresa faz controle das entradas e saidas
de dinheiro?

32

Utiliza técnicas comprovadas para formar
0 preco de venda?

33

Sabe informagdes em tempo real das suas
disponibilidades financeiras existentes
(Fluxo de Caixa)?

34

A empresa faz gestéo do ciclo
operacional e ciclo financeiro?




