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A importancia da gestio empresarial para manutencio do empreendimento

Yuri Glauco Castro de Brito!
Manoel Leal Costa Netto?

RESUMO

As empresas desempenham um papel importante no ambiente econdomico brasileiro, no
entanto, o insucesso das mesmas ¢ um dos problemas que rondam e amedrontam os dirigentes,
tal fato ocorre devido o inadequado planejamento. Nesse sentido, o presente estudo visa através
da literatura especializada, obtidas por método de pesquisa bibliografica discutir a importancia
da gestdo empresarial para a garantia de manuten¢do do empreendimento, a fim de promover
boas decisdes de coordenagdo de negdcios e consequentemente evitar perdas financeiras,
através das ferramentas de contabilidade gerencial, gestdo de fluxo de caixa e custos. Deste
modo conclui-se que a correta utilizagao dos instrumentos administrativos propiciam praticas

efetivas na contribui¢ao da construcao de negocios duradouros.

Palavras Chave: Fluxo de caixa, custos, mercado, vendas online.

ABSTRACT

The companies play an important role in the Brazilian economic environment, however,
the failure of the same is one of the problems that haunt and frighten the leaders, such fact
occurs because of inadequate planning. In this sense, the present study seeks through the
specialized literature, obtained by method of bibliographical research discuss the importance of
business management to guarantee maintenance to guarantee the maintenance of the company
and consequently avoid financial losses, in order to promote good business decisions of
coordination, through the tools of management accounting, management of cash flow and costs.
Thus it was concluded that the correct use of administrative instruments provide effective

practices in the contribution of the construction of lasting business.

Keywords: Cash flow, costs, market, online sal
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1. INTRODUCAO

A definicdo de gestdo empresarial no pais sofre influéncia do mercado externo.
Bert6 (2017) afirma que desde que comegou com a comercializagdo de produtos importados no
mercado interno, as alteragdes nas formas de gestdo se dao no melhoramento de técnicas
gerenciais.

Para Abbas (2001) Gestdo empresarial € Conjunto de ferramentas utilizadas para
desenvolver estratégias que auxiliam no planejamento e no controle das atividades financeiras
de uma empresa, usando as informacdes do que tem sido gasto com investimento, despesa fixa
e variavel, lucro, empréstimo, financiamento e valor patrimonial da empresa. Essas acdes sdo
importantes para que a organizacdo obtenha os resultados desejados, permitindo estabelecer
metas, estipular prazos e analisar se os resultados estdo de acordo com o planejado pelos
organizadores.

As avaliacOes, analises, decisOes e estratégias relacionadas a captacao, manutencao
e administracdo de recursos econdmicos sdo o que constituem a gestdo financeira. Em outras
palavras, gestdo financeira é o conjunto de medidas e procedimentos que visam potencializar
0s ganhos de uma empresa, diante da visdo de Abbas (2001).

Schaer (2006) expde a importancia de conhecer a situacdo financeira da empresa,
como estdo organizados seus investimentos, o que gera mais despesas € o que precisa de mais
atencdo em seu negdcio. Com a organizagdo ¢ possivel tomar as decisdes certeiras que levem
ao sucesso esperado. Se a empresa nao dispoe desses conhecimentos € provavel que ndo tenha
um controle real com relagdo a saude financeira do empreendimento.

Abbas (2001) evidencia que dentro dessas estratégias ha varios fatores que podem
influenciar totalmente as tomadas de decisdes, dentre os fatores que precisam ser observados:
o fluxo de caixa, o giro de estoque e a gestdo de clientes sdo alguns fatores importantes para
direcionar o gestor em como apresenta-se o desempenho geral da empresa.

O presente estudo trata-se de uma pesquisa bibliografica de carater descritivo e
abordagem qualitativa com procedimentos de coletas realizadas através da utilizag¢do de livros
e artigos cientificos para os procedimentos de analises. O principal ¢ objetivo evidenciar a
importancia da gestdo, através de métodos de pesquisa de referéncia bibliografica, mostrando
as estratégias disponiveis na literatura, que sdo relevantes para gerenciamento de uma empresa
duradoura, diminuindo os riscos de faléncia, com a utiliza¢ao das ferramentas de manutengao

do empreendimento e das vendas online.



2. PRECO DE VENDA

O processo de formacao dos precos utilizados pelas organizagdes antes da entrada
de empresas externas e da competitividade com ela atribuida era formado com base na
lucratividade de forma a favorecer apenas as instituicdes.
(WERNKE, 2017)

Devido a importancia representada pelos custos, retorno do investimento e
participagcdo de mercado que se tem como expectativa por parte da empresa, o processo de
determinagdo do prego de venda deve atrair a atencao da alta administragdo do negocio, contudo
a decisdo de prego depende diretamente do volume de vendas, da eficiéncia em termos de
resultados diretos, do nivel de despesas de vendas e gerenciamento e da operacdo esperada para
atender as necessidades financeiras dessa por¢ao. (VIEIRA, 2013)

A inclusdo de empresas estrangeiras no comercio nacional trouxe consigo
importantes mudancas no entendimento tradicional que se tem de preco, mudando
consideravelmente as estruturas de formacao. O gerenciamento eficaz de custos transformou-
se em meta estratégica, onde seu foco passa a ser conhecer, analisar e otimizar seus gastos, que
serdo repassados para seus novos clientes globalizados, produtos e servicos a pregos
competitivos. (PARGA, 1995)

Muitas organizagdes brasileiras, por ndo se atentarem as mudangas e novas formas
de utilizagdo de custos e pregos acabam por atribuir estratégias infundadas e sem embasamento
tendo assim um resultado insatisfatorio na lucratividade de forma que as levem por diversas
vezes a fecharem as portas. (WERNKE, 2017)

Pode-se dizer que a empresa sempre enfrenta o dilema tradicional, que ¢ encontrar
o melhor valor de venda ou calcular o montante de venda correto. Encontrar uma situagdo em
que os termos de resultados influenciam diretamente no prego determinado internamente onde
mostra ser realmente o melhor para empresa, mas em termos de mercado, ele ndo ¢ totalmente

aceito. (VIEIRA, 2013)

3. FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa desempenha um papel importante no planejamento financeiro,

dessa maneira entende-se que o fluxo de caixa seja registrado, controlando mudangas nos

resultados existentes, incluindo entradas e Saida de recursos financeiros sob determinadas



condi¢des e intervalo de tempo. Portanto, o fluxo de caixa ¢ uma abordagem dinamica que deve
ser Continuamente revisado e atualizado para ajudar a tomar decisdes. (FRIEDRICH, 2005)

Para analisar da melhor forma as informacgdes, a corporagdo deve fornecer uma
estrutura, bem como propiciar permissao, levando assim o administrador a analisar, entende e
decide adequadamente sua liquidez. (FRIEDRICH, 2005)

Na gestdo financeira tal ferramenta ¢ responsavel por levar ao auxilio nas tomadas
de decisdes e nos planejamentos estratégicos, com ela pode ser visualizado todo o montante
que circula dentro do empreendimento, como as contas a pagar e receber ou se existe atraso de
pagamento, os impostos pagos, os salarios dos funciondrios, os gastos fixos e as variaveis.
(SILVA, 2011)

A finalidade desse instrumento de gestdo ¢ o controle de todas as movimentacdes
financeiras da organizacdo, desde as entradas as saidas de todo o capital do empreendimento.
Tal organizagdo de conjunto de agdes deve ser feita sempre que possivel, podendo apresentar-
se de forma didria ou mensal, mostrando aos assessores momentos mais oportunos que os levem
a aten¢do direta para utilizacdo dos recursos financeiros da empresa seja para investimento ou
para reducao de custos. (FLEURIET, 2015)

A auséncia do fluxo de caixa torna dificil a visdo que o gestor tem de saldo
disponivel e de quanto capital de giro que necessita para manter o funcionamento diario,
aplicacdo ou eventuais gastos da empresa de maneira saudavel e constante. (SILVA, 2011)

Ao fazer o fluxo de caixa devera ser registrado todos os recebimentos, seja a vista
ou a prazo e todos os pagamentos desde os previstos para o dia ou més, de acordo com a forma
que foi acordada. Elaborando e gerenciando deste modo os montantes circulantes no caixa,
sendo assim o gestor pode ter uma no¢do de como o negocio estara num futuro préximo,
podendo planejar medidas que possam prevenir prejuizos financeiros e resguardando-se de
eventuais imprevistos. (FRIEDRICH, 2005)

Na atual situacdo econdmica do pais, as estratégias de planejamentos sdo praticas
de grande valor para a empresa, pois mostrardo suas necessidades financeiras para cumprir
compromissos pressupostos. Tais companhias geralmente levam em consideragcdo Termos de
cobranga. Dessa forma, podera antecipar os problemas e agir de forma preventiva e ndo de
forma reparadora, reduzindo assim os impactos que pode acontecer devido a fatores sazonais.

(FRIEDRICH, 2005)

4. PLANEJAMENTO DE ESTOQUE
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Toda empresa possui um armazenamento de materiais, utilizados em suas
atividades didrias, denominado estoque, que representa um papel de suma importancia em toda
pratica empresarial, sua acdo decorre da necessidade de atender ao processo de demanda no
sistema de fornecimento. O processo de aquisi¢ao pode ser realizado adquirindo materiais e
transferindo de outro reservatorio ou producgdo, dependendo do tipo de material a ser
processado. O inventario faz-se necessario quando o processo de oferta ¢ demanda ndo pode
ser sincronizado, para que as taxas de demanda e oferta sejam as mesmas a todo momento.
(GIANESI, 2011)

O gerenciamento de estoque envolve a acdo no processo de suprimento pois
geralmente ha pouca atividade que pode ser executada no processo de demanda, e essa agao se
traduz em um suprimento que determina o que devera ser fornecido, quantidade e tempo. Isso
significa que, para tomar decisdes de fornecimento, ¢ necessario conhecer o estoque inicial
atual, a demanda futura estimada e o estoque final esperado. (GIANESI, 2011)

Estratégias classicas de administracdo de inventario, especialmente o LEC (Lote
Economico de Compra), nao consideram os riscos associados as estimativas, que afetam varios
parametros das decisdes. Nesse sentido, qualquer analise que leve em consideragdo previsdes
futuras (para LEC), previsoes futuras de demanda e considera¢des de vendas permanece
constante ao longo do tempo, e nenhuma possibilidade de resultados invalidos ¢ observada,;
perde eficiéncia ao apoiar o processo de tomada de decisdo. (ROGERS, 2004)

O planejamento do estoque vem como uma ferramenta indispensavel para a gestao
financeira, pois gera a possibilidade de se observar como estd o catdlogo e analisar a
movimenta¢gdo do mercado para formulagdao de medidas de compras e vendas dos produtos,
facilitando a visualizagdo do aumento da demanda, propiciando uma estratégia mais clara
dentro do mercado. (GARCIA, 2006)

A organizagdo mantendo mercadoria parada traz consigo custo para a empresa, 0
estudo do giro de estoque busca uma harmonia entre o que suporta e a demanda, visando a
chegada de novas mercadorias, o estudo do estoque permite que o gestor tome decisdes de
forma assertiva na hora de fazer um planejamento de reposi¢do. Estando com o estoque
organizado pode analisar a disposi¢@o para compra de mercadorias, quando for necessario fazer
um pedido e observar a possibilidade de realizar nova compra pode diminuir custo unitario mas
tendo a informacao se tem demanda suficiente para esse investimento. (GARCIA, 2006)

Em busca de obter a real importancia estratégica dessa questdo, Gianesi (2011)
expoe que afinal, esse € um aspecto operacional do gerenciamento da empresa, que € relevante

apenas para o controle de inventario e geralmente ¢ delegado para os niveis médio ou baixo, e
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ndo ha grandes problemas no nivel mais alto. Tal fato se d4 em razdo de que o desempenho da
correta gestdo de inventario, especialmente relacionado aos objetivos ja mencionados, afeta
diretamente a competitividade da empresa. (GIANESI, 2011)

Slack (2002) define os objetivos programados da fabricagao como custo, qualidade,
velocidade, confiabilidade e flexibilidade da entrega. Se a empresa optar por seguir a estratégia
lider de custo, podera priorizar a reducao de gastos, que ¢ uma das metas de fabricagdo. Em
termos de gerenciamento de estoque, isso significa a necessidade de priorizar os objetivos de
eficiéncia operacional e rotatividade. Em alternativa, se a empresa procurar se posicionar
através de uma tatica diferenciada, priorizard uma ou mais metas de fabricagcdo, entre
velocidade, confiabilidade de entrega, flexibilidade ou qualidade.

O objetivo do controle de estoque € permitir que o capital investido seja minimizado
e que na organizacdo possua disponibilidade de variedade, para L. F. Andrade et al. (2011)
Devido o impacto financeiro que pode ser causado pelo inventario, 0 mesmo apresenta técnicas
especificas para determinar seu tamanho, dentre as técnicas utilizadas para aprimorar essa
ferramenta de gestdo estd a curva ABC, que trata-se de um método utilizado para distinguir
estoques, com base em maior ou menor cobertura em relagao a um determinado fator, incluindo
a separagao de itens por categoria baseando-se em sua importancia relativa. Semelhante esta
ferramenta, Marion (2005) relata sobre a utilizagdo do método dente de serra que se trata de um
acompanhamento da movimentagado (entrada e saida) de um item envolvido em um sistema de
estoque que € representada através de um grafico, diferenciando-se da curva ABC por se tratar
ndo de um controle de grande quantidade de pecas, mas sim de um produto e seu desempenho

de movimentacao dentro do armazenamento.

5. GESTAO DE CLIENTES

A empresa necessita estudar as possibilidades de mudangas rapidas e concorréncia
ilimitada, isso acarretard em meios que possibilitardo ao gestor o fornecimento de estratégias
em vantagens competitiva, negdcio complexo e dinamico. Meios de ter eficécia e eficiéncia na
captagdo de clientes ¢ imprescindivel, pois com maior diversidade de produtos e servigos, langar
novos produtos, reorganizacao e fusao organizacional, 0os avangos tecnoldgicos permitem novos
caminhos, consumidores e fornecedores, novos habitos e comportamentos. O poder de compra
do consumidor ¢ caracteristico e conduzir a adog¢@o de novos paradigmas que mude a posi¢ao
estratégica da empresa ¢ um enorme desafio de gerenciamento. (PINTO, 2005)

A gestdo dos clientes ¢ um fator de suma importancia parar a empresa pois ele ¢ a



fonte de renda que mantém a organizacao. O senario atual ¢ de grande concorréncia por novos
clientes, mas ¢ de indispensavel a capitacdo e manutengdo dos mesmos. A forma de interacao
com o consumidor tende cada vez mais a influenciar na decisao de compra, desta forma as
empresas tendem a buscar meios mais atuais de atragao e de fidelidade das pessoas que obterao
tais produtos, assim evitando que o fluxo de caixa dependa apenas de clientes antigos.
(BONATO, 2011)

O contato proximo com os clientes faz com que a empresa possa observar e entender
as expectativas em relagdao a sua empresa e que ajude a garantir um melhoramento continuo
assim fidelizando o cliente. Observar e entender os motivos pelos quais fazem com que os
clientes sejam fieis a empresa ajuda na relagdo que esta sendo construida e tais agdes podem
criar um acervo de informacgdes que favorecerdo o provedor, tais conjuntos de dados sobre
alguém ou algo podem ser usadas para fazer com que outros clientes tenham uma experiéncia
marcante positivamente, levando assim a uma cadeia de consumidores que se identificam e
levam as suas boas experiéncias para outras pessoas no intuito que elas tenham a mesma
experiéncia.(GONZALEZ, 2006)

De acordo com Pinto (2005) A empresa que almeja ter sucesso, deverd focar na
visdo interna, melhorar o seu processamento, foco no mercado, de forma gradual, projetando a
sua instituicao para atender da melhor maneira as necessidades e desejos dos que compram seus
produtos ou servigos.

A satisfagdo do cliente esta diretamente ligada ao valor determinado do produto ou
servico, essa situacdo exige que as empresas sejam mais competitivas. Dos fatores que
influenciam na concorréncia o excelente servigo € o motivo de desempate e conquista que leva
a fidelizacdo de clientes. Assim como se o consumidor estiver satisfeito com o servico, ele serd
leal e trard mais clientes, sendo assim benéfico a empresa, deve-se estar atento ao fato de que o
mesmo vale para experiéncias que moldam a visdo desses individuos de forma negativa, porém
causando maleficios a imagem dessas organizagdes, levando o mesmo a procurar outra empresa
que forneca as mesmas linhas de produtos ou servigos que possam melhor atendé-lo. (RAMOS,
2019)

Virias defini¢des foram propostas para melhorar a satisfagdo do cliente. Segundo o
ponto de vista de Kotler (2000, p. 58), a satisfacao do cliente inclui o prazer do produto em
relagdo as expectativas do comprador. Se o item atender as expectativas, os mesmos ficardao
satisfeitos, porém se o desempenho exceder as expectativas, ficara muito satisfeito.

Zeithaml & Bitner (2003, p.88) acreditam que a satisfacdo ¢ a avaliacdo de um

r

produto ou servigo. A falha em atender as necessidades e expectativas ¢ considerada
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insatisfatoria, e deve ser corrigida quando os gestores se depararem com o retorno do modo que
o consumidor ver aquela institui¢do, afetando a percepc¢do da qualidade, que pode por muitas
vezes ser um fator imutavel, pois geralmente uma vez que ¢ prejudicado o modo que o individuo
enxerga a organizagdo, ele ndo retornard, impossibilitando assim que a empresa e seus
funciondrios possam se redimir e alterar a percep¢ao dos servigos.

Outro método € proposto por Anderson (1994) em que a satisfagdo ¢ definida por
dois métodos: os resultados de transagdes especificas e os resultados acumulados.
Consequéncias percebidas no primeiro foco, a satisfagdo do cliente ¢ consumada e levada em
consideragdo pela empresa apos a conclusao da transagao.

A instituicdo jamais deve ser displicente com relagdo a satisfagdo dos seus
compradores, uma vez que a opinido desses ¢ levada em consideragdao e atendida, levara o
cliente a ter uma imagem de gestdo esforcada e proxima ao seu publico-alvo, e tais agdes
constroem a relagdo de fidelidade e de honra a qualidade no entendimento dos consumidores.

(GONZALEZ, 2006)

6. VENDAS ONLINE

Kotler (2001) relata em seu estudo que a revolugdo da informacdo e o meio online
mudaram bastante o cenario de marketing e a formagao de valores, bem como a globalizagao,
que torna o consumidor mais exigente € o produto mais acessivel em meio virtual.

MULLER (2013) destaca que o niimero de consumidores que compram pela
Internet aumentou de forma notoria devido ao fato de que os produtos oferecidos nesse veiculo
de vendas ser mais baratos que lojas fisicas. Compras realizadas por meio da internet vém
tomando cada vez mais espago no cotidiano das pessoas, por apresentar assim praticidade e
comodidade. Os consumidores estdo diversificados em varias classes sociais que por sua vez
tem sua participacdo dentro do mercado das vendas online. Uma parcela que cresce
constantemente nesse meio se enquadra na categoria C, que ¢ definida por clientes com
aquisicao financeira de 4 a 10 saldrios minimos, confirmando assim a tese de Kotler (2001).

Quatro conjuntos de estratégias salientadas por Ramalho (2010) mostram
alternativas de uso das midias sociais, que geram resultados em sua grande maioria satisfatorios
para a organizagdo, que sao; O caminho do marketing, que expressa a forma de abordagem
diferenciada no intuito de despertar o interesse do publico virtual, tendo como vantagem
principal o retorno subito, do método escolhido para divulgacdo. Outro recurso apontado ¢ o
caminho do Customer relationship management, “CRM” (gerenciamento de relacionamento

com o cliente) que se define em contato entre gestor e consumidor afim de conhecer os desejos
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do mesmo, para gerar futuras acdes que os agrade. O caminho da assisténcia ao consumidor por
sua vez deve ser lembrado com importancia, pois ele assegura que o cliente tenha suporte de
servico, uma vez que sua fun¢do ¢ identificar problemas, afim de soluciond-los. As relagdes
publicas (PR) como sendo outro topico em evidéncia na pratica de planejamento de estratégias,
se destaca por ter finalidade de aproximar a empresa do publico alvo através da comunicagao.

As compras online removem as barreiras tradicionais de comercializagdo, sendo
estas de carater geografico, tempo, de informacao e de troca, de modo a aproximar e estreitar
as relagdes interpessoais entre os consumidores ¢ fornecedores de diversas regides do brasil e
do mundo. A comercializa¢ao de mercadorias de forma virtual com sua gradual expansao gerou
maiores oportunidades para os produtores e clientes. (Damanpour & Damanpour, 2001)

Muitas empresas que tiveram seu nascimento de forma fisica, atualmente aderiram
aos métodos de apresentarem sites para melhor expor seus produtos e fornecer acesso para
maior publico que deseja realizar suas compras. Bem como diversas lojas que se originaram em
ambito virtual, apresentam tamanho crescimento que necessitam da devida expansdo e
posteriormente possuem lojas fisicas. Essa interag¢do entre os dois universos de vendas culmina
em usabilidade constante. (DOS SANTOS MACHADO, 2017)

Mesmo sendo uma situagdo comum, os precos das lojas online sdo mais baixos e
por esse motivo muitas pessoas param de comprar mercadorias em lojas fisicas e fazem pedidos
para lojas virtuais, esse fato causa o estimulo de compras e vendas pela Internet e impulsiona o
giro de mercado, fazendo com que a economia ndo permanega estatica. (MULLER, 2013)

O comportamento de compra do consumidor ¢ altamente relevante, deste modo ¢
essencial que as empresas entendam esse processo para que haja a possibilidade de montar as
estratégias do negocio de acordo com os desejos e necessidades do publico alvo de cada
organizagdo. O comportamento de compras do consumidor sofre muita influéncia dos fatores
culturais, sociais, pessoais e psicoldgicos. (Kotler e Keller, 2006)

Fatores psicologicos sdo os fatores que motivam os individuos a tomar decisdes
com atitudes apropriadas (compras). A motivagdo individual conduz a pessoa a tomar
determinadas agdes voltadas ao seu gosto e cabe a empresa saber gerir de forma geral seu
empreendimento a se caracterizar ndo ao gosto especifico, mas focar em grupo alvo. Com isso
cada empresa tera seu ramo € os clientes por sua vez mais opgoes, esse poder ¢ gerado por

necessidades ndo satisfatérias ou de compras. (SCHIFFMAN; KANUK, 1997)

7. CONSIDERACOES FINAIS

Com o estudo, compreende-se a importancia de se apresentar os meétodos de
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gerenciamento de negdcios, para garantir a manuten¢ao dos mesmos, promovendo assim, boas
decisdes de coordenagdo de empresas e assim evitando perdas financeiras.

O mercado necessita que seus gestores planejem e sigam uma estratégia de
comércio segura, visando os precos justos e acessiveis, que os levem a estabilidade geral do
empreendimento.

Conclui-se que a administragdo de uma empresa que se pde na posi¢do de
participativa, precisa perceber que deve despertar o interesse através dos métodos de marketing
e oferecer oportunidades para todos os tipos de clientes tendo em seus produtos e servigos
variedades disponiveis, bem como estar atento ao seu estoque com o objetivo de obter sucesso

e alcangar as metas propostas.
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