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Resumo

Esse relato técnico analisou o0 caso de uma empresa nacional de tecnologia da informagéo (T1) de médio porte caracterizada por
frequentemente contrair empréstimos bancarios para resolver descasamentos de seu fluxo de caixa. A empresa ndo empregava
indicadores de faturamento, apresentava indice de inadimpléncia fora de controle e falta de procedimentos basicos quanto ao fluxo de
pagamentos. Mesmo sendo uma empresa de tecnologia, seus processos internos foram construidos empiricamente e com base no senso
comum das pessoas. Na intervengéo adotada, foi estabelecida a diretriz de concentrar 80% do total a ser faturado mensalmente nos
primeiros dez dias de cada més. Foi também adotado um plano de agdo continuo de cobranga e monitoramento dos titulos a receber.
Adicionalmente, foi padronizado prazo de pagamentos em trinta dias ap6s a data da emisséo da nota fiscal dos fornecedores. O melhor
controle dos recebimentos e maior prazo de pagamento a terceiros possibilitaram um plangjamento de caixa mais eficiente. Os
principais resultados da intervencgéo foram a redugéo da necessidade de capital de giro em 15% e, consequentemente, da necessidade de
empréstimos bancérios, além da otimizagdo do saldo de tesouraria, resultando em maior folga financeira paraa empresa.

Palavras-chave: Capital de Giro. Fluxo de Caixa. Servigos. Administracdo Financeira
Abstract

This paper analyzed the case of a medium-sized national information technology (IT) company characterized by frequently taking out
bank loans to resolve its cash flow mismatches. The company did not use billing indicators, had an out-of-control receivings default
rate and lack of basic procedures regarding the flow of payments. Even though it is a technology company, itsinternal processes were
built empirically and based on emplyees common sense. In the intervention adopted, the guideline of concentrating 80% of the total to
be billed monthly in the first ten days of each month was established. A continuous action plan for the collection and monitoring of
receivables was also adopted. Additionally, payment terms were standardized at thirty days after the date of issue of the invoice from
suppliers. Better control of receipts and longer payment terms to third parties allowed for a more efficient cash planning. The main
results of the intervention were a 15% reduction in the need for working capital and, consequently, the need for bank loans, in addition
to the optimization of the cash balance, resulting in greater financial stability for the company.
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EMPRESAS DE TECNOLOGIA E PROBLEMAS TRADICIONAIS DE GESTAO
FINANCEIRA: UM ESTUDO DE CASO NA GESTAO DO CAPITAL DE GIRO EM
UMA EMPRESA DE TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Resumo

Esse relato técnico analisou o caso de uma empresa nacional de tecnologia da informacéo (T1)
de médio porte caracterizada por frequentemente contrair empréstimos bancarios para resolver
descasamentos de seu fluxo de caixa. A empresa ndo empregava indicadores de faturamento,
apresentava indice de inadimpléncia fora de controle e falta de procedimentos basicos quanto
ao fluxo de pagamentos. Mesmo sendo uma empresa de tecnologia, seus processos internos
foram construidos empiricamente e com base no senso comum das pessoas. Na intervengédo
adotada, foi estabelecida a diretriz de concentrar 80% do total a ser faturado mensalmente nos
primeiros dez dias de cada més. Foi também adotado um plano de agdo continuo de cobranca e
monitoramento dos titulos a receber. Adicionalmente, foi padronizado prazo de pagamentos em
trinta dias apds a data da emissdo da nota fiscal dos fornecedores. O melhor controle dos
recebimentos e maior prazo de pagamento a terceiros possibilitaram um planejamento de caixa
mais eficiente. Os principais resultados da intervencdo foram a reducdo da necessidade de
capital de giro em 15% e, consequentemente, da necessidade de empréstimos bancarios, além
da otimizacéo do saldo de tesouraria, resultando em maior folga financeira para a empresa.

Palavras-chave: Capital de Giro. Fluxo de Caixa. Servi¢cos. Administracdo Financeira.
1 Introducéo

O capital de giro representa a porcao do investimento que circula de uma forma para
outra no curso normal das atividades da empresa, como a transi¢cdo de caixa para estoques, de
estoques para recebiveis e destes de volta para o caixa. O capital de giro € normalmente definido
como a diferenga entre o ativo circulante e o passivo circulante, sendo que quanto maior a
margem pela qual o ativo circulante supera o passivo circulante, maior é a capacidade de uma
empresa pagar as contas a medida que se tornem devidas (Gitman, 2010). Fatores como volume
de vendas, valores a receber, caixa, sazonalidade dos negocios e ciclicos da economia,
tecnologia aplicada aos custos, tempo de producéo e politicas de crédito tornam a manutenc¢édo
do montante de capital de giro impactante para o sucesso dos negécios (Assaf & Silva, 2007).

No setor de servigos, um dos principais desafios enfrentados pelas pequenas e médias
empresas (PME) € a pouca margem para negociacao de prazos com clientes de grande porte,
qgue geralmente possuem prazos de pagamento pré-estabelecidos em suas politicas. Ao
aceitarem negociar com essas empresas com prazo de pagamento mais alongados, as PMEs
acabam se deparando com descasamentos de prazos, ja que seu poder de barganha é reduzido.
Isto se evidencia principalmente no fato da emperesa realizar seus pagamentos antes mesmo de
receber pelos servigos que presta, dessa forma consumindo caixa e tendo ciclo de caixa
desvantajoso. E neste desalinhamento de prazos que consiste um dos pontos fundamentais
quanto a administracdo do capital de giro das empresas prestadoras de servigos.

Este relato técnico apresenta o plano de acdo de intervencdo em uma empresa de
tecnologia da informacéo (T1) por meio da aplicagdo dos conceitos da gestdo do capital de giro
com foco no processo de faturamento, no controle de recebiveis (contas a receber) e no controle
do fluxo de pagamentos. Buscaremos obter um melhor entendimento de como a organizagéo
aqui analisada gerava, aplicava e gerenciava seus recursos financeiros de curto prazo e como
passou a fazé-lo apds a intervencdo adotada. O presente estudo investiga especificamente uma
empresa nacional de Tl de médio porte com 10 anos de funcionamento, sediada na cidade de
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Sdo Paulo, com faturamento médio mensal de R$ 6,2 milhGes e com um quadro de
aproximadamente 320 profissionais.

2 Revisdo Teorica
2.1 Capital de giro

A administracdo do capital de giro pode ser caracterizada como o campo de estudo que
trata da gestdo dos ativos circulantes e dos passivos circulantes de uma empresa e procura por
respostas tais como o quanto deveria ser investido nas contas do ativo circulante e como estes
investimentos deveriam ser financiados. Tem como foco principal chegar na definicdo da
chamada politica de capital de giro com a fixa¢éo de metas relacionadas com os valores de cada
componente do ativo, a forma pela qual estes itens serdo financiados e dos pardmetros para
conducdo das atividades operacionais do dia a dia (Vieira, 2017).

Conforme Padoveze (2016), capital de giro (CDG) é a diferenca entre ativo circulante e
passivo circulante, sendo que os elementos se dividem em contas como disponibilidades (caixa,
bancos e aplicacdes financeiras), contas a receber (duplicatas a receber), estoques (materiais em
processo e acabados), contas a pagar (duplicatas a pagar), outras contas a pagar (despesas
provisionadas), salarios e encargos a pagar e impostos a recolher. Destaca-se ainda que
estoques, clientes e fornecedores formam a espinha dorsal do conceito de capital de giro.

2.2 Gestao na politica do capital de giro

Empresas com rapido crescimento devem monitorar e controlar os recebiveis e estoques,
porque o investimento nestes ativos pode rapidamente sair do controle. Niveis excessivos de
ativos circulantes podem facilmente resultar em retorno sobre investimento abaixo da projecéo
esperada. A gestdo do capital de giro esta atrelada a dois pontos fundamentais: o nivel 6timo de
investimento em ativos circulantes e o mix apropriado de financiamento de curto e longo prazo
usado para suportar os seus investimentos nesses ativos (Horne & Wachowicz, 1995).

Uma empresa pode decidir minimizar o montante de seus investimentos em ativo
circulante como estratégia para reduzir custos. No objetivo de cortar custos e promover maiores
retornos, a unidade decisoria envolve-se no dilema risco-retorno. E aceito que quanto maior o
CCL (capital circulante liquido), mais ampla é a folga financeira e menor o risco de insolvéncia.
Por outro lado, quanto maior o montante de recursos aplicados em ativos circulantes menor
tende a ser a rentabilidade do investimento. De maneira inversa, um montante reduzido de CCL
sacrifica a margem de seguranca da empresa, elevando seu risco de insolvéncia, mas contribui
positivamente para a rentabilidade ao restringir o volume de fundos imobilizados em ativos de
menor rentabilidade (Assaf, 2007).

2.3 Ciclo operacional e ciclo financeiro

O ciclo operacional é o tempo necessario para adquirir o estoque, processa-lo, vendé-lo
e receber o pagamento das vendas. E composto pelo prazo médio de estocagem (tempo
necessario para adquirir, processar e vender o estogque) e pelo prazo médio de recebimento
(tempo para receber pela venda). Este ciclo descreve a forma como um produto se movimenta
entre as contas do ativo circulante. Em cada etapa, o ativo se move mais para perto do caixa.



Por sua vez, o ciclo financeiro é o nimero de dias decorridos até o recebimento do dinheiro
pela venda medido desde o0 momento em que se pagou pelos estoques (Ross et al., 2015).

O ciclo financeiro observa as movimentac@es de caixa, ou seja, 0 periodo em que a
empresa paga seus fornecedores e que recebe pelas vendas de seus clientes. De fato, como
incorrem custos financeiros para as empresas manterem o seu clico financeiro, as empresas
devem buscar a sua reducéo do ciclo financeiro tomando iniciativas como reduzir os estoques,
produzir e vender mais rapidamente, diminuir o prazo de vendas, negociar prazo de recebimento
mais curto, acelerar cobrancas atrasadas e negociar maiores prazos de pagamento com
fornecedores (Centro de Pesquisas em Finangas [CEPEFIN], 2007).

Na légica da gestdo do capital de giro, quanto menor o prazo para 0S ativos se
converterem em caixa e quanto maior o prazo dos passivos que impactem no caixa, melhor o
resultado (Frezzati, 2014). O ciclo financeiro também é conhecido como ciclo de converséo de
caixa (CCC). Quanto mais curto o CCC, melhor, pois significa menores despesas com juros.
Algumas empresas conseguem operar com um CCC negativo, ou seja, elas recebem o dinheiro
das vendas antes mesmo de pagar os seus proprios fornecedores.

2.4 Necessidade de capital de giro (NCG)

A necessidade de capital de giro (NCG) pode ser demonstrada como a diferenca entre
ativos circulantes operacionais e passivos circulantes operacionais. Ativos circulantes
operacionais sdo 0s ativos necessarios para a producdo ou venda (clientes, estoques) e por
demais ativos circulantes ligados a operacdo. Os passivos circulantes operacionais estdo
relacionados com fornecedores, salarios a pagar, obrigaces fiscais e por demais passivos
circulantes ligados a operacdo. Em geral, nas empresas industriais as saidas de caixa ocorrem
antes do que as entradas. A transformagdo dos insumos em produtos finalizados e que
posteriormente sao disponibilizados para a aquisicdo dos clientes cria uma necessidade de
aplicacdo permanente de recursos financeiros. Este cenario também ndo € diferente em
empresas prestadoras de servigos, onde primeiro 0s servicos sdo prestados para depois
receberem o pagamento dos servicos executados (Fleuriet & Zeidan, 2015).

Uma das maiores dificuldades nas empresas é fazer com que os pagamentos (saidas de
caixa) sejam sincronizados com os recebimentos (entradas de caixa). Assim a falta de
sincronizacdo temporal entre pagamentos, producdo, vendas e recebimentos de clientes pode
fazer com que o ciclo operacional ndo gere recursos no valor e no prazo suficientes para
sustentar a atividade operacional, o que gera a necessidade de capital de giro (NCG)
representada pela diferenca entre ativo circulante operacional (contas a receber e estoques)
menos passivo circulante operacional (fornecedores, salérios e impostos a pagar). Ter
necessidade de capital de giro ndo necessariamente representa algo negativo, desde que a
empresa tenha como financiar esta necessidade e gere valor com ela (CEPEFIN, 2007).

Portanto, a necessidade de investimento em capital de giro reflete o volume liquido de
recursos demandado pelo ciclo operacional em funcdo da politica de compra, venda e
estocagem de uma empresa. O investimento em giro deve se equiparar, no minimo, ao montante
do ativo circulante. Esses recursos, visando a manutencao do equilibrio financeiro da empresa,
devem ser lastreados por passivos de longo prazo. Utilizando fundos de curto prazo para
financiar suas necessidades operacionais, a empresa elevaria seu risco financeiro buscando
manter sua posicao de liquidez (Assaf, 2014).

2.5 Saldo de tesouraria e o efeito tesoura



O saldo de tesouraria (ST) é a diferenca entre o capital de giro (CDG) e a necessidade
de capital de giro (NCG). O saldo de tesouraria demonstra, entao, o hiato entre o uso de recursos
e as disponibilidades da empresa para financiar as operacoes.

O efeito tesoura € uma forma de demonstrar quando ha descompasso entre os indices de
NGC/Vendas e 0 CDG/Vendas. Isto ocorre quando um aumento continuo de vendas numa
empresa que apresenta ciclo financeiro positivo é acompanhado pelo aumento nas necessidades
de financiamento dessas vendas. Se a formacdo de capital de giro ndo acompanhar essa
necessidade, a empresa pode enfrentar dificuldades financeiras (Ross et al., 2015).

Sendo o capital de giro insuficiente para financiar a necessidade de capital de giro
(NCG), o saldo de tesouraria é negativo e indica que a empresa financia parte da necessidade
de capital de giro com fundos de curto prazo, o que aumenta o risco de insolvéncia. Com saldo
de tesouraria negativo, a empresa necessita de aporte de capital dos sdcios ou de captacéo de
empréstimos. Ja quando a empresa tem saldo de tesouraria positivo, ela pode manter reservas
para eventualidades, além de ter a sua disposicdo fundos de curto prazo que pode aplicar no
mercado financeiro, aumentando suas receitas financeiras (Kato, 2012).

3 Contextualizacéo (situacdo-problema)

A empresa objeto deste relato técnico, referenciada como “Consultoria IT” por questdo
de confidencialidade, é uma empresa nacional de medio porte especializada em solu¢cfes no
sistema SAP. Fundada em 2009, possui sede em S&o Paulo e tem escritorios no Rio de Janeiro
e Curitiba, além de uma pequena atuacdo no mercado Norte-Americano (Orlando).

Como linha de negdcio, a “Consultoria IT” € um provedor de solugdes para atender as
necessidades de seus clientes baseadas em tecnologia. Coordena e implementa projetos,
acompanha a evolugdo dos sistemas de informacéo frente as novas funcionalidades e versdes,
presta suporte as constantes alteracdes de negdcios nos processos ja implementados, oferece
apoio nas areas funcional e técnica e no desenvolvimento de aplicacdes paralelas integradas no
sistema SAP. Em seu escopo, fornece solu¢bes como consultoria, solucdes fiscais e
outsourcing, além de contar com parcerias tecnologicas como SAP, Microsoft Partner,
Onesource Mastersaf e Synchro.

A “Consultoria IT” tem apresentado crescimento continuo e exponencial. Nos anos de
2017 a 2019 apresentou crescimento de 120% em seu faturamento, 51% em quantidade de
funcionarios, 90% em montante de salarios pagos, 116% em clientes atendidos e 39% em
projetos de consultoria. Historicamente a empresa contraia empréstimos bancarios para cobrir
0 gap de caixa no momento de pagar a folha de pagamento. O descasamento de prazos fazia
com que a empresa recorresse a empréstimos bancarios sem definir um plano de acéo para
minimizar esse efeito. Os principais ofensores de caixa mapeados foram: a) prazo médio de
recebimento elevado (PMR); b) auséncia de indicadores do processo de faturamento; c)
inadimpléncia fora de controle; d) prazo de pagamentos a fornecedores ndo padronizado e; €)
falta de controle financeiro (fluxo de caixa).

4 Intervencdo e Mecanismos Adotados

Entendida a problematica da “Consultoria IT”, um plano de intervencdo foi
desenvolvido para que a empresa pudesse continuar sua trajetéria de forma mais organizada e
conhecendo melhor seus proprios nimeros. A tabela 1 apresenta o plano de acéo de intervencgéo
que compreendeu o periodo de abril de 2019 a margo de 2020.



Tabela 1. Mapeamento da problematica e plano de acdo de intervencéo

Problemstica Impacto financeiro Soluciio propos ta/meta desenhada

Aumenta o descasamento de prazos

Prazo médio de recebimento .
entre recebimentos e pagamentos

Renegociar o prazo de recebimento dos clientes que possuem PMR superior a 45 dias

y: / Prospectar novos dientes com prazo de recebimento ignal ou inferior a 30 dias (curto prazo
elevado (PMR) (PMR xPMP) P P m (curto prazo)
Baixa liquidez. Quant o maior o
indi t ra faturar, maior o t
Falta de indicadores empo para u1a.1 maior (_J empo Concentrar 80% do total do faturamento nos dez primeiros dias de cada més
de faturamento para receber do cliente (maior tempo

para converter em caixa)

Reduzir o indice médio de inadimpléncia de 19% para 5%
Cobranga preventiva

Acompanhamento semanal dos titulos vencidos

Cobranga amigavel com intervencio do gestor do projeto
Aplicagdo de multa e juros

Cobranga judicial

Desequilibrio financeiro. Somado ao
elevado PMR, faz com que a

Indice de inadimpléncia Consultoria IT busque por recursos
de terceiros (empréstimos
bancarios)

Prazo de pagamento a Nio permite projetar as i
pag ) P. prol . Implantar prazo padrdo de pagamento a fornecedores em 30 dias
fornecedores despadronizado necessidades de caixa de curto prazo
e ir Tomadas de decisd ivocada:
Falta de controle financeiro . omacas de ceclsoes equn.oca se Implantar controle financeiro através do relatorio de fluxo de caixa diario
(fluxo de caixa) incerteza do controle de caixa
‘ Mapeamento e entendimento dasituacio >

Abr'19 a Jun'19 | Plano de aciio de intervengioe resultados obtidos

Jul'19 a Mar'20

4.1 Prazo médio de recebimento elevado (PMR)

Dos 15 maiores clientes em 2019 (mais de 85% do faturamento), 60% deles pagavam
em prazo > 45 dias, 7% no prazo entre 30 e 45 dias e apenas um terco dos clientes pagavam em
menos de 30 dias. Um dos principais clientes tinha prazo de 180 dias para pagamento. Segundo
justificativa dos socios, renegociar 0s prazos de recebimentos com os clientes ndo seria factivel
por questBes comerciais. Adicionalmente, prospectar novos clientes adotando um prazo de
recebimento mais curto (recebimento em até 30 dias) seria avaliado mediante oportunidades de
mercado. Desta maneira, ndo houve intervencdo com o objetivo de minimizar o efeito do prazo
médio de recebimento da “Consultoria IT”.

4. 2 Revisdo do processo de faturamento

O faturamento da “Consultoria IT” é dividido em trés principais linhas de negocio:
Apontamento de Horas (total mensal de horas trabalhadas pelos consultores em cada projeto de
consultoria), Projeto Fechado (contratacdo por valor pré-definido) e Suporte (atendimento
pontual aos clientes para resolver demandas especificas e de menor complexidade), sendo que
os dois principais em termos de receita séo Apontamento de Horas e Projeto Fechado, com 70%
e 27% do faturamento, respectivamente, no ano base 2019.

As medidas adotadas compreenderam em primeiro lugar otimizar o processo de
faturamento da empresa. Sendo que 70% da receita total é proveniente das horas trabalhadas
pelos consultores, foi estabelecida a diretriz de que 80% do total de faturamento mensal de
timesheet fosse concentrado nos dez primeiros dias de cada més. Em segundo lugar, para
monitorar a performance do faturamento, foram implantados medidores compartilhados por e-
mail nos dez primeiros dias do més com os sécios e gerentes de cada projeto. Nestes
indicadores, pode-se encontrar o percentual faturado e percentual pendente de faturamento
detalhado por sécio e por gerente de projeto. As tabelas 2 e 3 sdo exemplos dos medidores



enviados para 0s socios e 0s gerentes de projeto em dezembro de 2019 em comparacgdo a
performance do faturamento (timesheet) do més anterior.

Tabela 2: Status de faturamento por socio
I. Projetos Horas (Timesheet)

Tipo: Horas

Nome 1.Status1 2.Status2 3.Status3 4.Faturado Total Geral % Faturado
Sécio 1 271 202 1.860 2.895 5.229 55%
Sécio 2 173 101 470 2.554 3.298 77%
Sécio 3 1.688 1.758 89 529 4.064 13%
Total Geral 2132 2.061 2419 5.978 12.590 47%
Status (%) 17% 16% 19% 47% 100%

Na&o faturado acumulado (%) 17% 33% 53%

Tabela 3: Status de faturamento por gerente de projeto
1I. Projetos Horas (Timesheet)

Tipo: Horas (timesheet)

Nome 1.Status1 2.Status2 3.Status3 4. Faturado Total Geral % Faturado
Gerente de projeto 10 84 195 1.807 2.365 4.450 53%
Gerente de projeto 8 - - 5 1.693 1.698 100%
Gerente de projeto 7 - 101 396 849 1.345 63%
Gerente de projeto 9 1.688 1.758 89 422 3.957 11%
Gerente de projeto 6 - 8 - 417 425 98%
Gerente de projeto 5 173 - 69 119 361 33%
Gerente de projeto 3 54 - - 65 119 55%
Gerente de projeto 1 - - - 25 25 100%
Gerente de projeto 2 65 - - 23 88 26%
Cerente de projeto 4 68 - 53 - 122 0%
Total Geral 2.132 2.061 2.419 5.978 12.590 47%
Status (%) 17% 16% 19% 47% 100%

O objetivo de apresentar dois painéis (um por socio e outro por gerente de projeto) se
justifica porque cada sécio é responsavel por uma carteira de clientes. Abaixo de cada socio
estdo os gerentes de projetos que sdo responsaveis por um ou mais projetos. A separacdo em
Status 1, Status 2, Status 3 e Faturado contribui para identificar o percentual de cada estagio no
cronograma de faturamento.

4.3 Gestdo das contas a receber

Um dos principais pontos observados na “Consultoria TI” foi a inadimpléncia fora de
controle. No periodo de 12 meses (julho de 2018 a junho de 2019), o indice médio apurado foi
de 19%. Para reduzir este indice para 5%, os direcionadores implantados foram a cobranca
preventiva (antes do titulo vencer), o acompanhamento semanal) dos titulos vencidos, o
envolvimento dos gerentes de projeto ou dos socios em negocia¢fes mais complexas e por fim
em medidas legais de cobranca. A tabela 4 demonstra em detalhes as medidas implantadas.

Tabela 4: Plano de acéo para reducéo da inadimpléncia



Problematica Solucgao proposta/meta desenhada  Reduzir o indice médio de inadimpléncia de 19% para 5%

Confirmar recebimento com os clientes por e-mail ou outros canais

Cobranga preventiva - . .
cap com pelo menos 15 dias de antecedéncia da data do vencimento

Acompanhamento semanal dos titulos ~ Manter cobranga semanal dos titulos vencidos com o objetivo de
vencidos negociar nova data de recebimento sem repasse de multa e juros

Envolvimento do gerente de projeto responsavel pelo cliente para
negociagéo dos titulos vencidos
Em negociagOes mais complexas, escalamento para o s6cio responsavel

Cobranga amigavel com intervengao do

indice de )
gestor do projeto

inadimpléncia

Cobranga de 2% de multa e 1% a.m de juros dos titulos recebidos em

Aplicacdo de multa e juros . . - .
plicag ) atraso quando as tentativas anteriores ndo funcionaram

Envio de notificacdo via cartorio e em caso de permancer a
Cobranga judicial inadimpléncia, protesto do CNPJ do cliente com aval do s6cio
responsavel

O relatorio por idade das contas a receber, conhecido como Aging List, é outra
ferramenta basica para 0 monitoramento das contas a receber. Por meio deste relatorio pode-se
analisar o montante dos titulos a vencer e vencidos. Por ser um relatério que facilita a analise
das contas a receber, na “Consultoria IT” também foi implantando o Aging List que, além de
apresentar a idade de vencimento das contas a receber, apresenta também o detalhamento por
cliente.

4.4 Gestéo do fluxo de pagamentos

Observou-se que nao havia um padrdo quanto ao prazo de pagamento aos fornecedores
da “Consultoria IT” e que ela ndo negociava prazos mais elasticos para esses pagamentos.
Baseado nisso, foi determinando que o prazo de pagamento a partir de julho de 2019 seria de
trinta dias da data da emisséo da nota fiscal pelo fornecedor.

Com base nas principais saidas de caixa de janeiro a maio de 2019, foram selecionados
0S pagamentos superiores a dois mil reais mensais, valor que representava uma cobertura de
mais de 93% dos pagamentos mensais. Pagamentos inferiores a dois mil reais ndo foram
considerados para um mapeamento mais detalhado.

Na sequéncia, os pagamentos foram classificados gerencialmente em cinco principais
grupos sendo (i) Fopag (pagamentos relacionados a folha de pagamento); (ii) Beneficios
(pagamentos relacionados a beneficios como assisténcia médica e odontoldgica, vale
transporte, vale refeicdo, seguro de vida); (iii) Empréstimos bancérios; (iv) Impostos e
contribuicdes; (v) Despesas operacionais (reembolso de despesas a funcionarios, cartdo de
crédito corporativo, compra de passagens aéreas e hospedagem, despesa com transporte e
locomocdo); e (vi) Despesas administrativas e comerciais.

Com base na natureza (tipo de pagamento) dos seis grupos, entramos com o
guestionamento se seria aplicavel implantar o prazo de trinta dias de pagamento. Por exemplo,
sabe-se que ndo é aplicavel para o grupo de salarios e de impostos. Seguindo esta linha de
guestionamento, entendeu-se que 0 grupo que poderia se enquadrar foi o de despesas
administrativas e comerciais.

A comunicacdo com os fornecedores para alteracdo do prazo de pagamento foi
essencialmente feita por meio eletronico (e-mail) e por telefone. Como esperado, houve
rejeicOes por parte dos fornecedores em prolongar seu prazo de pagamento. Os fornecedores
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que negaram em adotar o prazo de trinta dias flexibilizaram um prazo alternativo, ndo inferior
a vinte dias. Dado que os pagamentos antes de se ter um prazo padrdo eram efetuados na média
entre cinco e dez dias, entendeu-se que vinte dias, embora néo fosse o prazo determinado pela
“Consultoria IT”, foi negociado e aceito.

Um segundo fator que contribuiu para a melhoria da gestéo do fluxo de pagamentos foi
a contratacdo de um profissional focado na atividade de compras. Este profissional passou a
fazer pelo menos trés cotagbes comparativas, bem como negociava previamente o prazo de
pagamento seguindo a politica de trinta dias de pagamento. Os casos inferiores a trinta dias
eram analisados individualmente pelo gerente financeiro da “Consultoria IT”. Antes deste
profissional, a atividade de compras ficava sob responsabilidade da recep¢do (recepcdo e
telefonista), ndo havendo cota¢Ges e nem negociagéo de prazos.

Uma outra determinante sob responsabilidade do profissional de compras foi a de
reduzir as transacOes por cartdo de crédito corporativo, pois as compras por cartdo de crédito
ndo sdo registradas no sistema interno (ERP) como contas a pagar, o que dificultava a previsao
de caixa. Ademais, por este meio ndo hd negociacdo de prazo de pagamento com 0s
fornecedores, pois a saida de caixa ocorre inevitavelmente na data de vencimento da fatura. Por
fim, como todo gasto com cartdo de crédito precisa ser classificado contabilmente, enquanto a
fatura ndo é fechada pelo banco, os lancamentos do cartdo s6 sdo conciliados apds o
recebimento da fatura. Logo, a vantagem de comprar diretamente com o fornecedor é a
negociacdo do prazo de pagamento, a previsdo de caixa (contas a pagar) e o registro no ERP
com a classificagdo contabil mediante recebimento da nota fiscal do fornecedor.

4.5 Fluxo de caixa

Apls a revisao do processo de faturamento com aplicacdo de métricas e
acompanhamento por indicadores, maior controle das contas a receber e da gestdo do fluxo de
pagamentos, foi implantado o relatorio de fluxo de caixa diario da “Consultoria IT”. Baseado
no acompanhamento mais proximo das contas a receber (tabela 4), tendo como pilares a
cobranca preventiva e o acompanhamento semanal dos titulos vencidos, a gestdo dos
recebimentos possibilitou uma projecao de pelo menos dois meses das entradas previstas.

Utilizando-se do levantamento das principais saidas de caixa, foram também realizadas
as provisdes de pagamentos observando as variaveis de valor, data, nome do fornecedor e o tipo
de pagamento. Para evitar duplicidades de lancamentos, as provisdes sdo substituidas mediante
registro do langamento real a pagar no sistema interno (ERP) da “Consultoria IT”. Um bom
exemplo sdo os pagamentos de salarios que sdo efetuados todo dia 15 de cada més. Conforme
o0 departamento pessoal (DP) direciona o valor total a pagar para o departamento financeiro, a
provisdo previamente lancada € entdo substituida.

Observando-se as saidas de caixa do ano de 2019, constatou-se que 62% dos
pagamentos eram relacionados a folha de pagamento (fopag), 16% com pagamento de
empréstimos bancarios (contratos de capital de giro) e 6% com pagamento de impostos e
contribuigcdes. Em outras palavras, a principal demanda de caixa da “Consultoria IT” era com
pagamento de salarios. Mediante tal relevancia e com objetivo de gerar informacGes mais
precisas, foi estabelecido com o gerente de recursos humanos que a partir de outubro ele fosse
o0 responsavel por informar a previsao da folha de pagamento remetendo ao gerente financeiro
com dez dias de antecedéncia da data de pagamento. Antes de outubro, a previsdo da folha de
pagamento era feita pelo proprio gerente financeiro baseado em médias mensais de pagamento.
Entretanto, a provisdo ndo conseguia capturar as movimentagdes de contratagcdes e demissoes
que ocorrera durante 0 més.



Até outubro a “Consultoria IT” ndo tinha um relatério de fluxo de caixa. O controle que
era utilizado a época do levantamento consistia numa simples composi¢cdo de saldos que era
reportada uma vez por semana aos trés s6cios com o objetivo prever se o saldo de caixa seria
suficiente para o fopag (todo dia 15) ou se haveria necessidade de recursos externos (capital de
giro) para compor o caixa.

Mesmo com base no saldo de caixa no dia 15 de cada més néo era possivel acompanhar
a posicao de caixa diariamente. Portanto, o trabalho de melhoria operacional na gestdo dos
recebimentos e na gestdo dos pagamentos se justificou para a implantacdo de um fluxo de caixa
no qual se possa analisar as movimentacGes de entradas e saidas de caixa diariamente e
sobretudo, refletindo o0 mais proximo possivel a posicao financeira da empresa (assertividade).

Existem diversos modelos de relatorio de fluxo de caixa e cada empresa elabora o seu
controle de acordo com as suas necessidades de andlises. O fluxo de caixa implantado na
“Consultoria IT” apresenta os saldos bancarios de todas as contas bancérias (contas correntes),
os valores de clientes a receber divididos em clientes confirmados e clientes ndo confirmados
e o total de pagamentos dia a dia.

5. Resultados obtidos

Otimizar o processo de faturamento (timesheet). Uma vez que a diretriz para faturar
80% do apontamento de horas (timesheet) foi implantada em junho, através da Tabela 5 pode
se avaliar a evolucdo do processo de faturamento no ano de 2019.

Tabela 5: Evolucéo do processo de faturamento 2019
Més

Dia la5s 6al0 11a15 16 a20 21a25 26 a30
(Jan) Fat realizado acumulado (%) 10% 35% 68% 82% 92% 100%
(Fev) Fat realizado acumulado (%6) 8% 21% 66% 94% 99% 100%
(Mar) Fat realizado acumulado (%0) 5% 32% 59% 71% 98% 100%
(Abr) Fat realizado acumulado (%) 17% 17% 27% 59% 100% 100%
(Mai) Fat realizado acumulado (%) % 21% 33% 61% 95% 100%
(Jun) Fat realizado acumulado (%) 13% 27% 55% 80% 92% 100%
(Jul) Fat realizado acumulado (%6) 22% 55% 78% 89% 99% 100%
(Ago) Fat realizado acumulado (%0) 24% 52% 80% 85% 93% 100%
(Set) Fat realizado acumulado (%0) 3% 55% 78% 94% 94% 100%
(Out) Fat realizado acumulado (%) 34% 53% 76% 89% 97% 100%
(Nov) Fat realizado acumulado (%) 22% 52% 71% 82% 85% 100%
(Dez) Fat realizado acumulado (%) 29% 57% 68% 98% 98% 100%

Para apuracéo dos resultados obtidos os dias dos meses foram divididos em grupos de
cinco dias (do dia 1 ao dia 5, do dia 6 ao dia 10 e assim por diante) e 0os meses do ano foram
divididos em semestres. Como exemplo, nos cinco primeiros dias de janeiro foram faturados
10% do total do faturamento do més, ja em fevereiro apenas 8% do total foram faturados.
Observando o primeiro semestre nota-se que a melhor performance foi atingida em janeiro com
um indice de 35% do total de horas faturadas até o décimo dia do més. Ja o pior indice foi em
abril onde se atingiu apenas 17% do total do faturamento.

Os piores indices de faturamento no segundo semestre aconteceram nos meses de agosto
e novembro onde se atingiu 52% do faturamento. Mesmo sendo o pior indice do semestre, ele
foi superior em 17% quando comparado com o melhor indice do primeiro semestre (35%).
Adicionalmente, nota-se que no segundo semestre, considerando os cinco primeiros dias do



més (do dia 1 ao dia 5), todos os indices foram superiores a 22%, indice este que nunca tinha
sido atingido no primeiro semestre do ano.

Embora o indice de 80% de faturamento até o dia 10 do més nédo tenha sido atingido no
segundo semestre, nota-se que o indice do dia 6 ao dia 10 teve um ganho de eficiéncia médio
de 29% conforme a Tabela 6. Dado ainda que do dia 1 ao dia 10 pode conter os sabados e 0s
domingos, é justificavel que o indice mais proximo possivel de 80% de faturamento se
concentre no grupo dos dias 11 a 15.

Tabela 6: Ganho de eficiéncia médio do processo de faturamento

Més lab 6a10 11a15 16 a20 21a25 26 a30
a) Indice médio de Jan a Jun 10% 26% 51% 5% 96% 100%
b) indice médio de Jul a Dez 28% 54% 75% 89% 94% 100%
Ganho de eficiéncia médio (b-a) 18% 29% 24% 15% -2% 0%

A Tabela 6 compara o desempenho médio do total faturado do primeiro semestre com
0 segundo semestre de 2019. Os maiores ganhos de eficiéncia estdo nos grupos dos dias “6 a
10” e “11 a 15” (29% e 14% respectivamente), 0 que evidencia que a ado¢do da diretriz de
faturamento bem como o uso de medidores de performance (tabelas 2 e 3) provocaram o
envolvimento dos gerentes de projeto e da equipe de faturamento para que a “Consultoria IT”
obtivesse melhoria significativa no seu processo de faturamento. Considerando o crescente
ganho de eficiéncia do dia 1 ao dia 20, ¢ justificavel que do dia 21 ao dia 30 (dez ultimos dias
do més) os indices de faturamento no segundo semestre fossem inferiores do que do primeiro
semestre.

Evolucéo do faturamento (%0) - 1° semestre 2019 Evolucéo faturamento (%) - 2° semestre 2019
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80% 80%

70% 70%
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30% 30%
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Figura 1. Evolucédo do faturamento (%) — 1° | Figura 2. Evolucdo do faturamento (%) — 2°
semestre de 2019. semestre de 2019.

As figuras 1 e 2 comparam a evolucéo da performance de faturamento do primeiro com
0 segundo semestre de 2019. Conforme podemos observar, no segundo semestre o desempenho
do faturamento foi constantemente superior aos indices atingidos no primeiro semestre.
Destaca-se que a maior evolugao se encontra nos grupos dois dias “1 a5”,“6a 10” e “16 a 20”.

Tabela 7: Evolucéo do processo de faturamento: janeiro a margo 2019 x 2020

10



Més

Ano Dia lab 6al0 11a15 16a20 21a25 26 a30
(Jan) Fat realizado acumulado (%) 10% 35% 68% 82% 92% 100%
2019 (Fev) Fat realizado acumulado (%) 8% 21% 66% 94% 99% 100%
(Mar) Fat realizado acumulado (%) 5% 32% 59% 1% 98% 100%
(Jan) Fat realizado acumulado (%) 10% 1% 85% 91% 98% 100%
2020 (Fev) Fat realizado acumulado (%) 16% 30% 81% 99% 99% 100%
(Mar) Fat realizado acumulado (%) 21% 51% 5% 86% 92% 100%

Més la5 6al0 11a15 16 a20 21a25 26 a30
2020 a) Indice médio de Jan a Mar 2019 8% 30% 64% 82% 96% 100%
X b) indice médio de Jan a Mar 2020 16% 53% 80% 92% 97% 100%

2019 Ganho de eficiéncia médio (b-a) 8% 23% 16% 10% 1% 0%

A Tabela 7 demonstra o comparativo de janeiro a marco dos anos de 2019 e 2020.
Observou-se que 0s maiores ganhos de eficiéncia foram de 23% e 16% representado
respectivamente nos grupos dos dias “6 a 10” e “11 a 15”, acompanhando assim a trajetoria
previamente apresentada na Tabela 6.

Gestdo das contas a receber — foco na reducéo do indice de inadimpléncia. Como
resultado principalmente do plano de cobranca preventiva, onde buscou-se obter a confirmacao
de recebimento dos clientes com pelo menos quinze dias de antecedéncia do vencimento de
cada titulo, através da figura 3 podemos observar a reducdo do indice de inadimpléncia no
periodo de julho de 2018 a marco de 2020.

Evolucao do indice de inadimpléncia (%0)
30,00%

24,69%

25,00% 22,91%
20,24% 20,812/}'38%
20,00% 18,33%29% N75%  18,15%
15,17% 15,27% 15,65%
15,00% 12,61%
1%.26% ,61%
10,50% 11,35%
10,00% §,96%
6Y66%
4,789
5,00% 3,3498,38%
0,00%
S N P PSP U B P SO PN IS BN BPS P S SR

N
o ¥OX & WS N N &
£ £ & F ¥ FE L

«/,//\

Figura 3. Evolucéo do indice de inadimpléncia.

A apuracdo do indice médio de inadimpléncia no periodo de 12 meses antes da
intervengdo compreendendo os meses de julho de 2018 a junho de 2019 foi de 19%.
Considerando que a intervengdo se iniciou em junho de 2019, a média do indice de
inadimpléncia de julho de 2019 a dezembro de 2019 reduziu-se para 8,6%. Para comparativo
de mesmo periodo, a figura 4 apresenta o indice de inadimpléncia entre os anos de 2018 e 2019

nos meses de julho a dezembro.
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Comparativo % de inadimpléncia2018 x 2019
(julho a dezembro)
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Figura 4. Comparativo % inadimpléncia 2018 x 2019.

Um evento significativo que contribuiu para reducdo acentuada no indice de
inadimpléncia ocorreu em 07/08/2019 em que foram baixados do saldo de contas a receber para
0 resultado da “Consultoria IT” como perdas 39% do total dos titulos vencidos na data base
31/07/2019. O motivo se deu pelo recebimento da carta da administradora judicial informando
que foi decretada a faléncia de um de seus clientes em débito.

Reducdo de empréstimos bancarios. Apurou-se que no ano de 2020 até a data base de
31/03/2020 nenhum empréstimo bancério tinha sido contraido. Isso significa que a empresa
ficou mais de 65 dias uteis sem contrair nenhum empréstimo bancario, fato que nos ultimos trés
anos aconteceu apenas duas vezes, uma em 2017 e outra entre o Ultimo empréstimo de 2018 e
0 primeiro empréstimo de 2019.

Tabela 8: Historico de empréstimos 2017 a 2020 (31/03/2020)

Més 2017 2018 2019 2020
Janeiro 600.000 500.000 - -
Fevereiro - - - -
Margo 500.000 2.491.271 1.595.597 -
Abril - - -

M aio - 750.000 3.597.385

Junho 858.140 - -

Julho 1.000.000 - 2.114.554

Agosto 1.000.000 450.000

Setembro - 1.000.000 2.000.000

Outubro - 200.000 1.500.000

Novembro 1.000.000 - 300.000

Dezembro - - 3.299.400

Total 4.958.140 5.391.271 14.406.936 -
AH (%) 9% 167%

% do Ativo 46% 30% 50%

A Tabela 8 demonstra o historico de 2017 até marco de 2020. Os resultados mostram
que em 2017 o total de empréstimos contraidos representou 46% do total do ativo. Em 2018 os
empréstimos representaram 30% do total do ativo, mesmo com uma reduc¢éo percentual de mais
de 15% em relacdo a 2017, em termos de montante contraido houve um aumento de 9%. Em
2019 o total dos empréstimos contraidos representou 50% do total do ativo, com aumento de
167% em relacdo a 2018.
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Tabela 9: Historico de empréstimos - 1° semestre de 2017 a 2020

Més 2017 2018 2019 2020
Janeiro 600.000 500.000 - -
Fevereiro - - - -
Margo 500.000 2.491.271 1.595.597 -
Abril - - - -
Maio - 750.000 3.597.385 2.005.000
Junho 858.140 - - 1.000.000
Total 1.958.140 3.741.271 5.192.982 3.005.000
AH (%) 91% 39% -42%

Ja a Tabela 9 compara exclusivamente o primeiro semestre de 2017 a 2020. Um fato
relevante que interferiu principalmente no primeiro semestre de 2020 foi a pandemia da Covid-
19 que se iniciou no Brasil em meados de fevereiro de 2020. A “Consultoria IT” por honrar
rigorosamente todos 0s empréstimos no seu vencimento tem construido um historico positivo
com as institui¢Bes financeiras com que mantém relacionamento. Com base na sinalizacdo dos
clientes que comecaram a enfrentar dificuldades para pagar os honorarios da “Consultoria IT”,
0s socios decidiram, como medida de protecdo, contrairem dois emprestimos que totalizaram
R$ 3 milhdes nos meses de maio e junho. Mesmo com os empréstimos do primeiro semestre de
2020, podemos observar que o valor total contraido foi 42% menor em relacdo ao primeiro
semestre de 2019 e 20% menor em relagdo ao primeiro semestre de 2018.

Para as Tabelas 10 a 12, por questdo de confidencialidade, os valores apresentados
foram convertidos por um fator interno para ndo expor os valores reais. A Tabela 10 demonstra
a necessidade de capital de giro na posicédo inicial do plano de intervencdo em 30/06/2019
comparando com a posi¢do mais atualizada em 30/06/2020. Podemos notar que houve uma
reducdo de 15% da necessidade de capital de giro neste periodo. Em 30/06/2019 a NCG era
superior ao CDG (Tabela 11) em R$ 273, isso significa que a “Consultoria IT” utilizava de
passivos financeiros de curto prazo para financiar suas necessidades operacionais. Ja em
30/06/2020 o cenario mudou, pois, 0 CDG passou a ser superior a NCG em R$ 245. Em outras
palavras, 0 ativo circulante operacional passou entdo a financiar as necessidades operacionais
da empresa contribuindo assim com a reducdo da necessidade se recorrer a fontes externas de
financiamento de curto prazo (empréstimos bancarios).

Tabela 10: Necessidade de capital de giro (NCG)

Ativo circulante operacional 30/06/2019 30/06/2020
Clientes 2.567 3.588
Adiantamentos 971 46
3.538 3.633
Passiwo circulante operacional
Fornecedores 914 1.440
Duplicatas descontadas 59 59
Juros s/ Capital Préprio 40 30
Obrigacgdes Trabalhistas 135 55
Obrigagdes Previdenciarias e Sociais 36 57
Provisdes Trabalhistas 126 78
Obrigagdes Tributarias 66 70
Parcelamento de tributos 185 185
Adiantamento de Clientes 48 10
1.610 1.985
Necessidade de capital de giro (NCG) 1.928 1.648
Variagao (%) -15%

13



N&o sé necessidade de capital de giro apresentou uma significativa evolugédo, o proprio
capital de giro também (Tabela 11) apresentou uma melhoria. Em termo gerais, 0 crescimento
de 14% do CDG indica que a “Consultoria IT” estd conseguindo tragcar uma tendéncia de
aumentar sua folga financeira onde os recursos de longo prazo (exigivel a longo prazo e
patrimonio liquido) passam a financiar um volume maior dos ativos circulantes.

Tabela 11: Capital de giro (CDG)
30/06/2019 30/06/2020

Ativo circulante 4,986 6.116
Passivo circulante 3.332 4.224
Capital de giro (CDG) 1.655 1.893
Variagéo (%) 14%

O saldo de tesouraria (ST) € o que apresentou a mais significativa evolu¢do. Embora o
faturamento tenha se mantido praticamente estavel de um ano para o outro (Tabela 12), com a
evolucdo da NCG e do CDG, o saldo de tesouraria saiu de um patamar negativo de R$ 273 para
um positivo de R$ 245. Considerando que a NCG passou a ser inferior ao CDG, o saldo de
tesouraria tornou-se positivo evidenciando que os ativos circulantes financeiros excederam as
dividas financeiras de curto prazo (passivo circulante financeiro).

Tabela 12: Saldo de tesouraria (ST) e evolucéo do faturamento
30/06/2019 30/06/2020

Capital de giro (CDG) 1.655 1.893
Necessidade de capital de giro (NCG) 1.928 1.648
Saldo de tesouraria (ST) (273) 245
Variagéo (%) -190%
Faturamento 8.198 8.374
Variacgéo (%) 2%

Por fim, evidenciando uma tendéncia de melhoria na posicdo financeira da empresa,
podemos observar a evolucdo dos indices de ST/NCG e de NCG/Vendas como exemplos. Em
30/06/2020 o saldo de tesouraria representou 15% da necessidade de capital de giro face ao
indice anterior ser negativo de 14% devido ao ST figurar negativo. J& a necessidade de capital
de giro sobre vendas reduziu em 16% mesmo considerando que o volume de vendas foi
praticamente estavel.

Tabela 13: Indicadores com vendas, saldo de tesouraria de necessidade de capital de giro
30/06/2019 30/06/2020 AH (%)

ST/NCG -14% 15% -205%

NCG/Vendas 24% 20% -16%

6 Consideracdes finais e contribuicéo tecnologica e social

O presente artigo tecnoldgico apresentou o caso da “Consultoria IT”, empresa nacional
de TI que nos ultimos trés anos, em face do seu crescimento acelerado, passou a contrair
empréstimos bancarios para resolver descasamentos de fluxo de caixa. Através de um plano de
intervencao onde se buscou aprimorar a gestdo dos recursos de curto prazo da empresa, tendo
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como alvo a reducdo da necessidade de se contrair empréstimos bancérios, foram mapeadas as
cinco principais problematicas.

Prazo médio de recebimento elevado (PMR), com descasamento dos prazos de
recebimento e pagamento. A renegociacdo dos prazos ou a prospeccao de clientes com prazo
de recebimento reduzido foram as soluc¢des propostas. Entretanto, dado que a gestdo comercial
é conduzida pelos sdcios, que renegociar 0s prazos com 0s atuais clientes ndo seria factivel e
que prospectar novos clientes se da mediante oportunidades de mercado, o resultado foi a
simples evidenciacdo que o PMR ¢é um dos fatores que impactam negativamente no ciclo
financeiro da “Consultoria IT”.

Falta de indicadores de faturamento impactando na liquidez, pois quanto maior o
prazo para faturar, maior o tempo de recebimento. Para a principal fonte de receita da
“Consultoria IT” (apontamento de horas trabalhadas — timehsset), foi definida a diretriz de
faturar 80% do total do faturamento mensal nos dez primeiros dias de cada més.
Adicionalmente, KPIs (key performance indicator) do faturamento passaram a ser
compartilhados com os sécios e gerentes de projeto, para que os envolvidos tomassem
conhecimento da parcela de faturamento que contribuem para atingir a diretriz estabelecida.

indice de inadimpléncia fora de controle que somado ao elevado PMR, contribuia
para o desequilibrio financeiro. O objetivo foi reduzir o indice médio de inadimpléncia de 19%
para 5% tendo como direcionadoras a¢des de cobranca preventiva, acompanhamento frequente
dos titulos vencidos, envolvimento dos gerentes de projeto ou dos socios em negocia¢des mais
complexas e adocdo de medidas legais de cobranca. Foi implantando também o relatério por
idade das contas a receber (Aging List), o que facilitou a analise dos recebimentos mais
complexos e tomadas de agdes direcionadas.

Prazo de pagamento a fornecedores despadronizado tornando a projecao de saidas
de caixas imprecisas. Foram mapeados 0s principais pagamentos mensais com valor superior a
dois mil reais, posteriormente classificados em cinco grupos: fopag, beneficios, empréstimos,
impostos e contribuicdes, despesas operacionais e despesas administrativas e comerciais. Os
fornecedores foram entdo comunicados que o novo prazo de pagamento da “Consultoria IT”
passaria a ser de 30 dias apds a emissao da nota fiscal.

Falta de controle financeiro (fluxo de caixa) oferecendo risco para tomada de decisdes
equivocadas devido a incerteza do controle de caixa. Mediante revisdo do processo de
faturamento, maior controle das contas a receber e da gestao do fluxo de pagamentos incluindo
atualizacdo das provisdes de pagamentos no sistema interno, foi implantando o fluxo de caixa
diario, o que possibilitou acompanhamento mais preciso das necessidades financeiras da
“Consultoria IT”.

O plano de acdo de intervencdo se baseou nos principios da literatura da gestdo do
capital de giro. Embora possam ser considerados como basicos, o estudo permitiu expor a
situacdo que muitas pequenas e médias empresas enfrentam quanto a gestao financeira. Mesmo
a “Consultoria IT” sendo uma empresa de tecnologia, seus processos de gestdo financeira
estavam sem um direcionamento que pudesse minimizar a necessidade de contrair empréstimos
bancarios. Como ndo havia um plano de acdo, a empresa recorria as instituicbes financeiras
como forma de mediar seu descasamento de prazos e internamente ndo tomavam medidas para
sanar esse ciclo vicioso que gradativamente aumentava suas despesas financeiras com juros.

Embora o tempo desde o mapeamento da situacdo até a implantacdo do plano de
intervencgdo seja curto (um ano), a “Consultoria IT” passou a apresentar evolugdo na posicéo
financeira dos recursos de curto prazo, minimizando a necessidade de emprestimos bancarios.
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