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APRESENTAGAO TI

Cada dia mais, os pequenos empresarios enfrentam

novos desafios.

Para gerenciar melhor uma empresa, e tornar-se cada
vez mais competitivo, € importante conhecer sobre o
negocio como um todo, desde o planejamento inicial, a
contratacao de pessoal, marketing e vendas, a gestao

financeira.

Dessa forma, sera possivel conhecer e aproveitar
oportunidades que o mundo dos negécios pode
oferecer. Claro, é necessaria, também, bastante

dedicacao a empresa.

Para obter sucesso nos negdcios, € importante, também,
buscar conhecimento, constantemente, principalmente
antes de iniciar o negoécio, com intuito de se preparar

para a gestao da pequena empresa.



Diante disso, esse livro apresenta orientacoes simples de
como gerenciar um pequeno hegocio, com o proposito
de ajudar os empreendedores a compreender, de forma
simples e rapida, a importancia do planejamento, das
pessoas, do marketing, das vendas e da gestao

financeira para o $uce$$o dos negécios.

Boa leitura!



PLANEJAMENTO INICIAL




PLANEJAMENTO INICIAL

Muitos sao os que sonham em ter seu proprio negocio.
Entretanto, apesar de parecer uma tarefa facil, abrir uma
empresa, exige, do pretenso empresario, estudo e
planejamento. O planejamento é o ponto de partida de,

praticamente, tudo na vida.

No caso especifico da <criacao de um novo
empreendimento, um ente que possui personalidade
propria (juridica), planejar seu nascimento significa
pensar, detalhadamente, em fatores, tais como:
necessidade de recursos financeiros, materiais, de mao
de obra, tecnologia, localizacao, clientes, mercado,

dentre outros.




Isso, pois, muitos empresarios encerram as atividades
durante o primeiro ano de existéncia, justamente pela
auséncia de um planejamento. Portanto, para abrir uma
empresa, o ideal é que o interessado elabore um
planejamento inicial, por meio de um estudo de
mercado, utilizando-se de um Plano de Negécios, que
contemplara os itens mais importantes para que o

empreendimento tenha maior propensao ao éxito.

F um documento que descreve pPor escrito os I.').'JjF.‘1 Ivos de um
negocio e quals passos devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de
negocio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés
de cometé-los no mercado.

Fonte: Portal SEBRAE. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-elaborar-um-
plano-de-negocio,37d2438aflc92410VgnVCM100000b272010aRCRD Acesso
em 03 jul. 2021.



https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-elaborar-um-plano-de-negocio,37d2438af1c92410VgnVCM100000b272010aRCRD

O Plano de Negoécios €&, portanto, um instrumento que
permite tirar as ideias da cabeca do empresario e
coloca-las no papel, com os cuidados de calcular os
riscos, potenciais ganhos, possibilitando diminuir a
ocorréncia de erros de gestao, quando a empresa ja

estiver em funcionamento.
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No Plano de Negdcio, deve-se, inicialmente, apresentar a
ideia da empresa, seu ramo de atuacgao, os produtos que
pretende produzir ou comercializar, ou, ainda, os
servicos que pretende oferecer. Outro ponto importante
é definir a localizacao da empresa, por exemplo, se sera
virtual ou tera estabelecimento fisico e em qual
localizacao (centro comercial, no bairro, na garagem de
casa?). Essas sao algumas decisdes iniciais que o
empresario deve definir, para que, a partir de entao,
possa estabelecer os recursos dos quais necessitara para
qgque a empresa seja implantada e funcione nos meses

iniciais.



Mas, por que meses iniciais? A empresa nao deve funcionar

pra sempre?!

Sim! A empresa deve partir do principio de que tera
continuidade, funcionara por tempo indeterminado.
Entretanto, nos meses iniciais, € provavel que ainda nao
esteja estabelecida no mercado, nao tenha clientes
suficientes para que as receitas (os ganhos provenientes das
vendas) sejam capazes de suprir os gastos de funcionamento.
Assim, no planejamento inicial, deve-se pensar no capital
(dinheiro) necessario para que a empresa funcione os
primeiros meses, mesmo com poucas vendas, sendo capaz
de honrar com os compromissos financeiros assumidos,
como por exemplo, pagamento de aluguel, salario de
funcionarios, conta de energia elétrica, internet,

fornecedores, dentre outros.



Apos definir no que atuara a sua empresa (em qual
ramo, por exemplo, vestimentas, alimentacao, etc.), é
importante conhecer o mercado no qual estara inserida.
Se sera uma empresa de abrangéncia local, com
estrutura que atendera no seu bairro ou centro de sua
cidade, por exemplo, vocé deve procurar saber quem
serao os clientes, conhecer os fornecedores, bem como
identificar e conhecer os seus concorrentes. Um boa

estratégia para isso é realizar uma pesquisa de mercado.

De acordo com a Associacao Nacional de Empresas de
Pesquisa de Mercado (ANEP), Pesquisa de Mercado é “a coleta
sistematica e o registro, classificacao, analise e apresentacao
objetiva de dados sobre habitos, comportamentos, atitudes,
valores, necessidades, opinides e motivacdes de individuos e
organizacoes dentro do contexto de suas atividades

econdmicas, sociais, politicas e cotidianas” (ABEP, n.d., p. 1).



ETAPAS DA PESQUISA DE MERCADO

Definicao do problema e objetivos da Desenvolvimento do plano de pesquisa

|

pesquisa

Analise das informacgdes Coleta de dados e informagdes

|

Apresentacao dos resultados Decistes: agoes de marketing



https://bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/24131C962E2F9B6C0325714700683043/$File/NT00031FF6.pdf

Para desenvolver a pesquisa, pode-se utilizar de um
qguestionario ou realizar entrevistas com potenciais
clientes ou, ainda, fazer uso da observacao. Por exemplo,
vocé pode ir até o estabelecimento de um futuro
concorrente e observar como funciona a dinamica de
atendimento, tipos e qualidades de produtos ofertados,
etc. Pode, ainda, contatar futuros fornecedores para
conhecer seus precos, condicoes de entrega das
mercadorias, dentre outros questionamentos que julgar
necessarios, com o intuito de, em posse dessas
informacaoes, realizar uma analise e tomar suas decisoes
sobre como funcionara em detalhes a sua futura

empresa.

Essas informacoes serao, também, uteis para que seja

tracado o planejamento de Marketing, definindo quais

atividades serao realizadas para conquistar e fidelizar

seus clientes. Trataremos mais adiante sobre esse tema

no topico Marketing e Vendas.

-




Ainda no ambito do Plano de Negécios, o futuro
empresario deve definir o planejamento operacional, ou
seja, como a empresa estara estruturada, o que envolve
sua estrutura fisica, instalacoes e equipamentos, que
permitira definir sua capacidade de oferta. Isso é
importante para subsidiar informacdoes, como sua
capacidade de atendimento em termos de niumeros de
clientes, bem como a quantidade de funcionarios

necessarios para funcionamento da pequena empresa.

Outro ponto que merece destaque, dentro do seu Plano
de Negdcios, é o planejamento financeiro, que permitira
estimar o investimento financeiro necessario para
implantacao do empreendimento. Por meio do
planejamento financeiro sera possivel ter uma base dos
custos de implantacao, de funcionamento inicial e
permitira ter expectativa quanto as receitas
provenientes das vendas que se espera realizar, apos

abertura da empresa.




Assim, tera condi¢coes de saber se a empresa tem
viabilidade para ser de fato implantada naquela
localidade. O ultimo topico desse livro trata em mais

detalhes a Gestao Financeira da empresa.

Na continuidade da sua busca pelo conhecimento em
Gestao Empresarial, apresentamos, no proximo tépico,
detalhes acerca da contratacao de pessoal. Afinal, uma
empresa nhao tem condi¢des de funcionar sem uma boa

equipe!

Vamos praticar?

No quadro, a seguir, vocé pode responder as questoes,
com intuito de entender melhor o seu segmento de
atuacao e realizar o planejamento do seu negécio. Maos

a obra!












CONTRATACAO DE PESSOAL

A gestao empresarial adquire papel importante no
processo de tomada de decisao por meio da
compreensao do ambiente organizacional, ou seja, pela
definicao de todos os fatores que afetam o desempenho
de uma empresa no mercado. A visao de empresa como
organizacao, tal como salientada por Ferreira e Santos
(2013), ressalta a mesma como um sistema de recursos,
cuja atuacao culmina com o atendimento das
necessidades. Nesse contexto, o direcionamento do
esforco humano ¢é condicao necessaria para o
gerenciamento da empresa, mediante a necessidade de
competéncias técnicas e comportamentais compativeis

com o objetivo do crescimento empresarial.



Entender que as empresas sao compostas por pessoas
com objetivos especificos confirma a importancia de
gque esses objetivos estejam alinhados com os da
empresa. Portanto, a contratacao de pessoas deve ser
orientada na identificacao e compatibilidade dos

objetivos individuais e organizacionais.

A importancia da gestao estratégica de pessoas nas
organizacdoes esta em conformidade com o
estabelecimento de uma relagao “ganha-ganha”, nos
termos de Knapik (2012), alcancada quando as empresas
elevam seus lucros e potencialidades de negodcios, e os
individuos satisfazem suas necessidades humanas. O
autor supracitado destaca que o comportamento das
pessoas has orgahizacoes € influenciado por
condicionantes pessoais e empresariais, que podem ser

assim definidos:



(..) a dimensao das variaveis pessoais, como a personalidade
de cada individuo, a sua motivacao interna, a sua percepgao e
os valores em que acredita, e a dimensao das variaveis da
empresa, como o ambiente de trabalho, as regras, as politicas
internas, os métodos de trabalho, as recompensas e punicoes
e o grau de confianca que a instituicao deposita em suas
equipes (KNAPIK, 2012, p. 17).

Com isso, a gestao de pessoas passou a ser uma
vantagem competitiva para a organizagao, pela
concordancia de que os individuos sao estratégias que
podem resultar em diferenciais significativos para o

desempenho empresarial.

Ratifica-se, assim, a importancia de praticas que possam
orientar a contratacao e o treinamento de pessoas, bem
como a sua manutencao na empresa, por meio do
oferecimento de um ambiente satisfatério e favoravel
para o desenvolvimento de competéncias humanas e

organizacionais.




Por conseguinte, a contratacao de pessoal deve ser
situada como uma etapa indissociavel de um processo
amplo que envolve politicas de recrutamento e selecao,
de avaliacao do desempenho, de oferecimento de
beneficios, de geracao de aprendizagem, da
preocupacao com a manutencao de pessoas e do

monitoramento continuo.

Os resultados potenciais desse processo sao produtos

competitivos, praticas responsaveis e qualidade de vida

no trabalho, alcancando a compatibilizacao dos

interesses empresariais com os individuais.

De modo geral, podem ser estabelecidas a seguintes

etapas para orientacao da contratacao de pessoal:



Figura 2 - Etapas da contratacao de pessoal

Chiavenato (2002), ao analisar o processo de
recrutamento de mao de obra, ressalta que esse
processo deve ser oriundo da identificacao de uma
necessidade interna a empresa e, a partir disso, sao
definidos a funcao e o perfil mais adequado. Nessa
primeira etapa sao delineados o conhecimento técnico
exigido, as habilidades e competéncias requeridas, bem
como outros elementos necessarios para o desempenho

da funcao.



Negligenciar a relevancia de um recrutamento de
pessoal cuidadoso pode ser materializado em
problemas significativos no futuro da empresa

(AVANCINI, CRUZ, 2014).

A segunda fase é a criacao do plano de cargos e salarios,
que é uma ferramenta que normatiza as tarefas,
competéncias e remuneragcdées dos funcionarios. A
descricao detalhada das funcodes, responsabilidades e
salarios é fundamental para uma gestao de pessoas
eficaz, bem como para garantir uma padronizacao justa
e a construcao do plano de carreira para os

colaboradores.

Quanto a divulgacao da vaga, Chiavenato (1999) salienta que o
recrutamento pode ocorrer de forma interna ou externa. No
recrutamento interno, a vaga é divulgada para os colaboradores
que ja trabalham na organizacao, podendo ocorrer por meio de
inscricoes ou por indicagao. Por outro lado, no recrutamento
externo, busca-se contratar pessoas que estao fora da empresa.
Portanto, a atracao de profissionais qualificados ira depender do

N

anuncio da vaga em questao.




Para tanto, as empresas devem utilizar de distintas
formas para divulgar o perfil exigido, com o intuito de

encontrar o profissional que melhor atenda os requisitos

da vaga.

Entre as ferramentas usuais de divulgacao, Avancini e
Cruz (2014) elencam: sites de emprego, banco de
talentos, anuncios em jornais e em revistas
especializados, cacadores de talento, intranet, cartazes,
programa de indicacao pelos empregados, palestras em
instituicoes de ensino, consultorias em areas de recursos

humanos, cadastros de ex-empregados na organizagao.

Apo6s o recebimento dos curriculos, serao adotados os

procedimentos de selecao dos candidatos.



Inicialmente, é feita uma triagem dos perfis mais aptos
para assumir a vaga, por meio da comparacao das
caracteristicas desejadas pela empresa e aquelas
observadas nos curriculos. Posteriormente, os
candidatos serao avaliados através de uma técnica de
selecao especifica a ser adotada pela empresa.
Comumente, as empresas utilizam de testes de
conhecimento, dinamicas em grupo ou entrevista direta
com o responsavel. Por fim, o processo se encerra com a

escolha do candidato e a externalizagcao da decisao final.

Em sintese, a discussao da contratacao de pessoal

coloca em evidéncia como a gestao dos recursos

humanos é fator primordial para o sucesso de uma

organizagao, pois direciona os esforcos humanos e

organizacionais para um alvo comum.




Para além do desempesenho de uma funcgao técnica, as
pessoas conferem um potencial inovativo, dinamico e
competitivo para o posicionamento empresarial no

mercado.

Na pratica, ao necessitar contratar um profissional,
estabeleca qual o papel desse profissional na sua

empresa, assim como sera todo o processo seletivo.

Vamos praticar?

Preencha os quadros, seguintes, para organizar o

processo de contratacao de um colaborador.

Apos analisar, cuidadosamente, os aspectos citados nos
quadros, vocé, gestor de uma peguena empresa, tera
conhecimento sobre o perfil do profissional que deseja
para a sua empresa, assim como do papel que ele ira

desempenhar na organizacao.












MARKETING E VENDAS

O marketing tem se tornado uma ferramenta cada vez mais
importante para que as empresas possam se tornar
competitivas no mercado em que atuam. Dessa forma,
conhecer o marketing e a sua importancia para as empresas

pode ser tornar uma vantagem competitiva para os negocios.

Por meio disso, € importante citar

que o marketing esta ligado ao

uma visao mais ampla da empresa ///////
LA NN

envolvendo desde a gestao do

relacionamento com clientes, o

marketing interno, gerenciamento

das midias sociais, a publicidade,
propaganda e diversas outras agoes

que podem contribuir para o

desenvolvimento de uma empresa.




Para Kotler e Keller (2012), o marketing é uma
ferramenta ampla que desperta o interesse dos mais
diversos publicos. O marketing envolve também, bens,
servicos, propriedades, pessoas, lugares, eventos,
informacoes, ideias ou organizagoes.

N /
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Por que investir em ag¢oes de marketing?

Antes de pensar sobre investir em acdes de marketing
em si, o empresario deve compreender o sentido e o
conceito da palavra marketing. Segundo Kotler e Keller
(2012), marketing é entender o cliente e atender a suas

nhecessidades.

Diante desse pressuposto, o empreendedor devera fazer
alguns questionamentos, buscando entender os desejos

e necessidades do seu publico-alvo:



Meu produto ou servico atende uma necessidade ou desperta

um desejo?
Meu produto é direcionado para um publico especifico (ex:
homens, mulheres, criancas) ou é direcionado ao publico em

geral?

O preco dos produtos esta de acordo com poder de compra

dos consumidores?

As formas de pagamento sao atrativas?

Estou proximo dos meus clientes e publico-alvo (localizagao)?

O que a minha empresa pode fazer pra atender as

necessidades do publico-alvo.

Atender a necessidade do seu publico-alvo nao
significa dizer que vocé, enquanto empresa,
devera se adequar, totalmente, a tudo que os
seus clientes desejam. Mas, que vocé devera se

adequar ao que a maioria desses clientes

desejam.




Assim como, estabelecer algumas estratégias e
conquistar seus clientes por meio delas. Dessa forma, o
foco sera direcionado para que eles possam escolher a

SUa empresa e nao a empresa concorrente.

Qual importancia do marketing para as empresas?

Diante do mercado cada vez mais competitivo, é
importante que as empresas busquem, continuamente,
conhecer a fundo o mercado consumidor, assim como,
seus desejos e necessidades relacionadas a produtos e
servicos para que, assim, possam se adequar as tais

necessidades.

Antes de abrir uma empresa, os
empreendedores devem buscar conhecer (
o seu mercado de atuacao. Conhecer o

mercado significa conhecer o segmento, K

os concorrentes, o publico-alvo e clientes.

Como o0s pequenos empresarios podem

conhecer o publico-alvo?



»

E importante citar que, conhecer o publico alvo é algo
gue demanda tempo. Porém, o tempo investido para tal
acao pode impactar em resultados alcan¢cados a longo

prazo. Dessa forma, as empresas podem:

Realizar uma pesquisa de mercado

Aplicar questionarios curtos aos clientes

Realizar pesquisas de satisfacao

Trabalhar o pés-vendas

Assim, cabe a empresa utilizar
uma das estratégias citadas para
estar, continuamente, a par dos
desejos e necessidades dos seus

clientes, para que o processo de

vendas de produtos e servigcos

seja mais acessivel a empresa.



Mix do Marketing

O mix do marketing, composto do marketing, 4ps,
formam diversos elementos que poderao contribuir para
o planejamento das acdes de marketing nas pequenas

empresas.

Os quatros pés sao compostos por produto, preco, praca
e promocgao. Conhecer esses quatro elementos é muito
importante que para o empreendedor obtenha bons
resultados em relacao as acoes de marketing na sua

pequena empresa.

e n
PRACA PROMOCAO

Na Figura 3, sao apresentados, de forma mais detalhada,

alguns aspectos que estao diretamente ligados a cada

um dos componentes do mix.



Preco

Preco de lista

Descontos

Bonificagtes

Prazo de pagamento
Condigbes de financiamento

Promogao

Promocao de vendas
Propaganda

Forca de wendas
Relagdes pablicas
Marketing direto




‘m_ 0S precos destes produtos?

Promocgéo 4
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Como as redes sociais podem ajudar a minha pequena

empresa?

As redes sociais, hoje, tém se tornado cada vez mais
uma vitrine para vendas e/ou exposicdo de produtos e
servicos. Essa ferramenta de marketing para o
empreendedor também tem contribuido por ser de facil
acesso e gratuito. Dessa forma, a sua empresa podera
nao somente marcar sua presenca ho espacgo fisico
como ho espacgo virtual, tendo assim a sua praga mais

C

ampla para venda dos seus produtos.

Q

Alguns passos sao importantes para o gerenciamento da rede

social da sua empresa:

e Escolha a rede social de acordo com o seu publico-alvo - ou
seja, pense em qual rede social é mais utilizada pelo publico
da sua empresa.

e Crie uma pagina especifica para a sua empresa - antes crie a
logo marca da sua empresa, nas redes sociais divulgue
endereco, e-mail e telefone como outras possibilidades de

contato.



e Publique diariamente produtos, servicos e promogoes -

visualize quais horarios tem mais engajamento dos clientes e
sua preferencias de publicacées em feeds ou stories, por
exemplo. Lembre-se a publicacao e direcionada aos clientes
entao, se adeque a forma de retorno que vocé recebe do seu
publico.

Tente engajar os seus clientes - promocgoes solicitando a
participagao dos clientes nas respostas ou em marcagoes de
amigos nos posts podem influenciar no engajamento do seu
publico-alvo.

Esteja atento aos contatos dos clientes feitos pela rede social -
o cliente sem resposta provavelmente nao entrara em contato
novamente com a sua empresa.

Impulsione suas publicacoes - Isso fara com que a sua marca
se torne mais conhecida no mercado. Embora essa acao seja
paga, as possibilidades apresentadas sao interessantes para o
crescimento do numero de seguidores e possiveis novos
clientes.

Faca parcerias com marcas e influenciadores - isso podera
ajudar a alcancar a um numero maior de pessoas que

conhecerao a sua marca.




Vendas

O processo de vendas € amplo e envolve uma série de
acoes, desde a prospeccao até o pods-vendas. Para tal,
Meinberg et.al (2011), os vendedores devem conhecer a
fundo o seu papel na empresa. Dessa forma, entender
qgue o papel do vendedor envolve um papel de gestao,
visto que, os vendedores necessitam juntamente com
supervisores e gestores, analisar cotidianamente o seu
desempenho mediante as vendas e as metas

estabelecidas.

Para tal, os autores Meinberg et.al (2011) citam ainda que é

importante que, os vendedores tenham ciéncia que vendedor

deve:

A si mesmo, como interlocutor profissional;
A empresa para qual trabalha;

O produto;

A suas atividades de suporte para garantir o melhor negécio e

o servi¢go mais adequado as exigéncias dos clientes.



Para vender bem é importante estar atento a aquilo que
atende realmente a necessidade do cliente e/ou supre o
seu desejo de consumo. Portanto, o vendedor que
buscar conhecer e, como consequéncia, fidelizar seus

clientes deve:

e Aprenda a ouvir;

e Faca perguntas com intuito de conhecer os desejos dos
clientes;

e Apresente os beneficios dos produtos e servicos;

e Venda o valor agregado;

e Esteja disponivel para o cliente;

e Utilize a linguagem que seja compreensivel ao cliente;

e Conheca bem os produtos e servicos;

e Seja atencioso, cordial e formal.







GESTAO FINANCEIRA

A gestao compreende todo o ciclo de organizagao da
empresa desde o planejamento inicial até a sua
execucao e controle. Uma gestao eficiente é responsavel
pelo sucesso imediato de uma empresa. A gestao
financeira trata da organizacao das financas da

empresa.

A Administracao Financeira é o conjunto de atividades
visando gerir as financas de uma empresa. As financas
sao a aplicacao de uma série de principios econémicos e
financeiros para maximizar a riqueza ou o valor total de

um negocio (PADOVEZE, 2016).



O gestor financeiro precisa controlar o fluxo de caixa (é a
movimentacao financeira da empresa, ou seja, todo o
dinheiro que entra na empresa com a venda de
produtos ou servicos) e os estoques (sao os produtos que
ficam disponiveis para a empresa). O ideal seria que nao
houvesse erros nesse controle, ja que prejudicariam os

resultados da pequena empresa.
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Hoje em dia, esta menos complicado acompanhar as

movimentag¢oes que ocorrem dentro de uma empresa
devido aos avancos tecnoldgicos, mas isso nao significa
que os gestores nao tenham conhecimento para fazer
iSSO @ Mmao caso seja hecessario, por isso a importancia
de se ter profissionais qualificados em seu quadro
profissional. A seguir, temos um exemplo de um fluxo de

caixa e de estoque:



FLUXO DE CAIXA

CADASTRO DE PRODUTOS - ESTOQUE

(G0 E i ADE f ESTOQUE ATUAJ




Atualmente, os administradores financeiros dispde de

muitas ferramentas sofisticadas para solucionar dificeis

problemas empresariais. O conhecimento de financas

nao deve se restringir aos tesoureiros, controladores e

planejadores financeiros. A analise financeira fornece os

meios de tomar decisoes relativas ao investimento.

Quando os administradores financeiros sao bem-

sucedidos, a empresa obtém sucesso (PADOVEZE, 2016).
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Os gestores precisam estar sempre
atualizados, estudando bastante para
saberem se adaptar as mudancas dentro e
fora da empresa. Tem que entender sobre
demanda, oferta, precos, mercado de ag¢oes,
saber elaborar um bom planejamento, além
de compreender crises politicas e sociais
que também podem afetar a empresa, ja
que os gestores necessitam, em algumas

ocasioes, avaliar o mercado internacional.



Uma eficiente administragao financeira traz uma imagem
positiva da empresa, aumentando assim a confianga dos
investidores atuais e de possiveis novos investidores. Os
investidores tém interesse em empresas solidas,
empresas que proporcionem resultados positivos, por isso

é tao importante o fluxo financeiro de uma empresa.

O Fluxo Financeiro de uma empresa,
segundo Padoveze (2016), € o conjunto de
movimentagoes financeiras decorrente do

pagamento e recebimento dos eventos

econémicos das operacdes da empresa e

das atividades de captacao de recursos e

investimentos de capital.

Investimento é um gasto nao consumido
imediatamente cujos resultados virao dos
beneficios futuros desse gasto. As principais
caracteristicas dos investimentos sao:
geradores de outros produtos e servicos,
instrumentos e meios para desenvolver as
atividades, nao se exaurem de uma unica vez e

deve haver um usufruto (PADOVEZE, 2016).



Em geral, qual € a movimentacao financeira mais basica
de uma empresa? O seu saldo em caixa. E necessario que
a empresa sempre tenha saldo em caixa para a sua saude
financeira. O objetivo de uma empresa é aumentar o seu

lucro e diminuir os seus custos.

Os investidores buscam em uma empresa a maior rentabilidade,
almejam o maior retorno do investimento possivel. O calculo
dessa rentabilidade é a relagao percentual do resultado obtido

com o valor do investimento, por exemplo:

“calcule a rentabilidade do més sabendo que a aplicagao
na poupanca foi de R$ 10.000,00 e o rendimento obtido
apos 1 més foi de R$ 120,00".

Rentabilidade (R) =120/10.000 = 0,012 x 100 = 1,2% ao més
(transformando em valor percentual, multiplicando por

100).



Segundo Padoveze (2016) o parametro para avaliar a
rentabilidade é o custo de capital. Este custo decorre das
taxas de juros constantes na economia, que, de um modo
geral, partem das taxas cobradas pelos governos dos
paises, por meio de seus Bancos Centrais. No Brasil, a taxa
basica de juros é a SELIC (Sistema Especial de Liquidacao
e Custodia), determinada pelo Conselho Monetario

Nacional.

A decisao de investir € fundamental para uma empresa e
sao nhecessarias diversas analises e planejamentos (curto,
médio e longo prazos) para entender o ambiente interno
da empresa e o externo (governo, economia, clientes,

fornecedores, acionistas).
Um dos importantes critérios de avaliacao
dos investimentos é o Periodo de Retorno q
do Investimento (Payback) que indica em

gquantos periodos havera o retorno do

investimento inicial (PADOVEZE, 2016).

Payback (P) = Investimento Inicial (I11)/Ganho no Periodo (GP)






Finalizando este topico, e também nosso livro,
concluimos que a pequena empresa pode e deve investir!
O importante é que o prazo se encaixe nas projecoes de

caixa da empresa.

Ja sabemos que abrir uma empresa e manté-la nao é
facil. Existem desafios diarios. Desse modo, é
indispensavel ter um eficiente planejamento financeiro.
Manter, de forma organizada, todos os passos que se

pretende seguir a curto, médio e longo prazos.

Com um planejamento financeiro eficiente, pode-se calcular
qguanto de financiamento é necessario para se dar continuidade
as operacoes de uma companhia, assim como é possivel decidir a

necessidade de fundos que devera ser financiada.

Assim, sem um procedimento confiavel para estimar as
necessidades de financiamento, a pequena empresa pode nao
obter os fundos suficientes e necessarios para pagar seus
compromissos, como juros sobre empréstimos, duplicatas a
pagar, despesas de aluguel, entre outros (GROPPELLI; NIKBAKHT,
2010).



Desse modo, a gestao financeira é capaz de antecipar possiveis
problemas e soluciona-los antes que prejudiqguem os
resultados da empresa. Ter profissionais capacitados fazem
toda a diferenca no alcance da estabilidade financeira e para o

crescimento sustentado da empresa.
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