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RESUMO

Este trabalho apresenta uma proposta de consultoria financeira voltada a MPEs,
com foco em diagndstico, plano de agao e indicadores de desempenho. O problema
investigado parte da elevada taxa de mortalidade de MPEs no Brasil e dos gargalos
de gestao financeira (planejamento orgcamentario insuficiente, falta de fluxo de caixa
projetado, precificagdo inadequada e baixo acompanhamento de indicadores). A
pesquisa € bibliografica e documental, de carater descritivo—explicativo, e propde uma
intervencao padronizada composta por etapas de levantamento de dados, analise
(liquidez, endividamento, margem, ponto de equilibrio), desenho de controles (fluxo de
caixa e orgamento) e plano de acdo com metas e KPIls. Como produtos educacionais,
sao disponibilizados checklists, roteiros de diagndstico e planilhas-modelo. Espera-se
como resultados a melhoria do fluxo de caixa, redugao de custos operacionais, maior
previsibilidade financeira e adocéo de rotinas de controle compativeis com a realidade
das MPEs.

Palavras-chave: MPEs; consultoria financeira; fluxo de caixa; or¢gamento;

indicadores.



ABSTRACT

This study presents a financial consulting proposal aimed at micro and small
enterprises (MSEs), focusing on diagnosis, action plans, and performance indicators.
The problem investigated stems from the high mortality rate of MSEs in Brazil and
financial management bottlenecks, such as insufficient budget planning, lack of
projected cash flow, inadequate pricing, and poor monitoring of indicators. The
research is bibliographic and documentary, of a descriptive-explanatory nature, and
proposes a standardized intervention composed of data collection stages, analysis
(liquidity, indebtedness, margin, break-even point), control design (cash flow and
budget), and an action plan with goals and KPlIs. As educational products, checklists,
diagnosis scripts, and spreadsheet templates are provided. Expected results include
improved cash flow, reduced operational costs, greater financial predictability, and the

adoption of control routines compatible with the reality of MSEs.

Keywords: micro and small enterprises; financial consulting; cash flow; budget;

indicators.
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1. INTRODUGAO

O presente trabalho tem como objetivo propor solu¢des para reduzir a alta taxa
de mortalidade das MPEs do setor do comércio, cuja taxa de encerramento chega a
30,2% em até cinco anos, segundo o SEBRAE. Esse numero revela a fragilidade
desse segmento e a necessidade de estratégias eficazes de gestao financeira para
garantir maior estabilidade e longevidade aos empreendimentos.

Entre as principais causas desse fenbmeno estdo as falhas na gestédo
financeira, especialmente a auséncia de controle e projecéo do fluxo de caixa, a falta
de planejamento orgcamentario, a precificacdo incorreta e o acompanhamento
insuficiente de indicadores financeiros. Além desses fatores, destacam-se a
deficiéncia na formacéo dos gestores e a dificuldade de adaptagdo as mudangas do
mercado, que comprometem a competitividade e a sustentabilidade das empresas
comerciais.

Diante desse cenario, este trabalho propde o desenvolvimento de um modelo
de consultoria financeira voltado para MPEs do comércio, com foco no fluxo de caixa
como ferramenta central de controle e tomada de decisdo. A consultoria busca
oferecer suporte estratégico por meio de diagndstico financeiro, elaboragcdo de
controles de fluxo de caixa (projetado e realizado), planejamento orgamentario e
definicdo de KPIs. O objetivo é promover maior previsibilidade financeira, redug¢ao de
custos e eficiéncia operacional, fortalecendo a gestdo e aumentando as chances de
sobrevivéncia das MPEs no mercado.

Assim, a pesquisa contribui para o desenvolvimento econémico e social ao
incentivar praticas financeiras mais conscientes e sustentaveis, auxiliando os
empreendedores do comércio a enfrentar desafios de gestdo e a consolidar seus

negoécios de forma estruturada e duradoura.
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2. QUESTAO ORIENTADORA

Considerando a problematica evidenciada sobre a dificuldade de sobrevivéncia
das MPEs e a relac&o direta desse fendbmeno com a auséncia de gestdo financeira
adequada, este trabalho define sua linha de investigacdo a partir da seguinte
indagagao central:

“‘De que maneira a implementagdo de uma consultoria financeira especializada
na otimizacao do fluxo de caixa pode contribuir para a redugao da taxa de mortalidade
e 0 aumento da competitividade das MPEs do setor de comércio?”

Para responder a essa questdo, o estudo busca demonstrar como a
estruturagdo de processos gerenciais. Especificamente o diagndstico, a projecéo de
cenarios e o uso de KPIs oferece aos gestores a seguranga necessaria para decisdes
estratégicas, transformando a administracao financeira em um fator de longevidade

para o negocio.
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3. JUSTIFICATIVA

Pertinéncia

O tema é pertinente ao curso Técnico em Administragdo por permitir a aplicagao
pratica de conhecimentos sobre gestdo financeira, planejamento e consultoria
empresarial. O foco no fluxo de caixa das MPEs do setor do comércio possibilita uma
abordagem realista e diretamente ligada a rotina administrativa das organizagoes.
Analisar como a consultoria financeira pode auxiliar essas empresas a superar
desafios de gestao reflete a realidade de muitos empreendedores e contribui para a
formacédo profissional dos alunos, ao proporcionar experiéncias praticas em
diagndstico financeiro e elaboragdo de solugbes voltadas a melhoria da gestao e
sustentabilidade empresarial. Além disso, a simulagdo de uma consultoria realista

torna o trabalho mais completo, contextualizado e aplicavel ao mercado de trabalho.

Relevancia

As MPEs do comércio tém papel fundamental na economia brasileira, sendo
responsaveis por uma parcela significativa da geragao de empregos e renda. No
entanto, enfrentam sérias dificuldades na gestdo do fluxo de caixa, o que impacta
diretamente sua continuidade e crescimento. O tema se mostra relevante por propor
a consultoria financeira como uma alternativa acessivel e eficaz, capaz de orientar os
empreendedores na organizacao de suas finangas, melhorar o controle de receitas e
despesas, otimizar a precificacdo e aumentar a eficiéncia operacional. Dessa forma,
o estudo busca contribuir para a reducéo da taxa de mortalidade das MPEs e para o

fortalecimento de sua gestéao financeira.

Viabilidade

A pesquisa é viavel por ter carater bibliografico e documental, utilizando fontes
confiaveis e amplamente disponiveis sobre MPEs no Brasil. A criagao de uma
consultoria ficticia especializada em fluxo de caixa permite aplicar os conceitos
tedricos de forma pratica, sem a necessidade de pesquisa de campo, tornando o

projeto factivel dentro dos prazos estabelecidos. Além disso, o0 modelo proposto

14



oferece qualidade analitica e formativa, integrando teoria e pratica e favorecendo o

desenvolvimento das competéncias exigidas na area de administragao financeira.
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4. QUEM SOMOS

A CashFlow é uma empresa de consultoria financeira especializada no suporte
a MPEs do setor do comércio. Nosso propdsito é transformar dados financeiros
confusos em informagdes claras, uteis e estratégicas, permitindo que
empreendedores tomem decisbes com seguranga e construam negdcios mais
sustentaveis. Atuamos com foco em diagndstico, organizagao e planejamento do fluxo
de caixa, oferecendo ferramentas simples, praticas e adaptadas a realidade de cada
cliente. Acreditamos que uma gestao financeira bem estruturada é a base para o
crescimento, a estabilidade e a longevidade das empresas, e trabalhamos para tornar

esse processo acessivel a todos os empreendedores.

4.1.Logotipo

Figura 1 — Logotipo da empresa CashFlow

4.2.Slogan

“Decisdes certas comegam com dados claros.”
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5. CLIENTE

Para orientar a atuagdo da consultoria financeira CashFlow, foram
desenvolvidas trés personas representativas dos principais perfis de MPEs que
compdem o publico-alvo. Essas personas foram construidas com base em
caracteristicas reais de empreendedores brasileiros, considerando seus negocios,
desafios financeiros, objetivos estratégicos, comportamentos e preferéncias de

consumo de solucgdes.
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Persona 1 Ana Paula Martins (Comércio Varejista)

Tabela 1 — Perfil da persona representativa do publico-alvo: Ana Paula Martins (comércio
varejista de roupas femininas).

Dados basicos

Descrigao

Idade / Género

36 anos, feminina

Negécio Loja fisica de roupas femininas na Zona Leste de Sao
Paulo e 4 anos de operacéao

Formacgao Ensino médio e cursos livres de empreendedorismo

Objetivos Organizar o fluxo de caixa e separar financas
pessoais/empresariaiss Aumentar faturamento e margem em
20 % em 12 mesese Abrir canal de e-commerce

Dores Precificacdo “no achismo” Confusdo entre contas
pessoais e da loja* Falta de indicadores de estoque e giro

Comportamento Busca solugbes em videos curtos e lives; evita

linguagem técnica; decide rapido quando vé beneficio pratico

Como a CashFlow

ajuda

Diagndstico 360°, planilha de fluxo de caixa
simplificada, treinamento de precificacdo, mentoria para

venda on-line

Mensagem-chave

“Transforme seus niumeros em lucro sem complicagao.”
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Persona 2 — Carlos Alberto Souza (Servigos Automotivos)

Tabela 2 — Caracterizagdo da persona Carlos Alberto Souza, empreendedor do setor de

servigos automotivos.

Dados basicos

Descrigao

Idade / Género

44 anos, masculino

Negécio Oficina mecanica de bairro em Guarulhos — 6
funcionarios, 9 anos de mercado

Formacgao Técnico em mecanica automotiva; pouca vivéncia em
gestao

Objetivos * Reduzir custos operacionais em 15 %+ Implementar
controle de estoque de pecase Profissionalizar o atendimento
para fidelizar clientes de frota

Dores * Compras de pegas sem planejamento — capital de
giro presoe Fluxo de caixa irregular (picos e vales)s Auséncia
de indicadores de produtividade da equipe

Comportamento Prefere reunidbes presenciais, valoriza exemplos

praticos e planilhas impressas; confia em indicacdes

Como a CashFlow
ajuda

Mapeamento de custos diretos/indiretos, implantacao
de software simples de orcamento e estoque, painéis visuais
de desempenho para a equipe

Mensagem-chave

“Controle seus custos hoje para acelerar seu lucro
amanha.”
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Persona 3 — Mariana Rodrigues Lima (Microindustria Alimenticia)

Tabela 3 — Caracterizagao da persona Mariana Rodrigues Lima, empreendedora do setor de

microindustria alimenticia.

Dados basicos Descricao

Idade / Género 29 anos, feminina

Negécio Fabrica artesanal de granola vegana (ME) que vende
para emporios e via Instagram; 2 anos de mercado

Formacgao Nutricdo; cursos de marketing digital

Objetivos » Formalizar controles contabeis e fiscaiss Conseguir
linha de crédito para comprar forno industrials Construir
projecao financeira para atrair investidores-anjos

Dores * Mistura de métodos de pagamento (PIX, cartao,
marketplaces) sem conciliagao

* Margem apertada por desconhecimento do custo real

por lote* Dificuldade em preparar demonstrativos para bancos

Comportamento E digital-first, usa apps de gestéo de pedidos; aberta a
dashboards e automacgdes; estuda a noite

Como a Calculo de custo unitario detalhado, conciliagao

CashFlow ajuda [ automatica de meios de pagamento, elaboracdo de DRE
projetado, apoio na preparacao de dossié de crédito

Mensagem-chave “‘Dados claros e custos mapeados para sua receita
crescer de forma sustentavel.”
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5.1. Analise Swot (Forgas, fraquezas, oportunidades e ameacgas)

Figura 2 — Andlise SWOT da consultoria financeira CashFlow.

WEAKNESSES

* Marca ainda pouco conhecida no
mercado

* Fquipe reduzida, dificultando
escalabilidade

* Dependéncia de poucos clientes
principais

= Muitos clientes esperam resultados
financeiros imediatos, o que pode gerar
frustragéo se os ganhos forem
percebidos apenas no médio/longo
prazo.

STRENGTHS

s Especializagiio em micro e pequenas empresas

= Alta adaptabilidade ds necessidades do cliente,
servicos sob medida conforme o nivel de
maturidede e setor do negécio do cliente.

» Relacionamento de longo prazo com os clientes,
consultorias financeiras costumam criar lagos
duradouros, promovendo retengdo e
indicagdes.

» Conhecimento das dores reais dos pequenos
empresdrios

OPPORTUNITIES

= Crescimento do ndmero de MEIs e pequenos
negacios no Brasil

* Demanda crescente por educagdo
financeira

= Possibilidade de parcerias com contadores

THREATS

* Concorréncia de plataformas online
e solugdes automatizadas
Resisténcia a contratacdo de

e coworkings consultorias
= Expansdo da presenca digital para atrair e /nstabilidade econémica dos
novos clientes .
clientes

* Uso de tecnologia para entregar mais valor
com menos esfor¢o

= Oferecer produtos escaldveis (consuitoria
online, e-books)

* Mudangas tributdrias frequentes
Baixa fidelizag¢do em longo prazo




6. PUBLICO ALVO

O publico-alvo da consultoria CashFlow é constituido por MPEs situadas na
Grande Sao Paulo, com foco prioritario nos setores de comércio varejista e prestagao
de servigos. Essas organizagdes desempenham um papel fundamental na economia,
mas caracterizam-se por uma estrutura enxuta, muitas vezes gerida de forma familiar
ou centralizada na figura do proprietario.

O perfil demografico e comportamental desse publico abrange
empreendedores que, embora possuam conhecimento técnico sobre seu produto ou
servico, enfrentam lacunas significativas na gestdo administrativa e financeira.
Identificam-se, predominantemente, dois perfis de maturidade de gestao:

Empreendedores Tradicionais: Geralmente com maior tempo de mercado,
valorizam o atendimento presencial e possuem resisténcia ou dificuldade com
ferramentas digitais complexas, preferindo controles fisicos ou impressos.

Empreendedores Digitais/Iniciantes: Perfis mais jovens ou em fase de
formalizagdo, que buscam escalabilidade e utilizam canais digitais para vendas, mas
carecem de estruturacido contabil para obter crédito e expandir a operacéao.

As principais "dores" que definem este publico-alvo e motivam a contratagao da
consultoria incluem a mistura das finangcas pessoais com as empresariais, a
precificagao intuitiva (sem base em custos reais), a falta de previsibilidade de caixa e
a dificuldade em interpretar indicadores de desempenho.

Para direcionar as estratégias de abordagem e as solugcdes da CashFlow, esse
publico foi segmentado em trés personas representativas (detalhadas nos itens a
sequir), construidas com base em dados reais de desafios financeiros enfrentados por

empresas de varejo, servigos automotivos e microindustria.
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6.1.Pesquisas Bibliograficas

A pesquisa bibliografica deste trabalho fundamenta-se principalmente em
materiais disponibilizados pelo SEBRAE e em estudos académicos recentes que
tratam da gestdo financeira em MPEs. O SEBRAE, como referéncia nacional na
formacéo e orientagdo de empreendedores, reune informacdes praticas, cartilhas e
modelos que auxiliam na compreensdo dos principais desafios enfrentados por
negocios de pequeno porte. Em sua cartilha Gestao de Finangas (2008), o érgao
destaca que a auséncia de controle financeiro estruturado € uma das maiores causas
de mortalidade das MPEs, enfatizando a importancia do acompanhamento diario das
movimentacgdes financeiras, da separagao entre finangas pessoais e empresariais e

do registro sistematico de entradas e saidas.

Outro material relevante do SEBRAE é Como Controlar o Fluxo de Caixa?,
elaborado por Maria Consuelo Mello (2018), que apresenta orientacbes sobre
planejamento do fluxo de caixa, uso de planilhas, controle de contas a pagar e a
receber e acompanhamento do pro-labore. A autora reforca que a analise diaria do
fluxo de caixa permite ao empreendedor identificar riscos antecipadamente e tomar
decisdes preventivas. Complementarmente, o instrumento gerencial de planilha de
fluxo de caixa disponibilizado pelo SEBRAE oferece uma ferramenta acessivel para
que o empreendedor acompanhe semanalmente pagamentos, recebimentos e

projecdes de saldo, fortalecendo o controle do capital de giro.

Além das cartilhas do SEBRAE, foram consultados estudos académicos que
aprofundam a discussdo sobre a gestao financeira em MPEs. Cordeiro e Marquez
(2024) analisam o fluxo de caixa como ferramenta estratégica, demonstrando que
empresas que monitoram suas movimentagdes diarias tém maior capacidade de
reduzir custos, prever sazonalidades e otimizar recursos. Carvalho et al. (2021), ao
revisarem a literatura sobre o tema, enfatizam que grande parte das MPEs nao
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sobrevivera aos primeiros anos justamente por falhas no controle de capital de giro,

recomendando o uso de sistemas de gestdo mesmo em negocios de pequeno porte.

Pesquisas como a de Batista da Costa et al. (2020) também demonstram que
muitas MPEs deixam de utilizar relatérios e ferramentas da contabilidade gerencial, o
que prejudica a tomada de deciséo e limita o planejamento financeiro. Ja Vieira e
Batistoti (2018) destacam a DFC como uma ferramenta essencial ndo apenas para
atender exigéncias contabeis, mas também para analisar a liquidez, identificar
tendéncias e auxiliar na definicdo de prioridades financeiras. De forma aplicada, o
estudo de Beuren et al. (2009) apresenta a implantagdao de um modelo de fluxo de
caixa projetado em uma empresa varejista, mostrando resultados positivos como

reorganizacgao financeira, equilibrio do caixa e melhor planejamento de investimentos.

De maneira geral, as pesquisas convergem para a mesma conclusdo: o
controle do fluxo de caixa é fundamental para o planejamento e a sustentabilidade das
MPEs. A auséncia de controle financeiro adequado se destaca como uma das
principais causas de mortalidade das MPEs, enquanto praticas como uso de planilhas,
projecoes financeiras e separagao entre finangas pessoais e empresariais se mostram
indispensaveis para a saude econdmica do negocio. Esses achados fundamentam a
proposta do projeto CashFlow, que busca oferecer ferramentas e praticas de gestao
financeira que auxiliem empreendedores a estruturar seu controle de caixa, melhorar

a tomada de decisdes e promover crescimento sustentavel.
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6.2. Pesquisas Descritivas

Os dados analisados indicam que a taxa média de mortalidade intermediaria
entre os pequenos negocios € de 21,6% apos cinco anos de atividade. Entre as EPPs,
esse indice é levemente inferior, com 17% encerrando as atividades no mesmo
periodo. Ao observar o setor econémico, verifica-se que o comércio apresenta a maior
taxa de mortalidade, chegando a 30,2% em cinco anos, enquanto a industria extrativa
registra o menor indice, com 14,3% no mesmo intervalo.

Outro achado relevante € o perfil prévio dos empreendedores: em média, 42%
estavam desempregados antes de abrir o negdcio percentual que sobe para 59%
quando analisado apenas o grupo de empresas que fecharam. Além disso, 40% dos
entrevistados atuavam como funcionarios de empresas privadas antes de
empreender, e 37% trabalhavam como autbnomos sem empresa formalizada.

No que diz respeito a capacitagdo, embora 42% tenham realizado algum tipo
de treinamento, entre os empreendedores de negdcios encerrados houve maior
proporcdo de pessoas que nunca participaram de capacitagdo. Em relacdo ao
planejamento, 17% dos entrevistados afirmaram ndo realizar qualquer tipo de
planejamento, enquanto 59% planejaram apenas para periodos de até seis meses.
Observou-se ainda que muitos negligenciaram a coleta de informagdes estratégicas
para abertura do negécio. Em contrapartida, estratégias de diferenciagao e adaptagao
de produtos e servigos se mostraram relevantes para a sobrevivéncia empresarial.

Ao analisar por setor, o levantamento refor¢ca que a maior taxa de fechamento
ocorre no comércio (30,2%), seguida da industria de transformacao (27,3%) e de
servigos (26,6%). As menores taxas permanecem na industria extrativa (14,3%) e na
agropecuaria (18%).

No recorte geografico, Minas Gerais apresentou a maior taxa estadual de
mortalidade empresarial, com 30%. Em seguida aparecem o Distrito Federal,

Rondé6nia, Rio Grande do Sul e Santa Catarina, todos com 29%. Ja os estados com
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menores indices foram Amazonas e Piaui (22%), seguidos por Amapa, Maranhéo e

Rio de Janeiro, com 23% de mortalidade apds cinco anos.
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6.3.Pesquisas Exploratérias

A pesquisa exploratéria realizada neste trabalho teve como objetivo
compreender o contexto das MPEs brasileiras, identificando os principais desafios
enfrentados na gestéo financeira e levantando informagdes que subsidiem a criagéo
da consultoria CashFlow. Por meio de levantamento bibliografico e documental, foram
analisados dados de fontes confiaveis, como o SEBRAE e o IBGE, que evidenciam a
alta taxa de mortalidade das MPEs — apenas 57,7% dos Microempreendedores
Individuais permanecem ativos apds cinco anos de atividade.

A investigagao revelou que a principal causa do insucesso desses negdcios
esta relacionada a falta de planejamento financeiro estruturado, a ma gestédo do
fluxo de caixa e a erros comuns como a mistura das finangas pessoais com as
empresariais e o registro impreciso de entradas e saidas. Além disso, foram
identificadas dificuldades decorrentes da falta de capacitagdo dos gestores e da baixa
adaptacao as mudancas do mercado, fatores que comprometem a sustentabilidade e
o crescimento das empresas.

Com base nesses levantamentos, a pesquisa exploratéria possibilitou a
formulacdo de hipoteses de intervencdo, destacando que a atuacdo de uma
consultoria financeira especializada pode contribuir para a redugao de falhas,
otimizacao do controle de gastos, planejamento orcamentario eficiente e
fortalecimento da tomada de decisdao baseada em dados. Dessa forma, esta fase
do trabalho forneceu a base tedrica e pratica necessaria para o desenvolvimento do
diagndstico financeiro, do plano de agao e da constituicdo da consultoria, garantindo

que as solugdes propostas sejam aplicaveis a realidade das MPEs brasileiras.
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7. PARCEIROS

Para fortalecer a atuagdo da consultoria financeira junto a MPEs, é
fundamental estabelecer parcerias estratégicas com organizagdes e profissionais que

possuam relevancia no mercado.

Entre os potenciais parceiros, pode-se destacar:

Profissionais e empresas de investimentos, como o professor Fernando e sua
empresa, que podem agregar conhecimento especializado em aplicagdes financeiras,
diversificacao de portfolio e estratégias de crescimento para os clientes atendidos.

Instituicbes de apoio ao empreendedor, como o SEBRAE, que dispde de ampla
rede de suporte e programas voltados para a capacitagao e desenvolvimento de micro
e pequenos negocios. Além disso, ha a possibilidade de contribuir com artigos na
comunidade online ou participar como fornecedor de solugdes ao Sistema SEBRAE,
ampliando a visibilidade da consultoria.

Veiculos de comunicagdo de grande alcance, como o G1, que permitem
divulgar servigos e resultados da consultoria por meio de publicidade digital (display e
video, via plataforma Globo Ads PME) ou conteudo patrocinado. Essa parceria
contribui para ampliar a presenga da marca e fortalecer a credibilidade no mercado.

Dessa forma, parcerias estratégicas néo apenas potencializam a visibilidade da
consultoria, mas também ampliam as oportunidades de oferecer solu¢gdes mais

completas e eficazes ao publico-alvo.
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8. PROBLEMATIZAGAO

As MPEs do setor do comércio enfrentam grandes desafios em relagao a
gestao financeira, sendo o controle do fluxo de caixa um dos principais pontos criticos.
A auséncia de um planejamento financeiro estruturado e de um acompanhamento
continuo das movimentagdes financeiras pode comprometer a liquidez, o crescimento
e a sustentabilidade desses negocios, levando muitos deles ao encerramento precoce
das atividades — um cenario preocupante, considerando que 30,2% das empresas do
comércio fecham em até cinco anos, segundo dados do SEBRAE.

Diante dessa realidade, torna-se necessario investigar de que forma o fluxo de
caixa pode ser utilizado como uma ferramenta estratégica de gestao, capaz de auxiliar
os gestores a tomar decisbes mais assertivas, reduzir custos e manter o equilibrio
financeiro. Assim, este trabalho propde-se a responder as seguintes questdes:

Como a falta de controle e projegao do fluxo de caixa impacta a sobrevivéncia
e o crescimento das MPEs do comércio?

Quais sdo os principais desafios enfrentados por essas empresas nha
administracdo de seu fluxo de caixa e como uma consultoria financeira pode auxilia-
las a supera-los?

De que maneira o planejamento orgamentario e o acompanhamento de KPlIs
podem contribuir para a sustentabilidade e longevidade das empresas do comércio?

Qual é o papel da consultoria financeira na melhoria da gestéao do fluxo de caixa
e no fortalecimento da saude financeira das MPEs?

Quais sao os erros mais recorrentes na gestdo do fluxo de caixa e como a
assessoria especializada pode orientar a adocao de praticas mais eficientes?

Essas questbes orientam o desenvolvimento deste estudo, que busca
compreender o impacto da gestao do fluxo de caixa no desempenho das MPEs do
comércio e propor solugdes praticas por meio de uma consultoria financeira

estruturada.
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9. AGOES DE DIVULGAGAO

9.1.Redes Sociais

9.1.1. Marketing Digital Como Estratégia De Impacto Na Consultoria

Financeira

O uso das estratégias digitais em campanhas de comunicacédo e marketing das
empresas tem se diversificado com o emprego sistematico de ferramentas
tecnoldgicas, como a integragdo da mobilidade e da portabilidade de acesso a web,
somadas a otimizagdo dos sistemas de busca, instituindo novos pilares de
comunicacgao integrada. (OKADA; SOUZA, 2011).

Vivemos atualmente na Era do Consumidor, em que 0s usuarios sao
considerados prosumidores, isto €, produtores de conteudo e, ao mesmo tempo,
consumidores de informagdes na web. Esse novo comportamento demanda das
empresas um redimensionamento das estratégias mercadologicas, de modo que a
comunicagao seja ndo apenas dirigida, mas também interativa e flexivel. Assim, o
cliente deixa de ser mero receptor de mensagens e passa a participar ativamente dos
processos de constru¢cdo da marca, dos produtos e dos servigos. (ZANELLA, 2025).
Dessa forma, o marketing digital se consolida como uma ferramenta estratégica que
permite um processo continuo de aprendizado e de interacdo entre empresas e
clientes, transmitindo uma comunicacao mais proxima, personalizada e eficiente.

Segundo Gabriel (2009), o Marketing de Busca representa um conjunto de
estratégias voltadas a atingir o cliente em potencial no momento em que ele busca um
produto, servico ou informacdo na Internet. Essas estratégias incluem links
patrocinados e SEO, ambos com o objetivo de aumentar a visibilidade das empresas
nos resultados de pesquisa.

Ainda conforme o autor, dois fatores principais influenciam o posicionamento

de um site nos buscadores: a relevancia (PageRank) e as palavras-chave (keywords).
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O PageRank é uma forma de medir a importancia e a credibilidade de uma pagina na
web, utilizando uma escala logaritmica de 0 a 10. Ja as palavras-chave determinam
quais termos e expressdes aproximam o conteudo da empresa das intengdes de
busca dos usuarios. Portanto, para que uma empresa conquiste divulgacao eficaz e
presenca digital consistente, € essencial empregar estratégias que atraiam a atengao
do publico e reforcem o valor da marca. (MORENO, 2025).

No caso da CashFlow, o marketing digital € uma ferramenta essencial para
conectar a empresa ao publico de MPEs que é publico-alvo do negdcio. Através de
canais como o Instagram, LinkedIn e o site institucional, & possivel divulgar conteudos
educativos sobre fluxo de caixa, gestdo financeira e tomada de decisao,
demonstrando autoridade técnica e gerando confianga. Assim, o marketing digital atua
como ponte entre a consultoria e seus potenciais clientes, criando um relacionamento
que vai além da venda, é um processo de educacéao financeira continua, capaz de

gerar impacto positivo, fidelizacdo e crescimento sustentavel para a empresa.
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9.1.2. Objetivos Do Marketing Digital

Gerar visibilidade e posicionar a marca como autoridade em finangas

empresariais: A visibilidade da marca € um dos objetivos mais comuns das ac¢des de

marketing digital, uma vez que estar “visivel’ é condi¢cdo prévia para demais etapas

de conversdo. Segundo Saraiva (2019), “aumentar a visibilidade da marca figura

dentre os principais objetivos no marketing digital”. Geralmente incluem gerar leads

qualificados, impulsionar vendas diretas e promover o engajamento do publico.

(SODRE, 2024). Para a CashFlow, isso significa usar canais como Instagram,

Linkedln e o site institucional para que MPEs percebam a consultoria como

especialista em fluxo de caixa e gestao financeira.

Como medir este objetivo:

Alcance e impressdes em redes sociais.
Trafego organico no site.
Mencdes da marca ou citagdes em blogs/portais parceiros.

Seguidores ou conexdes no LinkedIn com perfil “micro/pequena empresa”.

Uma marca que se posiciona como referéncia transmite credibilidade, algo

essencial quando se trabalha com servigos de alta confianga, como uma consultoria.

Sem esse posicionamento, o publico-alvo pode desconsiderar ou desconfiar da oferta.
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Figura 3 — Post promocional da consultoria CashFlow no Instagram, destacando os servigos
de analise, projecéo e controle financeiro.
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Atrair leads qualificados (pequenos empresarios que precisam de ajuda
financeira): Apds gerar visibilidade, o préximo passo € atrair leads com real potencial
de contratagao. A literatura destaca que “gerar leads qualificados” € um fundamento
do marketing digital voltado a conversao. (BORBA, 2018). Por exemplo, uma agéncia
afirma que “quando bem aplicada, essa abordagem transforma sua comunicagéo
digital em uma verdadeira maquina de oportunidades comerciais”. Para a CashFlow,

‘leads qualificados” seriam empresarios ou responsaveis de micro/pequenas
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empresas que demonstram interesse ou apresentam dores na gestdo de caixa. Como

medir este objetivo:

e Numero de formularios preenchidos com dados de micro/pequena
empresas

e Taxa de converséo visitante — lead

e Segmentacao do lead (ex: porte da empresa, nivel de dor financeira)

e Custo por lead (CPL) e qualidade do lead (profissional, decisdo de

contratagao)
Focar em leads qualificados evita perder tempo e recursos com contatos que

nao estdo no perfil ou ndo tém real necessidade/recursos para contratar. A eficiéncia

da captacéo ¢ vital para as consultorias.

Figura 4 — Site institucional da consultoria CashFlow apresentando servigos e formulario de
contato.

SOBRE NOS  SERVICOS CONTEUDOS EMPRESAS  TIRE SUAS DUVIDAS

ESPECIALIZADA PARA MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS.

CONSULTORIA DE FLUXO DE CAIXA “.

it

usivo que une a precisdo dos grandes grupos a
Jade das micro e pequenas empresas
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Educar o publico o sobre gestao de fluxo de caixa

A educagdo do publico-alvo gera duas consequéncias: melhora o

reconhecimento da necessidade dos servigos e fortalece a autoridade da marca. No

marketing digital, conteudo relevante e educativo é a pega-chave. Como afirmado:

“conteudos que educam o cliente convertem 3x mais que pegas promocionais diretas.’

(FREITAS, 2025).

Isso significa oferecer materiais (posts, e-book, webinars) explicando conceitos

como “por que o fluxo de caixa importa”, “como montar projecdo de caixa”, “erros

comuns em empresas de pequeno porte”.

Como medir este objetivo:

Downloads de materiais educativos (ex: e-book)

Taxa de engajamento (comentarios, compartilhamentos) em posts
educativos

Tempo médio de permanéncia no blog ou site quando o conteudo educativo
€ consumido

Aumento de inscritos e seguidores que acessam os conteudos de educagao

financeira

Educar o publico ajuda a gerar interesse consciente: quando os empresarios

reconhecem que “precisam de ajuda no fluxo de caixa”, eles ficam mais propensos a

buscar a consultoria. Também fortalece o relacionamento e a confianga.
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Figura 5 — Post informativo no Linkedin
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9.1.3. Converter Contatos Em Reunides De Diagnéstico Gratuito

O estagio final deste funil de marketing digital para a consultoria € converter o
interesse em agao: um diagndstico gratuito permite converter contatos em
oportunidades reais. No marketing digital, a converséo é o objetivo que fecha a jornada
de atracdo—educagao—venda (funil). Como se observa, especializar-se em conversao
€ indispensavel para monetizar todo o esforgo de visibilidade e geragao de leads.
(BRAGAGNOLO, 2018).

Para a CashFlow, isso significa que o publico-alvo, apds interagir com conteudo
e reconhecer a necessidade, seja estimulado a agendar uma reunido (online ou
presencial) de diagndstico gratuito, que funcione como porta de entrada para

prestacao de servico.

Como medir este objetivo:

e Numero de agendamentos de diagndstico gratuito por més
e Taxa de conversao lead — diagnostico

e Taxa de conversao diagnostico — cliente contratado

e Custo por reunido agendada e custo por cliente

Sem converter em reunides, todo o trabalho de marketing se torna “vazamento”
de oportunidades. A reunido de diagndstico é o canal de qualificagao final, onde se
avalia a empresa, apresenta-se a consultoria e propde-se a contratacdo. E onde o
valor concreto se materializa.

A aplicagao das estratégias digitais na consultoria CashFlow possibilita um
posicionamento diferenciado no mercado de finangas empresariais, especialmente ao
atender MPEs, um publico que frequentemente carece de orientacdo financeira
estruturada. Através de canais como Instagram, LinkedIn e o site institucional, é
possivel construir uma presenga solida, educar o publico sobre gestdo de fluxo de

caixa e gerar oportunidades reais de negadcio.
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Os objetivos de marketing digital que gera visibilidade, atraem leads
qualificados e educar o publico a converter contatos em reunides, demonstram uma
jornada coerente e estratégica, alinhada ao funil de relacionamento e a proposta de
valor da empresa. Essa integragao entre comunicacgao e objetivo comercial reforga o
potencial do marketing digital em contribuir diretamente para o crescimento
sustentavel e a credibilidade da marca.

Conclui-se, portanto, que o marketing digital ndo deve ser visto apenas como
uma ferramenta de promog¢ao, mas como um pilar essencial para o fortalecimento da
imagem e expansdo de resultados da consultoria financeira. Ao unir conteudo
relevante, identidade visual consistente e interagao com o publico, a CashFlow como
a presencga digital pode transformar conhecimento técnico em conexao humana e

dados financeiros em decisdes estratégicas.
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9.2.Eventos

9.3.Eventos na divulgagao de consultorias financeiras para MPEs

A gestdo financeira € um dos pilares mais criticos para a sobrevivéncia de
MPEs. A falta de controle de fluxo de caixa figura entre as principais causas de
mortalidade empresarial no Brasil. (PAVANELLO 2025). Nesse contexto, empresas
de consultoria financeira desempenham um papel essencial ao fornecer ferramentas,
analises e estratégias que ajudam pequenos negocios a organizar suas finangas e
tomar decisdes mais assertivas.

Entretanto, para alcangar esse publico de forma eficiente, tais consultorias
precisam adotar estratégias de divulgacdo que gerem autoridade, confianga e
proximidade. A participagdo em eventos voltados ao empreendedorismo e inovagao
se apresenta como uma oportunidade significativa de visibilidade e geracéo de novos
clientes.

Entre muitos eventos que ocorrem anualmente, os trés citados abaixo sao os

eventos reais de grande relevancia no cenario empreendedor brasileiro.

e FE
e CASE
e SGE

A presenga nesses eventos pode impulsionar o alcance, fortalecimento da
marca e aquisi¢ao de clientes para uma consultoria de fluxo de caixa voltada para
MPEs.
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A FE é um dos maiores e mais tradicionais eventos voltados a pequenos
negocios no Brasil. Por reunir milhares de empreendedores, instituigdes financeiras,
consultores e empresas de diferentes segmentos, a consultoria de fluxo de caixa
encontra ali um ambiente onde seu publico-alvo esta amplamente presente. A
participagdo na feira permite apresentar seus servicos de maneira direta, oferecer
demonstracdes rapidas de ferramentas financeiras, realizar atendimentos individuais
e distribuir materiais explicativos. Além disso, o evento funciona como um espaco
importante para reforgar a credibilidade da empresa e mostrar, na pratica, como uma
boa gestdo financeira pode transformar o desempenho de um pequeno negdcio.
Muitos empreendedores comparecem justamente buscando solugdes de gestédo, o
que aumenta a chance de captacao de clientes qualificados.

Ja a CASE possui uma proposta mais voltada para inovagao e tecnologia, mas
isso n&o diminui seu potencial para uma consultoria de fluxo de caixa. Pelo contrario,
muitas startups enfrentam desafios financeiros ainda maiores que os de
microempresas tradicionais, pois lidam com crescimento acelerado, investimento
externo e necessidade de previsibilidade para expandir. Ao participar de um evento
como a CASE, a consultoria se posiciona como uma empresa atualizada, moderna e
conectada as demandas de negocios inovadores. Estar presente nesse ambiente
também facilita o contato com investidores, aceleradoras e parceiros estratégicos que
podem recomendar ou contratar servigos de organizacao financeira. Dessa forma, a
participagdo ndo gera impacto apenas em divulgagao, mas também na criacdo de uma
reputacdo mais soélida dentro do ecossistema de negdcios digitais.

A Semana Global do Empreendedorismo, por sua vez, € um movimento mais
amplo, disperso por diversas instituigdes e cidades, o que permite que a consultoria
participe oferecendo palestras, oficinas, mentorias e workshops. Esse tipo de formato
aproxima ainda mais a empresa dos empreendedores, pois cria um ambiente
educativo e acessivel onde o foco é compartilhar conhecimento. A consultoria pode
aproveitar esses espacgos para ensinar nogdes de fluxo de caixa, organizacao

financeira, analise de resultados e estratégias para manter a saude econémica do
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negocio. Essa atuagdo posiciona a empresa como referéncia no assunto e cria um
vinculo de confianga com o publico, o que facilita contratagbes futuras. Além disso,
como a SGE costuma envolver Senac, SEBRAE, universidades, empresas privadas e
entidades de apoio ao empreendedorismo, o evento se torna uma porta de entrada
para parcerias que podem fortalecer ainda mais a imagem da consultoria.

De modo geral, participar desses eventos gera uma série de beneficios
concretos. Em primeiro lugar, aumenta a visibilidade e o reconhecimento da marca, ja
que a consultoria passa a ser vista em ambientes relevantes para seu publico-alvo.
Em segundo lugar, possibilita a geracdo de leads qualificados, ou seja,
empreendedores que ja tém interesse em melhorar a gestdo financeira e estéao
dispostos a procurar ajuda profissional. Outro impacto importante € o fortalecimento
da autoridade, pois ao palestrar, orientar ou expor solugdes, a consultoria demonstra
conhecimento técnico e experiéncia. Além disso, eventos geram conteudos como
fotos, videos, depoimentos e apresentagcdes que podem ser usados nas redes sociais,
ampliando ainda mais a divulgagédo apos o encerramento das atividades.

Por fim, participar de feiras e conferéncias também amplia o networking com
instituicées financeiras, contadores, agéncias de marketing, aceleradoras e outros
profissionais que podem futuramente indicar a consultoria para seus clientes. Esse
tipo de conexao é fundamental, especialmente porque o mercado de MPEs depende

muito de confianga e recomendacodes diretas.

41



9.4.Flyers e Folders

Figura 6 — Folder promocional frente da consultoria CashFlow, apresentando servigos de
analise financeira para MPEs.

Nossa consultoria é focada em
micro e pequenas empresas que
querem crescer com clareza e

estratégia. Ajudamos vocé a
organizar, planejar e tomar
decisbes com mais seguranga,
oferecendo orientagdo pratica e
personalizada.
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Figura 7 — Folder promocional verso da consultoria CashFlow, destacando beneficios e forma
de contato com a consultoria.
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10.PROPOSTAS E RESULTADOS

A secao a seguir apresenta a questao orientadora que norteia este trabalho e
articula, na pratica, a metodologia adotada: De que maneira a implementagcéo de uma
consultoria financeira especializada na otimizacdo do fluxo de caixa pode contribuir
para a reducao da taxa de mortalidade e o aumento da competitividade das MPEs?
Para responder a essa pergunta, este capitulo utiliza as personas descritas no
capitulo anterior como estudos de caso — transformando perfis reais (varejo,
servigos automotivos e microindustria alimenticia) em cenarios aplicados que
permitem diagnosticar gargalos, testar intervengbes da consultoria CashFlow e
mensurar resultados por meio de indicadores financeiros. A opgao por trabalhar com
personas busca garantir que as propostas sejam contextualizadas, replicaveis e
diretamente aplicaveis a realidade das MPEs brasileiras, conectando teoria,

diagndstico e acao pratica.
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10.1. Persona 1 — Ana Paula Martins (Comércio Varejista) — versao

corrigida e simplificada

Ana Paula, proprietaria de uma loja fisica de roupas em Sao Paulo, apresenta
problema tipico de varejo: um investimento Unico mal escalonado (R$6.000 para
implantacdo de e-commerce) somado a gastos de langamento (R$1.200) e retiradas
pessoais nao formalizadas, o que gera choque de caixa na semana inicial do més. A
intervencdo da CashFlow consiste em (1) negociar parcelamento/consignacao do
pedido, (2) reduzir a verba de langamento para testes controlados, (3) instituir pro-
labore fixo e (4) implantar um fluxo de caixa semanal com flags automaticos para
gargalos. Com essas agdes simples espera-se recuperar previsibilidade do caixa e

viabilizar o piloto do e-commerce sem comprometer a operagao.

Parametros utilizados nesta analise (todos foram efetivamente usados)

e Saldo inicial disponivel: R$ 5.000.

e Faturamento médio mensal (loja fisica): R$ 24.000 — média semanal =
R$ 6.000 (24.000 + 4).

e Recebimentos via cartdo/marketplace: média semanal usada (varia; aqui
R$1.000 a R$1.500 conforme semana).

e Investimento Unico em e-commerce (S1): R$ 6.000 (estoque + fotos +
campanha).

e Marketing de langamento (S1): R$ 1.200.

e Despesas fixas mensais: aluguel R$ 2.400 (R$600/sem), folha R$ 4.800
(R$1.200/sem), despesas operacionais R$ 1.200 (R$300/sem).

e Retirada pessoal média no més (ndo formalizada): R$ 1.500 — alocada
como R$1.000 na Semana 1 e R$500 na Semana 2 (totaliza R$1.500).
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e Pagamentos a fornecedores / repasses: R$ 400/sem (estimado).

Observagao: nao mencionamos DSO, CAC, ou outras métricas que nao foram

efetivamente usadas na tabela. Mantivemos o foco apenas nos parametros acima.

Diagnéstico objetivo (resumo)

Ana enfrenta choque de caixa imediato causado por um investimento unico
para abrir o e-commerce (R$6.000) e por um gasto de marketing de langamento
(R$1.200) na mesma semana. Isso, somado a retiradas pessoais nao formalizadas,
reduz a folga de caixa mesmo com vendas recorrentes. Solugdo pratica:
escalonar/descontar o investimento, definir pro-labore, controlar marketing por testes

e implantar um fluxo semanal simples.
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Fluxo de Caixa — 4 semanas (valores ilustrativos, consistentes com os

parametros acima)

Tabela 4 — Fluxo de caixa semanal projetado para a loja de roupas da persona Ana Paula

Martins (primeiro més de operagdo com e-commerce).

Iltem / Semana Semana 1 | Semana | Semana | Semana | Observacgao
2 3 4
Saldo Inicial 5.000,00 1.300,00 | 4.600,00 | 8.800,00 | Saldo inicial més =
R$5.000
ENTRADAS
Vendas loja fisica 6.000,00 | 6.000,00 |6.000,00 |6.000,00 |(6.000 x 4 =
24.000/més)
Recebimentos 1.000,00 1.000,00 | 1.200,00 | 1.500,00 | variagao por
cartao/marketplace liquidagao
Total Entradas 7.000,00 | 7.000,00 | 7.200,00 | 7.500,00
SAIDAS
Compra estoque / | 6.000,00 1.000,00 | 800,00 1.200,00 | Compra grande S1
investimento e-commerce A imobiliza caixa
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Marketing / anuncios | 1.200,00 | 400,00 300,00 200,00 Langamento
(langamento) A concentrado S1
Salarios / folha 1.200,00 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00

Aluguel 600,00 0,00 0,00 600,00 pago S1 e S4
Fornecedores / parcelas 400,00 300,00 400,00 300,00

Retirada  pessoal (nao | 1.000,00 500,00 0,00 0,00 totaliza R$1.500 no
formalizada) A més

Despesas operacionais 300,00 300,00 300,00 300,00

Total Saidas 10.700,00 | 3.700,00 | 3.000,00 | 3.800,00

Fluxo Liquido (Entradas - | -3.700,00 | 3.300,00 | 4.200,00 | 3.700,00 | (calcule: Entradas -
Saidas) Saidas)

Saldo Final 1.300,00 | 4.600,00 | 8.800,00 | 12.500,00 | (Saldo anterior +

Fluxo)
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Calculos (verificados):

e Semana 1: Entradas 7.000 — Saidas 10.700 = -3.700 — Saldo final =
5.000 + (-3.700) = 1.300.

e Semana 2: 1.300 + (7.000 - 3.700 = 3.300) = 4.600.

e Semana 3: 4.600 + (7.200 — 3.000 = 4.200) = 8.800.

e Semana 4: 8800 + (7.500 - 3.800 = 3.700) = 12.500.

Interpretagao direta: o choque na Semana 1 reduz muito a folga, mas, com
vendas regulares e sem novas compras grandes, o fluxo se recupera nas semanas
seguintes. A solugcdo € prevenir o choque — escalonar compra/marketing e

formalizar retiradas.

Gargalos identificados (apontados na tabela)

1. Compra grande / investimento e-commerce (Semana 1) A primario
(imobiliza capital).
2. Gasto de marketing concentrado no langamento (Semana 1) A

secundario (pressao simultanea).
3. Retiradas pessoais ndo formalizadas (S1 e S2) — reduz reserva

operacional.
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Acoes imediatas e responsaveis (0-14 dias)

1.

Negociar parcelamento com fornecedor (2x30): Ana + fornecedor —

prazo 3—7 dias.

. Reduzir marketing de langamento para teste (pausar 50%): Ana —

agéncia — prazo 1-3 dias.

Definir pré-labore fixo e registrar retiradas: Ana + CashFlow —
implantar imediatamente; exemplo: pro-labore R$1.000/més.
Conciliagcao semanal simplificada (planilha com 6 campos: saldo
inicial, entradas, saidas por categoria, fluxo, saldo final, flags):

responsavel caixa / Ana; rotina semanal.

Entregaveis (rapido e pratico)

Planilha de fluxo semanal (90 dias) com colunas: entrada, saida, saldo,
flag A\.

Documento simples de politica de pré-labore.

Roteiro de negociagao para fornecedor (modelo de email).

Plano piloto e-commerce com 8 SKUs (lista + previsdo de payback).
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KPIs essenciais (faceis de acompanhar — férmulas para colocar na

planilha)

1. Saldo Final (R$) = Saldo Inicial + Entradas — Saidas. (Alerta: < 0 — agao
imediata).

2. DC = Saldo Disponivel + (Média diaria de saidas). (Meta inicial =2 15 dias.)

3. Proporgao Compras / Entradas (semanal %) = (Compras semanais +
Entradas semanais) x 100. (Flag se > 40%.)

4. % Retiradas / Entradas (mensal) = (Retiradas do sécio + Entradas do
més) x 100. (Meta < 10-15%.)

5. Margem bruta por canal = (Receita — Custo variavel) + Receita x 100.

(Acompanhar loja x e-commerce.)
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10.2. Persona 2 — Carlos Alberto Souza (Servigos Automotivos)

Carlos Alberto, proprietario de uma oficina mecanica em Guarulhos com 6
funcionarios, enfrenta um gargalo tipico do setor: compras de pegas volumosas sem
planejamento (R$9.000 na semana 1) que imobilizam capital, somadas a
concentracdo de recebimentos de frotas em semanas especificas. A intervencéo da
CashFlow prioriza (1) reduzir o choque de estoque por meio de parcelamento ou
consignacao; (2) estruturar receita previsivel via contratos retainer com frotas; (3)
implantar controle minimo de estoque (ABC + Kanban) e registro por OS; (4) instaurar
rotina simples de fechamento semanal com flags. Essas agbes visam liberar capital,
suavizar o fluxo e profissionalizar a operagao, com solugdes presenciais € materiais

impressos conforme a preferéncia do Carlos.
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Parametros utilizados nesta analise

e Saldo inicial disponivel: R$ 12.000.

e Faturamento médio mensal (servigos): R$ 32.000 — média semanal
R$ 8.000.

e Recebimentos de frotas (a prazo / concentrados): S1 = R$500, S2
R$1.000, S3 = R$500, S4 = R$2.500.

e Compra grande de pecgas (S1): R$ 9.000 A\.

e Folha/ salarios (6 funcionarios): R$ 12.000/més — R$ 3.000/sem.

e Aluguel: R$ 1.200/més — R$ 300/sem.

e Despesas operacionais: R$ 500/sem.

e Parcela de empréstimo: R$ 800 (S1 e S3).

e Compras menores subsequentes: S2=R$1.500, S3=R$800,
S4=R$2.000.

Diagnéstico

A empresa apresenta um choque de capital imobilizado por uma compra de
pecas na Semana 1 (R$9.000) e forte concentracdo de recebiveis de frotas na
Semana 4, causando picos e vales no caixa. Além disso, ha auséncia de controle de
consumo de pegas por ordem de servigo, 0 que provoca compras fora do padréo e
agravamento do capital parado. A solugcdo proposta combina medidas financeiras
(parcelamento/consignagéo), operacionais (inventario ABC, Kanban) e comerciais

(retainer para frotas) para restaurar fluxo e reduzir custos.
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Fluxo de Caixa — 4 semanas (valores ilustrativos e

consistentes com os parametros)

Tabela 5 — Fluxo de caixa semanal projetado para a oficina mecanica de Carlos Alberto Souza,
destacando choque inicial por compra de pecgas e recuperagdo com repasses de frotas.

Item / Semana Semana 1 |[Semana 2 |Semana 3 [Semana 4 | Observacao
Saldo inicio més =
Saldo Inicial 12.000,00 [6.900,00 |10.200,00/|13.600,00
R$12.000
ENTRADAS
(8.000 x 4 =
Servigos a vista 8.000,00 |8.000,00 |8.000,00 |8.000,00
32.000/més)
Recebimentos frotas | 500,00 1.000,00 |500,00 2.500,00 |Repasses variaveis
Total Entradas 8.500,00 |9.000,00 |8.500,00 |10.500,00
SAIDAS
Compra de pecgas . . .
9.000,00 A| 1.500,00 |800,00 2.000,00 |S1 imobiliza capital
grande
Folha / salarios 3.000,00 |3.000,00 |3.000,00 |3.000,00
Parcela de
800,00 0,00 800,00 0,00 S1eS3
empréstimo
Aluguel 300,00 300,00 300,00 300,00
Despesas operac. 500,00 500,00 500,00 500,00
Fornecedores /
0,00 400,00 0,00 700,00 Compras pontuais
outros
Total Saidas 13.600,00 [5.700,00 |5.100,00 |6.500,00
Fluxo Liquido -5.100,00 |3.300,00 |3.400,00 [4.000,00 |Entradas — Saidas
Saldo Final 6.900,00 |10.200,00|13.600,00|17.600,00| Saldo acumulado
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Calculos (verificados)
e Semana 1: 8.500 - 13.600 = -5.100 — 12.000 + (-5.100) = 6.900.
e Semana 2: 9.000 - 5.700 = 3.300 — 6.900 + 3.300 = 10.200.
e Semana 3: 8.500 - 5.100 = 3.400 — 10.200 + 3.400 = 13.600.
e Semana 4: 10.500 - 6.500 = 4.000 — 13.600 + 4.000 = 17.600.

A compra de pecgas em S1 cria um choque inicial; sem corregao, esse padréao
repete-se em outros meses. A recuperagao observada depende de repasses e

vendas, logo a estratégia deve reduzir o choque e tornar as entradas mais previsiveis.

Gargalos identificados
e Compra de pecas grande (Semana 1) A primario (capital imobilizado).
e Recebimentos de frotas concentrados (Semana 4) A secundario
(descasamento de caixa).

e Falta de controle de consumo por OS A operacional (compras fora de

padrao).
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Intervengao CashFlow

A intervengao é resumida em quatro frentes de acao imediata e continua:

1. Neutralizacdo do choque de estoque (curto prazo)
e Negociar com fornecedor parcelamento 2x30 ou consignagéo parcial
(meta: reduzir saida imediata).

e Se necessario, vender lote C/pecgas de baixa rotagao.

2. Geracgéo de receita previsivel (médio prazo)
e Implementar 1 contrato retainer piloto com frota (3 meses) para
antecipagao parcial de pagamentos;

e Oferecer desconto por pagamento antecipado (exemplo: 2-5%).

3. Controle minimo de estoque e consumo (imediato e operacional)
¢ Inventario ABC;
e Kanban fisico para itens A;
e Registro obrigatério de pecas por OS;
e Implantacdo de software simples (cloud/mobile) para registrar pecas e

emitir alertas.

4. Cultura de decisdo baseada em dados (monitoramento)
e Fechamento semanal com painel impresso (saldo, compras, pecgas
criticas, produtividade);

¢ Reunido rapida semanal de 20 min para ajustes operacionais.
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Acoes imediatas (0-14 dias)

Essas agbes evitam repeticbes do choque enquanto as corre¢des estruturais

sao implementadas:

1. Inventario fisico + ABC (0-3 dias)

responsavel: Carlos + 1 mecanico + consultor CashFlow. Entrega:

planilha ABC impressa.

2. Negociagao de consignacao / parcelamento (0-7 dias)

Responsavel: Carlos; modelo de script fornecido;

Meta: 50% consignado ou 2x30.

3. Piloto retainer com 1 frota (7—14 dias)

Responsavel: Carlos / equipe comercial; meta: 1 contrato ativo em piloto.

4. Bloqueio temporario de compras n&o essenciais (0—14 dias)

todas as reposi¢cdes nao criticas suspensas até validacédo do inventario.

Entregaveis CashFlow

Relatério Diagndstico + Inventario ABC (impresso): base para decisoes
de compra e descarte.

Planilha Fluxo 90 dias (com flags) — versao impressa e digital: monitora
liquidez e sinaliza gargalos.

Configuragao de software de estoque/orgamento + manual impresso:
operacionaliza registro por OS e alertas.

Kit Kanban fisico (cartdes e suportes) + instrugdes coladas na estante:
controla reposicao de itens criticos.

Modelo de contrato retainer (impressao pronta): facilita oferta comercial
e formalizacao de receita recorrente.

Painel A3 impresso para oficina (produtividade, pegas criticas, saldo):

ferramenta visual para a equipe.
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e Relatério de negociagao com fornecedores: documento com propostas

e resultados das tratativas.

KPIs essenciais (formulas e metas praticas)

1. Saldo Final (R$) = Saldo Inicial + Entradas — Saidas. (Meta: positivo toda
semana.)

2. Proporgdao Compras / Entradas (%) = (Compras semanais + Entradas
semanais) x 100. (Flag > 40%.)

3. DE = Valor do Estoque + Custo médio diario de pecas. (Meta: reduzir DE
em 25% em 3 meses.)

4. DSO = Contas a receber + Receita média diaria. (Meta: reduzir 20%.)

5. Turnover de pecgas = Custo das pegas vendidas + Estoque médio. (Meta:
aumentar turnover.)

6. Produtividade (jobs/mecanico/dia) = Total jobs concluidos + n° mecéanicos x
dias uteis. (Meta: +15% em 3 meses.)

7. Custo operacional / Receita (%) = Despesas operacionais + Receita x 100.
(Meta: reduzir 15%.)

Regras de marcacao automatica (planilha / Excel — flags)

e Saldo Final <0 = A: Saldo Negativo (vermelho).

e Compras semanais > 40% das Entradas = A: Compra Alta.
e DE > meta (ex.: 60 dias) = A: Estoque Alto.

e DSO > 30 dias = A: Recebimento Tardio.

e Produtividade < meta = A: Produtividade Baixa.

Cada flag acionara lista de agdes recomendadas (ex.: vender lote C, renegociar

fornecedor, oferecer desconto para antecipagéao).
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Plano de monitoramento — cadéncia (presencial e impressa)

Diario: registro de pegas usadas por OS (ficha impressa).

Semanal (segunda): fechamento financeiro (fluxo 90 dias) e leitura do
painel (reunido rapida 20 min).

Quinzenal: revisdo de compras e ajustes de Kanban.

Mensal: reunido com fornecedores e verificagdo de contratos retainer.
Trimestral: avaliacdo de economia obtida (meta -15%) e reviséo

estratégica.

Indicadores de sucesso (0 que comprovar em 3 meses)

Reducédo de custos operacionais: atingir meta de -15% (energia,
insumos negociados, compras em grupo).

Reducéo de DE (Dias Estoque): diminuir em 25%.

Redugao DSO: diminuir em 20% (mais receita antecipada por retainer).
Aumento de receita recorrente: 1-2 contratos retainer ativos (meta: 10—
20% da receita mensal).

Aumento da produtividade: +15% jobs/mecénico — reduz custo por
servico.

Melhor liquidez: eliminar choques como o da Semana 1 (parcialmente

com consignagao ou parcelamento).
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10.3. Persona 3 — Mariana Rodrigues Lima (Microindustria Alimenticia)

Mariana, proprietaria de uma microindustria de granola vegana que vende para
emporios e via Instagram, sofre com o descasamento entre vendas registradas e
repasses de marketplaces, além de margem pouco conhecida por auséncia de custo
real por lote. A intervencao da CashFlow prioriza (1) conciliacao imediata dos meios
de pagamento; (2) calculo detalhado do custo por lote e reprecificagao por canal; (3)
criacdo de uma reserva minima de caixa e politica de saques; (4) preparagao do
dossié financeiro para linha de crédito (forno). Essas a¢des digitais e praticas visam
restabelecer previsibilidade, permitir proje¢cdes confiaveis e viabilizar o investimento

com payback demonstrado.

Parametros utilizados nesta analise (todos aplicados na tabela e agoes):

e Saldo inicial disponivel: R$ 4.000,00.

e Faturamento médio mensal estimado: R$ 11.000,00 — média semanal
vendas diretas = R$ 2.000,00.

e Repasses marketplace (liquidagdo): S1 = R$0, S2 = R$1.000, S3 =
R$500, S4 = R$1.500.

e Custos semanais: insumos R$ 1.200, mao de obra R$ 750, embalagens
R$ 300, utilidades R$ 200.

e Compra/ajuste produgdo: S1 = R$500; S2 = R$400; S3/S4 = 0 (S3 tem
marketing R$200).

e Marketing / pequenas promogdes: S3 = R$200.

Observagao: mantivemos o foco apenas nesses parametros para garantir

coeréncia entre diagnostico, tabela e agdes.
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Diagnéstico

O problema central € o descasamento entre receitas registradas e caixa
disponivel, causado por repasses tardios dos marketplaces, agravado por compras
ajustes de produgdo que pressionam o caixa nas semanas de baixa liquidagéo. A
auséncia do custo real por lote impede reprecificagdo adequada e dificulta a

preparacao do dossié de crédito para adquirir o forno industrial.
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Fluxo de Caixa — 4 semanas

Tabela 6 — Fluxo de caixa semanal projetado para a microindustria de granola vegana de
Mariana Rodrigues Lima, destacando descasamento de repasses de marketplaces e presséo inicial por

ajustes de produgao

Iltem / Semana Semana 1| Semana 2 | Semana 3| Semana 4 | Observagao / A
Saldo inicio més =
Saldo Inicial 4.000,00 |3.050,00 |[3.200,00 |3.050,00
R$4.000
ENTRADAS
Vendas diretas Vendas semanais
2.000,00 |2.000,00 |2.000,00 |2.000,00
(PIX/entregas) constantes
Repasses tardios
Repasses marketplace |0,00 A 1.000,00 |500,00 1.500,00
(descasamento)
Total Entradas 2.000,00 |3.000,00 |[2.500,00 |3.500,00
SAIDAS
Insumos (ingredientes) |1.200,00 |1.200,00 |1.200,00 |1.200,00
Mao de obra (salarios) |750,00 750,00 750,00 750,00
Embalagens 300,00 300,00 300,00 300,00
Utilidades (agua, luz,
200,00 200,00 200,00 200,00
gas)
Compra extra / ajuste Ajustes de escala
500,00 A | 400,00 0,00 0,00
producéao inicial
Marketing / promogdes | 0,00 0,00 200,00 0,00 Teste pequeno S3
Total Saidas 2.950,00 |2.850,00 |[2.650,00 |2.450,00
Fluxo Liquido (Entradas
-950,00 |150,00 -150,00 [1.050,00 |Entradas — Saidas
- Saidas)
Saldo Final 3.050,00 |3.200,00 |3.050,00 |4.100,00 |Saldo acumulado
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Calculos verificados:

e Semana 1: Entradas 2.000 — Saidas 2.950 = -950 — Saldo final =4.000
+ (-950) = 3.050.
e Semana 2: Entradas 3.000 — Saidas 2.850 = 150 — Saldo final = 3.050

+ 150 = 3.200.

e Semana 3: Entradas 2.500 - Saidas 2.650 = -150 — Saldo final = 3.200
- 150 = 3.050.

e Semana 4: Entradas 3.500 - Saidas 2.450 = 1.050 — Saldo final = 3.050
+1.050 = 4.100.

Interpretacao direta: o choque em S1 (repasses zero + compra extra) reduz
caixa; sem conciliacdo e controle de custo por lote, esse padrao pode comprometer a

capacidade de buscar crédito. Corrigir o descasamento e mapear custos € prioridade.

Gargalos identificados

1. Repasses marketplace tardios (Semana 1 = R$0) — GARGALO primario
(descasamento entre vendas e caixa).

2. Compra extra / ajuste produgcdo (Semana 1 = R$500) — GARGALO
secundario (pressao adicional).

3. Desconhecimento do custo por lote — GARGALO estratégico (impede

precificagao e dossié de crédito).

63



Intervengao CashFlow — quatro frentes praticas (resumidas)

1. Conciliacdo e automagdo de meios de pagamento (curto prazo) —
implementar conciliagao retroativa 60 dias e automagao para reduzir erro e
achar repasses pendentes.

2. Calculo de custo por lote e reprecificagdo por canal (médio prazo) —
template de custo por lote; ajustar prego para emporios, Instagram e
marketplaces.

3. Reserva de caixa e politica de saques (imediato) — estabelecer caixa
minimo (ex.: R$1.500) e alocar parcela semanal para reserva até meta.

4. Preparacao do dossié de crédito (para forno) — DRE projetado 12 meses,

fluxo com cenario com/sem forno e simulagao de payback.

Acodes imediatas (0-14 dias)
Essas medidas estabilizam o caixa e criam condi¢gdes para agoes
estruturais:
1. Conciliagao retroativa 60 dias (0-5 dias)
e O que: comparar extratos x relatorios de gateways e marketplaces.
e Responsavel: Mariana + consultor CashFlow (remoto).

e Entrega: lista de repasses pendentes / ajustes.

2. Bloqueio temporario de saques nao conciliados (0-3 dias)
e O que: suspender retiradas até fechamento da conciliagao; liberar apenas
pré-labore autorizado.

e Responsavel: Mariana.

3. Calculo imediato do custo por lote (0—7 dias)
e O que: preencher template com insumos, perdas, energia, mao de obra e
embalagens; calcular custo por unidade.

e Responsavel: Mariana + CashFlow (modelo entregue).
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Entrega: planilha “Custo por Lote”.

4. Reserva minima semanal (0—14 dias)

O que: alocar R$ 250/sem até atingir reserva alvo (ex.: R$ 1.500).

Responsavel: Mariana.

Acoes médio prazo (2—8 semanas)

1. Automatizar conciliagao (integragcéo/planilha que puxe relatorios).

2. DRE projetado 12 meses com cenarios (pessimista/realista/otimista) para o

pedido de crédito.

3. Plano de uso do forno e simulagao de payback (capacidade, redugao custo por

lote, receita incremental).

4. Revisao de pregos por canal e politica de frete/taxa.

Entregaveis (revisados e com finalidade)

Planilha de conciliagdo automatica + checklist retroativo (60 dias): identifica
repasses pendentes e corrige saldo.

Planilha de custo por lote (detalhada): calcula custo por unidade e margem
por canal.

DRE projetado 12 meses + fluxo com cenario forno: base do dossié de
crédito.

Template de pedido de cotagdo de forno + roteiro para o banco: agiliza
processo de crédito.

Dashboard simples (Google Sheets) com KPIs: % conciliadas, DC, custo

por unidade.

Esses entregaveis foram escolhidos por sua capacidade de gerar impacto

rapido no caixa (conciliagao) e permitir decisbes de investimento fundamentadas

(custo por lote + DRE).
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KPIs essenciais (formulas e metas praticas)

1. Saldo Final (R$) = Saldo Inicial + Entradas — Saidas. (Meta: Saldo Final > 0
semanalmente).

2. % Transacgdes conciliadas = (Transagdes conciliadas + Total transagdes) x 100.
(Meta: = 95% em curto prazo).

3. Custo por unidade (R$) = (Custo total do lote + N° de unidades do lote). (Meta:
documentado; reduzir 5-10% em 3 meses).

4. DC = Saldo Disponivel + Média diaria de saidas. (Meta: = 15 dias).

5. Tempo médio de liquidacdo marketplace (dias) = média(dias entre venda e
repasse). (Meta: reduzir 20% ou compensar com reserva).

6. Margem bruta por canal (%) = (Receita — Custo variavel) + Receita x 100.

(Meta: margem positiva e suficiente para pagar servigo da divida).

Regras de marcagao automatica (planilha / Excel — flags)

e Saldo Final £ 0 - — GARGALO: Saldo Negativo (vermelho).

e % Transacgdes conciliadas < 95% — — GARGALO: Conciliagao Incompleta.

e Tempo médio de liquidacdo > 30 dias — — GARGALO: Recebimento
Tardio.

e Custo por unidade > preco de venda (margem negativa) - — GARGALO:
Margem Negativa.

e DC <7 — — GARGALO: Reserva Insuficiente.

Cada flag dispara um checklist pratico na planilha (ex.: reservar X, priorizar

repasses, ajustar preco por canal).
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Plano de monitoramento — cadéncia recomendada

Diario: registrar vendas e anotar transagdes pendentes.

Semanal: rodar conciliagdo automatica; atualizar saldo e flags; verificar
reserva.

Quinzenal: revisar custo por lote se houve variagdo de insumos; ajustar
precos se necessario.

Mensal: DRE simplificado e acompanhamento do progresso do dossié de
credito.

Ao submeter dossié: simular cenario com/sem forno e acompanhar métricas

de payback.

Indicadores de sucesso (0 que comprovar em 3 meses)

% Transacoes conciliadas: = 95%.

Custo por unidade: documentado e reduzido em 5-10% (via negociagao de
insumos / eficiéncia).

DC: = 15 dias.

DRE projetado pronto e consistente para apresentacdo a pelo menos 1
instituigao.

Capacidade de demonstrar payback do forno (simulagdo pronta),

habilitando a solicitagdo de crédito.

A intervencdo une automacgéo contabil (conciliagdo) com analise de custo

operacional (custo por lote) e preparagao financeira (DRE e fluxo). Isso corrige

imediatamente o problema de liquidez visivel nas semanas iniciais e cria base

confiavel para decisbes de investimento, exatamente o que Mariana precisa para

acessar crédito e escalar a produgao.
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10.4. Aplicagao tecnolégica: ferramentas visuais de suporte a decisao

Um dos grandes desafios identificados no diagndstico das MPEs ¢é a dificuldade
de interpretacao de dados financeiros brutos. Conforme apontado na fundamentagéao
tedrica, muitos empreendedores negligenciam o controle financeiro ndo apenas por
falta de disciplina, mas pela complexidade das ferramentas tradicionais.

Para solucionar esse gargalo e garantir a perenidade da intervencdo da
consultoria CashFlow, foi desenvolvido um conjunto de interfaces digitais
(dashboards). Estas ferramentas traduzem as planilhas complexas em painéis de
gestao visual, permitindo que os empreendedores tomem decisdes rapidas baseadas

em dados, conforme demonstrado a seguir.
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Simulador de Cenarios de Fluxo de Caixa (Varejo)

Para o caso da Ana Paula, o principal problema diagnosticado foi o "choque de
liquidez" causado por decisbes de investimento sem planejamento temporal. Para
mitigar esse risco, a consultoria propde o uso de um Simulador de Fluxo de Caixa.

Esta ferramenta grafica permite que a gestora visualize, em uma linha do
tempo, o impacto de grandes saidas de caixa. O sistema compara o cenario "Real"
(com saldo negativo) versus o cenario "Projetado” (apds a intervengdo de
parcelamento e ajustes sugeridos pela CashFlow). O objetivo é transformar a
abstragdo dos numeros em uma curva visual de facil compreensao, evidenciando a

recuperacao da saude financeira nas semanas subsequentes.

Figura 8 — Simulacado de impacto no fluxo de caixa da persona Ana Paula Martins,
comparando o cenario atual com o cenario otimizado apds intervencao da consultoria CashFlow.

SIMULAGCAO DE IMPACTO NO FLUXO DE CAIXA (VAREJO)

e
nvestimento Gnico s/ planejament o ¢

12 00 12000
10000 10000 /
8 0x 800
600 600

400 4 00

r
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Painel de Gestao a Vista e Alertas (Servigos)

No contexto de Carlos Alberto, proprietario de uma oficina mecanica, a
dindmica operacional exige rapidez. A analise de planilhas extensas mostrou-se
inviavel para a rotina do chao de oficina.

Como solugao, foi estruturado um Painel de Controle com Alertas (Sistema de
Semaforo). Esta interface monitora os KPIs essenciais definidos no plano de agdo —
como o nivel de compras em relacéo as entradas e o saldo semanal. O sistema utiliza
indicadores coloridos (Verde para metas atingidas, Vermelho para pontos criticos)
para sinalizar imediatamente onde o gestor deve atuar, automatizando a regra de

decisao e evitando o acumulo de estoque parado.

Figura 9 — Painel de monitoramento e alertas da consultoria CashFlow para a oficina mecénica
de Carlos Alberto Souza, comparando o cenario atual com o sistema otimizado.

PAINEL DE MONITORAMENTO E ALERTAS (SERVICOS)

Compra de RS 9k na Semana 1 ertas de ,

SALDO DE CAIXA A SALDO DE CAIXA .
RS -5.100 CRiTICO R$ 6.900 ESTAVEL
COMPRAS / ENTRADAS 1\ COMPRAS / ENTRADAS o
105% ESTOQUE ALTO 35% CONTROLADO
RECEBIMENTOS DIAS DE ESTOQUE u
R$ 8.500 NORMAL 45 Dias META ATINGIDA

70



Calculadora de Custo Real e Precificagao (Industria)

Para Mariana, a microindustria enfrentava o desafio da precificacdo incorreta
devido ao desconhecimento da composi¢cao exata dos custos por lote. A solugao
tecnolégica proposta € uma Calculadora Dinamica de Custos.

Esta ferramenta automatiza o rateio dos custos diretos e indiretos (insumos,
mao de obra, embalagens e utilidades), gerando visualmente a composi¢cao do prego
final. Através de um grafico de distribuigdo de custos, a empreendedora consegue
identificar visualmente qual componente esta pressionando a margem de lucro,
facilitando a negociagado com fornecedores e a definicao correta do pre¢co de venda

para diferentes canais (venda direta e marketplaces).

Figura 10 — Calculadora de custo real e precificagao da consultoria CashFlow para a
microindustria de granola vegana de Mariana Rodrigues Lima, destacando a composi¢ao do custo por
lote e a distribuigdo percentual dos gastos.

CALCULADORA DE CUSTO REAL E PRECIFICAGAO (INDUSTRIA)

B Composicio do Custo por Lote Distribuicio Percentual de Gastos

Insumos (Matéria-prima) R$ 1.200,00
Mao de Obra Direta R$ 750,00
Embalagens R$ 300,00
Utilidades (Energia/Agua) RS 200,00

CUSTO TOTAL DO LOTE RS 2.450,00

CUSTO REAL UNITARIO

RS 4,90 @ rsunc: @iose o

(Baseado em Lote de 500 un)
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Consideragdes sobre a aplicagao tecnolégica

A implementacdo destas ferramentas visuais cumpre o papel de "produto
educacional" da consultoria. Ao entregar ndo apenas o diagnostico, mas também o
meio para o monitoramento continuo, a CashFlow assegura que o empreendedor
tenha autonomia. Isso valida a hipétese central deste trabalho: a de que a tecnologia,
quando aplicada de forma simplificada e aderente a realidade da MPE, € um vetor

fundamental para a reducao da mortalidade empresarial.
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11.CONSIDERAGOES FINAIS

A realizacao deste Trabalho de Conclusdo de Curso possibilitou aprofundar a
compreensao sobre a gestdo financeira nas MPEs do setor do comeércio,
especialmente no que se refere ao controle do fluxo de caixa. A partir da
fundamentacao tedrica e da construgdo de uma consultoria financeira ficticia, foi
possivel relacionar diretamente os conhecimentos adquiridos no curso Técnico em
Administragcdo com a realidade enfrentada por grande parte dos empreendedores
brasileiros.

O estudo evidenciou que a falta de organizacao financeira ainda € um dos
principais fatores que comprometem a sobrevivéncia das MPEs, refletindo-se em
dificuldades de planejamento, tomada de deciséo e sustentabilidade empresarial.
Nesse contexto, a consultoria financeira mostrou-se uma alternativa viavel e eficaz,
capaz de auxiliar essas empresas na estruturagcao de controles, na identificacao de
falhas e na implementacdo de praticas que contribuam para a melhoria do
desempenho financeiro.

Ao propor uma simulacdo realista de consultoria, o trabalho reforcou a
pertinéncia e a relevancia do tema, permitindo aplicar os conceitos estudados ao longo
do curso e demonstrando como o diagndstico financeiro e a elaboragédo de solugdes
estratégicas podem gerar impactos positivos na rotina administrativa. A integracéo
entre teoria e pratica se mostrou essencial para compreender a importancia de um
fluxo de caixa bem gerido e sua influéncia na continuidade e competitividade das
empresas.

Assim, conclui-se que a consultoria financeira voltada para o fluxo de caixa ndo
apenas representa uma ferramenta acessivel para os pequenos empreendedores,
mas também contribui para o fortalecimento da gestdo, para a redugcdo das

fragilidades financeiras e para o aumento da eficiéncia operacional.
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13.APENDICE

APENDICE A.1 — Planilha Modelo de Fluxo de Caixa Semanal (90 dias)
e Modelo simplificado com colunas essenciais e a inclusdo de flags
(sinalizadores de alerta, como A) para indicar choques de caixa, saldos

negativos e compras elevadas.

APENDICE A.2 — Roteiro de Precificagdo e Calculo de Custo por Lote
e Template detalhado para a microindustria (Persona 3) para calcular o
Custo Real Unitario (insumos, mao de obra, embalagens e utilidades) e

definir a Margem Bruta por Canal.

APENDICE A.3 - Politica de Pré-labore e Separacao de Contas
e Documento formalizado para auxiliar o empreendedor (Persona 1) a
instituir uma retirada fixa e registrar as movimentag¢des, separando as

financas pessoais das empresariais.

APENDICE A.4 — Template de Contrato Retainer (Servigos)
e Modelo de contrato de recorréncia para a oficina mecanica (Persona 2),
visando estruturar receitas mais previsiveis e reduzir a dependéncia de

picos e vales de caixa.

APENDICE A.5 — Checklist de Conciliagdo de Meios de Pagamento
¢ Roteiro de passos para a conciliagao retroativa e automatica de vendas

via Pix, cartdo e marketplaces.
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APENDICE A.6 — Painel de Gestdo a Vista (Kanban / Alertas)
e Modelo de painel visual (A3) com sistema de semaforo
(Verde/Vermelho) para monitorar KPls operacionais (DE e

Compras/Entradas) e orientar a rotina da equipe.
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14. ANEXOS

ANEXO A — Dados de Mortalidade Empresarial por Setor (SEBRAE)

Tabela ou grafico do ultimo relatério do SEBRAE que comprove a taxa de
mortalidade de MPEs no setor do comércio (30,2% em 5 anos) e os dados de
sobrevivéncia por setor econdmico. (Referéncia principal para a Introdugdo e a

Problematizagao).

ANEXO B - Questionario ou Instrumento de Pesquisa (IBGE/SEBRAE)

Trecho do instrumento de coleta de dados utilizado em pesquisas como a
"Sobrevivéncia das empresas no Brasil" (SEBRAE) ou similar, que demonstre as
perguntas sobre gestdo financeira e planejamento respondidas pelos
empreendedores. (Apoia as sec¢des 5.1.3 Pesquisas Descritivas e 5.1.4 Pesquisas

Exploratérias).

ANEXO C - Trecho da Cartilha "Gestao de Finangas" (SEBRAE)
Fragmento da cartilha que destaca a importancia do controle de fluxo de caixa
e da separagdo entre finangas pessoais e empresariais. (Documento citado na

fundamentacéo tedrica sobre Pesquisas Bibliograficas).
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