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INTRODUCAO



Introducao

A agenda dos executivos de varejo foi tomada nos ultimos anos
pela necessidade de ampliar as vendas nos mais diversos canais
de vendas disponiveis. Dentre os principais canais de vendas
utilizados no varejo temos: lojas fisicas, e-Commerce, televendas,
mobile commerce, marketplaces, franquias, consultores(as) de
vendas e social commerce.

O maior beneficio na ampliacdo dos canais de venda € o aumento
significativo da presenca da empresa/marca, 0 aumento da
influéncia sobre publicos mais especificos, 0o engajamento e
fidelizagdo dos clientes e o consequente aumento do faturamento
e da lucratividade.

A ampliagdo do numero e modalidades de canais de venda,
por outro lado, traz a tona a necessidade de gerenciar melhor
as questdes relativas as compras, gestao de estoques, finangas,
fiscal, contabil, dentre muitos outros processos.

Nesse e-book trataremos especificamente de como estruturar
uma gestao financeira de multiplos canais de negdécio de forma
a ajudar empresas, executivos e empreendedores a melhorar a
gestdo financeira de forma geral.
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GESTAO DE MULTIPLOS
CANAIS DE VENDA



A evolucao dos canais

Single Channel Multi Channel Cross Channel Omni Channel
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Aimagem acima ilustra, de forma simples, a evolu¢ao dos canais
de venda que ainda hoje aderem a maioria dos negocios, a saber:

1- Single Channel

Diz respeito aquelas empresas que utilizam apenas um canal
de venda, por exemplo, a loja fisica ou o e-Commerce. Essas
empresas podem ter um foco muito especifico ou ainda ndo
terem conhecimento suficiente para atuar em mais de um canal.

2- Multi Channel

Diz respeito as empresas que atuam em varios canais de negaocio,
mas que tem estratégias distintas para cada canal, portanto sem
as padronizacdes necessarias para atendimento a consumidores,
sortimento de produtos e precos padronizados.




A evolucao dos canais

3- Cross Channel

Diz respeito ao comportamento dos consumidores que
compram em um determinado canal e tentam trocar ou devolver
as mercadorias em canais distintos. Como a empresa nao esta
preparada para esse tipo de movimentacdo, geralmente, impede
0 consumidor de fazé-lo, 0 que gera desinteresse pela marca e,
comumente, reclamagoes.

4- Omnichannel

Diz respeito ao movimento no qual as empresas inserem o0s
consumidores no centro de suas estratégias de negocio, tanto
para vender nos mais diversos canais de negdcio, como para
interagir e prestar atendimento de qualidade nos mais diversos
canais de comunicacdo. Visa gerar uma experiéncia Unica aos
consumidores, com prestacdo de servicos acima da média de
mercado e sempre priorizando a satisfacdo do consumidor.
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Regras de Negocios
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Quando falamos de Omnichannel e das muitas possibilidades
nas combinac¢Bes dos multiplos canais de vendas, pode parecer
que ndo ha como manter tudo funcionando corretamente e de
forma gerenciada, por isso, na imagem acima demonstramos
um modelo conceitual onde apesar de cada canal de venda ter
processos especificos (1), existe um pool de regras de negocio (2)
que podem ser combinadas para que sempre haja regras claras
para cada canal, individualmente, e para a combinacao de canais
atuarem mutuamente.

Tais regras de negocio (2) também fazem interface com questdes
externas ao negdcio (3) como, por exemplo, com as midias sociais,
Secretaria da Fazenda, transportadoras, sistemas de prevencdo
de fraudes, meios de pagamento, fornecedores, parceiros, etc...



A evolucao dos Canais

Compre online e receba em casa através de um
estoque central
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Embora essa op¢do seja a mais comum, uma vez que € utilizada
pela expressa maioria dos e-Commerces e televendas, ela impde
uma mudanca recente nas operacdes tradicionais, pois ha duas
décadas essa modalidade era praticamente inviavel, tanto do
ponto de vista de negdcio como do ponto de vista tecnoldgico.

il

Atualmente, com advento e expansdo da utilizacao da internet,
essa possibilidade esta cada vez mais comum, tornando esse
canal de vendas um dos mais promissores do momento.




A evolucao dos Canais

Compre online e retire em uma loja Fisicas
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Para as empresas que tem e-Commerce e lojas fisicas essa é
uma possibilidade bastante interessante, pois em muitos casos
0 consumidor prefere comprar online para nao perder tempo
procurando ositens nalojafisica. Nessa modalidade o consumidor
espera comprar online e passar na loja fisica apenas para retirar
as mercadorias compradas, diminuindo significativamente as
chances de ir até a loja fisica e ndo encontrar o que queria.

E fundamental, no entanto, que as empresas tornem a experiéncia
do consumidor a mais fluida e agil possivel. Embora seja possivel
abordar o consumidor na loja na tentativa de vender mais para
ele, deve-se considerar que nem sempre essa abordagem
é a adequada, portanto, cabe bom senso para ndo tornar a
experiéncia do cliente um problema.




A evolucao dos Canais

Comprenalojafisicaerecebaemcasa—-asmercadorias
saem do estoque central, do e-Commerce ou de outra
loja
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Para alguns tipos de negodcio esse modelo é bastante atraente,
especialmente para aqueles negdcios em que realmente seja
dificil do consumidor levar o item comprado para casa, mas por
outro lado, também se aplica em situa¢8es em que o consumidor
tenha ido até uma loja de roupas ou de calcados em busca em
um item em determinada cor e tamanho, mas que ndo esteja
disponivel na loja naguele momento.

De forma geral, essa venda poderia ser perdida, 0 consumidor
ficaria insatisfeito, o vendedor ndo receberia comissdo e a
loja deixaria de vender. Se, por outro lado, essa loja tem a
possibilidade de vender de outros estoques da empresa (centro
de distribuicdo, outras lojas, estoque do e-commerce, etc) existe
uma grande chance do consumidor comprar para receber em
sua casa.



A evolucao dos Canais

Compre do e-Commerce que nao tem estoque -
ele usa o estoque disponivel nas lojas fisicas e nas
franquias da rede
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Da mesma forma como no exemplo anterior, esse modelo visa
otimizar os niveis de estoques e ndo perder vendas por rupturas
de estoques. Quando o consumidor compra online ele nao sabe
de onde sairdo as mercadorias, portanto, se a empresa tiver a
combinagdo tecnoldgico e fiscal adequado tem total condicdo de
entregar as mercadorias vendidas no e-Commerce sendo que as
mercadorias serdo separadas, conferidas, faturadas e entregues
aos consumidores utilizando os estoques disponiveis em lojas
fisicas e até mesmo em franquias, distribuidores e multimarcas.

Embora essa seja uma possibilidade mais recente, ja existem
inumeras empresas utilizando esse mecanismo para deixar de
ter grandes estoques parados no e-Commerce e também para
que 100% do que seja vendido no e-Commerce beneficie a rede
de lojas fisicas e franquias, deixando de ter aquela rivalidade
entre os canais online e off-line.




A evolucao dos Canais

Troque em qualquer canal de negécio
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Essaé umademanda frequente dos consumidores. Eles compram
em um canal e querem ter a possibilidade de trocar em um outro
canal. Um exemplo pratico é a compra de uma roupa online que
nao serviu. O consumidor, para assegurar que vai acertar no
tamanho durante a troca, pode optar por ir pessoalmente na loja
fisica.

E fundamental que as empresas estejam preparadas, com regras
de negocio bastante claras, para que as trocas e devolu¢des
possam ser atendidas por todos 0s canais de venda, evitando com
isso gerar insatisfacBes no pds-venda. Ja existemn mecanismos
fiscais e tecnoldgicos que devem ser utilizados para a realizacdo

desses tramites. Os sistemas ERP idealizados para a Omniera ja
tem esses processos desenhados e bem maduros.




Omnichannel na pratica

Como vimos até agora, ha muitas possibilidades ja testadas e que
estao sendo utilizadas pelas mais diversas empresas, segmentos
e mercados. Obviamente que o Omnichannel ndo se limita a
esses cinco macroprocessos (possibilidades) demonstrados até
agora.

Importante termos claro, também, que mesmo as lojas fisicas
estao mudando consideravelmente com o advento de tecnologias
como PDV Mobile — em tablets e smartphones, autoatendimento,
provadores virtuais, etiquetas inteligentes (RFID e Beacons),
display interativo, mesas digitais e muitos outros artificios que
estao tornando a jornada dos consumidores mais intensas.

1 - Provador Virtual
2- Auto-Atendimento Tablet
3 - Caixa Omni-Channel

4 -Beacons e RFIDs
5-QRCode

6- Display Interativo

7 - Redes Sociais




Omnichannel na pratica

Um ponto importante que passaremos a citar a partir de agora
é 0 impacto que a gestdo financeira pode sofrer em razdo da
administracdo de muitos canais de venda.

Algumas das questdes mais importantes sdo:

- Investimentos e marketing - campanha;

- Orcamentos, compras e pagamentos - prod./funcion.;
- Manufatura, insumos e mao-de-obra - producdo;

- Estoques, valorizacdo de estoques e entrega - frete;

- Previsdo, venda, faturamento e recebimentos - cartdo;
- Servicos prestados e tomados - motoboy/sistemas;

- Financas de todos os canais de negocio - on e off.

No proximo capitulo falaremos sobre algumas dicas para a
estruturacdo de uma boa gestdo financeira em empresas que
atuam com Omnichannel.




ESTRUTURANDO A
GESTAO FINANCEIRA



Relacionamento com as areas

de negocio

Nesse capitulo vamos listar sete dicas importantes para a
estruturacdo da gestao financeira em empresas que atuam com
multiplos canais de venda.

A primeira delas é o entendimento do bom relacionamento entre
a area financeira com as demais areas do negocio, inclusive com
a area comercial, responsavel pelos canais de venda. Nessa
interacao é fundamental que o departamento financeiro sempre
esteja envolvido para ajudar com meios de pagamento, definicdes
da formacdo dos precos de venda, conciliacao de pagamentos,
geracdo de créditos provenientes de devolucdes e trocas, etc.

A gestao financeira faz interfaces importantes com outros
departamentos, como: logistica onde apoia com as definicdes
de fretes, conciliacBes de fretes, embalagens, dentre outros,
além de apoiar e interagir com a area juridica, a de manufatura/
producdo, fiscal/contabil, recursos humanos e com as diretorias

da empresa.

Recursos

Comercial
\ _— Humanos

Gestao

Financeira Contabil

Operacoes Ramm

— I




Atividades basicas da

Gestao Financeira

A imagem abaixo descreve algumas das atividades basicas da
gestdo financeira. E fundamental que as empresas, executivos
e empreendedores notem as particularidades de cada uma das
atividades macro representadas pelas caixinhas na imagem.

Embora para muitos a gestdo financeira se limite a pagamentos,
recebimentos e fluxos de caixa, a verdade é que, com 0 advento
da gestao de multiplos canais de venda as empresas precisam,
cada vez mais, optar por atividades estratégicas e taticas na
gestao financeira. Sem observar detalhadamente cada uma
das atividades ha um risco imenso da empresa ndo gerenciar
corretamente artefatos importantes para o sucesso do negocio.

Gestao Financeira
Administragao Instituigoes Planejamento Fluxo de
do Caixa Financeiras Financeiro Caixa
Impostos e Investimentos e Vendas e Demonstrativos
Tributos Marketing Recebimentos de Resultados
Compras e Estoques e
Pagamentos Produtos

Rateios, centro
de custos

Planos de
Contas

Servigos tomados
e prestados

Canais de
Negocios

Comissoes e Manufatura e
Repasses Insumos




Gerenciar solugoes relativas

a pagamentos

Entrando no cerne da gestdo financeira, uma dica importante
é gerenciar de forma consistente 0os pagamentos. Algumas das
atividades mais importantes estdo listadas abaixo:

- Gerenciar previsdes a pagar a partir de pedidos de compra,
cotagOes ou requisicoes,

- Usar as previsdes na composicao do fluxo de caixa;

- Conciliar saldos de contas e aplica¢des;

- Automatizar os pagamentos via Pagfor/Sispag;

- Realizar conciliacdes de fretes;

- Fornecer informacdes para auxiliar nas compras.
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Gerenciar solugoes relativas

a pagamentos - Fretes

Tomando como exemplo um dos itens fundamentais as empresas
que atuam em multiplos canais de venda, podemos citar a gestao
dos pagamentos de fretes.

E fundamental que a &rea financeira tenha acesso a todas as
informac8es de fretes que foram pagos pelos consumidores e
dos fretes que foram cobrados por parte das transportadoras
para que possa realizar uma conciliacao de fretes.

Nessa conciliagcdo, invariavelmente, o financeiro encontrara
divergéncias que precisam ser analisadas e eventualmente
checadas junto as transportadoras, como forma de garantir que
nao haja divergéncias como pode ser notado no exemplo abaixo,
onde algumas transportadoras cobraram muito mais do que era
devido e outras cobraram menos. Essa simples checagem pode
evitar problemas de caixa.

Valor do Frete - Consolidado

J 1.706 R$203.382 R$265.762 -R$62.379

B 239 R$121.544 R$112.224 R$9.320 8%
T 289 R$72.868 R$68.209 R$4.660 6%
A 493 R$49.098 R$46.733 R$2.365 5%

Total R$4.804 R$4.295 R$509




Gerenciar solugoes relativas

a recebimentos

Da mesma forma que gerenciar 0s pagamentos para evitar
diferencas que comprometam o caixa da empresa, gerenciar
recebimentos em multiplos canais de negdcio pode reservar
algumas particularidades que precisam ser consideradas, afinal,
qualquer desequilibrio financeiro pode gerar instabilidades ao
negocio.

Abaixo listamos algumas atividades relativas aos recebimentos
que é fundamental acompanhar de perto:

- Gerar previs@es a receber automaticamente a partir de pedidos
de venda, vendas ou faturamentos;

- Usar as previsdes na composi¢ao do fluxo de caixa;

- Automatizar os recebimentos via CNAB - Boletos;

- Realizar conciliagdes de cartdes automaticamente;

- Conciliar contas via extrato (OFX) automaticamente;

- Melhorar processos de cobranca e negociagao.




Gerenciar solugoes relativas

a recebimentos - cartoes

Uma particularidade importante na gestdo de recebiveis é a
conciliagdo dos cartBes de crédito e débito. Essa conciliacdo
influencia significativamente no fluxo de caixa, pois qualquer
peguena mudanc¢a, como O percentual pago aos adquirentes
pelas transac8es, pode modificar o saldo a receber e impactar no
montante de dinheiro que havera no caixa.

Uma boa pratica, nesse sentido, é sempre estar com as taxas
devidamente cadastradas no sistema de gestdo (ERP), assim ele
calculara o valor bruto da venda e as taxas, de forma que no fluxo
de caixa seja considerado apenas o valor liquido a receber. Outra
boa pratica é conciliar os cart@es automaticamente, a partir dos
extratos eletronicos dos adquirentes, diretamente no ERP, de
forma a dar baixas automaticas nos valores recebidos, manter o
fluxo de caixa consistente, evidenciar facilmente os chargebacks
e eventuais erros que 0s adquirentes tenham cometido, como
pagar um valor menor, cobrar uma taxa diferente da negociada,
etc.

Sua Empresa Adquirentes Bancos

Arqui
del;?:r::;s Extrato de Extrato Extra’tt'a
Vendas Financeiro Bancario
(sua empresa) s
12 Conciliacao 2a Conciliagao 32 Conciliagao

conciliagédo de conciliagédo de conciliacdo
vendas pagamentos bancaria

Extrato de
Vendas




Ciclo economico, Financeiro e

operacional

Outra dica importante, que precisa ser incorporada as analises
financeiras, leva em consideracao 3 ciclos, a saber:

- Ciclo econdbmico
Analisa 0s aspectos que ocorrem entre a compra das mercadorias
e a venda das mesmas.

- Ciclo financeiro
Analisa 0s aspectos que ocorrem entre 0 pagamento ao
fornecedor e o recebimento das vendas.

- Ciclo operacional

Analisa todo o ciclo, desde a compra das mercadorias, passando
pela venda, pelo pagamento a fornecedores e recebimento das
vendas.

Més 0 Més 1 1/2 Més Més 2 »
LCompra de l Venda Pagamento Recebimento
| Mercadoria | Fornecedor Duplicata
I |
ROTAGAO DE ESTOQUES
| <
| |
L PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO | ’
|
|
L

|
|
|
|
|
|
PRAZO MEDIO DE/RECEBIMENTO »l
|

CICLO ECONOMICO

CICLO OPERACIONAL




Ciclo economico, financeiro e

operacional

Em um exemplo bem basico do que pode ser analisado a partir
desses ciclos, podemos evidenciar empresas que compram
mercadorias para pagar os fornecedores, por exemplo, em trés
vezes - 30, 60 e 90 dias.

Por outro lado, essas mesmas empresas, por forca da competicao
de mercado, se veem obrigadas a vender as mercadorias em
prazos muito maiores, por exemplo, em 10 vezes - 30, 60, 90,
120, 150, 180, 210, 240, 270 e 300 dias.

Veja que quando isso ocorre a empresa fica com um gap de 210
dias entre o prazo maximo de pagamento (90 dias) e 0 prazo
maximo de recebimento (300 dias) e nesse periodo pode faltar
dinheiro no caixa, obrigando a empresa a buscar recursos como
empreéstimos e antecipacao de recebiveis, o que pode, em dado
momento, comprometer a saude financeira.

Més 0 Més 1 1/2 Més Més 2 »

Recebimento
Duplicata

- Compra para pagar em 3 vezes 30/60/90 dias;

- Vende para receber em 10 vezes:
30/60/90/120/150/180/210/240/270/300 dias;

- Cria desequilibrio no ciclo operacional.

| CICLO ECONOMICO |

CICLO OPERACIONAL




GMROII - Gross Margin Return

on Inventory Investment

O GMROII - Gross Margin Returno n Inventory Investiment - prové
a visdo de quanto dinheiro a empresa faz e quao rapidamente a
empresa faz dinheiro. Para realizar essa analise 0o GMROIl leva em
considerac¢do a [1] margem bruta das vendas - algo como quanto
dinheiro a empresa faz através da empresa (de forma simplista)
e [2] o giro dos estoques - algo como qual a velocidade em que
uma empresa gira os produtos em estoque.

Financeiramente é importante saber qual a margem de
contribuicao de cada produto/venda, mas também é importante
saber quanto os estoques giram, pois assim fica facil identificar
em quanto tempo é possivel rever os investimentos e obter 0s
lucros desejados.

Quanto dinheiro
sua empresa EStOCI ue
faz e quao o
rapidamente G Iro
ela faz dinheiro.
Dinheiro que sua empresa Velocidade em que sua

faz através das vendas. empresa faz dinheiro - giro.




GMROII - Gross Margin Return

on Inventory Investment

Uma boa pratica relacionada ao GMROII é:

- Descobrir quais sao os itens que tem a maior margem.
Descobrindo, por exemplo, os 10 itens que tem a maior margem
a empresa ja poderia comecar um exercicio no sentido de
melhorar as vendas desses 10 itens.

- Aumentar as vendas desses itens.

Uma vez que a empresa sabe quais sdo os 10 itens que tem
a maior margem, pode criar campanhas especificas para 0s
mesmos. Assim pode aumentar o giro desses itens.

Resumidamente, ao aumentar o giro das mercadorias que tem
a maior margem, a empresa conseguira em pouco tempo trazer
mais lucro para o negocio.

Depois, basta calcular a margem de outros produtos e comecar a
fazer campanhas para aumentar as vendas daqueles com maior
margem.




Margem, Frete, Antecipacoes e

Capital de Giro

Uma ultima dica, para fecharmos o capitulo, é que o financeiro
deve ficar atendo a quatro importantes indicadores do negocio,
a saber:

1- Margem baixa

Havendo margens muito baixas, os riscos financeiros do negocio
aumentam consideravelmente, e podem impactar drasticamente
nos resultados.

2- Fretes gratis

Antes de dar fretes gratis é fundamental fazer andlises muito
consistentes e precisas para evitar que os fretes impactem na
lucratividade do negdcio.

3- Antecipacdo de recebiveis

A antecipacdo de recebiveis pode ser considerada em casos de
necessidade extrema, mas quando vira uma rotina, pode colocar
0 negocio em alto risco, no que diz respeito a saude financeira,
portanto, € fundamental considerar cada centavo antes de
antecipar.

4- Ciclo do capital de giro

Um erro comum é que as empresas ndo sabem exatamente
quanto precisam de capital de giro para funcionar sem grandes
impactos. Conhecer o ciclo - periodo de tempo que é necessario
para capital de giro - pode ajudar a empresa a ndo precisar
antecipar recebiveis, buscar dinheiro em entidades finangeiras,

etc. -




LICOES PARA NAO ERRAR
NA GESTAO FINANCEIRA



Melhorar os processos

Financeiros

Nesse capitulo trataremos de algumas licdes-chave fundamentais
para que as empresas possam melhorar os processos financeiros,
alinhar financas aos objetivos do negocio, ficar atento a
inadimpléncia, influenciar no planejamento fiscal, influenciar na
formacdo de precos, ter controle do fluxo de caixa, influenciar
nas tomadas de decisdo, automatizar atividades rotineiras e usar
KPIs.

A primeira licdo é conhecer detalhadamente 0s processos
financeiros, desenhar tais processos utilizando os conceitos
de BPM - Business Process Management e com isso conhecer
eventuais problemas, apontar e direcionar oportunidades de
melhorias, buscar e promover boas praticas de mercado.




Melhorar os processos

Financeiros

Analisar Forma Aguardar
de Pagamento Dinhaire | deposito/baia

|

Analisar valor

Bancirio

Atualizar Status
Pedido (Ag. Conf
Pagamento)

Como o pedido
sera pago?

Gerar Boleto

Boleto depositado

AnalisarTipo
dePedido

Bancario

No desenho acima trazemos o exemplo de um processo de
venda, de determinado canal de negdcio, onde o financeiro
participa com a gera¢do automatica dos boletos das vendas,
bem como com 0 acompanhamento até que o boleto seja pago e
baixado, para que o pedido de venda possa seguir para as fases
de separagdo, conferéncia, faturamento, despacho e entrega.

Embora o financeiro seja envolvido em uma pequena etapa
desse processo, seu envolvimento é crucial para o andamento do
pedido, por isso, ter visdo clara dessa etapa ajudara o financeiro
a dimensionar os esforcos necessarios para que ndo vire gargalo
na operacao.




Melhorar os processos

Financeiros

Essa segunda licdo-chave compreende o entendimento e a
comunicacdo dos esforcos e atividades que o departamento
financeiro precisa empreender para alinhar seus processos aos
objetivos do negocio.

Em um exemplo pratico, se uma empresa precisa reduzir custos,
deve contar com o departamento financeiro e se ela quer fazer
investimentos para crescer, também precisara do apoio dessa
equipe.

Nesse sentido, algumas sugestdes para que o financeiro esteja
alinhado com os objetivos do negocio sao:

- Ter um planejamento financeiro;

- Alinhar as atividades financeiras aos objetivos;

- Influenciar no direcionamento do negocio - previsao de
demanda, gestdo dos lucros;

- Ser capaz de influenciar nas mudancas;

- Fornecer solu¢8es financeiras adequadas.




Se atentar a inadimpléncia

Tendo em vista que a inadimpléncia, o chargeback e outros
itens que comprometem o fluxo financeiro podem ocorrer, €
fundamental que as empresas sigam 0S passos abaixo para
manter a inadimpléncia em niveis que ndao comprometam 0S
negocios:

- Planejar os recursos financeiros em posse de terceiros;
- Estabelecer um teto para a taxa de inadimpléncia;
- Criar a¢Bes de cobranca eficientes e ageis;

- Evitar que a inadimpléncia interfira no caixa para ndo afetar
investimentos importantes.




Influenciar no planejamento fiscal 34

Quando o departamento financeiro nao € envolvido em definicdes
fiscais, corre-se o risco de inadvertidamente ndo haver caixa para
eventuais mudancas tributarias. A provisdo de recursos para
arcar com cada tributo e/ou imposto é fundamental para a saude
financeira do negdcio. Nesse sentido, ficam as recomendacdes:

- Acertar o split de pagamentos/fiscal dos canais;

- Planejar os impactos que o planejamento tributario trara as
financas da empresa;

- Provisionar valores para arcar com impostos;

- Ndo pagar impostos desnecessarios e perceber eventual
sonegacdo fiscal involuntaria.




Influenciar na formacao de preco 35

O processo de formacdo dos precos de vendas carece de muita
informacgdo financeira para ser consistente. Deixar de envolver o
financeiro simplificara demais a formacgao de precos, é o caso de
guem usa apenas mark-up para formar precos. Para essa licdo-
chave, seguem algumas recomendacgdes:

- Ter visao clara de todos os custos fixos e variaveis;

- Fornecer informacg@es sobre as despesas financeiras de venda
em cada canal de negocio;

- Ter informac¢@es claras sobre precos que ferem as margens

necessarias a saude financeira do negocio.
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Conhecer o ciclo financeiro

Ter conhecimento detalhado de todos os custos, despesas,
investimentos, empréstimos, receitas originadas de vendas,
receitas de prestacdo de servicos, receitas de aplicacOes
financeiras, previsdao de compras, previsdo de demanda, folha
de pagamento, etc é o caminho para estruturar uma boa gestdo
financeira. Quando ndo ha visibilidade geral de todos os pontos
corre-se orisco de usar os recursos financeiros inadequadamente
e/ou no momento errado, trazendo transtornos ao negocio.

Abaixo algumas recomendacdes:

- Apontar os impactos de retiradas que podem desorganizar
processos futuros da empresa;

- Se preocupar com o fluxo do dinheiro no negocio;

- Saber quanto dinheiro a empresa precisa para operar - capital
de giro.
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Ter o controle do fluxo de caixa

Conhecer o fluxo de caixa ou acompanhar o fluxo de caixa é
diferente de controlar o fluxo de caixa. Ao controlar tal fluxo de
forma contundente o departamento financeiro passa a organizar
melhor, por exemplo, as iniciativas de compras. Se ha um controle
efetivo do fluxo de caixa, possivelmente cada comprador tera um
orcamento mensal de compras, que impede gque determinado
volume de compras comprometa a salde financeira do negdcio.

Abaixo algumas recomendacdes para controlar o fluxo de caixa:

- Considerar valores liquidos no fluxo a receber retirando taxas
bancarias (boletos), taxas financeiras (cartdes), antecipa¢des, etc;
- Tervisdo clara, nalinha do tempo, dos impactos de empréstimos
nas financas da empresa;

- Controlar todas as entradas e saidas;

- Considerar previsdes a pagar e a receber.




Ter o controle do fluxo de caixa

Ter um bom sistema de gestdo (ERP) que controle o or¢camento
de compras, as previsdes de vendas, as compras efetivadas
com seus respectivos vencimentos, as vendas efetivadas com
suas respectivas datas de recebimentos, ajuda a compor com
facilidade um fluxo de caixa que pode ser controlado de forma
simples, antecipando picos, reorganizando pagamentos para
datas em que haja pouco dinheiro em caixa e orientando a
empresa a operar 0 maximo possivel no azul.

Quando isso acontece, fornecedores, parceiros, funcionarios
e até mesmo clientes, sdo minimamente impactados, pois ha
controles efetivos para manter tudo funcionando dentro de
premissas basicas da gestdo financeira adequada.

Fluxo de Caixa

Agrupamento Didrio, Nivel 3, Previsdo, Data Inicial 16/07/2017, Data Final 20/07/2017, Valor do Saldo Inicial 1000

16/07/2017 17/07/2017 18/07/2017 19/07/2017 20/07/2017

RECEBIMENTO

1 RECEITA 2775,00 4070,00 5590,68 4974,68 2094,68
1.02 RECEITA FINANCEIRA 1300,00 3108,00 4420,00 0,00 0,00
1.03 VENDAS 1475,00 6000,00 0,00 0,00 0,00
- TOTAL 5550,00 13178,00 10010,68 0,00 0,00
PAGAMENTO

2 DESPESAS 1460,00 7587,32 4036,00 2880,00 450,00
2.02 DESPESA FINANCEIRA 20,00 0,00 1000,00 0,00 0,00
- TOTAL 1480,00 7587,32 5036,00 2880,00 450,00
- SALDO INICIAL 2775,00 4070,00 5590,68 4974,68 2094,68

SALDO FINAL 4070,00 5590,68 4974,68 2094,68 1644,68




Influenciar nas tomadas de decisao 39

De nada adianta, por outro lado, o departamento financeiro
se esforcar para manter tudo o que mencionamos até agora
funcionando corretamente se as informagdes geradas por esse
departamento ndo forem utilizadas como importantes fontes
para a tomada de boas decisGes de negacio.

Empresas que ndo ddo a devida aten¢do aos numeros financeiros
antes de tomar decisGes tendem a se precipitar. Abaixo algumas
recomendacdes sobre o tema:

- Ajudar a redirecionar recursos para areas prioritarias;

- Ajudar a fazer os investimentos corretos;

- Ajudar com eventual reducdo de custos;

- Ajudar a tomar decisdes mais assertivas com embasamento
financeiro.




Automatizar as atividades

Outra licdo fundamental para garantir que tudo possa ser
realizado em conformidade, mas com presteza, € automatizar ao
maximo aquelas rotinas diarias que sao sempre muito repetitivas.
Um bom estudo dos processos financeiros demonstrara quais
atividades podem ser automatizadas para que sejam apenas
fiscalizadas e auditadas. Ao automatizar diversas tarefas,
especialmente através dos sistemas de gestao (ERP), a empresa
libera tempo para que o departamento financeiro possa operar
de forma mais tatica e estratégica. Algumas recomendacdes de
acBes que podem ser facilmente automatizadas:

- Fazer conciliagdes de cartBes, boletos, extratos bancarios e
fretes automaticamente;

- Automatizar ajustes de previsdes com 0s valores reais;

- Ter um sistema ERP que integre toda a rotina financeira;

- Automatizar o processo de baixas.
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Usar indicadores de desempenho
e dashboards

41

No passado, sem sistemas ERP adequados para operar as
finangas de multiplos canais de venda, as empresas tinham
acesso basicamente a listagens, relatorios e graficos - nada
muito sofisticado. Com o advento dos sistemas ERP idealizados
para a Omniera ja € possivel que as empresas tenham acesso
a construir indicadores financeiros facilmente, podendo criar
indicadores que refletem suas necessidades de momento.

Tais indicadores também podem compor dashboards, como o
demonstrado abaixo, onde ha as informac¢des necessarias para
tomar decisdes rapidamente.

Ferramentas

Estoque
Ficha

Fluxo de Texto Atualizado hé 5 minutos

Atualizado hé 5 minutos

A Receber

A Pagar

Gréfico
Sub-Pagina
Tabela

<> Objetos Utilizados

< Alt Carteira

<> Auditoria

< Baixa

<> Banco Cheque

<> Bordero

<> Carteira

I 100%
. 70%

@ Data Inicio Estoque

alo
@ Valor de Estoque
@ Valor Movimentado







Conclusao

vi b WIN =

A gestao financeira tradicional ndo atende aos
anseios e necessidades dos nego6cios que atuam com
multiplos canais de negocio, por isso precisa ser
atualizada;

E Fundamental ter estratégias de multiplos canais de
negocio muito bem planejadas e gerenciadas. Isso
evitara problemas gerenciais que impactardao nas
finangas;

E preciso usar tecnologias para automatizar fungdes
como: a conciliagdo de cartoes, conciliagao de boletos
e extratos bancarios, ter os nimeros reais utilizando
indicadores de desempenho e gerenciar todos os
canais para obter vantagem competitiva;

Iralém do basico para gerir finangas, ter boas margens,
evitar fFretes gratis, evitar a antecipacdo de recebiveis
e ter o capital de giro ideal para que a satde financeira
da empresa esteja sempre boa;

Ter um sistema ERP idealizado para a Omniera, que
ajuda no planejamento, na gestdo e na operacao,
unindo todos os canais de negocio e permitindo todo
o controle financeiro da organizagao.
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