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A questao central dos Ultimos meses € o caixa das empresas
diante da grande incerteza. O momento é critico e extremamente
delicado com a interrupgao total ou parcial de atividades.

Governos do mundo estdo discutindo formas de recuperar a
economia de forma rapida.

Um exemplo disso € a frase de conclusdo do Banco Central do
Brasil no seu relatério de perspectivas econdmicas realizado no
final de marco* ; “O BC continuara monitorando o SFN e a
atividade economica, para antever e tratar com serenidade
situagoes adversas. Nao hesitaremos em usar todo o arsenal
disponivel para assegurar a estabilidade financeira e o bom
funcionamento dos mercados, e assim apoiar o funcionamen-
to da economia brasileira”.

Novas modalidades de crédito serao criadas e havera maiores
valores disponiveis para crédito.

Marcos Massayuki Katakura Michel Spiero

Maio de 2020

* https://www.bcb.gov.br/conteudo/homeptbr/TextosApresentacoes/
Apresenta%C3%A7%C3%A30_RCN_Coletiva%2023.3.2020.pdf
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FOCO NO CAIXA

A cadeia de suprimentos nao vai se estabilizar imediatamente e isso gera mais volatili-
dade nos recebimentos e pagamentos. As empresas irao passar a avaliar projetos
pela lucratividade, mas também terdo uma atengao grande ao caixa real.

Para que os problemas financeiros ndo causem outros maiores, € necessario aumentar
o caixa.

Uma observagao importante,

LUCRO NAO SIGNIFICA

NECESSARIAMENTE CAIXA.

Um instrumento importante para avaliar os resultados financeiros € DRE (Demonstrati-
vo de Resultados). Também avaliamos projetos pela taxa de retorno.

Essas analises sao indispensaveis, porém pouco precisas para entender o real Fluxo de
Caixa no tempo. Os recebimento e pagamentos sao apurados no regime de competén-
cia, ou seja, Nno momento que ocorreram e nao na saida ou entrada de caixa. Um exem-
plo &€ quando o cliente faz uma compra de R$100 em 4 vezes. No regime de competén-
cia, o valor de R$100,00 é apurado no més que ocorreu a transagao e ndo Nos meses
em que ocorreu o recebimento financeiro. Muitas empresas lucrativas tém falta de
caixa! Principalmente quando estao investindo para crescer. Veja o estudo abaixo
realizado pelo JP Morgan Chase* que conclui que na média, 50% dos negdcios tém
apenas 27 dias de reservas de caixa.

* https://www.migalhas.com.br/depeso/322943 /crise-global-da-co-
vid-19-alternativas-e-solucoes-ao-empresario-diante-da-crise-economico-financeira-renegociacoes-privadas-recuperacao-e

xtrajudicial-e-recuperacao-judicial-do-plano-especial-ao-micro-e-pequeno-empresario

Ficou com alguma duvida?

Vocé pode enviar ela para:




PLANO DE CRISE Mo pAMIS e e Eacelcorp

PARA O ENFRENTAMENTO DO COVID-19 Consultoria &

FOCO NO CAIXA

Dias de reserva de caixa € o numero de dias que uma empresa
consegue pagar suas despesas sem ter nenhum recebimento.
Essa estimativa € calculada pela média diaria de dinheiro no
banco dividido pela média diaria de pagamentos.

27 cas_h buffer days

25%
» 62 cash buffer days

16 days 18 days 19 days 20 days 21 days 23 days 28 days 30 days 32 days 33 days - 33 days 47 days

Restaurants  Repair & Retail Construction  Personal  Wholesalers Metal & Health Care  High-Tech Other Prof.  High-Tech Real Estate
Maintenance Services Machinery Services  Manufacturing  Services Services

https://institute.jpmorganchase.com/institute/research/small-business/report-cash-flows-balances-and-buffer-days.htm
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Na busca por capital, o empresario ira se reunir com diversas instituigoes diferentes e
€ necessario entender quais documentos e apresentagao direcionar para cada uma. O
material bem elaborado € a primeira etapa do processo de decisao.
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FUNDING

Captacgao de capital de investimento para financiar sua empresa. Ele
pode vir de algumas formas:

A. INVESTIDOR ANJO OU SEED CAPITAL

Para empresas pequenas que estdao comegando. Geralmente, é
um aporte de capital realizado por uma pessoa fisica.

B. VENTURE CAPITAL

Investimento de risco geralmente realizados em empresas de
pequeno e médio porte que ja tem um faturamento expressivo.
Os fundos de venture capital lucram quando o capital é devolvi-
do para eles com juros.

C. PRIVATE EQUITY

Fundos de investimento que aportam capital e se tornam socios
de parte da empresa. Eles lucram quando a empresa se valoriza
e o fundo vende sua participagao.

D. OUTRAS MODALIDADES

Para empresas que ainda nao iniciaram ou estao no inicio, existe
o crowdfunding e bootstrapping.

Para se conseguir funding, um dos requisitos basicos € um pitch, que
€ uma breve apresentagao de todos os pontos chaves da empresa,
produtos, mercado e expectativas futuras.
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CREDITO
TRADICIONAL

Os bancos tradicionais nao sao as uUnicas fontes. Uma empresa pode
recorrer a Fidics, Factorings, Bancos, BNDES e outros. Dependendo
da atividade da empresa é possivel conseguir linhas de fomentos em
bancos regionais como, por exemplo, o BRDE.

Ao solicitar um empréstimo, entenda que um fator que influencia
muito a taxa de juros é a garantia. Quanto melhor a garantia ofereci-
da, menor a taxa de juros.

Abaixo, destacamos algumas modalidades que devem ser analisadas
neste momento.

A. ANTECIPAGAO DE RECEBIVEIS

Recebimento antecipado de vendas a prazo tendo como garan-
tia alguma duplicata, recebimento de cartao de crédito e etc.

B. ANTECIPAGAO DE RECEBIVEIS PARA O FORNECEDOR

Possibilidade do fornecedor receber antecipadamente vendas as
prazo impedindo que a operagao dele “trave” e haja quebra na
cadeia de suprimentos.
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3 VENDA DE
RECEBIVEIS

Esta modalidade ainda ndao é muito conhecida ou utilizada no Brasil
mas ele existe e € possivel.

A diferenga da venda de recebiveis da antecipagao é que se houver
inadimpléncia a responsabilidade dela € do comprador. Ou seja, se
sua empresa vender seus recebiveis, toda administragao de atraso e
de inadimpléncia é de responsabilidade da instituigdo compradora.
Aquilo que sua empresa recebeu na transagao sera o valor final
mesmo que o comprador tenha 100% de inadimpléncia.
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DIMINUICAO DO
CICLO FINANCEIRO

O ciclo financeiro de uma empresa € a diferenga entre o Prazo Médio
de Recebimento

de vendas com o Prazo Médio de pagamento aos fornecedores. Por
exemplo, uma empresa que revende garrafas na média

COMPRA SEUS LOTES EM D

PAGA SEUS FORNECEDORES EM D+30
PRECISA DE D+40 PARA VENDER ESSES LOTES
RECEBE DE SEUS CLIENTES EM D+60

Nesse caso, o ciclo financeiro seria (D+60) - (D+30) que é de 30 dias.
Este é€ um calculo importante para o caixa pois, significa que sao
necessarios 30 dias de caixa. Supondo que essa empresa tenha uma
saida média de R$100,00 por dia, sua necessidade sera de R$3.000
(30 x R$100). Ora, se for possivel reduzir isto para 20 dias, o resulta-
do sera de de R$2.000. Uma redugio significativa de 33,3%. Alguns
segmentos como grandes supermercados conseguem receber de
seus clientes antes de pagar para seus fornecedores.

Para que isso ocorra, € importante rever as praticas comerciais (ciclos
dos prazos de pagamentos) e renegociar todos seus prazos com os
fornecedores. Esse trabalho é essencial e precisa ser monitorado
constantemente pois, durante o processo, existe a possibilidade de
perder clientes e fornecedores.
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INSTRUMENTOS FINANCEIROS
PARA DIMINUICAO DE RISCO

No médio prazo a volatilidade de moedas estrangeiras sera constan-
te. Para empresas que trabalham com importagao e exportacao, essa
variagao pode trazer prejuizos. Por isso € recomendado fazer hedges
cambiais, que sao instrumentos financeiros para se proteger de
mudancas de taxa.

Por exemplo, no primeiro dia do més sua empresa fez um pedido de
USD 100,00 de matéria prima. Nesta data, a taxa de conversao era
5,20, ou seja, o custo R$520,00. No ultimo dia do més, seu pedido foi
entregue e € necessario um pagamento, mas a taxa agora € 5,30. O
custo foi para R$530,00 aumentado R$10,00.

Existem instrumentos financeiro que garantem a manutengao da taxa.
Neste caso, seria 0 mesmo que comprar dolar futuro. Ou seja, o
empresario pode ir a uma institui¢cao financeira e compra dolar a 5,21
para o ultimo dia do més. Isso quer dizer que se o ddlar estiver a 5,30
na data, custo serd R$521 e o banco sera responsavel por pagar esses
R$9,00 de prejuizo.
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AUMENTO DE
RENTABILIDADE

Em momento de crise ou nado, é necessario aumentar a rentabilidade
da empresa. O motivo deste topico estar destacado em um e-book de
superagao de crise € a grande mudanga no mercado que nao sera
apenas no fim do distanciamento social mas, ocorrera de forma cons-
tante até ser atingido um equilibrio.

Na pratica, isso significa que:

PRECOS DE FORNECEDORES IRAO MUDAR
PRECOS DE CONCORRENTES IRAO MUDAR
CLIENTES VAO FECHAR AS PORTAS
FORNECEDORES VAO FECHAR AS PORTAS
NOVOS CONCORRENTES IRAO SURGIR
NOVOS CLIENTES IRAO SURGIR

E preciso estar “de olhos" abertos. Os custos da sua empresa irdo
mudar (alguns para baixo e outros para cima). Revise constantemente
seu DRE para tomar decisoes. Ressaltamos trés agcoes essenciais:

A. AMPLIE SEU COMITE DE CREDITO

Fique sempre de olho na inadimpléncia. Revise os limites de cada
cliente e busque mais frequentemente informagdes da satde
financeira dele em bureauxs de crédito. Nao é possivel prever
guem tera alguma dificuldade financeira. Controle com muito
rigor sua taxa de atraso e as agoes de cobranga.
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AUMENTO DE
RENTABILIDADE

B. ABRA NOVOS FORNECEDORES E MUDE A POLITICA DE
PAGAMENTO

Nao adiante muito capital antes da entrega do produto. Nao €
possivel saber se ele ira honrar o pedido. Mapeie aqueles produ-
tos essenciais aos quais existem poucos fornecedores e foque
na homologagao. Os pregos do mercado irdo mudar e nisso é
possivel conseguir negociagdes mais vantajosas.

C. REVISE OS PRECOS PRATICADOS

O consumo como um todo tera uma variagao grande. Esse
topico, tem como objetivo conscientizar o empresariado que as
oportunidade nao existe apenas na diminuigao de pregos para
um ganho no aumento do volume. Com certeza, havera oportu-
nidade de aumento de pregos.
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VENDA DE
ATIVOS

Otimize a operagao. ldentifique todos os ativos ociosos da empresa.
Neste momento € importante ter liquidez. Se necessario crie uma
equipe de vendas para esses ativos. Utilize seu networking ou
marketplaces online.
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PLANEJAMENTO E
GERENCIAMENTO DO CAIXA

Todas as agoes precisam ser avaliadas por profissional especialista em finangas ou
proprietario do negdcio, mas antes € preciso planejar para estabelecer uma estratégia.
Quanto caixa a empresa quer ter? Nao inicie nenhuma agao sem ter esta pergunta
respondida.

MAS COMO SABER QUANTO CAIXA
E NECESSARIO?

Faga o seguinte:

1. ANALISE A SUA SAIDA MEDIA DE CAIXA POR DIA NOS ULTIMOS MESES.

2. FACA UMA PROJECAO DE SAIDA MEDIA NESTE NOVO CENARIO. MUITO
IMPORTANTE SAIR COM 3 CENARIOS; PESSIMISTA, CONSERVADOR E
OTIMISTA.

3. ESTABELEGA QUANTOS DIAS UTEIS SUA EMPRESA PRECISA TER DE
RESERVAS.

Cada empresa possui uma necessidade de caixa diferente pois, estao inseridas em
segmentos de mercados diferentes com variagoes e fatores diversos. Por isso,
nao é possivel estabelecer um valor padrao como 30 dias Uteis de reserva de
caixa. Para fazer isto, cada gestor precisa entender seu planejamento anterior a
crise e colocar um fator de aumento. Leve em consideragao que muitas atividades
ficaram paradas por 1 més durante a quarentena entao € recomendavel ter no
minimo 22 dias Uteis.
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PLANEJAMENTO E
GERENCIAMENTO DO CAIXA

4. MULTIPLIQUE O NUMERO DE DIAS UTEIS PELA SAIDA MEDIA DE CAIXA
(NOS TRES CENARIOS DO 2 DESCRITO ACIMA).

5. AVALIE AS ACOES PARA MELHORIA DE RENTABILIDADE E RECALCULE SUA
SAIDA MEDIA. REPITA OS PASSOS 2 AO 4 COM A NOVA PROJECAO DE
SAIDA.

ApOds esses passos, teremos 2 patamares. O primeiro € o cenario pessimista sem
nenhum ajuste da rentabilidade da empresa. O segundo € o otimista que contém
o melhor cenario considerando os ajustes necessarios.

Agora é o momento de tomar uma decisao. A necessidade de capital precisa se
encaixar entre esses dois patamares. Este sera o objetivo e a estratégia sera
construida para atingir a meta.

Reuna sua equipe e faga um brainstorming de todas as a¢oes possiveis. Crie
equipes de trabalho e priorize as agdes conforme a urgéncia, importancia, tempo
médio para resultado e resultado esperado. Acompanhe regularmente o resulta-
do dessas agoes.

9
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MICHEL SPIERO
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CONCLUSAO

Neste momento de crise, criamos um PLANO DE CRISE E MENTORIATOTALMENTE
GRATUITO! SEM CUSTOS! pois compreendemos que deveremos tentar fazer o
maximo possivel a contengao de novos gastos. Trata-se de uma iniciativa exclusiva onde
profissionais com seus expertises, buscam se unir e contribuir da melhor forma possivel.

O material da o enfoque CAIXA e faz parte do conjunto de agées do PLANO DE CRISE
COVID-19.

Vocé podera ter todo material em maos de forma GRATUITA, bastando solicitar atraves
do e-mail: contato@m?/gestaotributaria.com.

Essa é a nossa forma de contribuir para a sociedade.

Nas proximas semanas, disponibilizaremos material na area juridica e abordaremos
outras questdes como:

- INSTRUMENTOS JURIDICOS E RENEGOCIAGCAO DE DiVIDAS
- REVISAO DE CONTRATOS DE FORNECEDORES

- BLINDAGEM JURIDICA

- MULTAS COMO TRATA-LAS E COMO EVITA-LAS

- MEDIACAO DE CONFLITOS

COVID-19 - TUDO ISSO VAI PASSAR!
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MARCOS MASSAYUKI KATAKURA

Fiscal/Tributério e Compliance
Curitiba/Sao Paulo
(47) 35287770 - 998766768

Administrador de Empresas, consultor fiscal/tributério e perito financeiro habilitado pelo
CRA/PR. Formagao em Contabilidade. Especialista em programas de Compliance. Pés-Gra-
duado em Lean Six-Sigma - PUC Parana e MBA em Finangas - IBMEC. Atuou como gestor na
area fiscal/tributéaria em multinacionais e auditoria.

ROGERIO SPADARO MARTINS
Fiscal/Tributério

Sao Paulo

(41) 35287770 - (011) 97620-9314

Administrador de Empresas, Especializado em Direito Tributario, Pés-graduado MBA em
Gestdo Tributaria, 25 anos de experiéncia profissional em diversas multinacionais de grande
porte, atuando nas éreas de controladoria, contébil e fiscal/planejamento tributario e
otimizagdo e adequagao de processos.

CASSIO E. FUGIMOTO

Calculos Financeiros e Econémicos
Curitiba
(41) 35287770 - (041) 996721542

Perito Financeiro habilitado pelo CRA/PR, formado em Gestao Financeira pela FAE - Centro
Universitario. MBA em Controladoria e Finangas e MBA em Pericia Contabil. Diretor de
Desenvolvimento da APEPAR (Associagao dos Peritos do Parana). Diretor Financeiro da
ADETEC/PR (Associagdo dos Administradores). Membro da Camara de Pericias do
SESCAP/PR. Membro-Consultor da Comissdo de Direito Bancério da OAB/PR. Autor do
livro “Tabela Price e a Discussao no Judiciario”. Palestrante e instrutor de diversos cursos
de Pericia em médulos presenciais e a distancia. No Judiciario € nomeado como Perito e
Administrador judicial em varas civeis de Curitiba e cidades adjacentes, além de atuar como
assistente técnico para diversos escritorios de advocacia do Brasil.
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RODRIGO PASSOS

Calculos e Reequilibrio Financeiro - Valuation (Avaliagdo de Empresas)
Curitiba

(41) 3528-7770 - 99672-9464

Perito judicial com formagao em Ciéncias Contabeis pela Universidade Federal do Parana,

S Direito pela Universidade Estadual de Ponta Grossa. Especialista em Processo Civil. MBA
M& PERFORMANCE em Pericia Contabil. Expert em célculos financeiros, estudos econémicos e valuation.
Conselheiro fiscal - APEPAR.

MICHEL SPIERO

Estratégia e Financeiro
Sao Paulo
(011) 99210-2197

Mais de 20 anos no mercado financeiro e de consultoria. Ampla experiéncia e diversas areas
9 como Crédito, Cobranga, Prevengao a Fraude, Modelagem Financeira e Estruturagao de

DAM I e Canais de Vendas e Business Intelligence.

Consultoria 6. Atuou também em segmentos variados como Financeiro, Logistica, Advocacia, Tecnologia e

Industrial.

MAURICIO NAKAMURA

Operagoes Supply Chain - Estratégia - Compras - LEAN SIX-SIGMA
Sao Paulo

(011) 98432-9642

Ex-diretor de Operacodes e Ex-Diretor de Compras e Supply Chain, com 25 anos de gestao
de empresas e pessoas, atual partner e fundador da ExcelCorp Consulting for Growth, atua
Excelcorp auxiliando os clientes em gestao e administragao de suas empresas, em redesenho e

melhoria de processos com Lean Business e Agile (Scrum), em desenho e planejamento de
negocios, em busca de investidores para Start-ups.

Consulting for Growth
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CONSULTORES

EDUARDO SOUSA AMARAL
Compliance e Tecnologia

Curitiba

(41) 3387-6164 - 98871-5457

Sécio Diretor da Eticca Compliance, Bacharel em Ciéncia da Computacéo, consul-
tor em Compliance, Tecnologia e Seguranga da Informacao. Vasta experiéncia em

eticca Gestado Empresarial.

FELIPE BEZERRA DA SILVA
Compliance e Advocacia

Curitiba

(47) 3387-6164 - 99983-0933

Sécio Diretor da Eticca Compliance, advogado, membro e especialista pela Society
of Corporate Compliance and Ethics - SCCE. Diretor do Instituto Paranaense de

eticca Compliance - IPACOM.

EDUARDO GONGCALVES

Advogado empresarial, negociagdo/mediagdo e contencioso tributario
Sao Paulo
(011) 98083-2794

Advogado atuante no Direito Empresarial, com foco de atuagao no contencioso tributario.
E graduado em Direito pela Pontificia Universidade Catoélica de Minas Gerais, com especiali-
GONCALV-S zagao em Direito Tributario pela Faculdade Milton Campos, MBA em Gestao Tributaria pela
SGU=RRA e - - - .
°°°°°°°°°°°°°°°°°°° FIPECAFI, Especializagdo em Gestao pela Fundagdo Dom Cabral e em Direito Empresarial
pela Universidade Gama Filho.

Ficou com alguma duvida?

Vocé pode enviar ela para:




P L A N O D E C R I S E M?@?&'ﬂfﬂlﬁ“m 2 HQM.E Qﬂ?@a[ GONCA@\iN%Bﬁ m

PARA O ENFRENTAMENTO DO COVID-19

CONSULTORES

GONCALV-S

&G

AAAAAAAAAAAAAAAAAAA

GERSON GUERRA

Advogado empresarial, tributario e societario
Sao Paulo
(011) 98398-3622

Advogado atuante no Direito Empresarial, com foco em consultoria nas areas tributaria e
societaria. E graduado em Direito pela Pontificia Universidade Catélica de Minas Gerais e
possui LLM em Direito Tributério e Societario pelo INSPER. Foi Conselheiro do CARF -
Conselho Administrativo de Recursos Fiscais, tendo composto a Camara Superior da
Primeira e da Segunda Segao. Co-autor dos livros Pis e Cofins na teoria e na pratica,
Aspectos tributarios da nova lei contabil, Analise de casos sobre aproveitamento de agio:
IRPJ e CSLL, a luz da jurisprudéncia do CARF, Questdes controvertidas do Direito Aduanei-
ro, além de possuir diversos artigos em revistas especializadas.
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