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1 Introducéo

Ha trés anos o Sr. Alberto Junqueira assumiu a geréncia da organizacao
“‘Nossa Loja“, da qual é proprietario, juntamente com mais dois socios. Para tal, se
graduou em Administracdo de Empresas, 0 que considerava uma boa base para suas
novas atribuicbes e competéncias. Essa formacdo, aliada a sua vontade de
empreender e sua experiéncia no ramo, certamente garantiriam a sustentabilidade do
negocio. Assim, o Sr. Alberto decidiu, com aquiescéncia dos demais socios, que para
fazer frente a crise econbmica, a melhor estratégia era investir no crescimento da
organizacao, o que fez por meio da abertura de mais uma loja (a maior) em um bairro
operario. O resultado ndo correspondeu ao esperado, o0 que levou ao fechamento da
matriz.

O Sr. Alberto tem se questionado com frequéncia onde errou, porque vontade
e garra nao lhe faltaram, o mesmo ocorrendo com 0s soOcios e colaboradores. A
escolha do bairro para abertura da terceira unidade considerou a estrutura, o tamanho
e 0s moradores que, em sua maioria, sao operarios. Tinha tudo para dar certo! Decidiu
entdo procurar nos arquivos documentos que apontassem a causa da falha.
Constatou que tais documentos ndo existem na organizacdo, percebendo que a
deciséo de investir se baseou em seu “feeling”. O questionamento que ele faz é até

gue ponto a nao utilizacao de ferramentas de gestéo financeira influenciaram nesta



decisdo. A decisdo a ser tomada é o que fazer para conter a crise financeira, que
agora se agravou. Quais alternativas financeiras a empresa deve utilizar para se

manter no mercado?

2 Antecedentes

A “Nossa Loja” foi fundada no ano de 2003. O Sr. Alberto Junqueira, socio-
gerente, se lembrava daquele dia como se fosse hoje. Sua expresséo de preocupagao
e tristeza se abrandavam ao recordar a histdria da organizacéo, que se confundia com
a sua propria trajetdria de vida: “Tudo comegou no ano de 2003”.

O Sr. Alberto, de familia humilde, aos 20 anos decidiu se mudar da zona rural
para a regido urbana da cidade em busca de melhores oportunidades. Cursou o
ensino médio e fez cursos de vendas e atendimento ao publico pelo Senac. Trabalhou
durante 19 anos como vendedor em lojas de ramos variados, entre elas o segmento
de vendas de moveis, colchdes, estofados e eletrodomeésticos, nas quais teve
oportunidade de aprender a lidar com pessoas e vendas. Recorda-se que “era
considerado um excelente vendedor e uma pessoa de bem; todos gostavam de mim”.

No ano de 2003, o Sr. Alberto sentiu que era hora de “assumir as rédeas da
prépria vida, investir em algo para ele mesmo e sua familia”. Nao queria mais trabalhar
para os outros. “E assim fundou a primeira unidade da atual organizacdo”, a “Nossa
Loja”. Bem localizada e com facilidade de estacionamento, voltava-se ao ramo
comercial, atuando no segmento de enxovais (cama, mesa e banho). A estrutura fisica
atendia a clientela, apesar de ser pequena.

A loja contava com 12 funcionérios, que o Sr. Alberto gosta de lembrar, eram
“‘comprometidos com as vendas e o bom atendimento, sempre elogiados pelos
clientes”. A equipe trabalhou em conjunto no periodo de 2003 a 2010, sob a
supervisao do proprietario que, nesse periodo, atuou também como representante de
uma empresa de colchdes de grande porte. Esta nova atividade exigia que o Sr.
Alberto viajasse por toda a regido leste de Minas Gerais, ampliando seus
conhecimentos sobre compras, vendas e gestdo, além de fazer bons contatos
comerciais.

No final do ano de 2010, o Sr. Alberto teve oportunidade de ampliar a atuagao
da empresa no mercado, no segmento de moveis, colchdes e eletrodomésticos. Viu

nesta oportunidade a chance de expandir o negdcio, o que demandava aumento de



capital e de mao de obra capacitada. Nao teve duvidas de que estas necessidades
seriam supridas por dois de seus colaboradores. Foram convidados para se
associarem a “Nossa Loja” o Sr. Henrique, com experiéncia em estoques e vendas e
a Senhora Leda, da area de vendas. Ambos fizeram um aporte de capital no novo
empreendimento, tornando-se soécios minoritarios. Dessa forma, nasceu a
organizacgao “Nossa Loja”, com duas unidades, em dois ramos diversos: enxovais (a
matriz) e a nova unidade, no ramo de moveis, eletrodomésticos e colchfes. Assim,
fundou-se a segunda unidade do empreendimento, que passou a ser uma sociedade

empresarial, composta por trés sdcios.

2.1 O Convite

O Sr. Alberto convocou uma reunido com os funcionarios e exp0s seus planos
de ampliagcdo e crescimento. Argumentou que o ramo de moveis, colchdes e
eletrodomésticos estava em franca expanséo, o que justificava a opcao por incluir
esses produtos no portfélio do novo empreendimento. Comentou também que
“conhecia o pessoal dos colchdes e seria facil fazer uma boa parceria”.

Entdo, no ano de 2010, nasceu a sociedade empresarial denominada “Costa
Lage Comércio de moveis Ltda. — EPP”, gerenciada pelo Sr. Alberto, s6cio majoritario
do empreendimento, que tinha certeza de seu sucesso. “Afinal de contas, tanto eu,
guanto os outros dois socios, tinhamos experiéncia no ramo, além de muita disposicéo

para arregacar as mangas e trabalhar com afinco”.

2.2 Os so6cios

O Sr. Alberto, sdcio-gerente da organizacdo, veio de uma familia pobre do
interior de Minas Gerais. Iniciou a vida profissional trabalhando em empresas de
ramos diversos. Fundou a “Nossa Loja” no ano de 2003, que se consolidou no
mercado e tinha resultados bons, com tendéncia de crescimento.

No ano de 2008, assumiu também a atividade de representante comercial de
uma “reconhecida atacadista do segmento de colchdes”. Atuava em uma grande
regido do centro leste mineiro. As frequentes visitas que fazia as lojas como
representante comercial o0 motivaram e despertaram nele a visdo de que deveria

“inovar, crescer no mercado, incorporar novos segmentos comerciais”. Graduou-se



em Administracéo no ano de 2014 e, no ano seguinte, se especializou em Gestao de
Pessoas.

Henrique José Figueiredo, o cacula do empreendimento, tem 33 anos, €
graduado em administracdo de empresas e atua como Gerente de Depdésito, onde
trabalham mais oito pessoas, sob sua supervisao.

A segunda sécia, Leda de Fatima Nascimento, tem 47 anos, € graduada em
Administracdo de Empresas e exerce a funcéo de vendedora.

2.3 Contexto

As duas unidades da “Nossa Loja” estavam consolidadas no mercado e
contavam com aproximadamente 50.000 clientes cadastrados. As vendas foram bem
até o final de 2016, quando a recessao econdmica que assolou o pais se fez sentir de
forma mais forte no municipio, que viu a sua maior empresa promover demissdo em
massa de empregados proprios e terceirizados. As vendas cairam e a inadimpléncia
aumentou.

O Sr. Alberto, que era graduado em Administracdo de empresas e
especializado em Gestao de Pessoas, sentiu-se capacitado a dar passos mais largos
e expandir a organizacdo, considerando “ser necessario aproveitar e transformar
crises em oportunidades”.

Apés pensar bastante, o Sr. Alberto decidiu, com a concordancia dos outros
sécios, que para fazer frente a crise econémica, a melhor estratégia era investir no
crescimento da organizacdo. Comecou a procurar um espaco fisico adequado e o
encontrou em um bairro operario, bem populoso e com um comércio variado. De
imediato “gostou muito do espaco fisico, era tudo que precisava e até mais do que
imaginava encontrar’. Este sentimento foi unanime entre os sdocios; conforme lembra
Leda, “o0 espago era muito amplo, bonito, transmitia a ideia de grandiosidade”. Assim,
foi fundada a terceira e maior unidade da Organizacao “Nossa Loja”, também voltada
ao segmento de moveis, colchdes e eletrodomésticos. No entanto, o resultado nao
correspondeu ao esperado. Embora tenha havido aumento de 3,0% no total de
clientes cadastrados no periodo posterior a abertura da nova unidade, o que sugere
gue o aumento se refira aos novos clientes, ndo existem dados que comprovem tais

nameros. O cadastro de clientes é Unico e ndo segrega os clientes por unidade.



No entanto, estas expectativas ndo se confirmaram. As vendas ficaram abaixo
do esperado e, pela primeira vez, no final do ano de 2018 e inicio de 2019, a
organizacao enfrentava uma crise financeira de dimensfes desconhecidas. Os s4cios
se reuniram e Alberto explanou a situacéo real: “queda de 30% nos resultados gerais
da organizagdo”. Embora a matriz, que comercializava apenas roupas de cama, mesa
e banho tenha sido a mais afetada, também a nova unidade estava vendendo bem
abaixo do esperado e, o pior, as quedas aumentavam a cada més. O Sr. Alberto
acreditava que o setor de cama, mesa e banho tenha sido afetado pelas vendas pela
internet, que considera “expressivas’.

Ap6s apresentarem e discutirem a situacdo, os sOcios consideraram ser
imprescindivel o fechamento da matriz. Em fevereiro de 2019, a matriz foi fechada e
a organizacao voltou a contar com duas unidades, uma no centro da cidade e a mais
nova, que funciona no bairro operario, ambas voltadas ao segmento de moveis,
estofados, colchdes e eletrodomeésticos. Mesmo com o fechamento da matriz, as

vendas continuaram em queda, e 0 cenario era cada vez mais incerto e preocupante.

2.4 Organograma da Organizacéo

A “Nossa Loja” tem uma estrutura considerada enxuta pelos socios, adequada
para atender os atuais 65.000 clientes cadastrados nas duas unidades. Gostam de
lembrar que no processo de fechamento da loja “nenhum colaborador foi demitido,
exceto uma funcionaria que pediu para sair. Os demais foram remanejados”.

Além dos sécios, também trabalham na empresa a Gerente-Geral, a Sra.
Dirlene, graduada em Administracdo de Empresas, colaboradora desde 2003.
Comecou como vendedora, foi promovida para crediarista, posteriormente para
Assistente Administrativa e atualmente gerente, tendo sob sua geréncia dez

vendedores, trés crediaristas e dois funcionarios da area administrativa.



Figura 1 — Organograma da Empresa Nossa Loja

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

3 Situacao Problema

O Sr. Alberto, prestes a completar 56 anos, se questiona sobre o que fazer para
gue a organizacado que administra supere a crise financeira que esta enfrentando e
tende a se agravar. Sécio majoritario e gerente geral da “Nossa Loja”, esteve a frente
de todas as transformacdes pelas quais o empreendimento passou. Fundou a primeira
loja no ano de 2003, voltada ao segmento de enxovais, e a administrou, com ajuda de
12 colaboradores, até o ano e 2010. Nesses sete anos, a loja cresceu e prosperou,
assumindo uma posi¢ao de destaque no comércio local.

No periodo de 2010 a 2017 a organizacao se consolidou no mercado, os lucros
aumentaram e a empresa passou a operar com 27 pessoas, incluindo os socios. Neste
periodo, houve aumento de aproximadamente 30% no volume de vendas e de 100%
na mao de obra direta empregada pela organizac¢do, ndo considerando os socios. O
Sr. Alberto, consciente da importancia de se capacitar, se graduou no ano de 2014
em Administracdo de Empresas e se especializou em Gestdo de Pessoas no ano



seguinte. Assim, acreditava “ser tranquilo gerir a organizagdo”’, com o que
concordavam o0s soécios. Embora os dois também fossem graduados em
Administracdo de Empresas e empregassem o conhecimento adquirido em suas
atividades, a administracdo geral “ficava a cargo do Alberto, mais experiente e
acostumado a administrar”.

A crise econdmica que assolou todo o pais atingiu diretamente a organizacédo
em meados de 2017. O volume de vendas teve uma queda significativa no periodo.
Ao mesmo tempo, as vendas de enxovais continuaram em queda acelerada. Leda
acredita que “a internet alterou o comportamento do setor, uma vez que é grande o
volume de compras por este canal”. Pela primeira vez, desde a abertura da primeira
loja, a queda no rendimento liquido abalou a organizacdo, e o que era pior “com
tendéncia de queda frequente”. Nao encontrando outra alternativa financeira, a op¢éao
apresentada pelo Sr. Alberto e aceita por todos os sdocios foi fechar a matriz, voltada
ao segmento de enxovais, 0 que ocorreu em fevereiro de 2019. Atualmente a
organizacao conta com duas unidades, ambas do segmento de moveis, colchdes e
eletrodomésticos. Uma localizada no centro da cidade e a outra em um bairro operario.
Para desespero dos so6cios da “Nossa Loja”, os resultados gerais continuaram
demonstrando queda nas vendas e nos rendimentos da organizacdo. A segunda
unidade aberta estava com as vendas aquém do esperado, e o fechamento da matriz
nao foi suficiente para sanar o problema.

O Sr. Alberto e sdcios enfrentam atualmente o grande desafio de manter a
organizacao no mercado, 0 que requer saude financeira. Para auxiliar na decisédo a
ser tomada, e considerando a urgéncia de solucionar o problema em curto periodo de
tempo, decidiu procurar nos arquivos documentos que apontassem a causa das
falhas, que indicassem um caminho. Constatou que tais documentos ndo existem na
organizacao, percebendo que a decisao de investir se baseou em seu “feeling”. Diante
desse cenario, 0s questionamentos que ele se faz sdo: até que ponto a nao utilizacédo
de ferramentas de gestao financeira influenciaram na decisao de abrir a terceira loja?
O que fazer para conter a crise financeira, que agora se agravou? Quais alternativas

financeiras a empresa deve utilizar para se manter no mercado?
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