
Endividamento diário: o grande drama das empresas 
A rentabilidade de aplicações 

de eventuais sobras de caixa das 
empresas não corresponde se-
quer à inflação E que a única 
aplicação de curtíssimo prazo 
disponível no mercado é o Fun-
do de Aplicações Financeiras, o 
Fundão, cuja rentabilidade equi-
vale à da Taxa Referencial de 
Juros (TR), há muito tempo de-
fasada em relação aos principais 
índices de inflação. 

O Presidente da Du Loren, Na-
tan Argalji, acredita que pelo 
menos 60% das empresas preci-
sam se endividar para financiar 
seu dia-a-dia. O resultado, na Du 
Loren, é que o custo, financeiro 
acaba sendo de 20% a 25% do 
preço final de cada calcinha pro-
duzida. Esta situação não é, po-
rém, específica da indústria de 
lingerie, mas do parque indus-
trial, de maneira geral. 

Como não há boas alternativas 
de aplicações de curtíssimo pra-
zo, as sobras temporárias de cai- 

xa são usadas para negociar me-
lhores preços e prazos com 
fornecedores, ou simplesmente 
garantir o giro sem precisar re-
correr ao banco. Quando vende 
a prazo, a empresa recebe uma 
duplicata. Se precisa de dinhei-
ro, vai ao banco e a troca por 
dinheiro vivo. O banco adianta o 
que a empresa receberá do clien-
te em 60 dias, mas cobra caro 
por isso. Se tiver sobra de caixa, 
a empresa prefere usá-la para fi-
nanciar seu dia-a-dia e esperar o 
vencimento da duplicata para 
receber diretamente do cliente, 
diz Argalji. 

Na Imep do. Brasil Indústria 
Mecanica de Precisão, empresa 
de médio porte que fabrica peças 
,ob encomenda para computado-
res, aviação, indústria automobi-
lística, não há sobras: ela toma 
emprestado, mensalmente, Cr$ 
20 milhões a Cr$ 25 milhões, 
equivalentes a cerca de 50% de 
seu capital de giro. Mesmo não  

conseguindo repassar integral-
mente este custo, o preço dos 
produtos da Imep acaba sendo 
encarecido em cerca de 30%, in-
forma o dono da mipresa, Luiz 
Otávio Simões Athayde. 

As 1. equenas e médias empre-
sas são as que tradicionalmente 
mais enfrentam problemas de li-
qüidez, admite Benito Paret, 
Presidente da Associação Flumi-
nense da Pequena e Média Em-
presa (Flupeme). Cícero Alen-
car, dono da Acal Consultoria e 
Auditoria, tem 82 clientes (de pe-
queno e médio portes) e poucas 
dúvidas: a reação imediata das 
empresas é aumentar a sonega-
ção. E claro que outras alternati-
vas são tentadas, como a nego-
ciação de descontos com os 
fornecedores de matérias-pri-
mas, por exemplo. Mas a compra 
e venda sem nota vem em pri-
meiro lugar. Só assim as empre-
sas conseguem fazer caixa (pre-
ferencialmente o caixa doÉ2)• 


