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Renovar a coleção é estratégico para o comerciante atrair clientes 
e aumentar vendas e merece ser decidido com cuidado

OPÇÃO 1:
Mesmo com o desconto de 40%, 
haverá um ganho de R$ 2.454,22, 
indicando uma redução de 40% 
sobre o custo do financiamento 
da ordem de 34%.

A simulação a seguir analisa pos-
síveis situações que o comerciante, do 
setor de vestuário, calçados e outros 
similares, pode enfrentar se houver 
sobra de estoque. Obter capital de 
giro junto aos bancos ou promover a 
“queima de estoque” para geração de 
capital de giro imediato é o dilema a 
ser enfrentado.

Cenário 1
Custo para a obtenção 

de capital de giro 

Valor de R$ 30 mil (custo do estoque); 
taxa cobrada para o financiamento 
do capital de giro está estimada em 
3,5% a.m.; amortização da dívida é 
de 12 meses, com amortização men-
sal; o valor da amortização será de 
R$ 3.104,52; e o custo dessa operação 
será de R$ 7.254,22.

Cenário 2
Desconto = margem

“Queima de estoque” de inver-
no com desconto de 40% sobre 
o preço de venda; nessa condi-
ção a receita liquida será de R$ 
25.200; o custo dessa operação 
será de R$ 4.800.

Cenário 3
 Desconto acima da margem

Previsão de “queima de estoque” 
de inverno com desconto de 45% 
sobre o preço de venda; nessa 
condição a receita liquida será 
de R$ 23.100; o custo dessa ope-
ração será de R$ 6.900.

 OPÇÃO 2:
Mesmo com o desconto de 45%, 
haverá um ganho de R$ 354,22 
indicando uma redução de 5% 
sobre o custo do financiamento.

Conclusões

Premissas comuns aos cenários 
Custo de aquisição de estoque 
de R$ 30 mil; Margem de 40%; 
e Valoração do estoque para 
venda em R$ 42 mil.



ENTENDA O CONSUMIDOR E 
AUMENTE O FATURAMENTO
Garantir uma equipe de vendas treinada para atender o cliente em todas suas 
necessidades e desejos é um trunfo para o desempenho

estar e que o ajude a chegar ao que quer;
• Ele espera, além disso, encontrar um 

ambiente confortável e iluminado, com cor-
redores que facilitem a circulação e com in-
formações de preços visíveis e de fácil leitura; 

• Pretende encontrar atendimento per-
sonalizado que possa sanar suas dúvidas, 
bem como oferecer informações sobre a 
pós-venda sem, contudo, sentir-se pressio-
nado a comprar o produto. Ao mesmo tem-
po, ele quer circular livremente pela loja 
para escolher seus produtos, percebendo a 
presença do vendedor à distância, acessível 
se, por acaso, precisar dele;

• Quer perceber no vendedor uma ima-
gem de confiabilidade reconhecendo em 
suas explicações argumentos válidos e con-
vincentes;

• O cliente espera do vendedor uma pos-
tura positiva, ou seja, que demonstre que o 
cliente é bem vindo à loja e que mesmo que 
não compre no ato, será bem recepcionado 
e atendido, motivo que o levará certamen-
te a voltar a procurar o vendedor, seja para 
essa compra ou para compras futuras;

• Ele quer também negociar, conseguir 
desconto e perceber que o lojista está dis-
posto a lhe oferecer melhores condições de 
preços, caso ele leve mais peças do que o 
esperado; 

• Além disso, no caso de entrega do 
produto, o cliente espera que a loja possa 
cumprir o que foi prometido, prazo de en-
trega, garantias e funcionalidades do pro-
duto apresentadas pelo vendedor no ato 
da venda;

• Enfim, ao deixar a loja, após a com-
pra, o cliente espera sair com a sensação de 
ter feito um bom negócio e de ter sido bem 
tratado;

• Esse comportamento esperado pelo 
cliente exige por parte do vendedor uma 
performance adequada. Para isso, a loja 
deve constantemente investir em treina-
mento para o desenvolvimento de sua 
equipe de vendas.

O fluxo de crescimento de vendas no 
comércio acompanha as oscilações pro-
vocadas pelos efeitos das sazonalidades 
e também pelo aquecimento de datas co-
memorativas. A intenção do setor é sempre 
atrair e conquistar o consumidor a fim de 
promover melhores vendas.

Talvez o grande desafio do lojista seja 
conhecer cada vez mais o seu cliente e 
suas necessidades para oferecer algo que o 
atraia a fim de melhorar o seu faturamen-
to. Algumas dicas podem ser de grande va-
lia para alavancar as vendas no período de 
menor apelo, quando não há previsão de 
grande fluxo no comércio. 

Aproveitar os consumidores que en-
tram na loja e preparar muito bem os ven-
dedores que irão atendê-lo é estratégico. 

Esse preparo pode ser obtido a partir do co-
nhecimento do comportamento e da pre-
ferência de seus clientes. Vale então refletir 
sobre estratégias para atraí-lo e ajudá-lo a 
decidir pela compra. Para tanto, é preciso 
entender o consumidor e suas aspirações 
em relação ao ato de consumir:

 O que o cliente espera ao entrar na loja:
• A princípio, ele espera encontrar varie-

dade de produtos, qualidade e preços aces-
síveis, mas ao entrar na loja ele percebe que 
quer algo mais;

• O cliente não quer ser mais um consu-
midor no estabelecimento. Ele quer ser re-
cepcionado e assessorado na hora da com-
pra, com a participação ativa do vendedor. 
O perfil desejado, então, é de um vendedor-
consultor, que pense como o cliente deseja 



COMO INVESTIR QUANDO 
sobe risco dos EUA?
O comportamento do mercado acionário diante do rebaixamento da nota de risco 
dos Estados Unidos chega a confundir até mesmo os investidores mais experientes

4. Precisa ser deficitário nas contas cor-
rentes, para enviar dinheiro para fora, de 
forma a tornar sua moeda uma reserva dis-
ponível em outros países.

Qual país pode cumprir essas etapas 
todas no momento? A resposta é: nenhum! 
Como Marte é ficção e continuamos na Ter-
ra, as regras se adaptam, mudam, mas não 
tanto assim: quando a dívida americana foi 
rebaixada, seria de se esperar, em condições 
que valem para outros países, que os juros 
nos Estados Unidos subissem, pois justamen-
te os capitais deixariam o país em busca de 
outras opções. O mais paradoxal (na reali-
dade não é tão paradoxal) é que a busca por 
títulos americanos subiu e os juros caíram 
no país rebaixado. Isso ocorre porque os mer-
cados, com o rebaixamento, foram alertados 
de que os problemas da economia global são 
realmente graves. Todos ficam alertas, excita-
dos e acabam, por falta de opção, correndo 
para títulos de longo prazo americanos. O 
raciocínio é simples: se lá está com problema, 
o que pode acontecer com outros lugares?

Enquanto não desembarcamos em Mar-
te de verdade, nesses momentos de maior vo-
latilidade, a aposta em renda fixa (seja nos 
Estados Unidos, seja no Brasil) é a mais racio-
nal. No caso brasileiro, a janela de oportuni-
dade é enorme e não pode ser desprezada: 
receber mais de 12% de juros, para aplicar em 
títulos do governo, que hoje tem um excelen-
te equilíbrio macroeconômico em compara-
ção ao resto do mundo, é uma dádiva. Apro-
veitemos antes que o nosso governo perceba 
isso também. 
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Tudo o que é novo e diferente assusta e 
gera desconforto. O mundo dos negócios ten-
de a se movimentar e se reinventar muito 
rapidamente e é por isso que poucas pessoas 
têm apetite (e talento) para “empresariar”, 
para correr riscos. Também não é muito co-
mum achar quem se sinta confortável ao ter 
que decidir como investir, isso tudo no mun-
do como conhecemos do Pós-gerra. Mas ago-
ra uma nova variável entra em cena: estamos 
em Marte, e não mais na Terra. Sim, porque 
na Terra todos sabem que a economia tri-
plo A (AAA) com o menor risco e as maiores 
garantias é a americana. Não há nada mais 
certo do que a capacidade dos EUA de hon-
rar dívidas. Não há nada mais concreto do 
que a confiança que o Federal Reserve (Fed 
- o banco central americano) provê. Em Mar-
te, as coisas não são bem assim, e há novos 
jogadores pleiteando o posto de economia 
mais forte e confiável do planeta. Em Marte 
os EUA foram rebaixados pelas agências de 
rating marcianas, como a S&P.

Estamos em Marte. O que fazer então? 
Não dá para voltar no tempo e nem pegar 
um ônibus de volta para a Terra. Teremos que 
nos organizar sob novas regras, nova realida-
de, nova ordem mundial (irônico que na nota 
de US$ 1 está escrito “Novus Ordo Seclorum”, 
que quer dizer nova ordem secular). Essa 
nova ordem mundial (em Marte) implicará 
em uma nova ordem de raciocínios para in-
vestir. Se é verdade que os Estados Unidos dei-
xam de ser a opção primária de investimen-

T Bonds 30 anos

tos, o risco zero do mundo, alguém terá que 
assumir esse papel. Os investidores terão que 
perceber diferenças na alocação de recursos 
e quando houver um problema mais sério na 
economia global, a fuga de capitais buscará 
outro destino  que não o tradicional Títulos 
Americanos no chamado “Flight to Quality”.
Mas algumas coisas não se encaixam nessa 
nova tendência.

Como se pode verificar, em agosto, a mé-
dia de negociação dos T Bonds (títulos de 
dívida soberana americana de 30 anos) caiu 
de 4,12% para 3,73% ao ano, e, provavelmen-
te, deve se manter baixa nos próximos meses. 
Essa é a menor taxa desde setembro de 2010. 
Em 2008, após o epicentro da crise em setem-
bro com a quebra do Lehman Brothers, a taxa 
foi propositalmente derrubada pelo Fed para 
menos de 3% ao ano, mas era um episódio 
especial. Isso indica que a opção, em tempos 
de crise, continua a ser a América do Norte. 
Para que se tenha outra opção relevante de 
investimento maciço de recursos, outra eco-
nomia teria que ter algumas características 
semelhantes a dos Estados Unidos. E, acima 
de tudo, teria que ter uma moeda internacio-
nalmente aceita, em grande volume.

Para que um país possa ter uma moeda de 
trocas aceita mundialmente, esse país precisa:

1. Ser, em primeiro lugar, confiável;
2. Ter um volume de comércio relevante 

em relação ao todo global;
3. Ter lastro para emitir títulos em 

abundância; e

110

100

90

80

70

60

50

2002 2004 2006 2008
10 1010 10 10 10 11 11 11 11
jan maimar jul set nov jan mar mai jul




