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A N T E S  D E  C O M E Ç A R

Por que este guia existe

A maioria das empresas que fecham no Brasil não fecha por falta de vendas. Fecha

por falta de gestão.

Já entrei em empresas que faturavam bem, tinham clientes fiéis e produto bom — e

mesmo assim viviam apagando incêndio: caixa no vermelho, fornecedor cobrando,

empréstimo para pagar a folha. O problema quase nunca estava na operação. Estava na

falta de informação para decidir.

Uma consultoria financeira existe para trazer essa clareza. Mas ela só funciona quando o

empresário está disposto a abrir os números, ouvir um diagnóstico que às vezes é duro

e mudar a forma como toma decisões.

Este guia foi feito para você chegar preparado a esse processo: entendendo o cenário,

reconhecendo os erros mais comuns e sabendo o que organizar antes da primeira

conversa.

BRK Gestão Financeira
Guias Fundamentais
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0 1  ·  O  C E N Á R I O

O retrato das empresas brasileiras

Empreender no Brasil é difícil. Os números mostram por quê — e também mostram

que a maior parte dos problemas é evitável.

9,2 milhões
de empresas estavam inadimplentes em
julho de 2026, somando R$ 238,6 bilhões em
dívidas.

Serasa Experian · Indicador de Inadimplência das

Empresas

4 em 10
é a proporção aproximada de empresas que
ainda estão abertas cinco anos depois de
nascer.

IBGE · Demografia das Empresas

2.466
empresas entraram em recuperação judicial
em 2025, o maior número da série histórica.

Serasa Experian

3/4
das dívidas das empresas inadimplentes são
com fornecedores, serviços e contas — e
não com bancos.

Serasa Experian · julho de 2026

Das 9,2 milhões de empresas com dívidas em atraso, 8,7 milhões são micro e pequenas

empresas, com uma dívida média de cerca de R$ 23,5 mil cada. É o retrato de negócios que,

na maioria das vezes, não quebram por um grande erro, mas por uma sequência de

pequenas decisões tomadas sem informação.

O dado sobre o perfil das dívidas é revelador: a maior parte do que as empresas devem não

está no banco, e sim com fornecedores, prestadores de serviço, contas de consumo e

telefonia. Isso é sinal de falta de capital de giro — o dinheiro para manter a operação

rodando entre a hora de pagar e a hora de receber.

Some a isso um ambiente de juros altos, em que qualquer empréstimo custa caro, e fica

claro por que a gestão do caixa deixou de ser um detalhe e passou a ser uma questão de

sobrevivência.
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0 2  ·  C O M O  C H E G A M O S  A Q U I

Dez anos em perspectiva

O padrão se repete a cada crise: quem tem números organizados e caixa planejado

atravessa; quem administra "de cabeça" quebra ou se endivida. A próxima crise vai

chegar. A pergunta é em que condição ela vai encontrar a sua empresa.

2015–2016 · Recessão profunda

Consumo em queda, crédito restrito e milhares de empresas fechando as portas. Muitas

sobreviveram cortando custos às pressas, sem planejamento.

2020 · Pandemia

Faturamento zerado de uma hora para outra em vários setores. Empresas sem reserva

de caixa dependeram de linhas emergenciais de crédito, como o Pronampe, para

atravessar o período.

2021–2022 · Retomada com custos em alta

As vendas voltam, mas insumos, fretes e aluguéis sobem. Quem não revisou preços viu

a margem desaparecer mesmo vendendo mais.

2025 · Juros no maior nível em quase 20 anos

Com a Selic em 15% ao ano, o crédito fica caríssimo. As recuperações judiciais batem

recorde: quase 2,5 mil empresas pedem proteção para renegociar dívidas.

2026 · Inadimplência recorde

O número de empresas negativadas passa de 9 milhões. A Selic começa a cair, mas

ainda estava em 13,75% ao ano em setembro.
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0 3  ·  M E N T A L I D A D E

A postura do gestor que obtém resultado

Contratar uma consultoria não transfere a responsabilidade pela empresa. Transfere

método e clareza. A decisão continua sendo sua.

Antes de começar, responda com sinceridade:

Estou disposto a abrir todos os números?

Inclusive os que ficam "por fora", as retiradas dos sócios e as dívidas que ninguém

gosta de comentar. Diagnóstico com informação incompleta leva a conclusão errada.

Estou disposto a ouvir um diagnóstico duro?

Talvez o produto que você mais gosta dê prejuízo. Talvez o preço esteja errado há

anos. Talvez a estrutura esteja maior do que o negócio comporta.

Vou separar de verdade o CPF do CNPJ?

Sem essa separação, é impossível saber se a empresa dá lucro. É a primeira mudança,

e costuma ser a mais difícil.

Vou decidir com base em dados, e não só na intuição?

A experiência do empresário é valiosa, mas precisa ser confrontada com os números.

Sentir que "o mês foi bom" não é o mesmo que saber.

Minha equipe vai participar?

Quem cuida do financeiro, das compras e das vendas precisa se envolver. Processo

novo que só o dono conhece não se sustenta.

Tenho paciência para o resultado aparecer?

Os primeiros ganhos costumam vir rápido, mas a estrutura leva alguns meses para se

consolidar. Consultoria não é empréstimo: não resolve o caixa no dia seguinte.
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0 4  ·  O N D E  A S  E M P R E S A S  T R O P E Ç A M

Os erros clássicos de gestão

01 Confundir faturamento com lucro

Vender muito não significa ganhar dinheiro. Depois de pagar mercadoria,

impostos, taxas, folha e aluguel, o que sobra pode ser pouco — ou negativo.

02 Misturar o dinheiro da pessoa com o da empresa

Pagar contas pessoais com a conta da empresa, ou o contrário, destrói qualquer

controle. O sócio deve receber um valor definido (o pró-labore), e não "tirar quando

precisa".

03 Não ter fluxo de caixa

Sem saber o que vai entrar e sair nas próximas semanas, a empresa só descobre o

problema quando a conta já está no vermelho.

04 Formar preço sem conhecer o custo

Copiar o preço do concorrente ou aplicar uma margem "de costume" é arriscado.

Sem saber o custo real, a empresa pode estar pagando para vender.

05 Crescer sem capital de giro

Vender mais a prazo exige comprar mais à vista. Sem planejar isso, o crescimento

consome o caixa e a empresa quebra justamente quando está vendendo bem.

06 Usar crédito caro para tapar buraco

Cheque especial e antecipação de recebíveis como rotina resolvem hoje e pioram

amanhã. Os juros passam a consumir a margem do negócio.

07 Não olhar para os números com regularidade

Relatórios que ninguém lê não servem para nada. Gestão financeira precisa de

rotina: semanal para o caixa, mensal para o resultado.
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0 5  ·  F U N D A M E N T O S

Noções iniciais, passo a passo

Quatro conceitos sustentam a gestão financeira de qualquer empresa. Vou mostrar cada

um com um exemplo — o tipo de situação que encontro com frequência.

1. O resultado do mês (DRE simplificado)

N A  P R Á T I C A

Minha loja faturou R$ 100.000 no mês. Eu achava que estava indo bem. Quando organizei

os números, ficou assim:

L INHA VALOR

Faturamento R$ 100.000

(–) Custo das mercadorias vendidas R$ 55.000

(–) Impostos sobre a venda R$ 8.000

(–) Taxas de cartão R$ 2.000

= Margem de contribuição (35%) R$ 35.000

(–) Aluguel R$ 8.000

(–) Folha de pagamento e encargos R$ 16.000

(–) Outras despesas fixas R$ 6.000

= Lucro da operação R$ 5.000

(–) Retiradas que fiz "porque tinha dinheiro na conta" R$ 12.000

= O que realmente aconteceu com o caixa – R$ 7.000

A empresa dava lucro, sim: R$ 5 mil. Mas eu retirava R$ 12 mil. Todo mês, o caixa perdia R$ 7

mil — e eu não entendia por que precisava de empréstimo.

2. Margem de contribuição

É o que sobra de cada venda depois de pagar o que está diretamente ligado a ela:

mercadoria, impostos e taxas. No exemplo, de cada R$ 100 vendidos, sobram R$ 35 para
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pagar as despesas fixas e gerar lucro. Conhecer essa margem por produto mostra quais

itens sustentam a empresa e quais só dão trabalho.

3. Ponto de equilíbrio

N A  P R Á T I C A

Minhas despesas fixas somam R$ 30.000 por mês e minha margem de contribuição é de

35%. Para descobrir quanto preciso vender só para não ter prejuízo, faço a conta:

R$ 30.000 ÷ 0,35 = R$ 85.714 de faturamento.

Abaixo disso, a loja perde dinheiro. Acima disso, começa a gerar lucro. Com esse número

em mãos, passei a acompanhar as vendas do mês sabendo exatamente qual era a meta

mínima.

4. Fluxo de caixa e capital de giro

Lucro e caixa são coisas diferentes. Uma empresa pode ter lucro e ficar sem dinheiro,

porque vende a prazo e paga à vista. O fluxo de caixa projeta, semana a semana, o que vai

entrar e o que vai sair, e mostra com antecedência quando vai faltar dinheiro — a tempo de

negociar prazos, ajustar compras ou buscar a alternativa mais barata, e não a mais

desesperada.
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0 6  ·  R O T I N A

Guia de boas práticas

Estrutura básica

Toda semana

Todo mês

A cada trimestre

Conta bancária exclusiva da empresa, sem nenhum pagamento pessoal.

Pró-labore definido para cada sócio, pago na mesma data todo mês.

Todas as entradas e saídas registradas, com categoria e data.

Atualizar o fluxo de caixa das próximas quatro semanas.

Conferir contas a receber em atraso e agir sobre elas.

Programar os pagamentos, priorizando o que tem multa ou juros maiores.

Fechar o resultado (DRE simplificado) e comparar com o mês anterior.

Conferir se o faturamento ficou acima do ponto de equilíbrio.

Revisar despesas fixas: contratos, assinaturas, tarifas bancárias.

Revisar preços com base nos custos atualizados.

Analisar a margem por produto ou serviço.

Rever metas e o nível de reserva de caixa da empresa.
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0 7  ·  P R E P A R A Ç Ã O

O que levar para a primeira reunião

Quanto mais completa a informação, mais preciso e rápido é o diagnóstico. Separe o que

tiver disponível:

Não se preocupe se as informações estiverem desorganizadas. Organizar é justamente

parte do trabalho. O importante é que elas existam e sejam compartilhadas com

transparência.

Extratos bancários dos últimos 3 a 6 meses

De todas as contas da empresa — e, se houver mistura, também das contas pessoais

usadas no negócio.

Relatório de vendas / faturamento mensal

Do sistema, da maquininha ou das notas fiscais emitidas.

Lista de dívidas e empréstimos

Com saldo devedor, parcela, taxa de juros e prazo de cada um.

Contas a pagar e a receber em aberto

Fornecedores, impostos, clientes em atraso.

Folha de pagamento e retiradas dos sócios

Quanto cada sócio retira, e com que frequência.

Suas principais dúvidas e objetivos

O que mais preocupa hoje e onde você quer que a empresa esteja em um ano.
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0 8  ·  P A R A  I R  A L É M

Leituras recomendadas para gestores

O Mito do Empreendedor
Michael E. Gerber

Mostra a diferença entre trabalhar na
empresa e trabalhar para a empresa. Leitura

obrigatória para quem vive apagando
incêndio.

A Meta
Eliyahu M. Goldratt

Um romance sobre gestão que ensina a
encontrar o gargalo que limita o resultado do

negócio. Fácil de ler e difícil de esquecer.

O Gestor Eficaz
Peter F. Drucker

Um clássico sobre como tomar boas
decisões, administrar o próprio tempo e focar

no que gera resultado.

Empresas Feitas para Vencer
Jim Collins

Estudo sobre o que diferencia empresas boas
de empresas excelentes: disciplina, foco e

encarar a realidade como ela é.

A Psicologia Financeira
Morgan Housel

Ajuda o empresário a entender a própria

relação com risco, ambição e dinheiro — algo
que afeta diretamente o negócio.

Mindset
Carol S. Dweck

Mostra como a forma de encarar erros e

críticas define a capacidade de evoluir.
Essencial para receber bem um diagnóstico.
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P R Ó X I M O  P A S S O

Sua empresa merece decisões com base
em fatos

Se este guia fez você reconhecer algum dos erros descritos, é sinal de que existe

espaço para melhorar — e quanto antes, melhor.

A primeira reunião de diagnóstico é sem custo e sem compromisso. Nela,

fazemos uma leitura técnica e honesta do cenário da sua empresa e

identificamos os gargalos que merecem atenção primeiro.

S I T E

brkconsultoriafinanceira.com.br

I NS T AGR AM

@brkgestaofinanceira

F O N T E S

1. Serasa Experian. Indicador de Inadimplência das Empresas — julho de 2026: 9,2 milhões de empresas, R$ 238,6 bilhões em

dívidas; 8,7 milhões de micro e pequenas empresas, dívida média de R$ 23.574.

2. Serasa Experian. Indicador de Recuperação Judicial — 2025: 2.466 empresas, alta de 13% sobre 2024, maior nível da série.

3. IBGE. Demografia das Empresas e Estatísticas de Empreendedorismo — sobrevivência de cerca de 37% das empresas após

cinco anos.

4. Banco Central do Brasil — decisões do Copom sobre a taxa Selic (2025–2026).

Este material tem caráter educativo. Os exemplos numéricos são ilustrativos. Cada empresa deve ser analisada de forma

personalizada.
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