
 

Niterói, RJ 

Artigo completo 
De 04 a 06 de dezembro de 2024 

 

 

 

Nathalia Reis Cokotós 

Mariana Marinho da Costa Lima Peixoto 

 

 

 

Strategic Sourcing: um estudo de caso sobre o Financiamento da Cadeia de Suprimentos 

e seu impacto no fluxo de caixa de uma empresa do setor de óleo e gás 

 

Resumo: No mercado altamente competitivo que vivemos hoje, empresas adotam estratégias e mecanismos de 

gestão para tentar otimizar seus resultados. O setor de compras é uma das ferramentas que contribui para geração 

de valor e vantagem competitiva da organização. Este estudo aborda, portanto, a temática do Strategic Sourcing e 

a relevância das negociações estratégicas no impacto do fluxo de caixa de uma empresa do setor de óleo e gás, a 

partir da utilização do Financiamento da Cadeia de Suprimentos (FCS) por meio do uso do factoring reverso. O 

objetivo principal deste estudo foi analisar como esse mecanismo pode contribuir com a otimização do fluxo de 

caixa da companhia em questão através de pesquisa bibliográfica e um estudo de caso a partir da análise de dados 

institucionais. O tema do factoring reverso é pouco abordado e discutido na literatura brasileira, tornando este 

estudo relevante para a academia e para o mercado. Através da análise e dos resultados obtidos, foi possível 

verificar que FCS proporcionou melhorias no fluxo de caixa da organização e maiores benefícios podem ser 

notados com a ampliação na utilização do programa. 

Palavras-Chave: Negociação; Compras estratégicas; Fluxo de caixa; Factoring reverso. 
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1. Introdução 

O setor de compras é essencial para otimização dos custos de uma empresa, gerando impacto 

direto no fluxo de caixa da companhia. Em um mercado altamente competitivo, faz-se 

necessário mecanismos de gestão estratégica, a exemplo, o Strategic Sourcing, para realizar a 

gestão das aquisições e contratos de uma empresa. Essa área contribui para a geração de valor 

e vantagem competitiva para a organização, colaborando para a maximização dos lucros e a 

redução dos gastos (BUENO, 2020). 

 

Com isso, a negociação passa a ser uma habilidade de extrema importância e um requisito para 

as companhias que buscam manter-se competitivas no mercado. O desenvolvimento e 

manutenção do relacionamento com os stakeholders têm fundamental importância para a 

manutenção das parcerias, buscando-se um ambiente equilibrado, onde ambos os lados 

conseguem prosperar com as negociações. A implementação da metodologia de compras 

estratégicas proporciona oportunidades de melhoria na tomada de decisões, gerando resultados 

positivos para toda a organização. Dessa forma, as negociações estratégicas aplicadas por 

Sourcing conseguem gerar impactos financeiros positivos para as empresas (COSTA, 2016). 

 

Com base nessas informações, a pergunta a seguir orienta este trabalho: Como o Financiamento 

da Cadeia de Suprimentos (FCS) por meio do factoring reverso pode contribuir para a 

otimização do fluxo de caixa de uma empresa? A partir desse questionamento, o objetivo 

principal desta pesquisa é analisar o programa de FCS utilizado por uma empresa do setor de 

óleo e gás e se os resultados obtidos contribuem para a otimização do fluxo de caixa da 

companhia.  

 

Este estudo é relevante para academia tendo em vista que estudos focados no Financiamento da 

Cadeia de Suprimentos (FCS) não são facilmente encontrados, e tendo este tema ganhado maior 

destaque na literatura global após a crise de 2008 (KLAPPER; RANDALL apud SCHLÖGL, 

2020), além de apresentar relevância para empresas do segmento de óleo e gás que utilizam o 

financiamento através da cadeia de suprimentos.  

 

2. Fundamentação teórica 

2.1 Conceitos fundamentais do Strategic Sourcing 

A gestão da cadeia de suprimentos engloba um conjunto abrangente de atividades relacionadas 

à aquisição de bens, serviços e materiais, processos logísticos, bem como ao planejamento e 

controle da produção (CHEN; PAULRAJ, 2003). Entre essas atividades, as aquisições e 

contratações externas são consideradas essenciais para obter condições comerciais favoráveis e 

reduzir custos, o que, por sua vez, contribui significativamente para a melhoria da saúde 

financeira da empresa. Essas atividades são cruciais pois têm a capacidade de influenciar a 

qualidade e os cronogramas dos processos produtivos, buscando assim a eficiência operacional 

das organizações (COSTA, 2015). 
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Historicamente, o setor de compras e contratações nas empresas desempenhava um papel 

secundário, mas essa perspectiva começou a mudar na década de 90, quando passou a ser 

abordado de forma estratégica (GHI SU et al., 2010). Atualmente, as organizações gerenciam 

suas compras corporativas de maneira estratégica para obter vantagens competitivas, 

impactando diretamente aspectos como qualidade, custo, tecnologia e responsividade dos 

fornecedores. Essa abordagem estratégica estreita a relação entre compradores e fornecedores, 

sendo um fator-chave para a competitividade no setor industrial. 

 

O Sourcing tradicional, tem um enfoque operacional, com o objetivo de atender às demandas 

recebidas no menor tempo possível. Nesse modelo, as principais atividades incluem a 

realização de compras spot, onde o processo de aquisição é iniciado a cada nova requisição. 

Isso abrange desde a pesquisa e seleção de fornecedores para solicitação de cotações, análise 

de preços e condições de fornecimento (como frete, prazo de pagamento e lead time), 

equalização das propostas, negociações comerciais, até a emissão do pedido e acompanhamento 

do desempenho dos fornecedores (MURTA et al., 2016). 

 

Em contraste, a abordagem do Strategic Sourcing, conforme Roberts (2003), identifica 

potenciais fontes de fornecimento para os bens e serviços necessários, avalia, negocia e contrata 

fornecedores, além de gerenciar o relacionamento com eles para aumentar a competitividade 

das empresas. Segundo Murta et al. (2016), o Strategic Sourcing considera o custo total de 

aquisição por categoria de produtos ou serviços, busca otimizar a estrutura dos produtos, 

ampliar o conhecimento do mercado fornecedor e agilizar o fluxo de resposta do mercado. No 

cotidiano do mercado, muitas empresas segmentam o Strategic Sourcing de forma global, 

nacional ou regional, com o objetivo de integrar demandas para otimização de custos, melhorar 

a qualidade de bens e serviços e estabelecer fornecedores preferenciais, garantindo condições 

comerciais vantajosas para todos os segmentos da organização. 

 

Adicionalmente, o Strategic Sourcing possibilita a identificação de oportunidades por meio da 

análise de gastos com fornecedores, mapeamento da base de fornecedores, integração entre as 

equipes internas e um entendimento mais profundo do processo como um todo. Quando baseado 

no Strategic Sourcing, o relacionamento entre a organização e seus fornecedores é gerenciado 

por meio de contratos, o que visa otimizar a velocidade de processamento dos pedidos e envolve 

a integração com áreas como o departamento jurídico e o financeiro. 

 

Dentro da área de compras estratégicas, alguns conceitos tornam-se importantes para sua 

execução. Kraljic (apud KLIPPEL 2007) apresentou uma matriz que mede o nível de risco de 

fornecimento e o impacto no lucro da organização. Essa matriz é dividida em (i) itens não-

críticos, (ii) itens de gargalo, (iii) itens de alavancagem e (iv) itens estratégicos, que necessitam 

de diferentes abordagens de compras: 

● (i) itens não-críticos: requeridos com frequência, sendo necessário monitoramento da 

demanda e otimização de inventário; 

● (ii) itens de gargalo: podem acarretar problemas na produção como um todo, devendo 

ter seus riscos mitigados através da garantia de volumes de fornecimento, controle de 

fornecedores e segurança de inventário; 
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● (iii) itens de alavancagem: possuem baixo risco de abastecimento e alto impacto na 

lucratividade, onde deve-se explorar o poder de compra, seleção de fornecedores, 

substituição de produtos e otimização de volumes contratados; 

● (iv) itens estratégicos: possuem alto risco de fornecimento e alto impacto na 

lucratividade, com isso deve-se manter o foco em parcerias de longo prazo com 

fornecedores, colocação de contratos, análise de riscos e previsões de demanda. 

 

Ainda segundo Kraljic (apud KLIPPEL 2007), existem três estratégias para nortear a relação 

comprador fornecedor (i) explorar. (ii) balancear e (iii) diversificar: 

● (i) explorar: pode ser considerada para os itens de alavancagem, já que estes apresentam 

baixo risco de fornecimento e possuem vasto número de fornecedores disponíveis; 

● (ii) balancear: pode ser aplicada a itens não-críticos, que podem ser contratados de 

vários fornecedores com base em seus preços e no esforço necessário para se manter a 

parceria junto ao fornecedor; e também para itens estratégicos, já que as organizações 

não possuem posição privilegiada devido ao alto risco de fornecimento. Com isso deve-

se buscar cooperações de longo prazo. 

● (iii) diversificar: pode ser usada para itens de gargalo, que possuem alto risco de 

fornecimento; fazendo-se necessário pulverizar a base de fornecedores. 

 

A matriz de Kraljic ainda é bastante utilizada atualmente como norteador das estratégias a serem 

aplicadas em Sourcing. Outros modelos também foram apresentados ao longo dos anos e 

possuem grande similaridade com a matriz em questão (COSTA, 2012). 

 

Outras ações também ocorrem dentro do Strategic Sourcing, como o agrupamento dos bens e 

serviços a serem contratados, visando um maior poder de negociação já que haverá aumento do 

volume demandado, gerando a redução de custos administrativos e de transações internas 

operacionais. Também se torna importante o estudo de gastos históricos. Esse entendimento 

contribuirá para a definição da abordagem ao fornecedor e a identificação de fornecedores 

considerados estratégicos. Esse processo é conhecido como spend analysis e é através dele que 

é possível identificar o baseline que servirá posteriormente como referência na identificação 

dos savings – o que foi economizado em determinada negociação (COSTA, 2012).  

 

O conceito de negociação estratégica também ganha destaque dentro dessa concepção de 

Sourcing. Compreender a negociação como um processo ajuda a identificar todos os elementos 

que contribuem para uma negociação “ganha-ganha” (CALDANA et al, 2012). Isso contribui 

para o fortalecimento do relacionamento com os fornecedores, para que seja possível manter a 

parceria saudável, sem levar o fornecedor ao seu limite. Dessa forma, este tenderá a estar 

sempre disponível nas mais variadas situações e adversidades que possam vir a surgir.  

 

Segundo Murta et al. (2016), inúmeros são os benefícios apresentados com a implementação 

de uma área de suprimentos com enfoque estratégico. Além da redução de custos, os processos 

passam a ser padronizados, com seus respectivos registros, diminuição do tempo de 

atendimento aos requisitantes, aumento do nível de conhecimento do mercado e aumento do 

nível de qualidade dos bens e serviços adquiridos, bem como a entrada de novas tecnologias e 

redução do lead time. 
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2.2 Fundamentos do fluxo de caixa 

O fluxo de caixa corresponde aos registros e controles das movimentações do caixa, 

compreendendo as entradas e saídas que ocorrem num determinado período de tempo. É através 

dessa ferramenta que se pode identificar a escassez ou abrangência de recursos, conseguindo-

se elaborar prognósticos para tomada de decisão. O fluxo de caixa é de extrema importância no 

exercício de controle interno, permitindo o mapeamento dos recursos que aumentam ou 

diminuem o nível de caixa. Zdanowicz (apud ARAÚJO et al 2015) destaca que o fluxo de caixa 

é a ferramenta que permite ao administrador planejar, organizar, coordenar e dirigir os recursos 

de forma eficaz e apurada.  

 

Relacionado ao fluxo de caixa, um outro termo bastante utilizado, denominado fluxo de caixa 

livre, corresponde ao caixa das atividades operacionais após as deduções para investimentos 

em projetos (BHUNDIA, 2012), em outras palavras é o montante disponível após o 

financiamento de todos os projetos. É nesse sentido que se destaca o conceito de cash, termo 

empregado no mercado e pela companhia analisada nesse estudo, que representa o valor 

disponível em termos de fluxo de caixa que ficam elegíveis a outros investimentos da empresa.   

 

O conceito de Supply Chain Finance, em português Financiamento da Cadeia de Suprimentos 

(FCS), busca otimizar o fluxo de caixa por meio de soluções implementadas por instituições 

financeiras através da cadeia de suprimentos (GELSOMINO et al., 2016) O FCS implica no 

gerenciamento dos fluxos financeiros das relações comerciais de forma mais inteligente, 

eficiente e com menor custo de capital, onde esse financiamento através da cadeia de 

suprimentos pode apresentar situações vantajosas para ambos os lados. Segundo Hofman e 

Kotzab (apud SCHLÖGL, 2020) é necessário que exista um equilíbrio de fluxo de caixa entre 

as empresas, favorecendo a sustentabilidade da cadeia de suprimentos. No entanto, o 

gerenciamento do fluxo de caixa não é uma tarefa tão simples e na cadeia de suprimentos vemos 

um conflito entre as partes interessadas - upstream e downstream (fornecedores e compradores). 

Para melhorar seu fluxo de caixa, a parte upstream da cadeia - fornecedores - querem ser pagos 

mais cedo, já a parte downstream - compradores - preferem aumentar o prazo de pagamento 

(WU et al, 2019).  

 

O FCS é capaz de gerar uma relação de ganha-ganha pois tem o potencial de liberar capital de 

giro através do balanceamento entre contas a pagar e a receber, beneficiando as partes 

interessadas (HOFMANN; ZUMSTEG apud SCHLÖGL, 2020). Além disso, os bancos 

tornam-se grandes interessados em oferecer as soluções de FCS devido à diminuição dos riscos 

de crédito. 

 

O fluxo de caixa pode ser impactado de acordo com os diferentes prazos de pagamento 

estabelecidos entre compradores e fornecedores. O pagamento antecipado por exemplo, em 

alguns casos o comprador consegue obter um desconto que pode ser considerado um incentivo 

para essa modalidade. Existe também a alternativa de postergar o pagamento ao fornecedor sem 

nenhuma contrapartida, o que muitas das vezes acaba não sendo viável para os fornecedores, 
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estressando a relação comercial entre as partes (WU et al, 2019). A outra alternativa, chamada 

factoring reverso e objeto principal deste estudo tem a intermediação de um terceiro – 

instituição financeira, para antecipação dos recursos ao fornecedor.  

 

O conceito do factoring reverso destaca-se nesse contexto como uma relação mais atrativa para 

os stakeholders e consiste em uma transação na qual o comprador, em acordo com uma 

instituição financeira, autoriza que seja concedido crédito financeiro aos seus fornecedores a 

partir de faturas pré-aprovadas, onde as condições de crédito obtidas pelo fornecedor junto à 

instituição financeira são baseadas na classificação de risco do comprador (SCHLÖGL, 2020). 

Em outras palavras, o factoring reverso é uma operação de financiamento externo, onde o 

pagamento é antecipado aos fornecedores através de uma instituição financeira. Essa instituição 

financeira antecipa o acesso do fornecedor ao recurso usando a classificação de crédito do 

comprador (TANRISEVER et al. 2015). O benefício ao comprador ocorre através da 

contrapartida da extensão do prazo de pagamento ao fornecedor, onde o pagamento é realizado 

diretamente ao banco no final do período comercial, otimizando seu fluxo de caixa (BEYER; 

HERZOG, 2021). A figura 1 a seguir demonstra o mecanismo do factoring reverso. 

 

Figura 1. Mecanismo do factoring reverso 

 
Fonte: Adaptado de TANRISEVER et al. 2015. 

 

Para o início do processo do factoring reverso, o comprador deve aprovar previamente a nota 

fiscal (NF) enviada pelo fornecedor para que esta torne-se elegível à antecipação no portal da 

instituição financeira. Após essa etapa, o banco antecipa o recurso conforme solicitação do 

fornecedor e, ao final do período comercial previamente acordado com o fornecedor, o 

comprador efetua o pagamento à instituição financeira que intermediou o pagamento 

(TANRISEVER et al. 2015).  

 

Ainda de acordo com Beyer e Herzog (2021), o aumento do prazo de pagamento para o 

comprador gera a redução do seu capital de giro líquido. Já do ponto de vista do fornecedor, o 

financiamento através do factoring reverso faz com que o fornecedor tenha acesso à melhores 

condições de crédito, com taxas menores, ajudando a superar a falta de liquidez e a redução do 

risco de inadimplência do comprador (KLAPPER apud WU et al., 2019). 
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3. Método de pesquisa 

Para elaboração deste estudo foi realizado primeiramente uma pesquisa bibliográfica através das 

bases de dados disponíveis no Google Scholar. Considerando que a literatura sobre o tema é 

mais abrangente no idioma inglês, foram utilizadas as seguintes palavras chave: negotiation, 

strategic sourcing, cash flow e reverse factoring com o boleano “AND”. A pesquisa foi realizada 

em duas etapas, onde agruparam-se as palavras negotiation and strategic sourcing e cash flow 

and reverse factoring. Ao todo foram encontrados 1.630 artigos onde através da análise do título 

e do resumo foram selecionados aqueles que mais se enquadravam ao tema.  

 

Posteriormente, foi feito um estudo de caso de uma companhia do setor de óleo e gás onde as 

informações apresentadas foram obtidas através de consultas à base de dados institucional. O 

estudo de caso contribui para a compreensão de determinado fenômeno através de observação 

direta e consiste numa investigação de um fenômeno em profundidade e em seu contexto de 

vida real, especialmente quando o limite entre o fenômeno e o contexto não é bem definido 

(YIN, 2015). Quando questões de pesquisa envolvem o “como’ ou o “por quê”, ou quando o 

pesquisador tem pouco controle sobre o fenômeno estudado, o estudo de caso é a melhor 

estratégia a ser utilizada (YIN, 2015).  

 

A abordagem utilizada foi quantitativa, pois os dados coletados possuem natureza numérica e 

foi utilizado o software Excel para análise e tratamento das informações (MARCONI e 

LAKATOS, 2003). A natureza da pesquisa foi a descritiva, expondo características de 

determinado fenômeno e buscando estabelecer associações entre as variáveis estudadas (GIL, 

1989). 

3.1 Estudo de caso 

A empresa considerada neste estudo é uma multinacional do setor de óleo e gás e possui 

diversas linhas de produto, atuando na manufatura e na prestação de serviços para extração de 

petróleo. Segundo dados de julho de 2024, a empresa atingiu em torno de UDS 7 bilhões em 

pedidos, USD 7 bilhões em receita, com um aumento de 13% em relação ao ano anterior, além 

de possuir mais de USD 100 milhões em fluxo de caixa livre. De acordo com Jensen apud Yeo 

(2018), o fluxo de caixa livre de uma companhia é o valor necessário para financiar todos os 

projetos com um valor presente líquido (VPL) positivo. As empresas com baixo fluxo de caixa 

têm mais dificuldade de acessar financiamento externo e enfrentam um custo de capital mais 

alto para um projeto de investimento, possuindo maiores restrições financeiras (YEO, 2018). A 

companhia adota o FCS e utiliza o factoring reverso para otimizar seu fluxo de caixa. O objetivo 

principal do programa é proporcionar a sustentabilidade da cadeia de suprimentos na qual a 

empresa está envolvida, fazendo com que seus fornecedores tenham condições de atender as 

necessidades comerciais da companhia. O programa de FCS visa antecipar o pagamento aos 

fornecedores utilizando uma plataforma digital, que permite a transparência e a padronização 

das operações, automatizando todos os processos envolvidos na transação.  

 

Atualmente a empresa conta com uma iniciativa interna atribuída à equipe de Strategic 

Sourcing para implementação, condução e manutenção do programa de FCS. O processo tem 

início por dois caminhos: o fornecedor solicita à empresa o ingresso no programa do FCS ou, 
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o comprador através da análise de spend e histórico contratual, identifica fornecedores 

estratégicos para abordagem inicial e faz a apresentação do programa e posterior negociação de 

extensão do prazo de pagamento. A companhia deste estudo tem como padrão o pagamento 

150 dias após o faturamento, assim como grandes empresas deste segmento (HOFMANN; 

BELIN 2011, apud BEYER e HERZOG 2021). Partindo-se deste ponto, a utilização do FCS 

torna-se importante para que tanto o fornecedor quanto o comprador consigam encontrar um 

ponto de equilíbrio em suas negociações e suas necessidades possam ser atingidas. Para que a 

empresa possa alcançar o padrão estipulado globalmente para o prazo de pagamento, ela utiliza-

se do factoring reverso e maiores detalhes de sua aplicação serão abordados na seção 5 deste 

estudo. 

 

4. Análise e discussão dos dados 

Esta seção dedica-se a apresentar a atual metodologia utilizada na empresa em questão para 

quantificar os resultados obtidos através do factoring reverso. Como já mencionado 

anteriormente, inicialmente o comprador seleciona o fornecedor para abordagem inicial a partir 

de uma análise estratégica. São considerados para essa abordagem fornecedores que possuem 

maior relevância para o negócio, logo, os que possuem os spends mais altos. A partir da fórmula 

de cash apresentada a seguir, é possível verificar o impacto no fluxo de caixa a ser gerado com 

a extensão do prazo de pagamento do fornecedor:  

 

 
 

A fórmula considera a diferença entre os prazos de pagamento negociados (anterior e atual) 

multiplicado pelo spend e dividido por 365, este referente aos dias do ano. O resultado obtido 

representa o cash gerado, em outras palavras, o valor que ficará disponível para a empresa em 

termos de fluxo de caixa. 

 

Negociações pontuais são realizadas com os fornecedores a fim de aumentar o prazo de 

pagamento para 150 dias, seguindo diretriz global da companhia. No entanto, algumas 

negociações nem sempre alcançam esse prazo tendo em vista que as taxas aplicáveis para 

antecipação através do programa de FCS baseiam-se na quantidade de dias antecipados. A título 

de informação, a seguir é apresentada a fórmula para cálculo do valor a ser descontado na fatura 

quando o fornecedor antecipa determinado pagamento.  

 

 
 

Isto quer dizer que, em um cenário hipotético, uma nota fiscal de BRL 1.000,00 com o prazo 

de pagamento estendido para 150 dias e pago no dia 10, ou seja, 140 dias antes do vencimento, 

com uma taxa de 13%, terá um desconto de BRL 50,56. Visando melhoria do fluxo de caixa o 

comprador tenta aumentar o prazo de pagamento de seus fornecedores, mas ainda tentando 

manter uma relação de ganha-ganha para ambos os lados (VENTRONI; CAMPOS, 2016). 
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A fim de demonstrar os resultados obtidos através do programa de FCS, na tabela 1 abaixo são 

apresentados os resultados obtidos nas negociações concluídas no primeiro semestre de 2024 

considerando alguns dos fornecedores estratégicos que aderiram ao programa. Utilizando-se o 

programa Excel para aplicação da fórmula de cash apresentada acima, foi possível obter os 

resultados apresentados na coluna “Cash gerado”.  

 

Para a aplicação desta fórmula são empregados os conceitos de spend, que contabiliza os gastos 

históricos de determinado fornecedor ao longo de um período de tempo, o conceito de cash, 

que contabiliza o valor gerado que se encontra disponível em termos de fluxo de caixa e os 

prazos de pagamento anterior e o novo prazo negociado. 
 

Tabela 1. Cash gerado através do aumento do prazo de pagamento através da utilização do 

factoring reverso 

Fornecedor 
Prazo de pagamento 

antigo 

Novo 
prazo de 

pagamento  
Spend Cash gerado 

Fornecedor 1 120 150  R$            1.741.229,30   R$                143.114,74  

Fornecedor 2 120 150  R$             1.621.003,00   R$                133.233,12  

Fornecedor 3 75 150  R$             1.378.390,25   R$                283.230,87  

Fornecedor 4 90 150  R$                847.868,00   R$                139.375,56  

Fornecedor 5 30 150  R$                433.544,00   R$                142.535,01  

Fornecedor 6 45 150  R$                392.547,00   R$                112.924,48  

Fornecedor 7 90 150  R$                345.851,00   R$                  56.852,22  

Fornecedor 8 90 150  R$                 165.284,00   R$                  27.169,97  

Fornecedor 9 10 150  R$                 162.932,81   R$                  62.494,78  

Fornecedor 10 60 150  R$                 105.698,00   R$                  26.062,52  

Total        R$            1.126.993,28  

Fonte: Dados institucionais (2024). 

 

Considerando o exemplo desses dez fornecedores, todos concordaram com a extensão do prazo 

de pagamento para 150 dias, o que mostra um considerável poder de barganha do comprador 

entre os fornecedores tidos como estratégicos, devido ao alto volume de compra e a diversidade 

de concorrentes (Kraljic apud KLIPPEL 2007). Com isso, o resultado acima demonstra um 

cash total de BRL 1.1M em fluxo de caixa livre, o que permite que a companhia tenha um fluxo 

de caixa otimizado e consiga direcionar seu capital para outros projetos (JENSEN apud YEO 

2018). 

 

Analisando-se os resultados obtidos através da aplicação da fórmula de cash, no caso do 

Fornecedor 1, percebe-se que apesar do aumento do prazo de pagamento ter sido de apenas 30 

dias, o cash gerado foi bastante relevante devido ao spend elevado, o maior apresentado (R$ 

1.741.229,30). O Fornecedor 3 aumentou em 75 dias o seu prazo de pagamento e por possuir 

um spend alto, também apresentou considerável impacto no fluxo de caixa livre da organização, 

gerando um total de R$ 288.230,84 de cash. Outro resultado expressivo foi o do Fornecedor 5, 

que passou o pagamento de 30 para 150 dias após o faturamento, aumentando em 120 dias seu 

prazo de pagamento e esse aumento gerou um cash bastante expressivo de R$ 142.535,01. Já o 

Fornecedor 7 que não possui um spend alto e aumentou em 60 dias o seu prazo de pagamento 
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gerou um cash de R$ 56.852,22. Em contrapartida, o Fornecedor 9, mesmo com spend reduzido, 

aumentou seu prazo de pagamento em 140 dias, o que permitiu gerar um cash de R$ 62.494,78, 

maior do que o do Fornecedor 7, gerou um cash baixo de R$ 62.840,86. Nota-se com isso que 

os maiores impactos são obtidos em spends expressivos, mas também em fornecedores com 

maior aumento no prazo de pagamento. 

 

Como apontado por WU et al. (2020) é possível realizar uma comparação considerando 

diferentes prazos de pagamento a fim de validarmos em quais cenários são obtidos os melhores 

resultados para a companhia. A fim de aprofundarmos a análise, foram considerados cenários 

hipotéticos para os fornecedores 1, 3, 7, e 9. O cenário alternativo considerado foi utilizando o 

prazo de pagamento imediato, já que é muito comum que fornecedores ofereçam um desconto 

para pagamentos no ato da venda (WU et al. 2020). Com base no histórico de negociações 

recentes da empresa, optou-se por utilizar o percentual de desconto padrão de 10% para todos 

os fornecedores no pagamento imediato. A tabela 2 a seguir demonstra os resultados hipotéticos 

obtidos considerando o novo valor negociado com um desconto de 10% para prazo de 

pagamento imediato. 
 

Tabela 2. Cenário hipotético para pagamento imediato com desconto de 10% sobre o valor 

inicial. 

Fornecedor Prazo de pagamento negociado Valor Negociado Desconto 

Fornecedor 1 Imediato  R$           1.567.106,37   R$         174.122,93  

Fornecedor 3 Imediato  R$          1.240.551,23   R$        137.839,03  

Fornecedor 7 Imediato  R$             311.265,90   R$          34.585,10  

Fornecedor 9 Imediato  R$            146.639,53   R$         16.293,28  

Fonte: Elaborado pela autora (2024). 

 

Considerando os resultados de cash obtidos na tabela 1, apenas para o Fornecedor 1 seria mais 

vantajoso a opção de pagamento imediato, já que o desconto de R$ 174.122,93 obtido seria 

maior do que o cash gerado de R$ 143.114,74 com o pagamento a 150 dias. Isso deve-se 

principalmente ao fato de que o fornecedor já possuía um preço competitivo em 120 dias e o 

aumento do prazo em 30 dias não foi suficiente, para superar o desconto concedido no 

pagamento à vista. Para os outros fornecedores, 3, 7 e 9, o aumento do prazo de pagamento 

permaneceu sendo mais vantajoso.   

 

Ainda de acordo com WU et al. (2020) a definição de qual caminho adotar depende da estratégia 

da empresa, não existindo certo ou errado, mas sim foco na abordagem que a empresa considera 

interessante naquele momento. Deste modo, considerando que o foco da empresa está na 

melhoria do fluxo de caixa, o programa do FCS, através da utilização do factoring reverso, 

contribui para a otimização do fluxo, uma vez que permite aos fornecedores oferecem as 

condições comerciais solicitadas pelo comprador sem que haja um desequilíbrio em seu próprio 

fluxo.  
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5. Conclusões 

Este trabalho estudou o impacto do factoring reverso através do estudo de caso de uma empresa 

do setor de óleo e gás utilizando a metodologia de análise empregada pela própria companhia. 

A partir da análise estratégica e da tomada de decisão da equipe responsável pelo Sourcing da 

cia em estudo, o FCS permite o financiamento através da cadeia de suprimentos apresentando 

situações vantajosas para ambos os lados. No decorrer deste trabalho, abordagens estratégicas 

referentes ao processo de Sourcing, como foco na busca por melhoria do desempenho e 

competitividade da organização, negociações estratégicas e desenvolvimento de relacionamento 

entre comprador e fornecedor puderam ser abordadas.  

 

Levando em consideração as análises apresentadas na seção de análise e discussão dos dados 

foi possível verificar que após a implementação do programa, melhorias no fluxo de caixa livre 

da empresa foram observadas. Maiores benefícios da utilização do FCS poderão ser observados 

com uma maior utilização do programa e serão mais evidentes à medida que o número de 

fornecedores que utilizam o programa aumentar substancialmente. Atualmente, levando em 

consideração a quantidade aproximada de fornecedores da companhia em comparação com o 

número total de fornecedores cadastrados no FCS o percentual de adoção ainda é reduzido. 

Conforme esse percentual de utilização começar a aumentar, é provável que os impactos 

positivos do FCS sobre o desempenho financeiro e econômico da empresa se tornem mais 

relevantes. Em outras palavras, quanto maior for a adesão ao FCS, mais significativas serão as 

melhorias observadas nos resultados financeiros e na eficiência econômica da empresa, 

impactando positivamente o fluxo de caixa da companhia. 

 

Durante a realização deste estudo, foram identificadas algumas limitações com relação às 

referências bibliográficas principalmente no que diz respeito ao factoring reverso, uma vez que, 

apesar de constatada como uma prática difundida globalmente, o mesmo não acontece na teoria, 

pois não foram obtidos muitos resultados relevantes na literatura brasileira sobre o tema. Para 

aprofundamento deste assunto, se faz necessário maiores pesquisas acerca do FCS através do 

factoring reverso, analisando a aplicabilidade em empresas brasileiras, de forma a enriquecer e 

contribuir com este tópico. 
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