GESTAO FINANCEIRA

—ﬂ r' - | : N % :
‘ IL I b | I“. - ) L ! I' o
._h:r',. LTt
i Ir. %‘f‘ . -, i- £ i ¥ L
g - ) . 3 |

T

| Tl ——
: l i'i_ii'ﬁ%& h
it o 7R S )
:I' \ - — 13; | 2
\ d 5 '

‘,3-” h .EI
('M1 il E

IEL Desenvolvimento e Qualificacao
de Fornecedores

!

i ' L e N
y :

g ok, L



INSTITUTO EUVALDO LODI - IEL
Conselho Superior

Armando de Queiroz Monteiro Neto
Presidente

IEL — Nucleo Central

Paulo Afonso Ferreira
Diretor-Geral

Carlos Roberto Rocha Cavalcante
Superintendente

FEDERACAO DAS INDUSTRIAS DO ESTADO DE SANTA CATARINA - FIESC

Alcantaro Corréa
Presidente

Servico Nacional de Aprendizagem Industrial. Departamento Regional de Santa Catarina — SENAI/SC

Sérgio Roberto Arruda
Diretor Regional

Instituto Euvaldo Lodi. Nucleo Regional de Santa Catarina — IEL/SC

Natalino Uggioni
Superintendente



JEL-

Instituto Euvaldo Lodi

|IEL Desenvolvimento e Qualificacao
de Fornecedores

Brasilia
2010



© 2010. IEL — Nucleo Central
Qualquer parte desta obra podera ser reproduzida, desde que citada a fonte.

IEL/NC
Unidade de Gestao Executiva — UGE

FICHA CATALOGRAFICA

159g

Insituto Euvaldo Lodi.

Gestdo financeira / Insituto Euvaldo Lodi, Iraja Saul Abbad. —
Brasilia, 2010.

62 p. : il. (IEL Desenvolvimento e Qualificacdo de Fornecedores)

ISBN 978-85-87257-50-5
1. Gestdo Financeira 2. Desenvolvimento de Fornecedores 3.
Qualificacdo de Fornecedores I. Abbad, Iraja Saul II. Titulo 1. IEL

Desenvolvimento e Qualificagdo de Fornecedores

CDU 334.716

Instituto Euvaldo Lodi — IEL/NUcleo Central
Setor Bancéario Norte, Quadra 1, Bloco B
Edificio CNC — 70041-902 - Brasilia/DF

Tel.: (061) 3317-9080

Fax: (061) 3317-9360

www.iel.org.br



Agradecimento

O IEL/NC agradece as contribuigcdes
de seus Nucleos Regionais para a
producdo desta obra.






APRESENTACAO

1 INTRODUCAO
1.1 Conceito

2 RECEITAS E DESPESAS
2.1 Receitas
2.2 Despesas
2.3 Receitas versus despesas

3 CUSTOS
3.1 Custos sob a ética contabil
3.2 Classificacdo do custo
3.3 Quanto a formacgao
3.4 Quanto a apuragdo
3.5 Composicao dos custos variaveis
3.6 Custo da mercadoria vendida
3.7 Preco de custo
3.8 Apuragdo de custo

4 ANALISE DAS VENDAS E CUSTO
4.1 Margem de contribuigdo
4.2 Ponto de equilibrio

SUMARIO

11
13

15
15
16
17

19
19
20
20
20
21
22
23
23

25
25
25



5 FORMAGCAO DO PRECO DE VENDAS
5.1 Determinacéo da demanda
5.2 Demanda elastica
5.3 Demanda inelastica
5.4 Tamanho do mercado
5.5 Presenca da concorréncia
5.6 Metodologias de formagéo de pre¢os — markup
5.7 Metodologias de formacéo de precos — Rkw
5.8 Aspectos que influenciam no preco
5.9 Selecéo de objetivo de preco
5.10 Estratégia de preco

6 DEMONSTRACOES CONTABEIS
6.1 Plano de contas
6.2 Obijetivos do plano de contas
6.3 Contas do Balango Patrimonial
6.4 Andlise de balanco — contabilidade gerencial
6.5 Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)

7 FLUXO DE CAIXA
7.1 Vantagens do regime de caixa
7.2 Projecdo das demonstracdes
7.3 Demonstracdo do resultado projetado
7.4 Balango patrimonial projetado
7.5 Demonstrativos projetados
7.6 Comparativo: fluxo de caixa X DRE

8 CONTAS A PAGAR E A RECEBER
8.1 Contas a receber
8.2 Contas a pagar

9 PLANEJAMENTO FINANCEIRO
9.1 Conceito
9.2 A importancia do planejamento financeiro
9.3 Desenvolvimento do planejamento financeiro
9.4 Previsdo de vendas
9.5 Planejamento de caixa: orgcamentos de caixa
9.6 Planejamento do lucro
9.7 Plano financeiro
9.8 Planejamento financeiro a longo prazo
9.9 Planejamento financeiro a curto prazo

REFERENCIAS

ANEXO A — SOLUCAO DOS EXERCICIOS DA PAGINA 32

27
28
28
29
29
29
29
30
30
31
31

33
33
34
36
37
39

45
46
46
46
46
47
47

49
49
50

51
51
52
53
53
53
54
55
56
57

59

61



APRESENTACAO

e SV

s novas tecnologias trouxeram mudangas profundas nas interagfes humanas e sociais, tornando o
mundo mais interligado. Tais avanc¢os refletem também a realidade dos mercados, que estdo cada
vez mais integrados, competitivos e sujeitos a oscilagdes mundiais.

Se por um lado tudo se tornou mais rapido e acessivel, por outro, a inexisténcia de fronteiras nos tira a
seguranca. Precisamos desenvolver uma visdo mais ampla, global. E quando pensamos em empresas,
independentemente de porte ou setor, constatamos muitas vezes que 0s maiores concorrentes ndo sao
necessariamente os instalados em nosso territorio.

Com o intuito de oferecer visdo ampliada do mercado global e aumentar a competitividade das empresas
do setor produtivo, o Instituto Euvaldo Lodi (IEL) oferece o Programa IEL Desenvolvimento e Qualificacdo
de Fornecedores, que fomenta a interacdo e geracao de negdcios entre grandes empresas compradoras de
produtos e servicos — as chamadas empresas-ancoras — com as fornecedoras.

A iniciativa € uma oportunidade para que as médias, pequenas e micro empresas obtenham qualificagdo
para aumentar a competitividade e enfrentar a concorréncia. Principalmente porque muitas dessas or-
ganizac¢des ndo tem tradicdo em fornecimento de produtos e servicos com alto grau de especializagéo e
exigéncias especificas.

Para atender aos requisitos de gestdo, nacionais e internacionais, estdo previstas no programa consultorias
e capacitacdes para as empresas fornecedoras participantes em diversas areas, entre as quais: econdmica,
comercial e financeira; qualidade, seguranca e salde no trabalho; responsabilidade social empresarial;
producdo; inovacdo; e gestdo ambiental. Dessa forma, relinem as mais variadas solucdes ofertadas por
todas as entidades do Sistema Industria — CNI, IEL, SESI, SENAI e federagdes de indUstria.

O presente material integra 0 mdédulo de Gest&o Financeira. O assunto € decisivo na administracdo dos
negdcios pois os recursos econdmicos sdo a base da oferta de servigos e produtos na sociedade. Anélise
apurada de custos, capacidade de investimentos e precificacdo sdo aspectos fundamentais que deter-
minam a forma como empresas se apresentam ao mercado e garantem maior rentabilidade e vantagens
em relacdo aos concorrentes.

Paulo Afonso Ferreira
Diretor-Geral do IEL/NC






INTRODUCAO

Com a competicao existente do mercado, a pressao por uma constante reducdo de custos ja faz parte da
realidade de cada empresa. Com as margens de custo reduzidas, um calculo do custo errado pode signifi-
car retirar de fabricacdo produtos rentaveis, ou manter produtos deficitarios sem atuar nesse problema.

Portanto, a gestdo dos recursos da empresa, para maximiza-los, torna-se fator critico de sucesso do
negocio. Logo, a analise dos custos apurada permite uma vantagem competitiva em relagcdo aos concor-
rentes, pois conhecendo os custos é possivel gerencia-los adequadamente, trabalhar em sua reducéo e,
consequentemente, obter uma rentabilidade melhor.

Gerenciar significa controlar. Porém, para que isto ocorra de fato, sdo necessarios instrumentos precisos
para que se tenha a informacao financeira em bases confiaveis.

A seguir, serdo apresentados os relatdrios mais comuns e seu uso para o gerenciamento das informagdes
sobre gestdo financeira, assim como os conceitos de custo, suas aplicacdes e modelos de célculo final
do preco de venda. Para isso, serdo apresentadas também algumas informacgGes conceituais para enten-
dermos melhor as ferramentas de analise, bem como os calculos de custos e preco de venda.

Assim sendo, os objetivos quer norteiam este méodulo séo:

= desenvolver a capacidade de entendimento e andlise das informacdes financeiras;

= desenvolver nogdes dos conceitos de custo, de despesas e de receitas;

= desenvolver nogdes de formagéo do prego de vendas;

= conhecer e aplicar instrumentos de gestéo financeira como indices de andlise, DRE e fluxo de caixa.

IEL Desenvolvimento e Qualificacao
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FIGURA 1: MAPA DOS PROCESSOS FINANCEIROS

Processos

Funcdes Processos transversos

Subprocessos

Faturamento

Contas

a receber
Fatura ao

recebimento Crédito e

cobranca

Contabilidade
do estoque

Compras

Compra ao
pagamento

X

— Despesas gerais

Folha de

Contratagdo a pagamento
aposentadoria Gestiio de

beneficios

Gestéo de
transactes

Relatdrios
financeiros

Registro ao

relatorio Contabilidade

do grupo

(@)
o
>
—
QD
wn
Q.
e}
QD
«Q
[
=

FUNCAO

FINANCEIRA

Sistema e ferramentas

Suporte
ao negdcio

Desenvolvimento de pessoas

%)
o
=
=
=
=]
o
D)
(%)
=)
1)
1)
@
5]
o
S
S
<))
h=}
@
[=)
S
=
=
[S)
(@]

Conflito de
interesses

Planejamento e
estratégia

Risco do Risco de
negdcio mercado
Risco de
liquidag&o

Gestao bancaria

Encerramento

contabil
e relatorios

IEL Desenvolvimento e Qualificacédo

MODULOS DIDATICOS — GESTAO FINANCEIRA de Fornecedores




1.1 Conceito

A gestdo financeira é o processo de estabelecer politicas e procedimentos para controlar os gastos, obter
previsdo do fluxo de caixa e lucros, maximizar o uso de financiamentos e minimizar os riscos financeiros.

A gestao financeira desenvolve um importante papel na busca e no alcance dos objetivos das empresas.
E de responsabilidade do gestor financeiro garantir a eficiéncia no uso dos recursos da empresa, sejam eles
financeiros ou fisicos. Ao gestor financeiro compete as fungdes de coordenar a elaboracdo do planejamen-
to dos recursos por meio do orcamento e planejamento de capital e sua estrutura, gerenciar o fluxo de
caixa e administrar os riscos financeiros. Além disto, é responsavel por zelar pelas informacg8es contabeis e
gerar relatorios financeiros gerenciais para suporte a decisdo, sejam estas financeiras ou nao.

No suporte a decisdo esta a geragdo das informagdes de custos e informacdes para a formagédo do preco
de vendas. Apesar de ndo atuar diretamente sobre nenhum destes dois fatores — 0s custos sdo gerados pela
operagdo e o preco de venda é dado pelo mercado em conjuncao com as politicas de venda —, a gestdo
financeira dessas informacg@es € que permitir o sucesso dos negécios.

E fato que grande parte das empresas ainda se utiliza de bases empiricas de gestdo, ndo se apoiando
em conhecimento para decidir sobre os caminhos a seguir. A elevada competicdo, aliada ao desco-
nhecimento do proprio negdcio, tem provocado uma prética inadequada de focar essencialmente no
concorrente e ndo no cliente, embora a maior parte dos problemas com o mercado e os clientes possa
ser detectada e resolvida “da porteira para dentro”. O profissional de financas, mais que qualquer ou-
tro ligado & empresa, tem a obrigacdo de despertar todos para as questdes internas e identificar se a
empresa esta no rumo certo.

FIGURA 2: GESTAO FINANCEIRA E SEUS PRINCIPAIS SISTEMAS DE INFORMAGAO
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RECEITAS E DESPESAS

Conhecer a classificacdo das receitas e despesas permite conhecer de onde vem o dinheiro e para onde
vai. E nesta “passagem” do dinheiro pela empresa é que se torna possivel gerar as informacdes para o fluxo
de caixa, para 0s custos dos produtos e, finalmente, para a formacao do preco de vendas.

As receitas e despesas servem para “encaixar” todos os fatos financeiros da empresa dentro de um mesmo
periodo e, assim, permitir comparag6es das informagdes em uma mesma base de tempo. Portanto, essas
informacdes alimentardo os demonstrativos financeiros como o Demonstrativo do Resultado do Exercicio
(DRE), o Balanco e o Demonstrativo de Origens e Aplica¢des de Recursos (DOAR).

As receitas e despesas em regime de caixa servem para controlar diretamente as entradas e saidas de
recursos da empresa, no momento em que realmente ocorrem. Por isto servem para informar o fluxo de
caixa da empresa e projeta-lo de modo que quando seja preciso o recurso, este esteja disponivel, bem
como procuram alocar 0s pagamentos quando houver realmente recursos em caixa.

2.1 Receitas

Receita é a entrada monetaria que ocorre em uma entidade (conceito contabil) ou patriménio (conceito
econdmico), em geral sob a forma de dinheiro ou de créditos representativos de direitos. Nas empresas
privadas a receita corresponde normalmente ao produto de venda de bens ou servigos (chamado no Brasil
de faturamento). Classificam-se em operacionais e ndo operacionais.

Receitas Operacionais sdo as provenientes do objeto de exploracdo da empresa, e classificam-se em:

= receita da atividade técnica ou principal, que diz respeito a atividade principal da empresa como
venda de produtos, mercadorias ou servigos. Esta deve ser sempre a principal receita da empresa,
na qual a atencdo do gestor deve ser concentrada;

= receita acessoria ou complementar, que normalmente decorre da receita da atividade principal
e representa rendimentos complementares. No Brasil denomina-se contabilmente este grupo de
receitas de “Outras Receitas Operacionais”, que devem ser compostos basicamente de Receitas
Financeiras (juros, alugueis, rendimentos). Estas receitas ainda tem grande significado nas empresas

IEL Desenvolvimento e Qualificacao
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brasileiras por causa dos juros altos e antigamente por causa da inflagdo. Contudo, é preciso sem-
pre ter cuidado com estas receitas, pois se ndo controladas adequadamente podem ser confundi-
das com as receitas advindas da operacéo principal e “mascarar” as informagdes necessarias para
se entender a for¢a do principal negécio da empresa;

= receitas ndo operacionais sdo ingressos provenientes de transac¢des (atipicas ou extraordinérias) ndo
incluidas nas atividades principais ou acessOrias da empresa. Estas receitas geralmente sdo insignifi-
cantes perto das demais receitas e também tem carater de excepcionalidade. Por exemplo, venda
de ativos que ndo sdo mais usados pela empresa.

As receitas orcamentarias sdo consideradas realizadas quando arrecadadas no regime de caixa, ou seja,
guando efetivamente entram no caixa da empresa. Diferenciam-se neste ponto das receitas do exercicio,
gue sdo aquelas ganhas (geradas, realizadas) no periodo, ndo importando se tenham sido recebidas ou
nao. Receitas a receber sdo aquelas ganhas (o fato gerador ocorreu) dentro do periodo contabil, mas ainda
ndo recebidas. As vendas a prezo geram receitas a receber.

Receitas diferidas representam recebimentos adiantados que vado gerar um passivo para uma presta-
¢do de servico futuro, ou a entrega posterior de bens. Um adiantamento que o cliente pague, gera a
receita diferida.

2.2 Despesas

Despesa, para a Contabilidade, € o gasto necessario para a obtencdo de receita. As despesas sdo gastos
gue ndo se identificam com o processo de transformacdo ou producdo dos bens e produtos.

As despesas estdo relacionadas aos valores gastos com a estrutura administrativa e comercial da empresa.
Ex.: aluguel, salarios e encargos, pro-labore, telefone, propaganda, impostos, comissdes de vendedores
etc. Elas ainda séo classificadas em fixas e variaveis, sendo as despesas fixas aquelas cujo valor a ser pago
nao depende do volume, ou do valor das vendas, enquanto que as variaveis sdo aquelas cujo valor a ser
pago esta diretamente relacionado ao valor vendido.

As despesas, assim como 0s custos, foram ou sdo gastos, isto € inevitavel. Porém hé gastos que, muitas ve-
zes, ndo se transformaram em despesas, como por exemplo, elemento do Ativo Permanente Imobilizado,
como terrenos, que ndo sdo depreciados, mas na sua manutencéo serdo despesas. Isto facilita verificar a
definicdo de despesas como aqueles itens que diminuem o Patrim6nio Liquido e que consequentemente
tem essa caracteristica de ser um dispéndio no processo de aquisicdo das receitas.

MAS E O CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS
REPRESENTA UM DISPENDIO NA APURACAO DA RECEITA?

Sim, no entanto, de acordo com o autor Eliseu Martins(2003), a terminologia € errada e deveria ser chamado
de despesas das mercadorias vendidas, por se tratar de um elemento redutor na apuracao de resultado.

Em suma, todos os custos que foram ou sdo gastos se transformaram ou se transformardo em despesas
guando da entrega ou do consumo de bens ou servigos para obtencdo de receita. Varios gastos sdo
transformados diretamente em despesas sem nunca terem sido custo. Outros, no entanto, ndo passam a
ser custo e depois se tornam despesas. Ou seja, ha uma evolugdo entre gasto, custo e despesa, sem que
necessariamente sigam todas as etapas. Podendo o gasto tornar-se investimento, custo e, finalmente, des-
pesa, ou simplesmente de gasto passar a despesa.

MODULOS DIDATICOS — GESTAO FINANCEIRA



As despesas sao classificadas basicamente pela sua variagcdo em relagdo a operacédo da empresa. Ha aque-
las que existem apenas pela empresa estar aberta, e outras que s6 sdo geradas pela propria operacdo do
negécio, conforme demonstrado a seguir.

= Despesas variaveis: sdo aquelas que variam proporcionalmente ao volume produzido ou ao vo-
lume vendido, ou seja, sé haverd despesa se houver venda ou unidades produzidas. Exemplos:
matéria-prima, comissdes sobre vendas, fretes, impostos sobre vendas.

= Despesas fixas: sdo aquelas cujo total ndo varia proporcionalmente ao volume produzido (na
inddstria), ou ao volume de vendas (comércio e servico), ou seja, existem despesas a serem pagas,
independente da quantidade produzida ou do valor de vendas. Exemplos: aluguel, honorérios de
contador, seguro da empresa, salario dos funcionarios, entre outros.

E importante lembrar que ndo ha uma regra exata para a definicdo de cada despesa. E necessario analisar
0 comportamento de cada uma para a correta definigdo. A energia elétrica, por exemplo, pode ser consi-
derada fixa no comércio e variavel em uma industria.

2.3 Receitas versus despesas

As receitas de uma empresa sdo consideradas como o dinheiro que ela recebe ou tem direito de receber
proveniente de suas operacdes (venda de mercadorias, produtos ou servicos). As receitas também podem
ser derivadas de juros sobre depdsitos bancarios ou titulos e de outros ganhos eventuais. Sdo exemplos:
receitas de aluguel, venda de imobilizados etc.

As despesas de uma empresa sdo os gastos por ela desembolsados ou devidos, necessarios ao desen-
volvimento de suas operacGes. Sdo exemplos: salarios, aluguéis, material de limpeza, propagandas,
energia elétrica, manutencdo de veiculos, comissdes de vendedores, despesas financeiras (juros), entre
outras. Os custos referem-se aos gastos efetuados com materiais e insumos (ha producdo do bem, no
caso da industria), aquisicdo do produto (no caso do comeércio) ou realizagcdo dos servigos.

A relacao equilibrada entre receitas e despesas é decisiva para a sadde das operacdes de uma em-
presa. O desajuste de alguns fatores pode desencadear situacdes de dificil reversdo em funcdo da
dinamicidade inerente aos negdcios. O aumento repentino dos custos, a perda do capital de giro,
dentre outros, representam alguns desses fatos.

O desempenho das vendas e a gestdo cuidadosa dos custos sdo cruciais para o sucesso do negdcio. O em-
presario deve se mostrar atento as sinalizacfes e tendéncias a cada alteracdo nas operagdes do negdcio,
aplicando um conjunto de técnicas para monitorar e corrigir os desvios assim que ocorrerem.

Na analise das receitas versus despesas, a empresa tem que focar primeiramente, claro, que as receitas
sejam maiores que as despesas, mas isto ndo é o suficiente: o prazo médio de recebimento tem que ser
menor que o prazo médio de pagamento. Caso contrario, a empresa estara financiando seu cliente com
o lucro das suas operacdes. Se este ndo for suficiente para isso, a empresa mesmo crescendo se tornara
inadimplente, pois os pagamentos acontecerdo antes de receber dos clientes.

RECEITAS E DESPESAS




QUADRO 1: RELACAO DE CAUSA E EFEITO DO PLANEJAMENT S VENDAS EM DESPESAS E CUSTOS

Receitas X Despesas

Queda nas vendas = Elevacdo do CF% = Elevacdo do CF%
= Perdada L% = Novo concorrente
= Elevagdo dos PV = Perdado CG

= Falta planejamento
= Mix inadequado
= Precos elevados

Custos elevados = Perda de vendas = Tamanho inadequado
= Redugdo margem = Furtos / Perdas
= Elevagéo dos PV = Ineficiéncia operacional

= Inviabilizagéo

Legenda:

= CF: custo financeiro;
= CG: capital de giro;
= CF: custo financeiro;
e L: lucro;

= PV: preco de vendas.

Monte em grupo um diagrama de causa e efeito de suas proprias empresas (escolham uma por
grupo), considerando a figura de relacéo de causa e efeito. Procure novas causas e efeitos para
elevacdo das vendas, queda, reducéo de custos e elevacdo. Atente-se para os efeitos financeiros.

\_ Y,
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CUSTOS

Conhecer o custo é de suma importancia para a competitividade da empresa, uma vez que a maioria dos
produtos hoje tem seu preco dado pelo mercado. Portanto, a Gnica forma realmente efetiva de aumentar
o lucro é a reducdo do custo abaixo da média da concorréncia, transformando o que poderia sem um
problema (custos altos) em uma vantagem competitiva (custos baixos).

Custos sdo medidas monetarias dos gastos financeiros com os quais uma organizagdo, uma pessoa ou um
governo tem de arcar a fim de atingir seus objetivos, sendo estes considerados a utilizacdo de um produto
ou servigo qualquer utilizado na obtencéo de outros bens ou servicos.

A Contabilidade Gerencial incorpora esses e outros elementos para refletir o entendimento da em-
presa sobre seus custos. Neste caso, a classificacdo do que é despesa, 0 que é custo € uma percepcao
de cada empresario. Ndo em termos gerenciais, “certo e errado”, mas apenas concepcdes diferentes
da gestdo do negdcio.

O retrabalho na fabrica, por exemplo, pode ser considerado gerencialmente uma despesa, de modo a
nao distorcer o custo médio dos produtos, ou pode ser considerado uma despesa, ndo impactando no
custo de producao.

De qualquer forma, com o balango contabil fechado cada empresario entendera melhor a sua empresa,
considerando o custo médio de producao variando ou néo.

3.1 Custos sob a ética contabil

Custos sdo medidas monetarias resultantes da aplicagdo de bens e servigos na producéo de outros bens e
servicos durante o processo de fabricacao.

Assim, observa-se que custo é um conceito ligado diretamente ao processo produtivo, sendo que qual-
guer gasto ndo relacionado a producéo nado é considerado custo e sim despesa.

IEL Desenvolvimento e Qualificacao
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3.2 Classificacdo do custo

A classificacdo dos custos gera informacdes gerenciais para que se possa atuar na reducao daqueles em
gue € possivel atuar. Uma vez que se conhega na estrutura de custos aquele que tem maior peso, pode-se
direcionar os esforgos para sua reducdo. Decide-se, portanto, dar prioridade a redugdo dos custos fixos,
dos variaveis, dos diretos e assim por diante.

FIGURA 3: CLASSIFICACAO DE CUSTOS

Custos fixos: E]
Quanto a formagéo @ © —I:
Custos variaveis: El

CLASSIFICACAO DE CUSTOS  [E)
Custos diretos: IEI

Quanto a apuracao © —I:
Custos indiretos: Izl

3.3 Quanto a formacéao

= Custo fixo: sdo gastos que permanecem constantes, independentemente do volume da producgéo
ou venda alcangada, ou seja, ndo oscilam com o aumento ou a reducéo das vendas ou produgao
(dentro de um intervalo de vendas ou produco). E um termo polémico, porque este custo ocorrera
mesmo que ndo haja producdo. A partir dos custos fixos aliados @ margem de contribuicdo (vere-
mos adiante) como objetivo da empresa, determina-se o ponto de equilibrio contabil e econémico.
Neste Ultimo, o empresério estabelece objetivos de retorno sobre o investimento.

= Custos variaveis: sdo aqueles gastos que variam proporcionalmente com o aumento ou a reducéo
no volume de venda.

3.4 Quanto a apuracao

A nomenclatura de custos tem sido trabalhada conforme os objetivos a que se destina. As informacdes de
custos podem ser utilizadas para apurar os gastos da empresa ou ainda com a finalidade de formacéo de
precos. Dai as duas maneiras de distribuir os custos dentro das empresas.

= Custos diretos: sdo os custos sucetiveis de serem identificados com os bens ou servigos resultantes,
ou seja, tem parcelas definidas apropriadas a cada unidade ou lote produzido. Geralmente sdo
representados por mdo-de-obra direta e pelas matérias-primas.

= Custos indiretos: sdo custos que apesar de ndo terem uma relagdo direta com o produto ou o ser-
vico, sdo gerados no processo produtivo, sendo necessario aplicar um critério de rateio ou adotar
um direcionador de custo (veja conceitos de Custo ABC, item 3.8, Apura¢do de custo, pagina 23)
para que os valores entrem na composi¢do dos custos dos produtos.
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Discuta em grupos se cada uma das atividades a seguir representa um custo ou uma despesa e

como estes devem ser alocados ao produto ou servico.

= Investimento em pesquisa e em publicidade (dé um exemplo para casos que podem ser
despesas ou quando deve ir ao custo do produto).

= Ha diferenca em produtos seriados de baixo valor (sabonete, por exemplo) em alocar o re-
trabalho no custo do produto ou como despesa geral da fabrica?

3.5 Composicao dos custos variaveis

= Matérias-primas; produtos; méao-de-obra direta.
= Comissdes: as comissBes de vendedores.

= Frete: s se considera o frete como um custo varidvel quando este tem um comportamento propor-
cional as vendas, o que frequentemente acontece, porém ha excecdes.
= Impostos: aqueles que sdo taxados sobre o volume faturado, tais como:

» SIMPLES - forma de tributac8o diferenciada para as micro e pequenas empresas, conforme
legislagdo especifica. Recentemente foi aprovada uma Medida Provisoria que elevou a base de
faturamento, incluindo assim um ndmero maior de empresas beneficiadas, sua aliquota varia
de 3% a 12,6% sobre o faturamento das empresas;

» ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servicos de transporte e comunicagdo) —
17%; varia por produto e Estado;

» COFINS (Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social) — 3%, néo varia;

» PIS (Programa de Integracdo Social) — 0,65%, ndo varia;

» IR (Imposto de Renda) — 1,70%, Lucro Presumido;

» CS (Contribuicdo Social) — 1,08%, Lucro Presumido;

» CPMF (Contribuicao Provisoria sobre Movimentacéo Financeira) — 0,38%, “temporério”;

» IPI (Impostos sobre Produtos Industrializados) — em média 10%, porém em alguns casos varia de
0% a 50%, conforme estabelecido pelo Governo Federal.

» ISSQN (Impostos Sobre Servicos de Qualquer Natureza) — incide sobre os servicos, é aplicado
pelo municipio. Por tal motivo, algumas cidades se utilizam deste imposto como mecanismo
para atrair empresas.

As empresas que ndo estdo optaram pela modalidade do SIMPLES incidem nos seguintes tributos:
= industria: PIS, COFINS, CS, IR, IPI, ICMS;
= comércio: PIS, COFINS, CS, IR, ICMS;
= servigos: PIS, COFINS, CS, IR, ISSQN.
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3.6 Custo da mercadoria vendida

Estoque inicial + Compras — Estoque final

Na atividade comercial o conceito de custo das mercadorias vendidas ndo difere, em sentido geral, do
conceito de custo na atividade industrial ou da prestacéo de servicos.

Considera-se custo das mercadorias vendidas todas os gastos incorridos com a referida mercadoria
até que a mesma esteja no ponto de venda. Assim, o valor da compra da mercadoria, o frete do local
da producéo até o local da venda, o seguro contratado no transporte e outros gastos necessarios até
gue a mercadorias seja posta a venda sdo denominados de custos. Portanto, todos os demais gastos da
empresa com despesas administrativas, tributérias, financeiras, com vendas, com comissées ndo sao
custos, mas sim despesas.

Os custos estdo ligados diretamente aos bens (produtos mercadorias e servicos); as despesas sdo gastos
suportados pelas atividades inerentes de cada negécio e ndo tem relagdo com o custo desses bens. As
despesas ocorrem mesmo nao havendo vendas, 0s custos somente existem se houver venda, ndo havendo
venda os bens adquiridos ficam em estoque e sdo ativados, eles ndo desaparecem, ficam em poder da
empresa. As despesas devem ser suportadas pela margem de lucro que a atividade empresarial coloca em
cada bem ou servico vendido, que depende de quanto a empresa quer obter de ganho em seu negécio.

A equagdo para apuracdo do resultado (lucro ou prejuizo) numa atividade comercial é praticamente a
mesma, sendo o lucro final fica assim representado:

Lucro do periodo = Receita do periodo (vendas) —
Custo das mercadorias vendidas no periodo — Despesas incorridas no periodo

Ressaltando que o custo das mercadorias vendidas (CMV) é constituido apenas pelo valor da compra das
mercadorias acrescido do frete e demais despesas necessarias até que as mesmas estejam dispostas no
local de venda.

Ainda quando se adquire mercadorias para revenda e no seu valor estd embutido impostos como o ICMS e
agora também o PIS e a COFINS, estes tributos sdo recuperaveis por ocasido da venda, na forma de créditos.
Desta forma, na composi¢ao do custo das mercadorias esses tributos quando recuperaveis devem ser dedu-
zidos para chegar ao valor do custo.

O mesmo se da em relagdo ao processo industrial. Os créditos relativos ao ICMS, IPI, PIS e COFINS de-
vem ser deduzidos, pois representam créditos e sdo abatidos do imposto a pagar por ocasido da venda,
sdo os chamados tributos ndo cumulativos.

Deve-se observar que dependendo do regime de apuracgéo dos tributos da pessoa juridica esse aprovei-
tamento de crédito ndo existe, neste caso também os tributos embutidos no valor da compra ndo devem
ser deduzidos para se chegar ao valor de custo.
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3.7 Preco de custo

E 0 custo necessério para a produgdo de um produto ou servigo, sem a margem de lucro.

Preco de fabrica + Embalagem + Seguro + Frete +
Impostos ndo reembolsaveis — Impostos reembolsaveis

3.8 Apuracao de custo

Os principais métodos utilizados nas empresas brasileiras para apuracdo dos custos e formacdo de
precos sdo: o custeio por absorc¢éo, o custeio direto/varidvel, o custeio baseado em atividades (ABC)
e 0 custeio meta.

O custeio por absorcdo define que todos os gastos na produc¢éo sdo considerados custos, tanto os diretos,
como os indiretos, fixos ou varidveis. Os custos indiretos, devido a sua ndo identificacdo direta com o
produto, sdo alocados aos produtos por meio de critérios de rateio. Caracteriza-se, principalmente, por
ser 0 Unico aceito pelo fisco e por atender aos principios contabeis.

O custeio direto/variavel diz que os custos fixos sdo considerados despesas, ndo sendo aplicados a apu-
racdo do custo unitario dos produtos. Somente 0s custos que variam com a producao é que compdem a
apuracdo dos custos dos produtos.

O Custeio ABC é uma forma de “precificar” as atividades realizadas na empresa, de modo que 0s custos
de cada setor serdo distribuidos por essas atividades. As que forem internas ao setor, serdo distribuidas
para atividades que sdo “vendidas” para os demais setores, criando assim uma cadeia cliente-fornece-
dor. Por exemplo, o setor de contabilidade “compra” servicos de processamento medidos em minutos
de CPU (o minuto tera um preco) do departamento de informatica, e “vende” servigos de contabilidade
a direcdo da empresa.

Dessa forma, cada departamento passa a controlar seus proprios custos, os valores que “compram” dos
demais setores e por quanto “vendem” seus servigos. Assim, é possivel comparar 0s custos internos ao
mercado (contabilidade interna versus contabilidade externa, por exemplo) e entre 0S mesmos servicos
executados em diferentes unidades da empresa (custos do minuto de CPU, por exemplo).

O custeio-meta tem por objetivo principal reduzir ao maximo os custos de fabricacao, pois o preco de
venda dos produtos € determinado pelo mercado, portanto, quanto menores 0s custos, mais competitivo
se tornard o produto.

CUSTOS
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GRAFICO 1: DISTRIBUICAO DOS CUSTOS EM RELACAO AS VENDAS

Valor A Custo total

Custos variaveis

Custos fixos
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>

Producéo / Vendas

1. Calcule o custo de um produto de sua empresa conforme as indicaces.

a) Faca estimativas para os valores que ndo puderem ser obtidos diretamente (custos
indiretos). Determine um critério de rateio, como por exemplo, por peca produzida.
Considere ainda: folha de pagamento da administracdo, manutencdo do prédio, se-
guranca, materiais indiretos etc.

b) Determine um critério de rateio para os custos diretos: mao-de-obra dos operadores
de maquina, matéria-prima, eletricidade.
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ANALISE DAS
VENDAS E CUSTO

4.1 Margem de contribuicéo

A margem de contribuicdo é um dado facilmente encontrado e de grande utilidade. Representa com
quanto cada uma das vendas (ou conjunto das vendas) contribui para pagar as despesas fixas e, depen-
dendo do volume, para gerar lucro.

A margem de contribui¢do é calculada da seguinte forma:

Preco de venda — (custo da mercadoria + despesas variaveis) = Margem de contribui¢do
Preco de Venda — Custo da mercadoria vendida — Despesas variaveis

Exemplo:

Preco de Venda = R$ 20,00 (100%) — Custo das mercadorias vendidas = R$ 12,00 (60%)
— Despesas variaveis = R$ 2,00 (10%) = Margem de contribui¢do R$ 6,00 (30%)

Para saber a margem de contribui¢do total, o empresério deve enumerar a venda de todos os produtos no
més. Do faturamento ele retira custos de aquisicé@o e despesas de comercializagao (variaveis).

Lembre-se que a margem de contribuicdo total tem que ser maior do que os custos fixos. Se ocorrer o
contrério, é sinal de que a empresa estara com sérios problemas financeiros.

4.2 Ponto de equilibrio

E o valor das vendas que permite a cobertura dos gastos totais (custos, despesas fixas e despesas variaveis).
Neste ponto, 0s gastos sdo iguais a receita total da empresa, ou seja, a empresa ndo apresenta lucro
nem prejuizo.
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Normalmente nos perguntamos:

“QUANTO TEREI QUE FATURAR PARA CONSEGUIR
PAGAR OS MEUS CUSTOS, DESPESAS FIXAS E VARIAVEIS?”

O PONTO DE EQUILIBRIO é que vai definir e esclarecer essas davidas. Podemos determinar o ponto
de equilibrio pelo volume de vendas.

PE = DF/MC(%)

Sendo:

= PE: ponto de equilibrio;

= DF: despesas fixas;

= MC: margem de contribuicéo.

GRAFICO 2: PONTO DE EQUILIBRIO — MIL
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Base: Média da margem de contribuicdo do periodo

O ponto de equilibrio deve ser apurado antes, durante e depois das vendas mensais, a fim de que haja
previsdo, acompanhamento e avaliagdo dos resultados.

1. Calcule a margem de contribuicdo e o ponto de equilibrio para dois produtos diferentes de
sua empresa.

2. Analise a viabilidade desses produtos e determine uma nova estratégia de precos, se for
necessario.

\_ _J
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FORMACAO DO
PRECO DE VENDAS

Preco = Lucro + Custos
Lucro = Prec¢o — Custos

A formacéo do preco de venda dos produtos e servigos alterou-se radicalmente nos Gltimos tempos.
Em funcdo da concorréncia, o preco € dado pelo mercado, portanto, para aumentar a margem de lucro,
temos que reduzir custos, pois simplesmente o aumento de precos, muitas vezes, € invidvel. Logo, a res-
ponsabilidade do gestor financeiro aumenta — como nao é mais possivel impor precos ao mercado, a ges-
tdo de custos, com apoio da area financeira, torna-se fundamental para o sucesso de qualquer negdcio.

Portanto, a formacédo do preco de vendas serve para referenciar a margem em relacdo ao mercado.
E um indicador se o lucro esta adequado em relagio aos custos.

A formacéo do preco de vendas obedece a um conjunto de técnicas, porém, a mais antiga e, portanto,
a mais usada é a formacdo de precos por meio da apuracdo dos custos dos produtos e/ou servigos.
Assim sendo, os métodos de custeio sdo considerados como bases gerenciais de extrema importancia para
a tomada de decisdes, para a obten¢do de lucros e para o alcance dos objetivos previamente tracados.

As decisfes de preco sdo parte importante do processo de planejamento da empresa e estdo relacionadas
diretamente a seus objetivos. A natureza dos produtos, a situacdo do mercado e os objetivos de curto e
longo prazo sdo fatores relevantes nas decisdes de formacéo de preco.

A formacéo do pre¢o de venda dos produtos e servicos nas empresas constitui-se numa estratégia compe-
titiva de grande relevancia para as organizacfes. A importancia € ressaltada & medida que as organizacdes
convivem com as imposi¢des do mercado, dos custos, do Governo, da concorréncia e da disponibilidade
financeira do consumidor.

O preco esta intimamente ligado & competitividade, podendo transformar-se huma poderosa vantagem
competitiva e fator de diferenciagdo no mercado. O estudo da formacéo e estipulacdo do preco é uma
atividade vital para a sobrevivéncia e lucratividade das organizacgoes.
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O processo de decisdo de preco envolve a coleta, ordenacao e avaliagdo de diferentes varidveis complexas
e interligadas que podem ser mais bem entendidas e equacionadas por meio de um modelo de decisdo
empresarial a ser utilizado como instrumento da gestdo. O objeto principal de investiga¢des deste estudo
concentra-se na formulacdo de um modelo conceitual de decisdo de preco de venda, reconhecendo as
limitacdes de aplicabilidade e contribui¢bes das abordagens existentes.

5.1 Determinacao da demanda

O conhecimento do tamanho da demanda e a forma que se comporta sdo fundamentais para a decisdo
da estratégia de precos que a empresa possa adotar, seja para os produtos que estdo no mercado, seja
para aqueles que serdo langcados. As perguntas a serem respondidas ao se pensar em uma estratégia de
prego para um produto sdo: ha mercado para o produto? A que preco ha mercado? Como se comportara
as vendas se o preco for aumentado ou diminuido?

Em poucas palavras, o tamanho da demanda determinara a estratégia de precos. Pouca demanda, o preco
tem que ser alto, pois ndo ha como diluir os custos em muitos produtos. Muita demanda, o preco pode
ser menor, pois ha mais unidades vendidas para carregar 0s custos.

Portanto, na formacgédo do preco de vendas é muito importante o conhecimento da demanda. Se para o
preco calculado ndo tiver uma demanda que justifique o negdcio, é preciso rever os custos, ou até mesmo
0 mercado que se quer atingir.

Pelas leis da oferta e da procura é possivel apontar a direcdo de uma resposta em relacdo a mudanca de
precos — demanda cai quando o preco sobe, oferta aumenta quando o preco sobe etc. — mas ndo informa
0 quanto mais os consumidores demandardo ou os produtores oferecerdo.

O conceito de elasticidade é usado para medir a reagdo das pessoas frente a mudancas em variaveis
econdmicas. Por exemplo, para alguns bens os consumidores reagem bastante quando o preco sobe ou
desce e para outros a demanda fica quase inalterada quando o prec¢o sobe ou desce. No primeiro caso se
diz que a demanda é eléstica e no segundo que ela é inelastica. Do mesmo modo os produtores também
tem suas reacdes e a oferta pode ser elastica ou inelastica.

A forma de calcular a elasticidade da demanda é baseada no histérico de preco e demanda da empresa
mais informacdes sobre o aquecimento do mercado. Estatisticamente é dificil calcular a elasticidade, em
funcdo de que o “mercado” é uma estimativa que depende de muitos fatores. Contudo, o sentimento do
empresario sobre o aquecimento permite fazer ajustes na curva preco x demanda. Logo, comparando 0s
dados histéricos de preco unitario e quantidade vendida em um mercado, é possivel projetar os resultados
de uma alteragdo de preco, ou até mesmo das vendas em um novo mercado.

A elasticidade em particular funciona como um limitador dos ajustes de pre¢co. Em momentos de merca-
do aquecido, o aumento de pre¢os ndo significa necessariamente uma queda proporcional das vendas,
0 que resulta um lucro maior. Ao contrario, em um mercado desaquecido, é fundamental conhecer o
minimo que se possa cortar de pre¢o e 0 aumento da demanda por causa disto, para assim poder manter
a lucratividade da empresa.

5.2 Demanda elastica

Diz-se que a demanda é elastica quando os consumidores se mostram sensiveis a mudancas de precos.
A diminui¢do no preco provoca uma perda de despesa que € mais do que compensada pelos aumentos
de despesa decorrentes da expansdo nas compras. Assim, uma redu¢do no preco do bem provocara um
grande aumento na quantidade demandada desse bem, elevando o dispéndio total com o produto.
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5.3 Demanda inelastica

Diz-se que a demanda € inelastica quando os consumidores se mostram insensiveis a mudancas de pregos.
A diminuicdo do pre¢o provoca uma perda de despesa que é menos do que compensada pelos aumentos
de despesa decorrentes da expansao das compras. Assim, uma redugdo no preco do bem provocara um
pequeno aumento na quantidade demandada desse bem e uma queda no dispéndio total.

5.4 Tamanho do mercado

Determina a abordagem e o esfor¢co para abocanhar uma fatia. Quanto maior o mercado, maior as
chances de penetragdo. Em mercados pequenos, qualquer concorrente (mesmo que seja apenas um)
torna dificil a penetracgéo.

5.5 Presenca da concorréncia

Determina a margem de manobra de precos. Quanto menor a concorréncia em um mercado, mais
facil impor precos.

1. Estime a demanda para o mercado que atua. Se aumentar o pre¢co em 10% quanto caira a
demanda? E se diminuir 10%, quanto aumentara?

2. Analise o historico de precos e quantidades vendidas e faca um grafico preco x demanda.

3. Compare as suas conclusdes da primeira pergunta com o grafico montado e projete a de-
manda para 0 ano que vem, baseado no grafico e em suas estimativas de demanda.

\_ _J

5.6 Metodologias de formacao de precos — markup

IndUstria; PV =TMx CTu
Sendo: TM = 1/100% — (CVV% +L%)

Comércio: PV =TM x CMu
Sendo: TM = 1/100% — (CF% + CVV% + L%)

Servigos: PV =TMx CSu
Sendo: TM = 1/100% — (CVV% + L%)

Legenda:

= PV: Preco de Venda unitario; < CVV: Custos Varidveis de Venda; = CF: Custo Fixo;

* TM: Taxa de Marcacéo; e L: Lucratividade; « CSu: Custo do Servico unitério.
= CTu: Custo Total unitario; = CMu: Custo da Mercadoria unitéaria;
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5.7 Metodologias de formacao de precos — Rkw

IndUstria: PV = CTu/ 100% - (CVV% +L%)
CTu = CFu + CVPu
CFu = CF / Qtde.

Comeércio: PV = CMu/ 100% — (CF% + CVV% + L%)
CMu = (CAM - Cr. ICMS) + frete + seguro + IPI + embalagem

Servigos: PV = CSu/ 100% — (CVV% + L%)
CSu = CFUSP + CVPUSP

Legenda:

= PV: Preco de Venda unitario; = CVPUSP: Custo Variavel de Producéo
Unitario do Servigo Prestado;

= TM: Taxa de Marcacao;

= CTu: Custo Total unitéario;

= CVV: Custos Varidveis de Venda;

e L: Lucratividade;

= CFu : Custo Fixo unitario;

= CVPu: Custo Variavel de Producdo unitario;

= CAM: Custo de Aquisicdo da Mercadoria unitario Cr.;
= ICMS: Crédito de ICMS;

= |PI: Imposto sobre Produto Industrializado; = CMu: Custo da Mercadoria unitéria:
= CSu: Custo do Servico unitario; = CF: Custo Fixo;
= CFUSP: Custo Fixo do Servico Prestado; = CSu: Custo do Servico unitario.

5.8 Aspectos que influenciam no preco

= Positivamente:
» agregacdo de valor;
» diferenciagdo;
» segmentacao.

= Negativamente:
» efeito de percepcao substituta;
» efeito de gasto total;
» efeito de comparacao dificil;
» aumento da concorréncia.

= O perfil do cliente (publico-alvo):
» distribuidores;
» sazonalidade;
» indUstria;
» Governo;
» canal de distribuicéo;
» flutuacBes cambiais;
» inflagdo/risco/juros;
» 0S custos internos.
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= Fatores psicoldgicos:
» alinhamento de pregos;
» precgos de prestigio (preco alto sugere alta qualidade ou status);

» precos quebrados ou redondos (quebrados: percepgdo de economia; redondo: percepc¢éo
de status);

» impostos;
» descontos e concessdes (por quantidade, a vista, sazonais, por juros reduzidos, promocionais).

5.9 Selecao de objetivo de preco

= Maximizar lucro — empresas que buscam explorar ao maximo uma oportunidade e para tanto es-
tabelecem margens de lucro mais elevadas. Pode-se perceber esta estratégia quando o consumo de
determinado produto é impulsionado por algum tipo de pressdo de consumo. Ex.: venda de peixe na
guaresma; ovos de pascoa.

= Retorno do investimento — o estabelecimento de precos se da colocando uma meta de preco capaz
de oferecer retorno em determinado tempo.

= Precos baseados em custos — todos os custos sdo levantados e em seguida a margem de lucro é es-
tabelecida.

5.10 Estratégia de preco

Existem algumas estratégias que uma empresa pode utilizar para elaborar o seu prego de venda sem correr
o risco de errar no preco final.

= Especificas:
» abertura de mercado;
» defender-se da concorréncia;
» atacar espacos ocupados pela concorréncia;
» solucionar problemas emergenciais de caixa;
» desovar estoque especifico.

= Voltadas aos objetivos:
» orientadas para o lucro;
» orientadas para as vendas;
» orientadas para manutencéo do status quo.

= Genéricas:

» lideranga no custo total (estrutura eficiente, reducéo do custo pela experiéncia, rigido controle de
custos, a estratégia esta centrada no custo baixo. Exemplo: Fiat).

» diferenciacdo (trabalhar a imagem da marca, tecnologia, servi¢os agregados, investimento con-
tinuo em P&D, menor sensibilidade a pre¢o, aumenta a margem, lealdade do consumidor.
Exemplo: Alfa Romeo).

» enfoque (atencdo a um determinado grupo de compradores-segmento, alvo estratégico estreito,
reputacdo como lider em qualidade. Exemplo: Ferrari).
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1. Calcule o prego de vendas de um de seus produtos para um novo mercado, com a estratégia
de precos baseada em custos.

2. Em uma empresa X, o preco de venda de uma mercadoria € R$ 18, 00, o custo da mercadoria
€ R$ 12, 50, incluindo as despesas varidveis. Calcule a margem de contribuigéo desse produto.

3. Encontre o preco de venda do botijdo de gas de 13 kg, considerando as seguintes informacdes:
e avenda média da empresa é de R$ 40.000,00/més;
= sao vendidas 1300 unidades pro més em média;
e amercadoria é adquirida da envazadora por R$ 23,50 de custo;
= 0s impostos sao de 3%;
e 0ICMS é retido na fonte e ndo da direito a crédito na aquisigao;
= 0 custo fixo médio mensal é de R$ 7.500,00.

A que preco deveria ser vendido o botijdo para que a empresa conseguisse uma margem de
lucro de 5%?

4. Encontre o preco de venda dos produtos da Comillanca Ind. de Alimentos, a qual industrializa
dobradilhos e multitorta, sabendo que espera-se faturar 60% das vendas com o primeiro e 0
restante com o Gltimo:

= dobradilhos — a matéria-prima custa R$ 5,85 e o lucro estimado é de 12%;
e multitorta — a matéria-prima custa R$ 8,17 e o lucro estimado é de 8%;

= informagdes — os impostos e comissdes representam 17% do preco, e o custo fixo médio
¢ de R$ 7.800,00;

= espera-se produzir uma média de 1.500 unidades/més de dobradilhos e 1.850 unidades/
més de multitorta.

\ J

Respostas: ver Anexo A (pagina 61)
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DEMONSTRACOES

CONTABEIS

A avaliacdo dos resultados, nas empresas, deve ser demonstrada de forma a destacar o resultado do
periodo, além de fornecer uma medida do desempenho operacional da empresa. Pode ser apresentada
de duas formas: fluxo de caixa e demonstracdo do resultado do exercicio.

As demonstracBes contabeis devem apresentar adequadamente a posicdo patrimonial e financeira, o
resultado das operacdes e os fluxos de caixa de uma entidade. Ou seja, devem retratar adequadamente
os efeitos de transacGes e outros eventos, observando as definicGes e os critérios para registro de ativos,
passivos, receitas e despesas, de acordo com as praticas contabeis adotadas no Brasil.

Como instrumento de gestdo, quando projetadas no tempo (historico e projecdes), servem para analise da
evolucdo da empresa e inferéncia sobre situac¢des financeiras futuras.

6.1 Plano de contas

Plano de contas (ou elenco de contas) € o conjunto de contas previamente estabelecido, que norteia os
trabalhos contébeis de registro de fatos e atos inerentes a entidade, além de servir de parametro para a
elaboracdo das demonstracdes contabeis.

A montagem de um plano de contas deve ser personalizada por empresa, ja que os usuarios de infor-
macdes podem necessitar de detalhamentos especificos, que um modelo de plano de contas geral pode
ndo compreender.

O plano de contas, genericamente tido como um simples elenco de contas, constitui na verdade um con-
junto de normas do qual deve fazer parte, ainda, a descricdo do funcionamento de cada conta — o chamado
“Manual de Contas”, que contém comentarios e indicagdes gerais sobre a aplicagédo e o uso de cada uma das
contas (para que serve, 0 que deve conter e outras informagdes sobre critérios gerais de contabilizagéo).

O principal problema dos planos de contas encontrado nas empresas € colocar nele como conta informa-
¢Oes do dia-a-dia da empresa, como os homes de clientes e fornecedores. Esses estdo em um livro auxiliar,
néo sendo necessario serem detalhados diretamente no plano de contas. Portanto, o plano de contas deve
ser limpo e enxuto, de modo que possa se adaptar aos negécios da empresa sem grandes alteracoes.
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6.2 Objetivos do plano de contas

Seu principal objetivo é estabelecer normas de conduta para o registro das opera¢8es da organizacéo e,
na sua montagem, devem ser levados em conta trés objetivos fundamentais:

= atender as necessidades de informagéo da administracdo da empresa;

= observar formato compativel com os principios de contabilidade e com a norma legal de ela-
boracdo do balanco patrimonial e das demais demonstracdes contabeis (Lei n°® 6.404/1976, a
chamada “Lei das S.A.”);

= adaptar-se tanto quanto possivel as exigéncias dos agentes externos, principalmente as da legisla-
¢do do Imposto de Renda.

O plano de contas deve conter, no minimo, quatro niveis. Abaixo, segue um exemplo bem simples de
uma estrutura de plano de contas em quatro niveis:

1 ATIVO

1.1 ATIVO CIRCULANTE
1.1.1 Caixa
1.1.1.01 Caixa Geral
1.1.2 Bancos ¢/ Movimento
1.1.2.01 Banco Alfa
1.1.3 Contas a Receber
1.1.3.01 Clientes
1.1.3.02 Outras Contas a Receber
1.1.3.09 (-) Duplicatas Descontadas
1.1.4 Estoques
1.1.4.01 Mercadorias
1.1.4.02 Produtos Acabados
1.1.4.03 Insumos
1.1.4.04 Outros
1.2 REALIZAVEL A LONGO PRAZO
1.2.1 Contas a Receber
1.2.1.01 Clientes
1.2.1.02 Outras Contas
1.3 PERMANENTE
1.3.1 INVESTIMENTOS
1.3.1.01 Participagdo em Cooperativas
1.3.2 IMOBILIZADO
1.3.2.01 Terrenos
1.3.2.02 Construcdes e Benfeitorias
1.2.3.03 Maquinas e Ferramentas
1.2.3.04 Veiculos
1.2.3.05 Mdveis
1.2.3.98 (-) Depreciacdo Acumulada
1.2.3.99 (-) Amortizacdo Acumulada
1.3.3 INTANGIVEL
1.3.3.01 Marcas
1.3.3.02 Softwares
1.3.3.99 (-) Amortizacdo Acumulada
1.3.4 DIFERIDO
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2 PASSIVO

2.1 CIRCULANTE
2.1.1 Impostos e ContribuicBes a Recolher
2.1.1.01 Simples a Recolher
2.1.1.02 INSS
2.1.1.03 FGTS
2.1.2 Contas a Pagar
2.1.2.01 Fornecedores
2.1.2.02 Outras Contas
2.1.3 Empréstimos Bancarios
2.1.3.01 Banco A - Operagéao X
2.2 EXIGIVEL A LONGO PRAZO
2.2.1 Empréstimos Bancérios
2.2.1.01 Banco A - Operagao X
2.3 PATRIMONIO LIQUIDO
2.3.1 Capital Social
2.3.2.01 Capital Social Subscrito
2.3.2.02 Capital Social a Realizar
2.3.2. Reservas
2.3.2.01 Reservas de Capital
2.3.2.02 Reservas de Lucros
2.3.3 Prejuizos Acumulados
2.3.3.01 Prejuizos Acumulados de Exercicios Anteriores
2.3.3.02 Prejuizos do Exercicio Atual

3 CUSTOS E DESPESAS

3.1 Custos dos Produtos Vendidos
3.1.1 Custos dos Materiais
3.1.1.01 Custos dos Materiais Aplicados
3.1.2 Custos da M&o-de-Obra
3.1.2.01 Salérios
3.1.2.02 Encargos Sociais
3.2 Custo das Mercadorias Vendidas
3.2.1 Custo das Mercadorias
3.2.1.01 Custo das Mercadorias Vendidas
3.3 Custo dos Servicos Prestados
3.3.1 Custo dos Servicos
3.3.1.01 Materiais Aplicados
3.3.1.02 Mao-de-Obra
3.3.1.03 Encargos Sociais
3.4 Despesas Operacionais
3.4.1 Despesas Gerais
3.4.1.01 Mao-de-Obra
3.4.1.02 Encargos Sociais
3.4.1.03 Aluguéis
3.5 Despesas Nao Operacionais
3.5.1 Despesas Gerais
3.5.1.01 Custos Alienacéo Imobilizado
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4 RECEITAS

4.1 Receita Liquida
4.1.1 Receita Bruta de Vendas
4.1.1.01 De Mercadorias
4.1.1.02 De Produtos
4.1.1.03 De Servicos Prestados
4.1.2 Dedug®es da Receita Bruta
4.1.2.01 Devolucdes
4.1.2.02 Servigos Cancelados
4.2 Outras Receitas Operacionais
4.2.1 Diversos
4.3 Receitas N&do Operacionais
4.3.1 Diversos
4.3.1.01 Receita de Alienacéo Imobilizado

6.3 Contas do Balango Patrimonial

Os saldos das contas do plano de contas sdo organizados no Balanco Patrimonial para refletir a situagéo
financeira da empresa em um determinado momento. A empresa deve manter escrituracdo contabil com
base na Legislagdo Comercial e com observancia das Normas Brasileiras de Contabilidade.

O balang¢o patrimonial € uma das demonstragcdes contdbeis que visa evidenciar, de forma sintética,
a situacao patrimonial da empresa e dos atos e fatos consignados na escrituracdo contabil.

QUADRO 2: ESTRUTURA DO BALANCO PATRIMONIAL

Ativo Passivo

= Circulante = Circulante

= Realizavel a longo prazo = Exigivel a longo prazo

= Permanente « Resultado de exercicios futuros

= Patriménio liquido

Demonstracdo do resultado do exercicio

= Receitas
= Custos e despesas

Ativo compreende os bens, os direitos e as demais aplicagfes de recursos controlados pela entidade,
capazes de gerar beneficios econémicos futuros, originados de eventos ocorridos.

Passivo compreende as origens de recursos representados pelas obrigagbes para com terceiros, resul-
tantes de eventos ocorridos que exigirdo ativos para a sua liquidacgao.

Patrimdnio liquido compreende os recursos proprios da entidade, e seu valor é a diferenga positiva
entre o valor do ativo e o valor do passivo. Quando o valor do passivo for maior que o valor do ativo,
o resultado € denominado passivo a descoberto. Portanto, a expressdo patrimonio liquido deve ser
substituida por passivo a descoberto.
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6.4 Anaélise de balanco — contabilidade gerencial

Sem divida, a utilizacio mais tradicional da Contabilidade refere-se & anélise de desempenho medido pelo
balango patrimonial e demonstracéo de resultado do exercicio, além de outras demonstragdes auxiliares.

Nao se avalia o desempenho de uma gestao apenas pelo resultado liquido do exercicio (seja este lucro ou
prejuizo), mas por uma série de componentes, indicativos da operacao do negdcio.

Tais indicativos se baseiam em “indices financeiros”, que nada mais sdo que formulas objetivas, medindo
determinadas caracteristicas da gestao.

A seguir estdo relacionados os principais indices financeiros. As siglas utilizadas sdo:

= AC - Ativo Circulante; = ROL - Receita Operacional Liquida;
= AP - Ativo Permanente; e PL - Patriménio Liquido;

= REOB - Receita Operacional Bruta; PC - Passivo Circulante;

= ROB - Resultado Operacional Bruto;

ELP — Exigivel a Longo Prazo.

6.4.1 indices de rentabilidade

GIRO DO ATIVO = REOB / Ativo Total

= Indica qual é a geracdo de receitas sobre cada R$ do ativo.

= Quanto maior o indice, maior a capacidade de geracdo de receitas, indicando um bom desempenho
de vendas e/ou uma boa administracéo dos ativos.

MARGEM LIQUIDA = Resultado Liquido / ROL

= Utiliza-se este indice para avaliar a performance de resultado (lucro ou prejuizo) sobre a receita. Ob-
viamente, quanto maior o indice (se positivo), melhor a margem.

RENTABILIDADE DO PATRIMONIO LIQUIDO = Resultado Liquido / (PL Médio — Resultado Liquido)

= A remuneracdo do Patrimdnio Liquido, como recursos dos donos, é representada pelos resultados
gerados.

= Se este indice for inferior a taxa de aplicagéo financeira (liquida de impostos) no periodo, significa um
desempenho insatisfatério. Espera-se que qualquer negocio tenha um desempenho minimo de 50%
superior a taxa de aplicacdo financeira. Desta forma, se a taxa (liquida de impostos) de aplicacédo, ao
ano, corresponde a 14%, entdo espera-se um retorno minimo sobre o PL de 21%.

6.4.2 indices de estrutura de capital

PARTICIPACAO DE CAPITAL DE TERCEIROS = (PC + ELP) / Ativo Total

= Indica qual é a “dependéncia” dos negocios em relagao a recursos de terceiros (bancos, fornecedores,
recursos trabalhistas e tributarios).

= Uma participagdo proxima a 1 denota insolvéncia e extrema dependéncia de terceiros. O ideal é que
esta participagdo seja igual ou inferior a 0,6.
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ENDIVIDAMENTO A CURTO PRAZO = PC/ (PC + ELP)

= Evidencia qual é o nivel de exigibilidade de curto prazo do endividamento.

= Nao existe uma regra geral para determinar qual o ideal para este indice, mas quando menor for,
significa maior “folga” em relagédo as dividas e aos compromissos existentes.

IMOBILIZACAO DO PL = AP / PL

= Reflete o “engessamento” dos recursos préprios, pois quanto maior o indice, maior a dependéncia de
terceiros para atender compromissos financeiros.

= Um indice menor que 0,5 é recomendavel.

IMOBILIZACAO SOBRE RECURSOS NAO CORRENTES = AP / (PL + ELP)

= Uma variante do indice anterior. Avalia qual é o nivel de imobilizacdo em relagdo aos recursos préprios
e de terceiros de longo prazo. Quanto maior o indice, maior a imobilizagéo.

6.4.3 indices de liquidez

LIQUIDEZ GERAL = (AC + RLP) / (PC + ELP)

= Demonstra a “viabilidade” de médio e longo prazo dos pagamentos de compromissos ja assumidos.
= O indice minimo € 1. Abaixo de 1, indica problemas de liquidez.

LIQUIDEZ CORRENTE = AC/ PC

= Evidencia a capacidade de pagamento de curto prazo.
= Um indice inferior a 1 indica problemas prementes de liquidez.

LIQUIDEZ SECA = (AC — Estoques) / PC

= Como os estoques tem uma caracteristica de permanéncia nas atividades da empresa (pois sdo indis-
pensaveis para a maioria das atividades de producdo e comercializagao), este indice procura demonstrar
uma “liquidez real”, mediante a realizacéo de ativos ditos “financeiros” (que se realizam em caixa).

6.4.4 indices de realizacdo financeira

PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO (PMR) = Média de Clientes x 365 / REOB

= Mede em quantos dias ha o recebimento das receitas de vendas.

PRAZO MEDIO DE ESTOQUES (PME) = Média de Estoques x 365 / Custos das Vendas

= Avalia 0 “giro” dos estoques, em dias.
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PRAZO MEDIO DE COMPRAS (PMC) = Média de Fornecedores x 365 / Compras

= Indica em quantos dias havera o pagamento das compras efetuadas.

CICLO DE CAIXA = PMR + PME - PMC

= Evidencia em quantos dias os recursos aplicados nas atividades operacionais demoram para retornar
ao caixa. Quanto maior o ciclo, maior a necessidade de capitais para manter as atividades.

E fundamental, na analise destes ciclos, ter o prazo médio de pagamento MAIOR que o prazo médio de
recebimento. Caso contrario, a empresa paga seus fornecedores antes de receber, afetando seriamente
seu fluxo de caixa.

6.5 Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio tem como objetivo principal apresentar de forma vertical
e resumida o resultado apurado em relagdo ao conjunto de operages realizadas num determinado
periodo, normalmente, de 12 meses.

Para fins gerenciais, pode ser gerado mensalmente para controle, tanto do proprio més como acumulado
(desde o inicio do ano e dos altimos 12 meses).

A construcdo do DRE comeca pelas receitas, e nas linhas seguintes descontam-se as despesas até
chegar ao lucro. Gerencialmente, a ideia é agrupar as despesas nas principais contas, de modos a ter
uma nocdo de como estdo se comportando as receitas, onde se concentram as principais despesas,
para que se possa agir sobre estas e finalmente perceber o resultado das operagdes da empresa por
meio do lucro resultante.

De acordo com a legislagdo mencionada, as empresas deverdo na Demonstracdo do Resultado do Exer-
cicio discriminar:

= areceita bruta das vendas e servicos, as deducdes das vendas, os abatimentos e 0s impostos;

= areceita liquida das vendas e servicos, o custo das mercadorias e servicos vendidos e o lucro bruto;

= as despesas com as vendas, as despesas financeiras deduzidas das receitas, as despesas gerais e
administrativas, e outras despesas operacionais;

= 0 lucro ou prejuizo operacional, as receitas e despesas ndo operacionais;
= o resultado do exercicio antes do Imposto sobre a Renda e a provisdo para o0 imposto;

= as participacBes de debéntures, empregados, administradores e partes beneficiarias, e as contribui-
¢Oes para institui¢cGes ou fundos de assisténcia ou previdéncia de empregados;

= 0 lucro ou prejuizo liquido do exercicio e 0 seu montante por agdo do capital social.

Na determinagdo da apuracédo do resultado do exercicio serdo computados em obediéncia ao principio
da competéncia:

= as receitas e os rendimentos ganhos no periodo, independentemente de sua realizacdo em moeda; e

= 0s custos, despesas, encargos e perdas, pagos ou incorridos, correspondentes a essas receitas e
rendimentos.

No Brasil, as despesas de entidades privadas e com fins lucrativos sdo demonstradas na Demonstracdo
do Resultado do Exercicio (DRE), conforme as Normas Brasileiras de Contabilidade, logo abaixo do Lucro
Operacional Liquido.
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As empresas sem fins lucrativos demonstram as despesas na Demonstracdo do Déficit/Superavit do Exer-
cicio, as quais constituem os grupos de despesas com vendas, administrativas e financeiras, e também no
grupo Despesas Ndo-Operacionais, daquela demonstracgao.

E importante frisar que, contabilmente, despesa n&o é sindnimo de custo, uma vez que este € relacionado
com o processo produtivo de bens ou servigos, enquanto que despesa diz respeito (de uma forma gené-
rica) aos gastos com a manutencdo das atividades da entidade.

No DRE sao computados as receitas e os rendimentos do periodo (independentemente da sua realiza-
cdo em moeda) e os custos, despesas, encargos e perdas, pagos ou incorridos, correspondentes a tais
receitas e rendimentos. O desempenho da gestdo sera acompanhado, comparando-se o resultado de
um periodo com o outro.

TABELA 1: DEMONSTRACOES CONTABEIS COM PROJECAQ

Demonstrativo de resultados

DRE Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Total
Vendas 1.400 1.680 2.016 2419 2.903 3.484  13.902
Mercadoria (1.000)  (1.200)  (1.440) (1.728) (2.074) (2.448)  (9.930)
Desp. Financeira (80) (96) (115) (138) (166) (595)
Lucro Liquido 400 400 480 576 691 830 3.377
Crescimento 1,2 1,2 1,2 1,2 1,2

Desp. Financeira % 5,71% 5,71% 5,71% 5,71% 5,71%

Fluxo de caixa

Tempo 0 Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Total

Saldo inicial 1.000 1.000 - 120 264 437 644 1.000
Entradas - 1.320 1.584 1.901 2.281 2.737 9.823
Saidas (1.000)  (1.200)  (1.440) (1.728)  (2.074) (2.488)  (9.930)
Saldo Final 1.000 - 120 264 437 644 893 893
Balanco Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6

Caixa 1.000 - 120 264 437 644 893

Contas a receber 1.400 1.680 2.016 2.419 2.903 3.484

Estoques

Total Ativo/Passivo 1.000 1.400 1.800 2.280 2.856 3.548 4.377

Fornecedores
Capital Social 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Lucro 400 800 1.280 1.856 2.548 3.377
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Veja a seguir um exemplo de demonstracgdes financeiras da empresa Gerdau.

DEMONSTRACOES FINANCEIRAS CONSOLIDADAS EM IFRS
RESUMIDAS - EXERCICIO 2007
(VALORES EXPRESSOS EM MILHARES DE REAIS)

ATIVO
2007 2006
CIRCULANTE 15.312.973 15.083.956
NAO-CIRCULANTE
Realiz&vel a longo prazo 2.572.746 2.173.870
Permanente
Investimentos 646.865 431.668
Agios 6.043.396 437.838
Imobilizado 15.827.944 13.373.543
Intangivel 1.073.715 45.381
23.591.920 14.338.430
26.164.666 16.512.300
TOTAL DO ATIVO 41.477.639 31.596.256

PASSIVO E PATRIMONIO LIQUIDO

2007 2006
CIRCULANTE 6.587.148 6.191.420
NAO-CIRCULANTE
Exigivel a longo prazo 18.248.413 11.216.620
PARTICIPACAO DOS ACIONISTAS MINORITARIOS 3.929.573 3.556.934
PATRIMONIO LIQUIDO
Capital social 7.810.453 7.810.453
Ac0es em tesouraria (106.667) (109.609)
Reserva legal 278.713 159.109
Lucros acumulados 5.779.339 3.030.459
Ajustes cumulativos de conversdo para moeda estrangeira (1.049.333) (259.130)
TOTAL DO PATRIMONIO LIQUIDO 12.712.505 10.631.282
PATRIMONIO LIQUIDO INCLUINDO MINORITARIOS 16.642.078 14.188.216
TOTAL DO PASIVO E DO PATRIMONIO LiQUIDO 41.477.639 31.596.256
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DEMONSTRAGOES FINANCEIRAS CONSOLIDADAS EM IFRS
RESUMIDAS - EXERCICIO 2007
(VALORES EXPRESSOS EM MILHARES DE REAIS)

DEMONSTRATIVO DO RESULTADO

2007 2006
RECEITA LIQUIDA DE VENDAS 30.613.528 25.883.911
Custo das vendas (23.131.527)  (19.039.266)
LUCRO BRUTO 7.482.001 6.844.645
Despesas com vendas (618.938) (557.045)
Despesas gerais e administrativas (1.877.654) (1.784.865)
Outras receitas (despesas) operacionais (171.958) (36.163)
LUCRO OPERACIONAL 4.813.451 4.466.572
Resultado da equivaléncia patrimonial 118.399 243.550
LUCRO ANTES DO RESULTADO FINANCEIRO E DOS IMPOSTOS 4.931.850 4.710.122
Receitas financeiras 815.763 939.484
Despesas financeiras (1.202.027) (903.292)
Variagdo cambial, liquida 723.289 329.633
Ganhos e perdas com derivativos, liquido (4.456) 74.467
LUCRO ANTES DOS IMPOSTOS 5.264.419 5.150.414
Provisdo para imposto de renda e contribuicéo social
Corrente (872.315) (906.297)
Diferido (82.011) 17.361
(954.326) (888.936)
LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO 4.310.093 4.261.478
ATRIBUIDO A:
Participacéo dos controladores 3.552.751 3.546.934
Participagdo dos minoritarios 757.342 714.544
4.310.093 4.261.478
Lucro bésico por agdo — ordinéria e preferencial 5,36 5,34
Lucro diluido por agéo — ordinéria e preferencial 5,32 5,30
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DEMONSTRAGAO DO FLUXO DE CAIXA

2007 2006
Fluxo de caixa da atividade operacional
Lucro Liquido (LL) do exercicio (inclui participagéo dos minoritarios) 4.310.093 4.261.478
Ajustes para reconciliar o LL ao fluxo de caixa 892.267 389.592
das atividades operacionais:
Variacado de ativos e passivos 2.570.201 (760.548)
Pagamento de juros de empréstimos e financiamentos (711.518) (555.092)
Pagamento de imposto de renda e contribui¢ao social (696.728) (912.860)
Caixa liquido proveniente das atividades operacionais 6.364.315 2.422.570
Fluxo de caixa das atividades de investimento
Adicles de imobilizado (2.757.093) (2.373.508)
Pagamentos na aquisicao de empresas (8.525.731) (669.603)
Juros recebidos sobre aplicac6es financeiras 191.561 752.424
Caixa liquido usado nas atividades de investimento (11.091.263) (2.290.687)
Fluxo de caixa das atividades de financiamentos
Dividendos e juros sobre o capital proprio pagos (1.199.424) (1.070.197)
Financiamentos obtidos 11.693.389 4.606.793
Pagamentos de financiamentos (5.622.460) (3.629.755)
Aumento de capital 907.324 -
Financiamentos com empresas ligadas, liquido 291.440 (49.142)
Caixa liquido proveniente de (usado em) atividades 6.070.269 (142.301)
de financiamentos
Efeito de variacdo cambial sobre o caixa e equivalentes de caixa (387.749) (146.758)
Aumento do caixa e equivalentes de caixa 955.572 (157.176)
Caixa e equivalentes de caixa no inicio do exercicio 1.070.524 1.227.700
Caixa e equivalentes de caixa no final do exercicio 2.026.096 1.070.524
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1. Faca em grupo o DRE da sua empresa seguindo o seguinte modelo:

RECEITA OPERACIONAL BRUTA

Vendas de Produtos

Vendas de Mercadorias

Prestacdo de Servicos

(-) DEDUCOES DA RECEITA BRUTA
Devolucdes de Vendas

Abatimentos

Impostos e Contribui¢Bes Incidentes sobre Vendas
= RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA

(-) CUSTOS DAS VENDAS

Custo dos Produtos Vendidos

Custo das Mercadorias

Custo dos Servigos Prestados

= RESULTADO OPERACIONAL BRUTO
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

Despesas com Vendas

Despesas Administrativas

(-) DESPESAS FINANCEIRAS LIQUIDAS
Despesas Financeiras

(-) Receitas Financeiras

Variagdes Monetérias e Cambiais Passivas
(-) Variagdes Monetéarias e Cambiais Ativas
(-) OUTRAS RECEITAS E DESPESAS OPERACIONAIS
= RESULTADO OPERACIONAL LIQUIDO
RESULTADOS NAO OPERACIONAIS
Receitas Ndo Operacionais

Despesas N&o Operacionais

= LUCRO LIQUIDO ANTES DO IMPOSTO DE RENDA
E DA CONTRIBUIGAO SOCIAL E SOBRE O LUCRO

(-) Provisdo para Imposto de Renda e Contribuicdo Social Sobre o Lucro

= LUCRO LiQUIDO ANTES DAS PARTICIPAGOES

(-) Participac@es de Administradores, Empregados, Debéntures e Partes Beneficiarias
(=) RESULTADO LIQUIDO DO EXERCICIO

N y
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FLUXO DE CAIXA

Também chamado orgcamento de caixa e, em inglés, cash flow forecast, este documento nao é mais do que
uma tabulagéo das entradas e saidas do caixa da empresa projetadas no tempo. Algumas destas como o
contas a pagar e receber sdo informacdes reais que acontecerdo no futuro. Outras sdo estimativas sobre
valores a pagar e receber. Como a maioria delas é de facil previsdo, é relativamente simples de estimar.

Portanto, quando mais no futuro, mais imprecisa € a informacédo, mas conforme o tempo vai se aproxi-
mando, as informac¢des vdo chegando, e deixam de ser estimativa e tornam-se previsao. A conta de ener-
gia € um bom exemplo: a empresa prevé, baseada nos histéricos dos meses e anos anteriores, o valor
da conta. Quando a conta chega, o valor previsto é substituido pelo valor real, e assim sucessivamente.
Esta regra vale para todas as contas, assim como vale para a previsdo de vendas. Neste caso, os valores
estimados de vendas vao sendo substituidos pelos valores do contas a receber.

Em outras palavras, a previsdo do fluxo de caixa procura antecipar a informagéo sobre, quando e com
gue valor os pagamentos e os recebimentos vinculados a atividade econdmica da empresa vao ser apre-
sentados. Nessa previsdo sdo considerados todos os provaveis recebimentos e pagamentos esperados
para um mesmo periodo. E, deste modo, sdo incluidos, além do produto das vendas, de juros recebi-
dos e outras receitas, os valores resultantes da alienacdo de bens patrimoniais e de entradas relativas a
empréstimos conseguidos.

A relagdo de desembolsos incluira também ao lado de despesas de rotina (impostos, salarios, aluguéis
e outros do género) o pagamento de dividendos, amortizacdo de empréstimos ou saidas relativas a
compra de bens de capital.

Registram-se, portanto, todos os pagamentos, constituam eles ou ndo despesas da empresa. Por outro
lado, ndo devem ser incluidas despesas que ndo correspondam a saida de caixa — as de depreciacao.

Serd necessério registrar, além dos valores das entradas e saidas em certo periodo, os instantes em que
essas alteracfes se processam. Recebimentos e pagamentos séo relacionados por més, semana ou dia,
conforme as exigéncias do tipo de negdcio. O mais comum costuma se apresentar em pormenores 0s da-
dos relativos aos periodos préximos, alargando as faixas a proporgéo que as datas se distanciam. Constitui
boa politica em uma economia estavel prever caixa, por exemplo, més a més para o0 ano corrente, por
trimestre ou até mesmo para 0 ano préximo.
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InGmeras sdo as vantagens que podem advir de um planejamento bem feito na area financeira:
= a0 estudar a viabilidade financeira de um projeto estaremos realizando um teste de sua execucéo;
= saberemos, com antecedéncia, que volume de recursos tera que ser procurado em fontes de crédito;
= captaremos a confianca dos credores ao procura-los, com a antecedéncia necessaria, levando-lhes
previsdes bem feitas;
= disporemos de um mecanismo de controle que nos permitira observar 0s desvios eventuais em
relagdo aos planos tragados;

= poderemos prever possiveis aplicacbes para os excessos de fundos que vierem por ventura a se
acumularem na economia.

7.1 Vantagens do regime de caixa

= Simplicidade — naturalidade dos conceitos e facilidade dos procedimentos:
» 0 empresario tem e ter pouco conhecimento contébil;
» 0 método deve ser adequado ao seu USUario, € ndo o contrario;
» 0 custo de controlar deve ser baixo;
» 0 sistema e as suas partes devem ser facilmente delegdveis a pessoas com pouco treinamento.

= Dificuldade de manipulagéo — é mais seguro trabalhar com caixa do que com versdes manipuladas,
arbitrarias ou mal compreendidas do lucro.

= Coeréncia conceitual — a longo prazo, a melhor definicdo do lucro é a variacdo do caixa.

7.2 Projecao das demonstracoes

As demonstragdes para também ter uma funcdo de gestdo e informagdes gerenciais devem ser projetadas
para o futuro, baseado nos dados do passado, com ajustes das informac¢des do mercado. Deste modo, as
empresas tem mais um instrumento para analise e correcdo das agdes, para alcance dos objetivos previstos.

7.3 Demonstracéo do resultado projetado

Um modelo simples de desenvolver demonstragéo do resultado é usar o0 método em que os custos dos pro-
dutos vendidos, as despesas operacionais e as despesas de juros sdo expressos em termos de percentagens em
relacdo as vendas previstas. As percentagens apresentadas possivelmente serdo as mesmas do ano passado.

A metodologia utilizada para a estimativa do resultado projetado sugere que as relac8es entre varios custos
e vendas no proximo ano repetirdo as do ano anterior.

7.4 Balanco patrimonial projetado

O balango patrimonial projetado utiliza-se de uma técnica criteriosa para estimar certas contas e calcular
o valor de outras. Quando esta técnica € utilizada, o financiamento externo necessario é utilizado para
fazer o balanco fechar.

Esse balango tem como saida o financiamento externo necessario para o fechamento das contas. Se o valor
der positivo para o financiamento externo necessario, significa que a empresa tera que levantar fundos exter-
nos para financiar o nivel de operacéo previsto para o periodo. Se o valor for negativo, tem-se a indicacdo de
excessos de recursos, e tais recursos poderiam ser destinados para saldar dividas e/ou em compras de a¢des.
Frequentemente tal técnica é utilizada para medir as necessidades de financiamento da empresa.
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7.5 Demonstrativos projetados

A preparacdo de demonstrativos financeiros é formada por diversas varidveis, sendo que muitos analis-
tas, investidores, credores e administradores utilizam-se de técnicas simplificadas para a elaboragédo dos
demonstrativos projetados. Mesmo com o auxilio de planilhas eletrénicas, que agilizam o processo, as
técnicas simplificadas ainda sdo bastante usadas.

Um dos fins das demonstracdes projetadas é a estimativa de valor externo exigido para financiar um
dado nivel de vendas; outra finalidade é a base para analisar antecipadamente o nivel de lucratividade
e o desempenho financeiro global da empresa para 0 ano seguinte. Aspectos como liquidez, atividade,
endividamento e lucratividade também podem ser auferidos com isso, pode-se preparar 0 demonstrativo
de fluxo de caixa projetado. Em virtude das demonstragdes financeiras projetadas, tanto o administrador
quanto o credor terdo subsidios para analisar as origens e aplicac8es de recursos da empresa.

Medidas para adequar as operacdes planejadas do ano seguinte poderdo ser tomadas, a fim de atingir
metas financeiras. Uma demonstracdo do resultado projetado é sendo o lucro projetado pequeno, é pos-
sivel entdo tomar decisdes que provoquem aumento de preco, corte nos custos ou ambos. De maneira
andloga, se o nivel projetado de contas a receber for elevado, é possivel instituir mudangas na politica
de crédito. Em virtude disto, as demonstrac¢des financeiras projetadas sdo extremamente importantes na
construcdo dos planos financeiros do ano seguinte.

7.6 Comparativo: fluxo de caixa X DRE

O DRE é uma foto de um determinado instante da empresa, mostrando como o resultado da empresa
foi gerado. Porém este demonstrativo pode ser projetado no tempo mostrando possiveis fotos futuras do
resultado da empresa, se as previsdes se concretizarem. Deste modo, o DRE pode ser um instrumento
de gestao e informacéo, que ao projetar o futuro, permite avaliar as medidas que devem ser tomadas no
presente para que se busque o resultado almejado. O foco do DRE € o resultado da empresa.

O fluxo de caixa por natureza ja traz em si proje¢c6es de entradas e saidas reais do caixa da empresa do
presente e no futuro, ndo se importando quando o fato contabil aconteceu. Enquanto o DRE é uma se-
quéncia de fotos, o fluxo de caixa € um filme que se modifica a todo o instante, durante as opera¢6es da
empresa. O foco do fluxo de caixa é ajustar as saidas de recursos as entradas.

O DRE tem como sua base quando os fatos contabeis aconteceram, para assim unir todas as informagdes
em uma mesma base: as receitas e despesas que se referem a um mesmo periodo de tempo. Uma venda
a prazo tem seu registro no momento que a venda aconteceu (registrado no instante da venda pelo DRE),
mas 0s recursos entrardo no futuro (registrados no instante da venda pelo fluxo de caixa). O mesmo vale
para as despesas com pagamento a prazo.

1. Projete o fluxo de caixa da sua empresa da seguinte forma, utilizando o Excel:
a) diario para as préximas quatro semanas e semanal para 0s proximos quatro meses;

b) use as principais contas da sua empresa como vendas, energia, salarios, pagamento
de fornecedores, contas a receber;

c) faca as projec6es dos valores baseados nos historicos.

. J
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CONTAS A PAGAR

E A RECEBER

8.1 Contas a receber

E o ativo mais importante da empresa. Um gerenciamento adequado aumenta a disponibilidade de recur-
sos. Portanto, o processo deve ser preciso e sem atraso, expandindo o fluxo de caixa e dando suporte as
operagdes do negdcio. O obijetivo final deste processo € aumentar o capital de giro.

As empresas podem lidar com dois extremos: poucos clientes com faturas altas, ou muitos clientes com
faturas de baixo valor. Para os dois casos, 0 processo de contas a receber é praticamente 0 mesmo.

As melhores empresas investem pesadamente no faturamento e contas a receber, inclusive até remune-
rando melhor esses profissionais e, claro, por causa disto cobrando erro zero neste processo.

Os trés principais processos de contas a receber sdo:

= processo de remessa — incluindo métodos de recebimento e processamento automatico. Cartbes
de crédito, interface com os sistemas bancarios para recebimento e processamento dos recebi-
mentos, interface com os sistemas contabeis e contas a receber, todos estes processos devem estar
integrados e o mais automatizado possivel para eliminar ainda mais a possibilidade de erros;

= gestdo de crédito — incluindo comunicacéo das politicas de crédito, verificacdo e aprovacdo de
crédito e manutencéo do crédito. Mais importante do que identificar os maus pagadores, é tracar
um perfil dos bons pagadores, para que a cada novo cliente possa enquadra-lo adequadamente;

= cobrancga - incluindo métodos de monitoramento e motivacao interna e externa dos agentes
de cobranca.

O servigo a clientes tem um papel-chave em cada um desses processos. A satisfacdo do cliente tem um
impacto direto no contas a receber, que essencialmente representa a importancia que a empresa verda-
deiramente da ao seu servico ao cliente. As melhores empresas incorporam uma abordagem focada no
cliente para o contas a receber.
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8.1.1 Melhores praticas

= Eliminar barreiras para receber.

= Implementar uma processo formal de gestao de conflitos.

= Automatizar o processo de remessa e processamento do contas a receber.

= Dar manutencao adequada ao grau de crédito dos clientes.

= Desenvolver equipes de contas a receber altamente motivadas.

= Foco em contas com risco de recebimento.

= Alinhar politicas de vendas e crédito para educar os clientes sobre questdes de pagamentos.

8.2 Contas a pagar

E 0 processo de como a empresa paga as suas contas. O processo deve comegcar no pedido dos produtos
e servicos, passando pelo recebimento dos produtos e servigos contra o pedido de compra, até o efetivo
pagamento do fornecedor.

O foco é manter boas relagdes com os fornecedores e gerenciar o caixa da empresa, alinhando os paga-
mentos com as disponibilidades financeiras. Por isto, o fluxo de caixa € um instrumento fundamental para
as negociacdes com fornecedores.

As melhores praticas incluem processamento eletrénico, resolucédo de problemas com fornecedores, man-
tendo assim a sua credibilidade, mas maximizando os recursos.

8.2.1 Melhores praticas

= Gerenciar os pagamentos para maximizar o fluxo de caixa.

= Automatizar os processos de pagamento, e contabilizacéo.

= Manter uma linha de comunicac¢éo com os fornecedores para solucéo de conflitos.

= Focar na prevencéo de fraude de pagamentos.

= Analisar constantemente as atividades que agregam valor no processamento do contas a receber.
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PLANEJAMENTO FINANCEIRO

9.1 Conceito

Uma empresa tem como principal objetivo a criacdo e obten¢do de valor para 0 mercado que se propde
a atuar. O lucro, portanto, é consequéncia da geracdo de valor. Logo, o0 objetivo de uma empresa nao é
o lucro, contudo, este é o resultado da geracdo de valor.

Entretanto, outros objetivos também estdo implicitos dos quais destacam-se uma maior taxa de retorno
do capital, participagdo do mercado, obtencéo de recursos financeiros. Um bom planejamento financeiro
€ a forma de garantir que os objetivos e planos tracados em relagdo as areas particulares de operacgéo
da empresa sejam viaveis e internamente coerentes. O planejamento financeiro ajuda a estipular metas,
deixando os gestores motivados, oferecendo os mecanismos para avaliagdo dos resultados.

A expressdo planejamento tem em seu significado literal o ato ou efeito de planejar; trabalho de prepa-
racdo para qualquer empreendimento, segundo roteiro e métodos determinados; planificacdo, processo
que leva ao estabelecimento de um conjunto coordenado de ac¢des (pelo Governo, pela dire¢cdo de uma
empresa etc.) visando a consecugdo de determinados objetivos. Ja financeiro significa trabalho relativo as
finangas, a circulacédo e gestdo do dinheiro e de outros recursos liquidos. Contudo, o conceito de planeja-
mento financeiro tem a juncao destes dois conceitos levados para um plano empresarial.

O processo de planejamento financeiro comega, entdo com a especificagcdo dos objetivos da empresa
definidos no planejamento estratégico, apés o que a administracdo divulga ser uma série de previsGes e
orcamentos para cada area significativa da empresa.

O planejamento financeiro envolve a realizacdo de projecfes de vendas, renda e ativos baseados em
estratégias alternativas de producdo e de marketing, seguidas pela decisdo de como atende as necessi-
dades financeiras previstas.

O planejamento e o controle estdo diretamente ligados. O planejamento é necessario para a fixacdo de
padrdes e metas, ja o controle permite obter informagdes e comparar os planos com os desempenhos
reais e fornecer meios para a realizacdo de um processo de feedback no qual o sistema pode ser transfor-
mado para que atinja uma situacdo esperada.
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Atualmente, onde a economia sofre varia¢8es e encontra-se vulneravel a fatores globais, o plano financei-
ro empresarial tende a ser mais valorizado e apreciado em primeiro plano no momento de se tomar uma
decisdo. As empresas utilizam-se de planos financeiros para direcionar suas agdes com vistas a atingir seus
objetivos imediatos e em longo prazo, onde um grande montante de recursos esta envolvido.

Um plano financeiro eficaz deve “dar a luz” no momento de expor as ligacdes das diferentes propostas
de investimento ligadas as varias atividades operacionais da empresa e as opg0es de financiamento
disponiveis a ela no mercado. De modo paralelo, um plano financeiro atribui & empresa a chance de
desenvolver, analisar e comparar muitos cendrios de diferentes angulos, permitindo, assim, que ques-
tBes relativas as linhas futuras de negécios da empresa e os melhores esquemas de financiamento, se
necessarios, sejam analisados.

O planejamento financeiro formaliza a maneira pela qual os objetivos financeiros podem ser alcancados.
Em visdo mais sintetizada, um plano financeiro significa uma declaracdo do que a empresa deve realizar
no futuro. O planejamento da a empresa subsidios para que ndo seja surpreendida e possa ter uma alter-
nativa ja prevista, caso tenha que tomar uma deciséo.

O planejamento financeiro direciona a empresa e estabelece 0 modo pelo qual os objetivos financeiros
podem ser alcangados. Um plano financeiro €, por conseguinte, uma declaragdo do que deve ser feito
no futuro. Em sua maioria, as decisdes numa empresa demoram bastante para serem implantadas. Numa
situacdo de incerteza, isso exige que as decisdes sejam analisadas com grande antecedéncia.

9.2 Aimportancia do planejamento financeiro

O planejamento financeiro € uma condi¢cdo necessaria para alavancar o sucesso empresarial. Nao existe
mais lugar para a improvisagio na empresa. E preciso ser profissional e estar atento a variagbes da eco-
nomia e politica — local e global —, sabendo enxergar oportunidades de expansdo de mercado ndo s6 no
meio local mas também em mercados externos. E preciso, ainda, prever dificuldades inerentes a esses
guestionamentos e formular uma politica empresarial que atenda a todos esses fatores, levando a empresa
a ter um crescimento homogéneo e constante.

O planejamento financeiro é um subsidiario do planejamento estratégico, responsavel por prever as ne-
cessidades monetérias da empresa a fim de atender certa expectativa de producdo, prever as possiveis
incertezas do mercado, tracar planos alternativos se algo planejado der errado ou se os resultados forem
além das expectativas. Deve ter planos para conduzir a produgdo sem que ocorra prejuizo da imagem
da empresa por falta de oferta de produto, ou por ma qualidade causada pela producéo indiscriminada
juntamente com a aplicacdo dos recursos provindos das vendas.

O processo de planejamento financeiro contém uma série de pontos relevantes sensiveis & administracéo
financeira e gerencial, os quais sdo de extrema importancia para a elaboracdo do mesmo e necessarios
para dar mais seguranga para sua aplicacdo, entre os quais estdo o planejamento financeiro a longo prazo,
o planejamento financeiro a curto prazo, o planejamento de caixa, e um dos mais importantes, a previsao
de vendas e o planejamento do lucro, entre outros.

O planejamento financeiro deve ser profundamente analisado e discutido entre os executivos até que
se chegue a um consenso. O processo de planejamento financeiro ndo deve ser uma atividade meca-
nizada, apesar dos avancos da tecnologia que trouxeram muita agilidade ao processo com o uso de
planilhas e graficos.

Tem-se como um dos objetivos do planejamento financeiro desenvolver uma relacdo harmoniosa entre
0 crescimento da empresa com a necessidade de producdo necessaria para dar sustentacdo & mesma,
necessidade de investimentos externos, previsdo de pagamentos de dividas e impostos, salarios, estimativa
de custos da producéo entre outras, com o intuito de prover a empresa de recursos financeiros.
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9.3 Desenvolvimento do planejamento financeiro

A base de todo o planejamento financeiro é o planejamento estratégico da empresa e, consequentemente,
o planejamento de vendas. Com esta base de informagdes o planejamento financeiro pode ser realizado.

Contudo, é importante perceber o processo interativo e ciclico que se forma no desenvolvimento do
planejamento — o planejamento estratégico alimenta o planejamento de vendas, e este o planejamento
financeiro, planejamento de producéo etc., mas se os resultados ou a viabilidade ndo for a esperada,
retoma-se 0 planejamento estratégico como base nas analises e hovamente reprojeta-se o planejamento
de vendas o financeiro, o de producdo etc. Este processo repete-se quantas vezes for necessario para se
obter o refinamento e os resultados desejados e factiveis em todos os niveis.

Dois aspectos-chave do planejamento financeiro séo o planejamento de caixa e de lucros. O primeiro
envolve o planejamento do orgamento de caixa da empresa; por sua vez, o planejamento de lucros é
normalmente realizado por meio de demonstrativos financeiros projetados, os quais séo Uteis para fins de
planejamento financeiro interno, como também comumente exigido pelos credores atuais e futuros.

9.4 Previsao de vendas

A previsdo de vendas é o principal predicado em um planejamento financeiro a curto prazo, pois este
planejamento concentra-se nas vendas projetadas em um dado periodo, nos ativos e financiamentos ne-
cessarios para sustentar tais vendas.

Um aspecto importante na previsdo de vendas € o levantamento de dados coerentes e confidveis para
uma previsdo, sendo que tal previsdo quando automatizada deve ser obtida de forma direta e confiavel. A
previsdo de vendas esta diretamente ligada a uma andlise detalhada dos dados do mercado.

A projecdo de vendas geralmente comeg¢a com uma revisdo das vendas dos Ultimos cinco a dez anos, mas
na maioria das empresas utiliza-se como pardmetro um passado mais recente para uma previsdo mais
realista, pois o crescimento futuro esté ligado com o passado mais recente do que o passado distante.

A projecdo de vendas constitui uma estimativa de vendas em unidades e valores de uma empresa para
algum periodo futuro, geralmente se baseia nas tendéncias recentes de vendas e, ainda, nas proje¢des das
perspectivas econdmicas do pais, da regido, do setor e assim por diante.

Se a projecdo de vendas se revelar errada, as consequéncias podem ser sérias. A primeira € o fato de a
empresa querer uma abrangéncia na qual ndo esta preparada ocasionando um despreparo para atender
a demanda, causando desconforto aos seus clientes, que passardo a comprar na concorréncia. Por outro
lado, se a previsao for além do que o mercado possa absorver, podera haver uma retencéo de ativos na
forma de matéria-prima, maquinas, entre outros ndo dando a liquidez necessaria, tendo ainda embutido
0 custo da oportunidade.

Evidentemente que uma previsao exata ndo é possivel, isto porque as vendas dependem diretamente do
futuro incerto de aspectos da economia. Em determinados casos a previsao nao € vital, mas sim o planeja-
mento de investimento e financiamento se caso determinados indices de vendas venham a incidir. Mas a
correta previsdo e estruturacao dos planos de vendas da a empresa condi¢des de uma maior abrangéncia
do mercado com um menor desvio de vendas previsto e uma maior lucratividade.

9.5 Planejamento de caixa: orcamentos de caixa

O orgamento de caixa € uma ferramenta basica do planejamento financeiro de curto prazo. Para preparar
um or¢camento de caixa tem-se que levar em conta diversos pontos da atividade financeira da empresa
como recebimentos de caixa, que sdo todos os itens que a empresa recebe de entrada de caixa durante
um determinado periodo do planejamento financeiro.
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O orgamento de caixa, ou proje¢do de caixa, € um demonstrativo dos fluxos das entradas e saidas proje-
tadas de caixa da empresa, usado para estimar suas necessidades de caixa a curto prazo.

Um fator importante na preparacéo do orcamento sdo 0s pagamentos efetuados pela empresa no periodo
do planejamento financeiro. Os pagamentos mais importantes sdo as compras a vista, salarios, pagamen-
tos de impostos, pagamento de empréstimos, aquisicdo de equipamentos, entre outros.

Pelo planejamento de excedentes e faltas de caixas a empresa podera planejar investimentos a curto
prazo, e se projetar sobras de recursos, a0 mesmo tempo, podera preparar-se para obter financiamento
em caso de falta de caixa. Por meio do orcamento de caixa o administrador financeiro tem uma visdo dos
fluxos de entrada e saida de recursos ao longo de um periodo.

O orcamento de caixa permite a empresa prever as necessidades de caixa da empresa a curto prazo,
geralmente no periodo de um ano, subdividido em intervalos mensais.

Uma das alternativas de reduzir o risco de uma previsao errbnea do orcamento, além de uma correta
estimativa das vendas, € a elaboracéo de varios orgamentos de caixa. Com isto, o administrador financeiro
terd instrumentos para uma acéo diante da detec¢do de risco, de modo que possa tomar uma decisao a
curto prazo mais cabivel e com maior seguranca. As saidas de caixa se encaixam em quatro categorias
basicas. A primeira delas é o pagamento de contas a pagar que representam pagamentos correspondentes
a compra de bens ou servigos, tais como matérias-primas.

Esses pagamentos quase sempre ocorrem apds as compras. As compras dependem da previsdo de
vendas. A segunda categoria é o pagamento de salarios, impostos e outras despesas, no qual sdo in-
cluidos todos os demais custos normais desembolsados de operacdo. A terceira categoria de gastos de
capital corresponde a pagamentos por ativos de longa duragdo. A Gltima categoria é o financiamento
a longo prazo que engloba pagamentos de juros e amortizacdo de dividas a logo prazo e pagamentos
de dividendos aos acionistas.

A concepcdo de um orcamento de caixa é bastante simples, basta registrar as estimativas de entradas e
saidas de caixa, prevendo o montante de recursos para que a empresa possa dar continuidade no seu
trabalho ou 0 montante necessario para cobrir os déficits previstos.

9.6 Planejamento do lucro

O processo de planejamento do lucro esta centrado na elaboracdo de demonstracBes projetadas, de-
monstracdo do resultado e balanco patrimonial. A elaboracdo destas demonstracdes exige uma fusao
cuidadosa de inimeros procedimentos que levem em conta receitas, custos e despesas, obrigagdes, ativos
e participagdo acionarias resultantes do nivel de operagdes antecipadas.

Os dados necessarios para a preparacdo de demonstrag@es projetadas utilizando-se a técnica simplifi-
cada sdo: as demonstracdes financeiras do ano passado e uma previsdo de vendas para o ano seguin-
te. Um ponto importante a ser considerado na técnica simplificada envolve diretamente a linha de
produgdo, pois cada modelo fabricado pelo mesmo processo exige quantidades de matérias-primas
e méo-de-obra diferentes.

O administrador da area financeira tem por base o uso de aproximacdes simplificadas para apreciar
demonstragdes projetadas. As técnicas mais populares baseiam-se na confianca de que as relagdes
financeiras verificadas nas demonstracdes financeiras passadas ndo sofram modificagBes significativas
para o periodo seguinte.

Para se tornar eficiente e ter uma maior credibilidade por parte da area administrativa da empresa o
processo de planejamento financeiro deve atentar para pontos cruciais, como o planejamento de caixa,
planejamento de lucros e a previsdo de vendas, entre outros.
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9.7 Plano financeiro

Os planos financeiros estratégicos ou de longo prazo servem como guia na preparacdo de planos operacionais
a curto prazo. Planos de longo prazo dao uma antevisdo de um periodo de dois a dez anos e estdo ligados
ao plano estratégico da empresa, enquanto planos de curto prazo geralmente ddo antevisdo de um periodo
de um a dois anos e dizem respeito aos ativos e passivos de curto prazo, por exemplo, a previsdo de vendas.

O processo de planejamento financeiro € um recurso administrativo da area contabil da empresa tor-
nando-se bastante trabalhoso ao administrador financeiro, no entanto, ha uma metodologia aplicavel em
conjunto com o conhecimento das atividades da empresa.

No decorrer pode-se observar no fluxograma o modelo de um processo de planejamento composto por
etapas que vao desde as concepcdes dos objetivos e metas da empresa passando pela formulacdo de
planos de longo prazo, previsao de vendas, estratégias de mercado, politicas da empresa culminando nas
demonstrag@es financeiras projetadas.

Conforme a figura a seguir os orcamentos sdo combinados e, partindo destes dados, os fluxos de caixa
sdo consolidados no orgcamento de caixa, sendo assim, se um aumento projetado de vendas levar a uma
caréncia de recursos a administracdo pode tomar as medidas cabiveis para supri-la.

FLUXOGRAMA 1: VISAO GERAL DO PROCESSO DE PLANEJAMENTO FINANCEIRO E PROCESSO DE CONTROLE

Objetivos da empresa

Plano de longo prazo

Demanda total » Previsao de vendas « Nossa participacdo
do mercado de longo prazo no mercado

¥

Estratégia de mix '

L 2
Demanda total " Previs&o de vendas pu Nossa participagdo
do mercado a curto prazo no mercado

Politicas de producéo Politicas de pesquisa Politicas de controle

Orgamento de produc&o Politicas de marketing e administragdo geral financeiro

Orcamento de materiais Orcamento de publicidade Orcamento de pesquisa Orcamento de produtos

Orgamento de pessoal Orcamento de vendas Orgamento da equipe Orgamento de filiais

Orcamento de dispéndios executiva Orcamentos regionais
¥

Demonstracoes financeiras projetadas
Fluxo de caixa e orcamento de caixa
Balango patrimonial
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Com base no que foi apresentado, tem-se uma exemplificacdo de modelo de planejamento financeiro
e processos de controle. Da-se inicialmente com os objetivos ou metas da empresa que objetivam a es-
truturacdo de planos de longo prazo que levam a uma proje¢do de vendas de longo prazo, o qual agrega
uma série de dados relevantes ao processo entre os quais esta a estimativa da demanda do mercado € a
participacdo da empresa no mesmo.

Com base nesses dados é tracada uma estratégia de mercado que leva aos planos de curto prazo, os quais
operacionalizam-se com base na participacdo do mercado e pela receptividade dos produtos.

Ja com uma previsao de vendas estimadas pode-se planejar os orcamentos. O orcamento de produgdo
estd subdivido em or¢camentos de matéria-prima, méo-de-obra e equipamentos, necessarios para sus-
tentar o nivel de vendas previsto. Assim, as demais areas abrangidas terdo seu proprio orgcamento, por
exemplo, o setor de marketing elabora orgcamentos de venda e publicidade.

Durante o processo de planejamento, os orgamentos sdo combinados e, em consequéncia, os fluxos de
caixa da empresa sdo consolidados no orgcamento de caixa. Se houver, pois, um aumento nas vendas e le-
var a uma escassez na projecdo de caixa, a administracdo pode antecipar quais as medidas que ird adotar
para obter 0s recursos necessarios com maior economia.

O plano financeiro deve explicitar as ligac8es entre as propostas de investimento das varias atividades
operacionais da empresa e as opcdes de financiamento a ela disponivel. Em outras palavras, se a empresa
estiver pensando em se expandir e realizar novos investimentos e projetos onde sera obtido o financia-
mento para custea-los, a incapacidade de perceber a ligagao, por exemplo, entre o crescimento das ven-
das e as necessidades de produgdo podera levar a um desastre financeiro.

O planejamento financeiro compreende a programacao avancada de todos os planos da administracao finan-
ceira e a integracdo e coordenacao desses planos com os planos operacionais de todas as areas da empresa.

O controle financeiro é onde os planos financeiros passam por uma andlise mais criteriosa. Este controle
se da pela troca de informacdes visando o cumprimento dos planos, como a inclusdo de modificacBes
necessérias devido a mudangas imprevistas.

O processo de planejamento financeiro se inicia com a projecdo de planos financeiros a longo prazo, ou
estratégicos, que por sua vez direcionam a formulacao de planos e orcamentos operacionais a curto prazo.

Desta forma, o planejamento financeiro é realizado e desenvolvido em duas etapas, a curto prazo e a longo
prazo, acompanhando a execucao do planejamento financeiro global, mediante as investigacdes das varia-
¢Oes orcamentarias, sendo que as principais correspondem a previsao de vendas e orcamento de caixa.

9.8 Planejamento financeiro a longo prazo

Os planos financeiros a longo prazo sdo agBes projetadas para um futuro distante, acompanhados da
previsdo de seus reflexos financeiros. Tais planos tendem a cobrir um periodo de dois a dez anos, sen-
do comumente encontrados em planos quinquenais que sao revistos periodicamente a luz de novas
informac®es significativas.

Os planos de produc¢édo, marketing e outros utilizam uma série de recursos administrativos para orientar
a empresa a alcancar seus objetivos, estes sdo tracados por meio do plano estratégico da empresa e,
paralelo a ele, encontram-se os planos financeiros a longo prazo.

Planos a longo prazo focalizam os dispéndios de capital, atividades de pesquisa e desenvolvimento, agdes de
marketing e de desenvolvimentos de produtos, estrutura de capital e importantes fontes de financiamentos.

Os planos financeiros de longo prazo sdo um modo organizado e sistematico, pelo qual as necessidades de
capital ou financiamento para transformar as aspiracdes da empresa em realidade séo vistas. O planejamento
financeiro a longo prazo auxilia a ordenar as alternativas, priorizar objetivos e dar uma direcdo a empresa.
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O resultado das decisdes de investimento em novos produtos € transformado em objetivos de vendas e lucro.
Um investimento pesado em propaganda ndo deveria apenas refletir-se em despesa de propaganda, mas tam-
bém prever a elevacdo de vendas associada aquele esforco de propaganda. As instalacBes deveriam ser revistas
aluz da projecdo de vendas e das providéncias tomadas para maximizar a contribuigao da producgéo. O plane-
jamento a longo prazo também pode ser utilizado para estabelecer padrdes e objetivos de desempenho.

As taxas de crescimento planejadas devem resultar de um processo completo de planejamento. Com o
uso de um modelo de planejamento o levantamento das variaveis de crescimento torna-se mais preciso. A
determinacao da taxa de crescimento torna-se um processo padrdo permitindo a simulacao de hipoteses
otimistas e pessimistas, permitindo testar a viabilidade da taxa de crescimento planejada.

Em planos de longo prazo ndo se deve esquecer a conclusdo de projetos existentes, linhas de mercadorias,
ramo de negdcios, reembolso de dividas e quaisquer aquisigdes planejadas. Estes por sua vez, tendem
a ser subsidiados pelos orcamentos e planos de lucros anuais, dando o aval para a continuidade de tais
planos sem desequilibrio financeiro da empresa.

A falta de um planejamento financeiro a longo prazo é o principal motivo de ocorréncia de dificuldades
e faléncias de empresas. Planos financeiros a longo prazo possuem a tendéncia a serem custeados por
planos financeiros a curto prazo e estdo ligados ao planejamento estratégico da organizacéo.

9.9 Planejamento financeiro a curto prazo

Os planos financeiros a curto prazo sao aces planejadas para um periodo curto (de um a dois anos)
acompanhado da previsdo de seus reflexos financeiros.

Nao h& uma definicédo globalmente aceita para financas a curto prazo. A diferenca mais significante entre
finangas de curto prazo e finangas de longo prazo é a duracdo da série de fluxo de caixas.

As financas a curto prazo consistem em uma analise das decisbes que afetam os ativos e passivos circulan-
tes, com efeitos sobre a empresa dentro do prazo de um ano. As finangas a curto prazo fazem a empresa
ter uma abordagem mais técnica sobre aspectos no que dizem respeito ao nivel de caixa a ser mantido
num banco para pagamento de contas, quanto de matéria-prima deve-se encomendar e quanto de cré-
dito deve ser concedido aos clientes.

O planejamento financeiro a curto prazo preocupa-se com gestdo do ativo a curto prazo, ou circulante,
e do passivo de curto prazo da empresa. Os elementos mais importantes do ativo circulante séo as dis-
ponibilidades, os titulos negociaveis, as exigéncias e as contas a receber. Os elementos mais importantes
do passivo de curto prazo sdo 0s empréstimos bancérios e as contas a pagar. A diferenca entre o ativo
circulante e o passivo de curto prazo é chamada de fundo de maneio.

As decisdes financeiras de curto prazo implicam, em geral, a passivos e ativos de curta duragéo e sdo normal-
mente faceis de anular. Um gestor financeiro de curto prazo ndo precisa prever o futuro remoto, as decisdes
financeiras a curto prazo sdo mais faceis, mas ndo menos importantes do que as decisdes a longo prazo.

Um dos pontos-chave para o sucesso do planejamento financeiro de uma empresa concentra-se na
previsdo de vendas, pois partindo desta previsdo sao criados planos de producdo alternativos que levam
em conta o tempo que serd necessario para converter a matéria-prima em produto acabado, como 0s
tipos e as quantidades de matérias-primas necessarias.

Acabado os planos de producdo, a empresa tem dados suficientes para estimar as necessidades de
mado-de-obra, despesas de fabricas e operacionais. Sendo apuradas todas essas estimativas, pode-se
preparar a demonstracdo do resultado e o orgcamento de caixa projetado.

As principais metas do planejamento a curto prazo é a previsdo de vendas juntamente com os dados
operacionais e financeiros. Como resultado da analise do planejamento a curto prazo, tem-se como mais
importantes os orcamentos operacionais, orcamento de caixa e demonstragdes financeiras projetadas.
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ANEXO A - SOLUCAO DOS

EXERCICIOS DA PAGINA 32

. ‘,ﬂ f w I :

1) Calcule o preco de vendas de um de seus produtos, para um novo mercado, com a estratégia de
precos baseada em custos.

2) Em uma empresa X, o preco de venda de uma mercadoria é R$ 18,00, o custo da mercadoria é
R$ 12,50, incluindo as despesas variaveis. Calcule a margem de contribuicdo deste produto.

R$ 18,00 - R$ 12,50 = R$ 5,50

3) Encontre o preco de venda do botijao de gas de 13kg, considerando as seguintes informagoes:

A venda média da empresa é de R$ 40.000,00/més;

Sao vendidas 1.300 unidades por més em média;

A mercadoria é adquirida da envazadora por R$ 23,50 de custo;
Os impostos séo de 3%;

O ICMS é retido na fonte e ndo d& direito a crédito na aquisicao;
O custo fixo médio mensal é de R$ 7.500,00.

A que preco deveria ser vendido o botijdo para que a empresa conseguisse uma margem de lucro de 5%?

R$ 40.000,00 - 3% = R$ 38.800,00

R$ 38.800,00 - R$ 7.500,00 = R$ 31.300,00

1.300 x R$ 23,50 = R$ 30.550,00

Saldo: R$ 31.300,00 — R$ 30.550,00 = R$ 750,00
Margem de lucro: R$ 750,00 / R$ 40.000,00 = 1,875%

Margem de 5%:

5% x R$ 40.000,00 = R$ 2.000,00

R$ 2.000,00 + R$ 30.550,00 = R$ 32.550,00

R$ 32.550,00 + R$ 7.500,00 = R$ 40.050,00

R$ 40.040,00 x 1,03 = R$ 41.251,50

Preco para margem de 5%: R$ 41.251,50/ 1.300 = R$ 31,73
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4) Encontre o pre¢o de venda dos produtos da Comillanga Ind. de Alimentos, a qual industrializa
Dobradilhos e Multitorta, sabendo que: Espera-se faturar 60% das vendas com o primeiro e o
restante com este ultimo;

= Dobradilhos: A matéria-prima custa R$ 5,85; o lucro estimado é de 12%.
= Multitorta: A matéria-prima custa R$ 8,17; o lucro estimado ¢ de 8%.

= Informag6es: Os impostos e comissdes representam 17% do prego; O custo fixo médio é de
R$ 7.800,00.

= Espera-se produzir uma média de 1.500 unidades/més de Dobradilhos e 1.850 unidades/més
de Multitorta.

» 1.500 x R$ 5,85 = R$ 8.775,00

» 1.850 xR$ 8,17 = R$ 15.114,50

» (R$8.775,00 + R$ 15.114,50 + R$ 7.800,00) x 1,17 = R$ 31.689,50 CUSTO
» Custo Fixo Dobradilhos 60% x R$ 7.800,00 = R$ 4.680,00

» Custo Fixo Multitorta 40% x R$ 7.800,00 = R$ 3.120,00

= Dobradilhos

» (R$8.775,00 + R$ 4.680,00) x 1,17 = R$ 15.742,35
» R$15.745,25x 1,12 = R$ 17.631,43
» R$17.631,43/1.500 =R$ 11,75
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