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Planejar bem é meio caminho
andado para o sucesso

Um bom planejamento nao sé livra as pequenas e
microempresas de empréstimos onerosos e de curto
prazo como lhes garante acesso a linhas mais baratas e
alongadas.

O caixa pode ser considerado o pulméo de uma empresa.
Um fluxo de pagamentos bem casado com o faturamento
diario é garantia do oxigénio vital a sobrevivéncia das
empresas, favorece investimentos na modernizacdo e
expansao dos negocios.

Um histérico detalhado do faturamento, do estoque e da
clientela facilita a tomada de decisdes sobre a aquisicdo
de novos equipamentos; a melhoria dos produtos
que sdo ofertados; a informatizacdo dos mais variados
procedimentos como o gerenciamento de recebiveis e
das relacdes com os fornecedores.

Muitos dos que procuram a orientacdo do Sebrae estdo
movidos pela necessidade de financiamento. Querem
nosso auxilio para ter acesso a crédito junto as instituicdes
financeiras.

Mas também, na maioria das vezes, quando nossos
atendentes debrucam-se sobre o problema, o diagndéstico
é justamente que nao precisam de recursos de terceiros. O
que mais precisam é de melhorar a gestdo para minimizar
custos e aumentar a rentabilidade, por meio de um melhor
atendimento a clientela em potencial.
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Hoje ja podemos comemorar a existéncia de micro e
pequenas empresas trabalhando com fluxo de caixa de
24 meses. Uma perspectiva assim ampliada indica que
realmente estamos contribuindo com nosso trabalho de
capacitacdo para que a queda nos indices de mortalidade
dos pequenos negdcios, ja comprovada por pesquisas, se
acentue cada vez mais.

Desenhar o futuro da empresa significa saber qual o
momento ideal das promocgoes e liquidacdes, da renovagdo
deestoques,de seapostaremnovos produtos.O empresario
que leva aempresa na ponta do lapis é aquele que vé longe,
que tem objetivos definidos, que aposta no sucesso.

Tem consciéncia de seu papel no desenvolvimento do pais
e se orgulha disso. E o Sebrae ajusta-se as demandas ditadas
pelos novos tempos, para bem atendé-lo. Este manual é
uma pequena, mas importante amostra do que fazemos.
Que todos tirem dele o melhor proveito!

Paulo Okamotto
Diretor-Presidente
Sebrae Nacional



Banco do Brasil acredita e investe nas micro e
pequenasempresas,segmentoresponsavel por
20% do PIB (Produto Interno Bruto) nacional.

Por isso apdia a iniciativa do Sebrae de oferecer o Curso
de Anadlise e Planejamento Financeiro para disseminar
informacdes e disponibilizar ferramentas para o
empreendedor melhorar a gestdo dos seus negocios.
Afinal, investir em conhecimento é pensar no futuro.

O tema do curso é a administracdo financeira de micro e
pequenas empresas. O material foi preparado com base
emexperiénciasde empresariosque, navidareal, tiveram
algumadificuldade em administrar seus negécios. Licoes
de vida em poucos capitulos, que podem transformar
toda uma histéria para o empreendedor.

O BB tem dentre 0s seus objetivos estratégicos contribuir
para o fortalecimento das MPE e promover acdes para
reduzir a taxa de mortalidade dessas empresas.
Sabemos que a gestao eficiente é a chave para o sucesso
e permanéncia das empresas no mercado. Ter uma visao
claraerealista e saber planejaros negdcios é fundamental,
principalmente em tempos de elevada competitividade
e novos negdcios que surgem a todo momento.

Banco do Brasil
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Atuacao do BB junto as MPE

Prestes a completar 200 anos, o Banco do Brasil é lider em
negocios com micro e pequenas empresas. O crescente
volume de crédito a cada ano oferecido ao segmento reflete
a estratégia de focar os pequenos empreendimentos.

No Banco do Brasil, vocé encontra solu¢des em crédito para
todos os momentos da sua Empresa, desde a implantacao,
para capital de giro, para investir na modernizacdo
e expansdo dos negdcios, para o financiamento da
exportacao. Em todas as situacdes, o BB tem o crédito certo,
com as melhores condi¢cdes do mercado.

Tudo para vocé administrar seus negoécios com tranquilidade.



Propésito do livro

E questdo indiscutivel a importancia e a necessidade de se
fazer um planejamento financeiro antes de entrar em um novo
investimento, elaborar uma estratégia ou mesmo iniciar um
novo negocio.

Muitos empreendedores enfrentam problemas em suas
empresas por ndo se sentirem preparados para planejar
suas atividades financeiras. Alguns, por ndo disporem das
ferramentas necessdrias; outros, pela falsa impressdo de
que fazer uma andlise da situacdo econdmico-financeira é
um procedimento muito caro e fora do alcance do micro e
pequeno empresario.

Este livro coloca a sua disposicdo uma ferramenta simples,
mas bastante eficaz surgida na vivéncia em micro e pequenas
empresas, a fim de que vocé possa compreender e conduzir
seus negdcios com uma percepcao clara e realista das suas
perspectivas de sucesso.

Os casos relatados ao longo dos capitulos reproduzem
situacdes reais adaptadas pelo autor. Os nomes de empresas e
pessoas sdo ficticios.

Espera-se que apds a leitura deste livro vocé possa projetar e
analisar suas estratégias empresariais a partir das informagdes
financeiras do seu negdcio.

1. A administracao financeira de um negdcio.

2. Projetando o fluxo de caixa.

3. Os fatores que influenciam o planejamento.

4. As metas da empresa a partir dos resultados gerenciais.
5. A viabilidade do negécio.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 1 ‘






CAPITULO1

Administracao financeira

Administrar as financas é uma tarefa que pode ser bastante
simples e que possibilita a tomada de decisdes estratégicas,
visando o crescimento e a solidez de uma empresa. E,
sobretudo, gerar e analisar relatérios sobre o desempenho
de uma empresa dentro do seu mercado, conhecendo com
detalhes as ocorréncias passadas para projetar o futuro. As
financas dependem, portanto, do que se usa chamar de
varidveis mercadoldgicas, principalmente da plena satisfagcdo
das necessidades e desejos dos consumidores, sem 0s quais
nao existiria empresa.

Para que a administracdo financeira seja executada com
eficiéncia é preciso antes conhecer o que realmente compde a
areafinanceirade umnegdcio.Emlinhas gerais,aadministracdo
financeira estd amparada no seguinte tripé:

LUCRO - Planejamento e controle de resultados: a partir das
informacdes de mercado faz-se a projecao de receitas, custos
e despesas, margem de contribuicdo, calculando o resultado
da empresa por um periodo minimo de 12 meses. Més a
més, é feita uma comparacdo entre os valores projetados e
0s realizados analisando os eventuais desvios, suas causas e
introduzindo medidas corretivas, se for o caso.

Ndo se pode administrar apenas as “conseqUéncias” das
estratégias e das decisbes tomadas na empresa: é preciso
saberas “causas” e antecipar-se a elas, para ndo ficar “apagando
incéndios”.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 13 ‘
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CAIXA' — Controles financeiros basicos: registro didrio das
entradas e saidas de caixa (fluxo de caixa), contas a pagar € a
receber, controle bancario e controle de estoques e fluxo de
caixa. Os controles financeiros basicos vao subsidiar a execucdo
do planejamento da empresa.

PATRIMONIO - Estrutura patrimonial: acompanhamento
regular dos indices de enriquecimento, endividamento,
rentabilidade e do capital de giro.

Portanto, nao é possivel analisar se a sua empresa estd com
uma boa situacdo financeira conhecendo apenas um desses
trés pilares. E preciso conhecer detalhadamente todos eles!

Hoje, temos como objetivos da administracdo financeira:

- Planejar e controlar resultados;

- Elaborar o fluxo de caixa;

« Acompanhar a evolucdo patrimonial da empresa;

- Auxiliar na adequada utilizacdo dos recursos disponiveis
em investimentos, financiamentos e aplicacdo do lucro
liquido;

« Selecionar as melhores fontes de obtencado de recursos
financeiros e analisar a correta utilizacdo desses recursos.

De acordo com esses objetivos, é preciso tomar algumas
decisoes sobre:

1 O termo caixa vem da Contabilidade e significa disponibilidade liquida de
recursos financeiros. O fluxo de caixa deve representar os valores disponiveis
para uso imediato no caixa da empresa e no(s) banco(s).



Investimentos

Adecisdo de investimento é, sem duvida, uma das principais da
area financeira. Resume-se em saber como aplicar o capital em
projetos de investimentos, cujos beneficios serdo computados
no futuro. Como os lucros futuros sao estimados, a decisdo de
investir envolve risco.

Eimportanteressaltar que, conceitualmente, todoinvestimento
tem como objetivo basico a obtencdo de lucros. Nas empresas,
0 meio para que isso aconteca deve ser a satisfacdo das
necessidades do seu mercado consumidor, formando um
ciclo vicioso que comeca na identificacao destas necessidades,
continua na operacionalizacdo de estratégias para atendé-lase,
conseguentemente, se encerra gerando lucros, possibilitando,
assim, que novos investimentos sejam feitos e uma nova etapa
do ciclo tenha inicio.

Normalmente, as aplicacbes dos recursos na darea de
investimentos destinam-se a:

- Aquisicao de maquinas novas;

- Substituicao de um equipamento por outro;

- Campanha publicitaria;

-Instalacdo de sistemas de controle de produgéo e estoques
por computadores;

-Compra de patente sobre processo de producao ou
direitos de uso de marcas comerciais;

- Construcdo de uma nova fabrica;

- Abertura de uma nova linha de produtos e/ou servicos;

- Lancamento de um novo produto ou servico;

- DecisOes entre alugar e comprar.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 15 ‘
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Financiamentos

Havendo a decisao por novos investimentos, cabe a fungao financeira
a andlise e posterior indicacdo das melhores fontes de financiamento
possiveis. Tal decisao se iniciacom a analise dos planos de investimento,
continua com o estudo das fontes de recursos existentes e leva em
consideracéo, além da efetiva disponibilidade destes recursos, algumas
varidveis, como por exemplo, requisitos burocraticos, taxas de juros,
prazos de pagamento, garantias exigidas, custo de oportunidade, etc.

Distribuicao de lucros

Partindo do principio de que as empresas investem esperando, ao final
de um determinado periodo, obter lucros, a funcdo financeira tem o
papel de orientar as decisdes sobre a destinacéo dos lucros auferidos
ao final de cada exercicio. De modo geral as empresas destinam uma
parte dos lucros a novos investimentos, outra parte para constituicao de
fundo de capital de giro e uma terceira parte € distribuida aos sécios.

Esquema financeiro da empresa
(1]

Previsio de Origem de Fontes de
Vendas Recursos Financiamento
Previsdo de Destinacdo de Plano de
Compras Recursos Investimenta
Despesas Fixas e :
Projecio de
Resultados

Figura 1 — O esquema financeiro da empresa
Fonte: Adaptado de Varejo Administracédo de Empresas Comerciais. Senac, 1997



Nafigura 1,é possivel identificar os trés pilares da administracédo
financeira de forma integrada:

No momento 1 estdo as previsbes de vendas e,
consequentemente, de compras. No inicio da operacédo e,
posteriormente, a cada periodo a empresa deve estimar
quantidadese valores paraestes dois grupos de contas vendas e
compras. Na medida em que compras e vendas ocorram gastos
fixos e varidveis incorrerdo dentro do negécio. O resultado final
serd a obtencdo de lucro ou prejuizo no negadcio.

No momento 2, que deve correr em paralelo ao momento
1, sdo projetadas as movimentacdes de caixa, provenientes
de contas a pagar e contas a receber. Vale lembrar que esses
dois grupos de contas englobam de forma resumida as
movimentac¢des bancarias, os cartdes de crédito, etc., além do
controle de estoques.

Nomomento 3, estao representadasasfontesdefinanciamento
e seus respectivos planos, que permitirdo a empresa funcionar
de forma efetiva e se desenvolver. As fontes de financiamento
sdo,emgeral, recursos proprios dos sécios, recursos de terceiros
(investidores, bancos, etc.) ou parte dos lucros acumulados ao
longo dos anos.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 17 ‘
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Estudo de caso: Viagens & cia. Ltda.

Eramarcode 1990, o Brasil passava por grandes transformacoes
politicas e econdmicas. Mario e Roberta, que viviam em Brasilia,
eram servidores federais e viram naguele momento histérico
de mudanca uma oportunidade de construir um futuro
diferente. Queriam desafios maiores e decidiram-se por abrir
um negocio.

N&o tinham experiéncia anterior em negdcios. A formacéo de
ambos era em jornalismo, mas os profissionais do ramo eram
unanimes em dizer “competéncia nao falta a esse casal”.

Coragem e determinacdo nao faltaram. Da idéia a implantacdo
foi um pulo. Tudo aconteceu muito rapido e logo nasceu
a Viagens & Cia. Ltda. Vendiam pacotes turisticos nacionais
e internacionais, passagens aéreas e organizavam eventos
turisticos na capital. No centro do poder, o maior cliente era o
governo federal. O movimento na agéncia crescia a cada dia.
Com ele, crescia também o entusiasmo do casal que logo se
licenciou dos cargos que ocupavam no servico publico para se
dedicarem integralmente a agéncia.

O negdcio ia bem, pagavam as contas e ainda sobrava algum,
as vezes.

Mario era encarregado da parte comercial e Roberta tomava
conta da administracdo da empresa. O volume de negécios era
cada vez maior e isso a deixava confusa, pois seu conhecimento
em administracao financeira era bastante limitado. “Sempre
administrei as financas da casa, mas aqui na empresa as
proporgdes sao infinitamente maiores, as vezes nem mesmo
sei 0 saldo do caixa da empresa!” dizia Roberta.



O movimento crescente forcava a empresa a novos
investimentos. Tudo era urgente, afinal de contas, Mario era
muito ativo e expandia a carteirade clientesacadadia. Segundo
ele, “o comercial tem que vender, depois a empresa corre
atrds para entregar. O problema é quando ndo tem ninguém
pra comprar. Ai a coisa complica”. E assim era a dinamica do
negdcio. Mal sobrava tempo para respirar.

Comecaram, entao, a surgir gargalos na empresa. Ora faltava
funciondrio para tanto trabalho. Ora faltava dinheiro para
investir ou mesmo para pequenos gastos didrios. O dia-a-dia
era como uma gangorra, cheio de altos e baixos.

Em 2007 a Viagens & Cia. Ltda. completa 17 anos. Sobreviveram
ao tempo e a empresa continua com uma carteira de clientes
respeitdvel. Mas o caixa ndo vai bem e a poupanca nao existe.
Mario voltou para uma atividade remunerada que concilia com
sua funcdo comercial na empresa. Roberta, apesar de manter a
paixao pelo negdcio, vez ou outra desabafa “ndo sei o que estou
fazendo aqui, sinto que todo esse trabalho nao estd valendo a
pena, mas ndo posso afirmar com certeza. Confesso que nao
conheco com precisao os nimeros do meu negocio”.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 19 ‘
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Comentarios do autor:

Algumas expressoes extraidas do caso relatado chamam a
atencdo logo no primeiro momento:

1.”"Nao tinham experiéncia anterior em negdécios”

2."Da idéia a implantacdo foi um pulo. Tudo aconteceu
muito rapido...”

3. "0 movimento crescente forcava a empresa a novos
investimentos. Tudo era urgente...”

Observa-se de forma clara a falta de planejamento. A falta de
experiéncia em negdcios implica em consequléncias graves.
Sem planos de receitas e gastos a empresa comeca a funcionar
reagindo aos movimentos do mercado e nao se antecipando
a eles. Ou seja, ndo é a empresa que vende, sao os clientes
gue compram. Como a empresa nao faz planos para vender
uma certa quantidade de produtos ou servicos, comeca suas
operacdes sem ter o controle da situacao e, possivelmente,
ndo terd a estrutura adequada para funcionar. A medida em
0 movimento cresce o foco, que deveria estar no controle dos
resultados, passa a estar em novos investimentos que precisam
ser feitos de forma urgente. No mundo dos negdcios, decisdes
de investimento sdo tomadas de forma planejada. Em geral,
solugdes urgentes atropelam o estudo e o planejamento,
tendem a ser mais caras e, consequentemente, produzem
resultados menores, ou geram prejuizos.

E verdade que a empresa sobrevive até hoje, mas é verdade
também que ao longo de todo esse tempo de vida, seu
patriménio ndo aumentou. O entusiasmo dos sécios ndo é mais
0 mesmo e tende a minar as perspectivas futuras do negdcio.
Se antes as dificuldades eram compensadas pela disposicdo
do casal, hoje a situacao é bem diferente.



Dica:

Tenha sempre um plano de vendas. Ajustar o plano é bem mais
simples do que ndo ter planos e fazer tudo de surpresa. Com
base nos planos de vendas, elabore um plano de investimentos
definindo a estrutura adequada para que sua empresa atenda
ao mercado de forma eficiente. Elabore ainda o fluxo de caixa,
vender ndo significa necessariamente receber. Um plano é uma
trilha e ndo um trilho. Portanto, a medida que as coisas forem
acontecendo, analise se os objetivos alcangados eram aqueles
pretendidos e, caso ndo sejam, introduza as modificacbes
necessarias. Ter o controle da situacdo aumenta a auto-estima
e isso favorece o processo de criacdo e visualizagdo de novas
oportunidades.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 21 ‘






CAPITULO 2

O caixa da empresa

Como vocé viu no capitulo anterior, caixa é o termo utilizado
em financas para representar o que ha de mais liquido em
termos monetarios circulando dentro da empresa, isto é,
dinheiro disponivel para uso imediato. O caixa estd para a
empresa, assim como o oxigénio esta para o ser humano. E
facil concluir, portanto, que uma das tarefas mais importantes
a serem executadas pelo empreendedor é a administracdo do
fluxo de caixa da sua empresa.

Administrar o caixa envolve muito mais do que conhecimento
financeiro. E preciso que o empreendedor conheca de forma
ampla o que acontece em todas as areas da empresa. Afinal de
contas, o caixa € o final da linha. E onde impactam as decisdes
de ordem administrativa e comercial. Se um novo funcionario é
contratado, porexemplo, ocorrerdo desembolsosfuturos parao
pagamento de salarios e beneficios. Se um produto é fabricado
com defeito o caixa serd duplamente afetado, ja que este
produto ndo poderd ser vendido e, além disso, 0 pagamento
aos fornecedores ainda assim terd que ser efetuado. Se uma
previsdo de vendas nado se realiza ocasionando estoques
elevados, novo impacto ocorrera.

O fluxo de caixa deve ser sempre positivo e regular para que a
empresa mantenha sua capacidade de desenvolvimento.

Uma das caracteristicas do fluxo de caixa é que nele podem
estar registrados eventos que ja ocorreram (passado) e eventos
que ainda vao ocorrer (futuro). Por exemplo, toda empresa
formal paga anualmente o IPTU — Imposto predial e territorial
urbano. Em alguns estados esse tributo pode ser parcelado
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em até seis vezes. Neste caso, o fluxo de caixa terd o registro
dos pagamentos ja efetuados e ainda o registro das parcelas
vincendas.

A administracdo do fluxo de caixa consiste em trés tarefas
basicas:

1. Célculo do fluxo de caixa - registro de todas as entradas e
saidas do dia e projecdo do movimento futuro.

2. Andlise das movimentacgdes financeiras — interpretacao
dos numeros do fluxo, estudando a origem de cada valor
e o impacto deles nos resultados da empresa.

3.Tomada de decisao — recomendacdes da drea financeira
as demais dreas da empresa.

De acordo com as tarefas que englobam a administracdo do
fluxo de caixa é possivel perceber que ele tende a ser muito
rico em informacdes. Para que isso aconteca, é fundamental
que os registros 1a contidos sejam suficientemente precisos,
atuais e, sobretudo, verdadeiros. Veja o que o fluxo de caixa
proporciona ao empreendedor:

- Controlar o capital de giro;

- Estudar a viabilidade de um projeto antes de sua execucao;

- Identificar antecipadamente a necessidade de recursos;

- Credibilidade a administragdo do seu negécio;

- Identificar eventuais desvios em relagdo aos planos tracados;

« Prever possiveis aplicacoes para excesso de fundos e o uso
eficiente e racional dos recursos disponiveis.



Analisando o fluxo de caixa

A andlise é, talvez, a mais importante dentre a trés tarefas
bésicas da administracao do fluxo de caixa. Isto porque é ela
que proporciona o conhecimento da realidade da empresa
até entdo e permite a visualizagdo de um futuro préximo, mas
com antecipacdo suficiente para a tomada de medidas que
mantenham o seu equilibrio financeiro.

A andlise comeca com um estudo comparativo entre o
movimento previsto e aquele que efetivamente aconteceu. Os
desvios encontrados, isto é, aqueles que ndo corresponderem
ao previsto, sejam eles maiores ou menores, devem ser
estudados com profundidade, buscando conhecer as causas
e prevendo as eventuais conseqiéncias. Ao final da andlise
as projecdes futuras deverdo ser revistas e ajustadas a valores
mais préximos aos que a empresa pode efetivamente realizar.

As sobras de recursos em caixa geralmente decorrem de
vendas maiores e custos menores que os previstos. Além dos
devidos ajustes, serd preciso, ainda, aplicé-las. O dinheiro tem
um custo consideravel e, portanto, ndo pode ficar parado.
Algumas alternativas sdo a compra de matérias-primas ou
mercadorias, a aplicacdo em fundos de investimento ou
mesmo a constituicdo de uma reserva de capital de giro. Seja
qual for a alternativa, serd preciso antes um cuidadoso estudo
para assegurar a viabilidade da escolha.

Por outro lado, na hipdtese de falta de recursos o estudo
deve ser ainda mais cuidadoso, pois as causas podem ser
diversas. As mais comuns sdao: vendas superestimadas, custos
subestimados, inadimpléncia e descasamento entre o prazo
concedido aos clientes e os prazos recebidos de fornecedores.
Uma vez identificadas as causas, o empreendedor deve adotar
acoes imediatas para reverter o quadro.
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Algumas acdes emergenciais de reversao do saldo negativo
do fluxo de caixa sao:

- Antecipacao de vendas;

- Antecipacao de recebimentos;

- Prorrogagao dos compromissos;
- Andlise e reducdo de estoques;

- Andlise e reducdo dos custos;

Estudo de caso: restaurante cheirinho da terra

Vania, por dois anos, vendeu quentinhas na empresa onde seu
marido Anésio trabalhava.

Quando chegou finalmente sua aposentadoria, Anésio resolveu
juntar suas economias com o que Vania havia juntado com as
vendas das quentinhas e, entdo, decidiram abrir um restaurante.
Investiram quarenta mil reais, sendo trinta e cinco mil em
maquinas, moéveis e instalacdes e cinco mil em capital e giro.

Apds trés meses de funcionamento, Vania sentia-se muito
satisfeita por verificar que seu saldo bancario estava positivo.
Decidiu, entdo, que iria aproveitar a vinda do fornecedor e
comprar 20% acima do que comprava regularmente.

Ao saber da decisdo de Vania, Anésio comentou que seu ex-
patrdo sempre dizia que as vezes uma empresa pode estar
com um bom saldo bancario, mas pode nao estar em uma boa
situacdo financeira e vice-versa.

Intrigados, Vania e Anésio resolveram verificar os dados para
se certificarem da situacdo da empresa. Eles calcularam o fluxo
de caixa da empresa (Fig. 2) para um periodo de seis meses e
também o demonstrativo de resultados (Fig.3)



« Prazo de compra = 30 dias

- Prazo de venda = a vista

- Saldo de caixa e bancos =R$3.000,00 (saldo inicial do fluxo
de caixa no dia da anélise).

- Contas a pagar = R$6.480,00 — compras efetuadas no més
anterior ao da analise

- Valor mensal previsto para as vendas = R$10.000,00 (nao
ha sazonalidade?)

- Valor mensal das compras = R$5.400,00 (Fornecedores)

« Percentual de impostos = 5%

- Percentual de comissdo dos garcons = 10%

- Valor mensal dos custos fixos = R$3.500,00

1° més 2° més 3° més 4° més 5° més 6° més
Descrigio

ATUAL ATUAL ATUAL ATUAL ATUAL ATUAL
1.Saldo Inicial 3.000 2.600| 2.200 1.800 1.200 1.000
Entradas
Vendas 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Outras Entradas
2.Total de Entradas 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Saidas
Fornecedores 5.400; 5.400 5.400 5.400 5.400 5.400
Impostos 500, 500 500 500 500 500
Comissoes 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Custos Fixos 3.500] 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500
3.Total de Saidas 10.400 10.400 10.400 10.400 10.400 10.400
4.Entradas - Saidas -400) -400 =400 -400 =400 -400
5.Saldo Final 2.600' 2.200 1.800 1.400 1.000 600

Figura 2: Fluxo de caixa Restaurante Cheirinho da Terra

2 A Sazonalidade se caracteriza pelo aumento ou reducao significativos da
demanda por um produto ou servico em determinada época do ano.
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Os calculos demonstraram uma situacao bem diferente daquela
imaginada por Vania.

O primeiro sinal de que algo ndo ia bem foi quando notaram
que o capital de giro era no comeco do negdécio de R$5.000,00
e trés meses depois havia caido para R$3.000,00, uma queda
consideravel. Depois, analisando o fluxo perceberam que a
queda prosseguiria ao longo dos meses projetados.

Vania, entdo, compreendeu o seu erro. Até aquele momento
0 que contava pra ela era o saldo de conta corrente. Um erro
bastante comum, mas de conseqUéncias gravissimas. Mais
importante que o sinal do saldo (positivo ou negativo) é a
sua evolucdo. No caso estudado a evolucgdo indica uma clara
tendéncia de deterioragcdo da condigao financeira da empresa.

Ao longo do periodo projetado o saldo final diminufa
gradativamente. Isso indicava que aempresa estava consumindo
reservas sem conseguir repo-las. Assim como as pessoas nao
emagrecemdanoiteparaodia,asempresasnormalmenteperdem
folego financeiro aos poucos, dificilmente isso acontece da noite
para o dia. Uma queda gradual é praticamente imperceptivel aos
olhos do empreendedor. Seu dia-a-dia é repleto de atividades e
isso faz com que as andlises sejam superficiais.

A partir do fluxo de caixa Vania e Anésio concluiram que, ao
contrario do que imaginavam, a empresa vinha operando no
vermelho, com prejuizo de R$400,00 ao més.

Totalmente impressionada com o que via, Vania elaborou um
grafico com os nimeros do fluxo. Foi entdo que percebeu de forma
clara o que os analistas financeiros chamam de tendéncia (Fig. 4).
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Figura 3: Gréfico do Fluxo de Caixa Restaurante Cheirinho da Terra

As colunas representam o saldo final de cada més. A linha
vermelha aponta a tendéncia declinante e deixa bem claro
que havia algo de muito errado no restaurante.

Diante dos resultados o casal nao teve alternativa, senao
desistir da idéia de aumentar as compras e fazer uma severa
investigacao interna.

Apds alguns dias de estudos e andlises, concluiram que o
problema estava nos custos de aquisicdo de mercadorias.
Pesquisando o mercado descobriram que poderiam
economizar cerca de 10% nas compras programando os
pedidos que eram feitos diariamente e muitas vezes acrescidos
de taxas de entrega especial. Novos célculos foram feitos e os
resultados demonstraram que eles estavam no caminho certo.
Refizeram o fluxo de caixa (Fig. 4) e também um novo grafico
(Fig. 5). Os novos célculos demonstraram a recuperagcao e
ainda o crescimento gradual das reservas. Com a economia, a
empresa restabeleceria o equilibrio financeiro.
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Anaélise e Planejamento F

Descrigdo 1° més 29 més 39 més 4° més 5° més 6° més
1.Saldo Inicial 3.000 3.140 3.280 3.420 3.560 3.700
Entradas
Vendas 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Qutras Entradas
2.Total de Entradas 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Saidas
Fornecedores 4.860 4.860 4.860 4.860 4.860 4.860
Impostos 500/ 500 500 500 500 500
Comissdes 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Custos Fixos 3.500| 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500
3.Total de Saidas aaeul 9.860 9.860 9.860 9,860 9.860
4.Entradas - Saidas 14n| 140 140 140 140 140
5.5aldo Final 3.14a| 3.280 3.420 3.560 3.700 3.840

Figura 4: Novo Fluxo de Caixa Restaurante Cheirinho da Terra
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Figura 5: Novo Grafico do Fluxo de Caixa Restaurante Cheirinho da Terra



Comentarios do autor:

O caso ilustrado demonstra de forma simples e objetiva o quanto o
fluxo de caixa contribui para uma conducao eficiente dos negécios.
Antes dos célculos Vania pensava que a empresa ia bem e até
planejava passos mais ousados. Anésio, por sua vez, dispunha de
uma informacao dada pelo seu ex-patrdo, mas que ele nunca havia
efetivamente comprovado.

O didlogo entre os dois deflagrou uma agdo investigativa. O
resultado surpreendeu o casal, mas as conseqiiéncias foram as
melhores possiveis. Ao contrario da surpresa levar a empresa rumo
a faléncia, o fato de terem calculado o fluxo antes de efetivamente
agirem evitou 0 mal maior.

Dica:

Cultive o habito de projetar o fluxo de caixa do seu negécio. Simule
as mais diversas alternativas de receitas e gastos. Faga no minimo
trés simulacdes: a primeira otimista, projetando valores de receitas
maiores e de gastos menores. Simule também uma projecao
conservadora, considerando um movimento estdvel no caixa
da empresa. Por Ultimo, faca uma simulacdo pessimista onde as
receitas sejam menores e 0s gastos maiores. Analise o impacto de
cada uma dessas situacoes e se prepare para tomar decisoes caso
elas se realizem. Os célculos sdo elementos vitais para a uma tomada
de decisdo segura. Eles permitem que vocé se antecipe aos fatos.
Os riscos sao inerentes a qualquer atividade empreendedora, mas
serdo sempre maiores quando nao houver uma projecao futura.

O fluxo de caixa servird como termémetro para o diagnéstico da
saude do seu negdcio. Ao menor sinal de desequilibrio dé inicio a
um rigoroso processo investigativo. Analise cada compra ou venda
detalhadamente. S6 assim vocé poderd intervir decisivamente para
alcancar o sucesso.
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CAPITULO 3

Os fatores que influenciam o planejamento
Estudo de caso: As delicias de neide?

Francisco e Neide estavam casados ha 25 anos, desde que
ele entrou como motorista de 6nibus na empresa Leva e Tras
Ltda. Moravam na periferia e a vida ndo era 14 muito facil. Nos
ultimos anos, Francisco, para economizar alguns trocados,
passou a levar para o lanche algumas delicias que Neide fazia.
A variedade era enorme e o aroma chamava a atencao dos
colegas de Francisco.

Em uma confraternizacdo na empresa, Francisco ficou
incumbido de providenciar os salgados. Todos se encantaram
com as delicias de Neide e pouco a pouco as encomendas
comecaram a surgir. Com elas, veio também a idéia de vender
os bolos, paes e salgados nos terminais de 6nibus e também
em peguenas embalagens dentro dos préprios dnibus.

Ndo demorou muito e as delicias de Neide, por intermédio dos
passageiros que compravam no trajeto de casa para o trabalho,
chegaram aos escritérios da cidade. Uma nova cozinha foi
construida de forma improvisada nos fundos da humilde casa
onde moravam e funcionava dia e noite para dar conta da
producao didria.

O sucesso fez com que Francisco aderisse a um plano de
demissdo voluntdria na empresa com a intencdo de montar
uma loja e vender os produtos fabricados por Neide. Tudo foi
decidido muito rapido, ndo havia tempo a perder.

3 Extraido do curso Aprender a Empreender - Sebrae
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Numa reuniao em familia o cunhado de Francisco disse que
eles deveriam procurar um contador que era quem entendia
sobre os registros e os procedimentos de formalizacdo da
futura empresa. Sugeriu que falassem com o Sr. Macedo, antigo
amigo da familia e que tinha muita experiéncia na orientacdo
de novos empresarios.

O contato com o Sr. Macedo foi feito e...

- OI4, Sr. Macedo. Queremos registrar nossa empresa. Hoje
temos uma quantidade enorme de clientes. Vendemos na
porta de casa, no terminal de 6nibus, dentro dos onibus e até
mesmo nos escritérios do centro da cidade. Mas com uma
loja bonita e espacosa os clientes terdo conforto e poderédo
escolher com mais calma. A Neide ficard responsavel pela
producdo e eu cuidarei das compras e da parte financeira.
Inclusive ja escolhemos a loja. Fica bem pertinho de casa e o
aluguel é bastante em conta. Quanto tempo demora para 0
registro? Precisamos comecar logo, temos compromissos ja
assumidos e precisamos faturar.

— Senhores, vejo que estdo animados, mas antes de falarmos
sobreos procedimentosderegistrogostariadefazé-losalgumas
perguntas. Vocés fizeram um estudo de mercado? Qual o perfil
dos clientes de vocés? Sdo pessoas fisicas ou juridicas? Que
necessidades e desejos eles possuem? Analisaram o mercado
concorrente? J& selecionaram os fornecedores?

O siléncio predominou por alguns segundos no pequeno
escritério e logo depois Francisco respondeu:

— Néo sabemos o que é esse tal estudo de mercado, mas é
muito facil responder a essas perguntas. Nossos clientes serdo
todas as pessoas que gostam de bolos e salgados de qualidade



com aquele delicioso toque caseiro. Sao pessoas que gostam
de conforto e que precisam se alimentar no trabalho ou no
caminho para o trabalho. Ndao temos concorrentes, pois 0s
produtos da Neide sao exclusivos e ninguém tem a receita.
Também ndo precisamos nos preocupar com os fornecedores,
pois tudo que precisamos, podemos comprar

no Armazém do Peixoto que fica a poucos metros |a de casa,
bem no caminho da loja.

Diante da resposta de Francisco, Sr. Macedo cogou a cabeca e falou:

— O primeiro passo para a abertura de uma empresa é o estudo
de mercado. Mercado é o conjunto formado pela relacdo
entre concorrente, fornecedor e consumidor para atender as
necessidades e desejos desse ultimo.

Nem sempre aquilo que se idealiza a respeito de um futuro
negocio se confirma apdés os estudos de mercado.

— Nunca tinha pensado nisso Sr. Macedo. Mas.. N6s ndo
podemos fazer isso depois?

— De maneira algumalll A estrutura do seu negdcio e até
mesmo o futuro dele dependem do estudo do mercado, ele

€ a base de tudo.

- Mas ndo entendemos nada disso. Como faremos, entdo?
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Comentarios do autor:

O casodescrito é classico:empreendedores especialistas no produto
ou servico que desconhecem os principais fatores que podem
influenciar os resultados do seu negdcio. As empresas sofrem
influéncias do meio externo e do proprio ambiente interno.

Fatores externos

Tomando como ponto de partida as respostas dadas pelo casal
aos questionamentos do Sr. Macedo, vamos comecar a analise
do caso pelos aspectos internos aqui subdivididos em trés grupos
especificos: consumidores, concorrentes e fornecedores.

Consumidores

Questionados sobre o perfil, necessidades e desejos dos seus
futuros clientes, o casal respondeu:

“Nossos clientes serdo todas as pessoas que gostam de bolos e
salgados de qualidade com aquele delicioso toque caseiro. Sao
pessoas que gostam de conforto e que precisam se alimentar no
trabalho ou no caminho para o trabalho.”

Como assim, todas mesmo? Serd que uma empresa consegue
atender a todas as pessoas que possuem tais caracteristicas? Seria
0 paraiso! (Ou o caos?).

Uma empresa pode atender a uma diversidade muito grande de
pessoas, é verdade. Mas acreditar que todas as pessoas serao seus
clientes é apostar no incerto. Cada tipo de negécio tem um perfil
predominante de clientes. £ nele que a empresa deve concentrar
seus esforcos para que possa atingir suas metas de vendas e,
consequentemente, obter os resultados financeiros esperados.



A rede McDonalds, por exemplo, atende criangas, jovens
e idosos, mas existe uma faixa etdria predominante. Existe
também uma caracteristica social e financeira que predomina
nos clientes McDonalds, além de muitas outras questoes
relevantes. Desconhecer, ou mesmo desconsiderar tais fatores
pode ser um erro estratégico decisivo. Como esperar que as
projecdes de receitas se realizem se as acdes de vendas forem
direcionadas para o publico errado?

Conhecer os clientes, portanto, é determinante para que as
projecdes de vendas se realizem. Quanto maior a riqueza de
detalhes, melhor. Outros importantes elementos a respeitos
do mercado consumidor sao:

+ Qual a sua localiza¢do geografica?

Onde o publico com o perfil pretendido reside, trabalha ou
transita? Mesmo que seja muito pulverizada, é importante
definir uma regido predominante: no mesmo bairro, em varios
bairros, na cidade toda, em uma determinada regido. Se for
um produto comercializado pela Internet, serd necessério
definir uma drea de abrangéncia: bairro, cidade, estado, pais
ou global.

+ O que pensam os clientes?

Pessoas de caracteristicas distintas pensam de forma diferente
e isso afeta o comportamento de compra deles. E preciso
conhecer quais sao os principais habitos e comportamentos
didrios do publicoalvo.Onde e como costumam fazercompras?
Em feiras, ruas, shoppings, internet? Como gostam de pagar? A
vista, a prazo, em dinheiro, em cheque, em cartdo de crédito?
Qual a opiniao desse publico sobre temas diversos, como por
exemplo, politica, economia, sociedade, religiao?
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« Quais os fatores decisivos para a compra?

Os clientes se decidem pela compra com base em diversos
fatores e ndo apenas, ou prioritariamente, em funcdo dos
precos baixos. Conhecendo o que influencia as decisdes de
compra dos seus clientes o empreendedor poderd tracar as
estratégias mais adequadas para que as vendas acontecam em
sintonia com as necessidades e desejos deles. Por exemplo,
politicas de pre¢o, prazos de pagamento, descontos, garantias
adicionais, aspectos de qualidade, marcas a oferecer, tipos de
embalagem, ponto comercial, servicos agregados.

+ Qual o tamanho do mercado?

As empresas ndo conseguem atender a todas as pessoas. E
preciso estimar a quantidade de pessoas que possuam as
caracteristicas descritas nos itens anteriores. SO assim sera
possivel projetar quantas pessoas efetivamente podem
consumir em um determinado estabelecimento comercial.
O planejamento das receitas de uma empresa deve estar
diretamente relacionado com o tamanho do seu mercado
consumidor.

+ Qual a perspectiva futura do mercado?

Existe uma maxima no mundo do empreendedorismo que
diz que “o empreendedor vive o futuro, o presente ele viveu
ontem”. Isso significa dizer que o importante para as empresas
¢ 0 amanha. Como se comportard o mercado no futuro?
Existirdo clientes para que a empresa continue funcionando e
gerando lucros? Qual a tendéncia de crescimento do mercado?
Serd um mercado em expansao, ou em retracao?

Certa vez uma cliente me disse que gostaria de montar uma
creche. Ja havia feito pesquisas na cidade e detectado que os
pais nao tinham com quem deixar seus filhos ao sairem para o
trabalho.Segundoela, quase que a totalidade dos entrevistados



confirmou a necessidade de uma creche na cidade. Um étimo
sinal. Mas ao estudar o futuro, ela percebeu que a tendéncia das
familias é terem cada vez menos filhos. Logo, as perspectivas
futuras da creche ndo eram das melhores.

Concorrentes
Questionados sobre os concorrentes, o casal respondeu:

“Ndo temos concorrentes, pois os produtos da Neide sdo
exclusivos e ninguém tem a receita”.

O casal relaciona os concorrentes aqueles que oferecem os
mesmos tipos de produtos. Uma visao limitada que deixa o
empreendedor que acredita nisso gravemente exposto as
ameacas do mercado concorrente.

Imagine um marido que deseja presentear sua amada esposa
no dia do aniversario dela, que opg¢des ele teria?

« Uma roupa nova

- Leva-la para um jantar romantico
- Um DVD da banda favorita dela
«Uma jdia

- Uma viagem

- Contratar uma serenata

« Um buqué de flores

« Um par de sapatos

« Leva-laao cinema

« Um perfume importado

Imagine ainda que a sua disponibilidade financeira seja
limitada. Portanto, ele terd que adequar o gasto ao seu
apertado orcamento.
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E mais, esse marido gosta muito de futebol e costuma fazer
qualquer sacrificio para ver um jogo do seu time de coracéo.
Logo, ele ainda pode escolher gastar o dinheiro comprando o
ingresso para o jogo decisivo do seu time e presentear a esposa
com um jantar romantico em casa, feito por ele mesmo, que,
diga-se de passagem, cozinha maravilhosamente bem. Ela
iria adorar, pois ele é muito ocupado, sempre chega tarde do
trabalho e nunca tem tempo para cozinhar pra ela, apesar dos
seus insistentes pedidos.

Vocé deve estar se perguntando “e o que essa histéria tem a
ver com os concorrentes?”. A resposta € simples: tudo.

Se o0 marido comprar a roupa nova, por exemplo, ndo a levara
para jantar. Se escolher a joia, nao presenteara a esposa com a
viagem. Se comprar o ingresso do jogo, nao comprara o DVD.

Todos esses negocios de diferentes ramos concorrem entre
si e até mesmo com o talento do “marido mestre-cuca”.
Concorrentes, portanto, sdo aqueles negdécios que disputam o
mesmo cliente, independentemente dos produtos ou servicos
que oferecam.

A disputa, portanto, estd diretamente relacionada a
disponibilidade de renda do consumidor. As empresas
concorrem para fazer com que os clientes gastem no seu
negdcio aquele dinheiro que esta disponivel.

Talvez agora vocé esteja se lembrando de alguém que deixou
de lanchar um simples salgado, para economizar e pagar a
mensalidade da faculdade, ou para pagar a passagem de
onibus. Essa lembranca certamente lhe deixou com uma pulga
atrds da orelha. Afinal, as delicias da Neide nao tém mesmo
concorrentes?



Conhecer os concorrentes é mais um fator a ser levado em
consideracdo pelos empreendedores para que o planejamento
financeiro dos seus negdcios seja executado de forma segura
e com o minimo de riscos, levando as empresas aos resultados
esperados.

Fornecedores
Questionados sobre os fornecedores, o casal respondeu:

“Também néo precisamos nos preocupar com os fornecedores, pois
tudo que precisamos, podemos comprar no Armazém do Peixoto
que fica a poucos metros 1 de casa, bem no caminho da loja.”

O casal também demonstra uma visao limitada sobre os fatores
relevantes na andlise do seu mercado fornecedor. Ndo basta
apenas que tenham os produtos pretendidos e a localizacao
proxima. Ha muitos mais com que o se preocupar.

As andlises do mercado consumidor devem, portanto,
considerar:

« Padrao das mercadorias ou servicos oferecidos

Os fornecedores escolhidos podem assegurar um padrao
constante, ou oferecem a cada compra tipos, marcas, modelos
e tamanhos?

+ ldoneidade e credibilidade

Sao empresas idoneas, experientes e reconhecidamente
profissionais, ou estdo visando apenas o lucro sem se
importarem na construcdo de uma relacdo comercial sadia e
honesta?
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« Distribuicdo geografica

Estao localizadas em regides préximas ou a distancia pode
aumentar os custos ou mesmo contribuir para a reposicao de
estoques, prejudicando as vendas?

« CondicOes de negociacao

Oferecem ou mesmo negociam condi¢bes de pagamento
competitivas ou nao se preocupam em estabelecer parcerias
do tipo ganha-ganha com foco no consumidor final?

Fornecedores sdo pessoas chave, as empresas dependem
totalmente deles para que as necessidades e desejos seus
clientes sejam satisfeitos. E mais, as empresas mais lucrativas
creditam esse resultado as compras. O lucro estd na boa
compra.

Fatores internos

Durante o didlogo descrito no caso, o Sr. Macedo explicou ao
casal o que era o estudo de mercado e disse que ele servia para
confirmar na pratica se a idéia de negdcio era mesmo viavel,
ou era apenas uma boa idéia. O casal entdo se manifestou e
em seguida o Sr. Macedo complementou:

“.Nunca tinha pensado nisso Sr. Macedo. Mas... Nés nao
podemos fazer isso depois?..."

“..De maneira algumalll A estrutura do seu negdcio e até
mesmo o futuro dele depende do estudo do mercado, ele é a
base de tudo..”

Imagine que um empreendedor nao conheca com detalhes
o perfil do seu cliente, suas necessidades e desejos, os fatores
que influenciam sua decisao de compra e nao tenha idéia



da estimativa do tamanho desse mercado de clientes. Como
poderd pensar em montar uma estrutura para atender a esse
mercado? (Processo produtivo, estratégias de comercializagcao
e marketing, mao-de-obra, etc.).

Alguns negdcios surgem a partir das percepgdes dos seus
préprios donos. Mas sera que os fatores importantes para eles
correspondem a opinido dos clientes, ou seja, daqueles que
efetivamente irdo ou deverdo consumir?

Portanto, conhecendo o mercado o empreendedor terd
condicbes de pensar na estrutura mais adequada para atendé-
lo e, consequentemente, chegar aos resultados financeiros
desejados.

Séo, no minimo, trés os aspectos fundamentais da analise
interna de uma empresa:

« Producao

O processo de producdo deverd ser determinado para que o
produto ou servico final atenda as necessidades do mercado
consumidor. Mesmo que o empreendedor ndo participe
ativamente do processo de producdo ele precisa conhecer
com detalhes como as coisas acontecem por 14, do contrario
sempre dependerd de terceiros. E preciso que o dono da
empresa analise regularmente os estagios e seqUéncia da sua
producao (layout*), avaliando o processo em si, racionalizando
o tempo, melhorando o aproveitamento de recursos e, acima
de tudo, inovando.

4 Layout - Termo oriundo da lingua inglesa que descreve o fluxo das
operagdes de uma empresa e mostra como a disposi¢ao dos equipamentos
interfere no processo produtivo.
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+ Pessoas - Colaboradores

No processo de montagem da sua empresa, o empreendedor
precisa dedicar atencdo especial as pessoas, sejam elas das
areas administrativa, de produ¢do ou comercial. Sdo elas
que contribuirdo para a coisa funcionar de forma eficiente. O
empreendedor deve ser bastante criterioso nos processos de
recrutamento, selecao, contratacdo e capacitacao.

Atencdo para a armadilha de contratar pessoas de dentro do
proprio ciclo de relacionamento, como familiares ou amigos.
Além de serem de confianca, as pessoas precisam gerar
resultados e isso dificilmente acontecerd caso ndo tenham as
habilidades necessdrias ao cargo que ocuparao e, em alguns
Casos, até mesmo experiéncia anterior.

» Marketing

A palavra marketing vem do inglés market, que significa
mercado, mais a terminacdo ing, que indica movimento. Nao
existe uma palavra em portugués capaz de expressar o que
seja exatamente marketing.

Marketing é uma funcdo fundamental de qualquer
empreendimento, seja ele micro, pequeno, médio ou grande.
Tem como objetivo a identificacdo das necessidades, caréncias
e valores de um mercado-alvo, visando a sua satisfacdo com
rapidez, qualidade e eficiéncia. Permite ao empreendedor
antecipar-se ao concorrente e atender as expectativas do
cliente.

E o marketing que vai determinar os meios mais adequados
para fazer com que as vendas acontecam. Cabe a esta fungéo
a criacao da imagem da empresa junto ao seu publico, bem
como a orientacdo das estratégias de promocao, propaganda,
organizacdo e capacitacao da equipe de vendas.



Dica:

Empresas sao  organismos  vivos, pois  interagem
sistematicamente com o meio externo. As influencias politicas,
econdmicas, sociais, ambientais, as leis, as informacdes,
as matérias-primas, o capital, o feedback®, a reacdo dos
concorrentes e mais, muito mais, impactam nos pProcessos
gerencial, produtivo e comercial.

Dedique atencdo especial ao trato das influéncias externas e
acompanhe sem descanso como elas afetam os resultados da
sua empresa.

5 Feedback - Termo oriundo da lingua inglesa, muito utilizado na
Administracao. Significa oferecer uma resposta positiva ou negativa acerca
de uma ocorréncia. O cliente, geralmente, oferece feedback as empresas
fazendo criticas, sugestdes ou elogios.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 45 ‘






CAPITULO 4

Definicao demetascombasenosresultados
gerenciais

Agora é hora de vocé conhecer com um pouco mais de
profundidade como os assuntos tratados nos capitulos
anteriores podem ser aplicados no dia-a-dia das empresas.

Este capitulo se propde a simular, por meio de um estudo de
€aso, uma situagao cotidiana da vida dos empreendedores de
negdcios: uma decisao a ser tomada e caminhos distintos a
seguir, qual a melhor escolha?

O primeiro capitulo esclareceu os principais aspectos da
Administracdo Financeira. O segundo capitulo enfatizou a
importancia do fluxo de caixa no diagndstico e monitoramento
da saude financeira de uma empresa. O capitulo anterior, o
terceiro,destacou osfatoresinternos e externos que influenciam
o planejamento financeiro. Vocé ja tem, portanto, quase
todos os elementos para compreender o caso, refletir e fazer
a sua escolha. Falta apenas mais um instrumento gerencial, o
Demonstrativo de Resultados do Exercicio — DRE (Fig.6).
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Receitas de vendas
(-) Custos Variaveis
Compras (CMV)
Impostos
Comissdes
(=) Margem de Contribuicdo
(-) Custos Fixos

(=) Resultado (Lucro ou Prejuizo)

Figura 6: Demonstrativo de Resultados do Exercicio

O DRE é um resumo ordenado das receitas e gastos de uma
empresa dentro de um determinado periodo (més ou ano, por
exemplo). Ele é apresentado de forma dedutiva: das receitas
subtraem-se as despesas e, em seguida, se calcula o resultado.

Veja a definicdo de cada item que integra o DRE:

RECEITAS - Receita é toda entrada de recursos proveniente da
venda de mercadorias ou prestacdo de servicos.

Despesas e Custos tém a ver com a saida de recursos da
empresa e tanto um quanto o outro, podem ser fixos e
varidveis. Contabilistas, Administradores e Economistas tém
conceituagdes bem especificas para cada um destes dois
termos. No dia-a-dia das micro empresas, porém, o mais
comum é usar apenas custos fixos e custos variaveis.

CUSTOS VARIAVEIS - Custos varidveis séo aqueles que dependem
das quantidades produzidas ou vendidas. Por exemplo, quanto
mais uma empresa produz, mais matéria-prima gasta. Por isso, estes
gastos fazem parte de seu custo varidvel. Ha outros gastos, além da



matéria-prima, que também dependem das vendas, ou seja, sdo mais
altos ou mais baixos dependendo do quanto um produto ou servico
é consumido em certo periodo de tempo. Os impostos, as comissdes
para os vendedores, uma mercadoria para revenda, dentre outros
gastos, também fazem parte dos custos varidveis, pois aumentam e
diminuem em funcéo do quanto uma empresa vende.

MARGEM DE CONTRIBUICAO - Margemde contribuicao éadiferenca
entre o preco de venda e 0s custos varidveis de um produto ou
servico. De forma simplista, pode-se dizer que é o mesmo que
lucro bruto. Chama-se margem de contribuicdo por que este valor
contribui para o pagamento dos custos fixos da empresa.

Por exemplo, descontando do preco de um produto seus gastos com
matéria-prima, impostos e comissdes, ou seja, seus Custos Varidveis,
encontraremos o valor da Margem de Contribuicdo. A Margem de
Contribuicdo deve ser sempre um valor positivo, pois é com ela que a
empresa cobrird seus Custos Fixos.

CUSTOS FIXOS® - Toda empresa tem gastos mensais, que nao
dependem do quanto ela vende ou produz. Eles se chamam
custos fixos, como por exemplo, aluguel, material de escritério,
saldrios dos funcionérios, honorérios contéabeis, IPTU (Imposto
Predial e Territorial Urbano), luz, 4gua, telefone e outros. Em geral
540 gastos mensais que se repetem com bastante regularidade.

RESULTADO - E o termo utilizado para definir o desempenho
de uma empresa. O resultado sé pode ser de dois tipos: positivo
(lucro) ou negativo (prejuizo). Segundo ludicibus (2004:133):

“Em contabilidade o termo resultado tem conotacao tanto de
lucro como de prejuizo..A palavra resultado da a idéia de um
desempenho obtido..”

6 Existem tipos de empresas em que alguns dos gastos descritos, como por exemplo,
energia elétrica, d4gua e telefone, sao classificados como Custos Variaveis.
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Estudo de caso: Bella Vitta industria de
moveis Ltda.

Era dezembro de 2005, tradicionalmente uma época de festas,
mas nas empresas, um momento de analises e balancos dos
resultados do ano. Depois de varias reunides Jorge e Paulo,
socios da Bella Vitta IndUstria de Moveis Ltda., levantaram
algumas questdes sobre o futuro do seu negdcio.

Os conflitos surgiam a cada momento. Jorge era o sécio que
cuidava da administragdo interna, enquanto Paulo cuidava da
parte comercial.

A saude financeira da empresa nao era ruim, ela tinha um fluxo
de caixa equilibrado e conseguia manter seu capital de giro
ao longo do ano, o que representava um alivio e tanto. Mas
hd anos o cenario era 0 mesmo, a empresa pagava todas as
contas, sobrava algum, mas nao o suficiente para alavancar o
crescimento da empresa.

Um dos pontos de conflito entre Jorge e Paulo era em relagao
as propostas que vinham recebendo de novos clientes. Para
atender ao aumento da demanda teriam que investir em
duas maquinas novas, em substituicao a outras mais antigas.
O investimento aumentaria a capacidade instalada em 20% e
as vendas cresceriam 10% imediatamente sem que houvesse,
para isso, aumento de gastos com a folha de pagamentos.

Paulo, entdo, chamou uma empresa de consultoria, a Solucdo
Express, para elaborar um planejamento que pudesse convencer
seusociodaimportanciade sefazerum bominvestimento. Paulo
acreditava que com o aumento das vendas eles conseguiriam
obter melhores lucros e fazer a empresa crescer.



Para que o aumento de 10% nas vendas fosse possivel, seria
necessario um investimento de R$300.000,00. Paulo foi com
o consultor ao banco onde mantinha a conta corrente da
empresa. O gerente do banco havia passado uma prévia
das condicdes do financiamento: poderiam pagar em 36
parcelas de R$10.500,00, com seis meses de caréncia. Diante
dessas condicdes Paulo pediu a empresa de consultoria que
apresentasse uma projecdo de caixa e de resultados para o
proximo ano, demonstrando se o investimento estaria dentro
das possibilidades da empresa.

Jorge, porém, tinha dulvidas se o novo investimento seria
realmente interessante e chamou a Resolve Consultoria para
que esta lhe auxiliasse na elaboracdo de um estudo que
proporcionasse a melhoria dos resultados da empresa.

O ponto de partida para o trabalho das duas empresas de
consultoriafoi o fluxo de caixa do ano (Fig. 7) e o Demonstrativo
de Resultados do Exercicio (Fig. 8)

| sen | Fev | mer | awr | mal | wn | o | As | se | out | Mov | be
1. Saldo Inicial | so.0o0| s1o00 49.000| se.s00| 78.000| e9.000 | 56.000] 42.500| a1.000| 40500 | 45.500 | 64000
Entradas
Vendas __szv.’_lm_um 198,000 192mmmmmmrmmm
Dutras Entradas
2. Total de Entradas 190.000 | 180.000 | 195.000 | 108,000 X
Saidas
Fomecedares 74.000| 70.000) 72.000| 68.000
Impastos 10000) 9.000] 9.500] 8500
Comissds 20.000| 16.000| 19.000 | 17.000 |
Folha de Pagto. 35.000] 35.000] 35.000] 35,000
Aluguel 15,000] 15.000( 15.000] 15.000
Agua / Luz { Telefone 6.000] 6£000) 6.000| 6000
PréLabore 20.000| 20.000] 20.000 | 20.000
Ouitros Custos Fixos 9.000| 9.000] 9.000| 9.000
3. Total de Saidas 189.000 | 182.000 | 185.500 | 178.500
4. Entradas - Saidas 1.000) (2.000) 9.500] 19.500
5. Saldo Final 51.000| 49.000| 58.500| 78.000

Figura 7: Fluxo de caixa — Ano 2005
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Receitas de Vendas 2.306.000,00
(-) Custos Variaveis 1.278.000,00
(=) Margem de Contribuigao | 1.028.000,00
(-) Custos Fixos 1.020.000,00
(=) Resultado (Lucro) 8.000,00

Figura 8: Demonstrativo de Resultados do Exercicio — Ano 2005

O fluxo de caixa demonstrou o equilibrio da situacao financeira
daempresade Jorge e Paulo aolongodoano.Emalguns meses
do periodo, o movimento de saidas foi ligeiramente maior
que o de entradas sem que isso, no entanto, prejudicasse os
resultados da empresa, ja que havia disponibilidade de capital
de giro para essas coberturas eventuais. Apesar disso, o DRE
confirmou a reduzida capacidade de acimulo de reservas para
investimentos futuros. O lucro acumulado no final do ano foide
apenas R$8.000,00, o que corresponde a 0,35% das receitas.

Neste ritmo a empresa levaria 37,5 anos (R$300.000,00 /
R$8.000,00) para acumular o capital necessario ao aumento da
capacidade instalada da empresa.

Dias depois, as duas empresas de consultoria contratadas
apresentaram os resultados dos estudos que fizeram.



Solucao express

O fluxo de caixa projetado pela Solucdo Express (Fig. 9)
demonstrouqueoinvestimentoidealizadoporPaulomelhoraria
os resultados de sua empresa consideravelmente. Mesmo
com o aumento do gasto fixo mensal para o pagamento das
primeiras parcelas do financiamento, a empresa praticamente
duplicaria seu capital de girono finaldo ano. O lucroacumulado
no primeiro ano apds o investimento seria da ordem de 2,5%
das receitas, sete vezes maior que o atual (Fig. 10).

| sen | pev | mar | abe | Ma | dun | wi | Ao | set | out | mov | De
1. Saldo Inicial 58,000,00] £5.250,00] 75.550,00] 92,675,001 115,005,001 124.700,08]124.675,00]107.825,00| 105,000t 102.285,00] 105,785 012331008

#1.400,00] 77.000,00] 79.200,00{ 74.500,00] 93.500,00] #4.000,00] 50.300,00 50,300,00] #5.800,00] 66,000,00| 56.000,00( 93.500,00
Impostos 10.450,00] 8 10.725,00] 10.850,00] 10.835,00] 10.175,00] 5.350,00] 10.475,00] 10.505,00( 11.000,00] 41.825,00] 41.000,00
Comisss 20:500,00] 15.800,00] 21.450,00] 21.780,00] 21.570,00] 20.350,00] 18.709,00] 20.350,00] 21.010,00] 22.000,00 23.650,00] 22.080,00
Folha de Pagto. 35.000,00] 35.000,00] 35.000,00] 35.000,00] 35.000,%6] 35000, 00] 35,000,00] 35 000,06] 26.000,00] 35.900,00] 35,000,%0] 35.090,00
ﬂuﬂl 15,000,00§ 15.000,00§ 15.000,00| 15.000,00{ 15.000,00 15.000,00{ 15.000,00) 15.000,00) 15.000,00| 15.000,00 15.000,00| 15.000,00
‘Wlfl.ul( Telefone 6.000,00{ 6.00000{ 6.000,00{ 6.000,00 600000 6.000,00{ 6.000,00( 600000 6.000,00( 6.000,00( 600000 6.000,00
PréLabore 20.000,00] 20.000,00] 22.000,00] 20.000,00] 20.000,00] 20.000,08] 20.008,00] 20.000,09] 20.000,09] 20.000,00] 20,000,00] 20.000,00
Outros Custos Fixos 9.000,00] 9.000,00] 5.000,00] 5.000,00] 5.000,00] 9.000,05] 9.008,00| 5.000,00] 5.000,00] 5.000,00] 9.009,00] 5.000,08
Financiamento 3 s . 5 < - | to.500,00{ 10.500,00] 10,508,00] 10.500,0] 10.500,00 10.500,00
3. Total de Saidas 197,750,00] 151, 700,00{196.375,00{192.470,001211.005, 525,001 203.850,001206.325,00[21.2.815,00( 216.500,00 218.975, 222.000,00
4. Entradas - Saidas 11.250,00] 6.300,00} :&u%s.mw 54 tzsmgmmi 12.825,00)] (2.715,00)|  3.500,00| 17.525,00 (2.000,00
5. Salda Final £9.250,00] 75.550,00{ %3 ‘“M!“"""‘ 124, E .”‘T 1 ""I“"‘MM 105.785,00) lz!.m.nn]m.nm

Figura 9: Fluxo de caixa — Consultoria Solugdo Express
(aumento de 10% nas vendas com investimento de R$300.000,00)

Receitas de Vendas 2.536.600,00| 100,00%
(-) Custos Variaveis 1.390.290,00| 54,81%
(=) Margem de Contribuicdo | 1.146.310,00( 45,19%
(-) Custos Fixos 1.083.000,00( 42,69%
(=) Resultado (Lucro) 63.310,00( 2,50%

Figura 10: Demonstrativo de Resultados do Exercicio — Consultoria Solugdo Express
(aumento de 10% nas vendas com investimento de R$300.000,00)
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Resolve consultoria

O trabalho elaborado pela Resolve Consultoria seguiu um caminho
bem diferente daquele escolhido pela Solugdo Express. Todo o
estudo foi pautado na reducdo de custos. Assim, depois de um
detalhado estudo interno, a empresa concluiu que a Bella Vitta Ltda.
deveria reduzir os seus custos fixos em 10% e manter as vendas no
mesmo patamar de antes.

Os principais alvos de economia seriam as seguintes contas:

Aluguel - a empresa mantinha o aluguel de um galpdo para
armazenamento de sobras de matéria-prima, ferramentas fora de
uso e maquinas obsoletas. A consultoria recomendou que as sobras
fossem recicladas e as maquinas e ferramentas fora de uso deveriam
ser vendidas ou doadas. Assim o galpéo seria desocupado.

Agua - Uma completa manutencdo no sistema hidraulico seria
feita eliminando vazamentos que se espalhavam por todas as dreas
da empresa, eliminando o desperdicio.

Energia - Sensores de presenca seriam instalados no almoxarifado,
area de pintura e refeitério. Eram locais de circulagdo reduzida e por
tempo curto, mas que ficavam iluminados o dia todo.

Telefone — A empresa iria aderir a um pacote da prestadora de
servicos que franqueava ligagcdes para telefones moveis.

Pro-labore” — Os sdcios foram orientados a reduzir a retirada mensal
a tfitulo de pré-labore e passariam a receber esta diferenca como
distribuicdo de lucros ao final de cada trimestre, favorecendo o
caixa da empresa e eliminando o encargo sobre a remuneracao.

/7 Pré-labore - corresponde ao valor pago aos socios por seus servicos a
sociedade.



Folha de pagamento — Elimina¢do das horas-extras que eram
regularmente praticadas dentro da empresa. Seria criado um
bancodehoras.Havendo necessidade de uma ou outra jornada
adicional, as horas-extras trabalhadas seriam compensadas
sob a forma de folgas adicionais.

Diante de tantas opdes e solucdes vidveis para a reducdo de
custos, Jorge considerou a meta de 10% conservadora e se
animou bastante. As projecoes de caixa (Fig. 11) e de resultados
(Fig. 12) demonstraram que a empresa poderia ganhar folego
e acumular reservas para voos mais altos no futuro.

| sen | pev | mar | abe | Ma | dun | wi | Ao | set | out | mov | De

74.000,00] 70.000,00] 72.000,00] 68.000,00] 85,000,001 80.000,00] 73.000,00] 73.000,00] 7%.000,00] 50.000,00] 50.000,00] 85.000,00
Impostos 10.000,00| 5. 5.500,00) £.500,00] 12.000,00] 11.000,00] 8.500,00) 5.500,00) 9.500,00| 10.000,00| 10.500,00 | 12.000,00
Comiss3s 20.000,00] 18.000,09] 19.000,00] 17,000,00] 24.000,00] 22.000,00] 17.008,00] 15.000,00] 13.000,00] 20.000,00] 21.000,00] 24.000,00
Foiha de Pagto. 31.500,00] 31.500,00) 31.500,00{ 31.500,00] 31.500,00 31.500,00] 31.500,00| 31,500,00) 31.500,00) 31.500.,00] 31.500,00( 31.500,00
_Aluguel 13.500,00{ 13.500,00{ 13.500,00f 13.500,00{ 13.500,00¢ 13.500,00 11.500.00| 13.500,00) 13.500,00) 13.500,00| 13.500,00 13.500,00
Agua / Luz / Teletone 5400,00] 5.900,00] 5.400,00] 5.400,00] 540,00 s400,00] S.400,00] 540000 540000 540000] 5a00,00] 540000
PriLabore 18.000,00 15000,00] 18.000,00) 18.000,00 18.000,00] 18.000,00] 18.000,00) 18.000,00| 18.000,00| 15.000,00| 18.000,00 18.000,00
Dutros Custos Fixos £.100,00] 8.100,00] £.200,00] 6.100,00| £.200,00| 5.300,00| £100,00( 8.100,00( £100,00( £100,00) £100,00) 810000
Financiamento 3 : . : . F = = ] A
3. Total de Saidas 180,500,00] 172.500,00{177.000,00{120.000,00] 15750000 83 500,001 75, 182.500,00| 188.000,00(157. 500,00
4. Entradas - Saldas 9.500,00]_6.500,00] 18.000,00] 28,000,00 rm.wy.m.nn [5.000,00)] 7.000,00 B.008,00] 13500,00| 27.000,00 250000
5. Saldo Final 57:500,00] 74.000,08] 52.000,00]120.000,08] 200,00] 11.200,0{117.000,00]125.000,00] 135.500,0 155.500,0] 168.000,00

Figura 11: Fluxo de caixa — Resolve Consultoria (reducdo de 10% nos gastos fixos)

1. Faturamento 2.306.000,00 100%
2. Custos Variaveis 1.278.000,00| 55,42%
3. Margem de Contribuicdo | 1.028.000,00( 44.58%
4. Custos Fixos 918.000,00( 39,81%
5. Resultado (Lucro/Prejuizo) 110.000,00( 4,77%

Figura 12: Demonstrativo de Resultados do Exercicio Resolve Consultoria
(redugdo de 10% nos gastos fixos)
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A economia gerada na proposta apresentada pela Resolve
Consultoria mais que triplicou o capital de giro acumulado pela
empresa.Oresultadono primeiroano seriade umlucroacumulado
de R$110.000,00, representando 4,77% das receitas de vendas.

Comentarios do autor:

Os dois estudos elaborados tém virtudes suficientes para
serem executados na empresa. Ambos, porém, também tém
restricoes.

A estratégia que previa o investimento em novas maquinas
mostrou-se eficiente na medida em que produziu os
resultados desejados, ou seja, 0 acimulo de capital. E mais, foi
ao encontro das expectativas dos clientes que demandavam
por uma produ¢ao maior.

Por outro lado, um esforco operacional maior seria exigido de
todas as dreas da empresa, ja que nao foi previsto o aumento
de gastos fixos.

J& a reducao de custos tinha como principal virtude a criagcao
de uma cultura que maximizaria o aproveitamento de todos os
recursos em prol dos resultados da empresa. Desperdicios sdo
sempre nocivos a qualquer tipo de organizagao. Elimina-los,
portanto, é extremamente necessario. Os resultados alcancados
iriam ao encontro dos anseios dos sécios, que era acumular
reservas e ainda possibilitariam o aumento da capacidade
instalada da empresa num futuro préximo a um custo bem
mais baixo, ja que seria financiado com capital proprio.



E se as duas estratégias fossem implementadas em conjunto?
Os resultados ndo seriam nada despreziveis (Fig. 13).

5o Atusl A de 10% Redugo de 10% nos Custos Fixes|  Aumento de 10% nas Receitas

d Salugio Express Resolve Consultoria Redugio de 10% nos Custos Fixos
Receitas de Vendas 2.306.000,00 | 100% 2.536.600,00 | 100%) 2.306.000,00 | 100%) 2.536,600,00 | 100%
() Custos Varidvels L.275.000,00 | 55%) 1.390.200,00 | 55% 1.278.000,00 | 55% 1,390.290,00
(=) Margem de Contribuico | 100800000 | 45% 1.146.310,00 | 45%| 1.028.000,00 | 45%| 1.146.310,00
(-} Custos Fixos 1.000.000,00 | 44%] 1.083.000,00 | 43%| 918.000.00 | 40% 918.000,00
(=) Resultado (Lucro) 8:000,00 | 0,3% 63.310,00 | 0,2%] 110.000,00 | 0,5%| 2:8.310,00 | 0,5%

Figura 13: Quadro comparativo entre a situagdo atual da empresa e as
estratégias elaboradas pelas consultorias contratadas.

Seriam estas as duas Unicas alternativas para Jorge e Paulo?
Que outras opgdes eles teriam?

Dica:

Faca as projecdes e andlises do fluxo de caixa da sua empresa
regularmente. SO assim vocé poderd comprovar a eficacia
de uma estratégia. Consulte especialistas e compartilhe seus
planos com pessoas que sejam da sua confianca e que possam
enriquecer as suas idéias.
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CAPITULO 5

Conclusao do plano. Afinal, este negdcio é viavel?
Indicadores de desempenho

Tendoelaboradoas projecées financeiras, o empreendedor precisa
acompanhar o desempenho do seu negdcio. Paraisso ele se valerd
de alguns indicadores de desempenho. Eles tém a finalidade de
indicar a salde econdmico-financeira de um negdcio.

Apresentamos a seguir os quatro indicadores de desempenho
mais utilizados na andlise de viabilidade de negdcios:
a lucratividade, a rentabilidade, o prazo de retorno do
investimento e o ponto de equilibrio.

Lucratividade - (L%)

E um indicador de eficiéncia operacional. Obtido sob a forma
de valor percentual, indica qual é o ganho que uma empresa
consegue gerar sobre o trabalho que ela desenvolve. Isto
é, revela quanto a empresa obteve de lucro para cada real
vendido. Por exemplo, se a empresa tem uma lucratividade
de 8%, isso significa que, de cada R$100,00 vendidos, R$8,00
“sobram” sob a forma de lucro liquido, depois de cobertos
todos os gastos, inclusive impostos.

Quanto maior este indicador, melhor, pois o aumento da
lucratividade significa um melhor aproveitamento dos
recursos da empresa. Cada segmento empresarial possui um
padrao de lucratividade médio. O empreendedor deve calcular
a lucratividade da sua empresa e comparar com o padrao do
seu segmento.

Anélise e Planejamento Financeiro ’ 59 ‘



Analise e Planejamento Financeiro ’ 60 ‘

A formula para o célculo da lucratividade é a seguinte:

Lucro Liquido
Lucratividade (L%) = d x 100
Receita de Vendas
Exemplo:
R$ 8,00 _
Lucratividade (L%) = x100 = 8%
RS 100,00

Rentabilidade - (R%)

E um indicador de atratividade do negdcio também obtido
sob a forma percentual. A rentabilidade indica a eficiéncia
global da empresa em gerar lucros mediante o investimento
realizado em um determinado periodo (més ou ano, por
exemplo). Ou seja, quanto a empresa gerou de lucros para cada
real nela investido. Por exemplo, se uma empresa apresenta
um lucro liquido de R$1.700,00 no ano e o investido feito foi
de R$10.000,00, a rentabilidade apurada serd de 17% a.a. Isso
significa que do valor total investido no negdcio R$1.700,00
(17%) retornam anualmente sob a forma de lucro.

O percentual de rentabilidade é diretamente proporcional ao
da lucratividade. Na medida em que a lucratividade aumenta a
rentabilidade também cresce. Quanto maior forarentabilidade,
mais atraente tende a ser o negdécio. Como negdcios envolvem
risco, a analise da rentabilidade deve levar em consideracdo
também uma avaliacdo de risco, pois a relacao rentabilidade-
risco é direta. Quanto maior o risco, maior a expectativa de
ganhos e vice-versa.



A formula para o célculo da rentabilidade é a seguinte:

Lucro Liquido
Rentabilidade (R%) = d x 100

Investimento

Exemplo:

R$ 1.700,00 x 100 = 17% a.a.

Rentabilidade (R%) =
RS 10.000,00

Prazo de Retorno do Investimento - (PRI)

E um indicador complementar a rentabilidade, pois também
indica a forca de atracdo de um investimento. Apresenta-se
sob a forma de uma unidade de tempo e consiste basicamente
numa modalidade de célculo inversa a da rentabilidade. Por
exemplo, se uma empresa apresenta PRI de 2,5 anos, isso
significa que no prazo de 2 anos e 6 meses apods o inicio das
atividades, o empreendedor tera recuperado, sob a forma de
lucros, tudo o que investiu no negdcio.

Ao contrario dos indicadores anteriores, quanto menor o
PRI, melhor. Isso significa que o investimento se pagard mais
rapidamente.

A férmula para o célculo do Prazo de Retorno do Investimento
€ a seguinte:

Prazo de Retorno Investimento

do Investimento (PRI) Lucro Liquido
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Exemplo:

Prazo de Retorno R$10.000,00 = 4anos

do Investimento (PRI) R$2.500,00

Ponto de Equilibrio - (PE)

E um indicador de seguranca do negdécio, pois indica o nivel
de vendas necessario para a cobertura dos custos da empresa.
E 0 momento em que a empresa iguala as receitas aos custos,
ponto a partir do qual a empresa passara a ter lucro liquido.
O PE pode ser calculado de diversas maneiras, uma delas é
sob a forma de percentual da receita projetada. Por exemplo,
um ponto de equilibrio de 65% para uma receita projetada
de R$100.000,00 anuais indica que a empresa alcancard o
equilibrio entre gastos e recebimentos quando atingir o
montante de R$65.000,00 em vendas. A partir desse ponto,
comecara a acumular lucro liquido.

Quanto menor o ponto de equilibrio melhor, representando
maior eficiéncia operacional e atratividade para o

investimento.

A férmula para o calculo do Ponto de Equilibrio € a seguinte:

Custo Fixo % 100

Ponto de Equilibrio (PE) = - %
Receitas - Custos Variaveis

Exemplo:

RS 19.500,00 < 100 = 65%
R$ 100.000,00 - R$ 70.000,00

Ponto de Equilibrio (PE) =




Comentarios do autor:

Os indicadores de desempenho sdo o que pode existir de
mais preciso em relacdo a determinacdo de viabilidade ou
ndo de um negdcio. Sdo eles que definirdo a medida exata de
eficiéncia econdmica e/ou financeira de um investimento.

Dica:
Calculeosindicadoresdedesempenhoacadaperiodo,ousempre
que for realizar um novo investimento. Compare os resultados
com os padrdées do mercado e até mesmo com os indicadores
de outros ativos financeiros. Ser um empreendimento lucrativo
ainda nao é tudo, é preciso saber se esse negocios esta dentro
dos padrdes de desempenho do setor.
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