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PREFÁCIO

Pesquisa do Sebrae Nacional revelam que cerca de 98% das empresas existentes são micro, pequenas e médias empresas. Geram 60% dos empregos e participam com 21% na formação do Produto Interno Bruto-PIB. 

Não obstante, de acordo o SEBRAE 80% das micro, pequenas e médias empresas fecham as portas antes de completarem um ano de existência. Os motivos são vários: burocracia, má gerência, legislação inadequada e asfixiante e a própria conjuntura econômica. 

A literatura contábil voltada as necessidades das micro, pequenas e médias empresas é escassa. A maioria dos autores tem optado por temas mais abrangentes e fora do alcance das micro, pequenas e média empresas. 

Por isso, foi com surpresa que soube do projeto do meu amigo Ramiro Oliveira, consubstanciado no livro CONTABILIDADE IDEAL – COMO EVITAR A FALÊNCIA DAS PEQUENAS E MICRO EMPRESAS, voltado inteiramente às micro e pequenas empresas e é com muito prazer e honra que o prefacio. 

A abordagem dos temas é simples sem ser rasa; profunda sem ser presunçosa. De forma leve e convincente ele desmistifica as gestões administrativa e contábil sem abusar dos jargões técnicos. 

Obra de leitura obrigatória, sobretudo pelos contadores e pequenos empresários, deve figurar nas estantes dos profissionais que atuam nas áreas contábil e administrativa. 

Esta obra preencherá uma lacuna na literatura contábil e Deus queira seja uma fonte de estimulo e de inspiração a todos quantos a lerem e que contribua para a redução da mortalidade das micro, pequenas e médias empresas em todo o Brasil.”

Edmar Sombra Bezerra

Presidente do Conselho Regional de Contabilidade do estado da Bahia.

NOTA DO AUTOR

O presente trabalho é baseado em minha experiência profissional como contador e consultor em diversas empresas. Durante 10 anos fiz várias pesquisas, tomei diversos cursos e apliquei os conhecimentos nas empresas que prestei serviços, desde estabelecimento de ensino a cooperativas de crédito, passando por empresas atacadistas e varejistas. 

 Além disso, constituí um micro mercado, com intuito de “viver” o dia-a-dia de um micro empresário para fazer esta obra.

O micro mercado funcionou no período de 25 de abril de 2000 a 10 de Junho de 2002. Investi apenas o valor de 40 salários mínimos da época, em instalações, equipamentos e mercadorias. Nesse período paguei todos os fornecedores em dias, assim como os impostos, o colaborador recebia um salário mínimo mensal para trabalhar nele e quando fechei a empresa houve um crescimento real de 7%. 

Todas as fórmulas e relatórios gerenciais escritos na parte de Contabilidade Ideal foram desenvolvidas por mim e testadas em diversas empresas com relevante sucesso. Tanto que tive o prazer de tirar algumas empresas da bancarrota. Atuo na área de contabilidade gerencial usando a contabilidade ideal. Enfim creio que este livro irá ajudar a muitos empresários, profissionais de administração e contabilidade a melhorar a organização e administração dos negócios das micro, pequenas e médias empresas. 

PARTE 1

COMO ADMINISTRAR

UMA PEQUENA OU

MICRO EMPRESA

INTRODUÇÃO

Segundo as estatísticas muitas pequenas e micro empresas encerram as suas atividades oficialmente antes de completarem dois anos de existência.

Muitos técnicos e burocratas apontam vários fatores para esse fracasso, mas ainda não mostraram a reversão dessa situação. 

Um dos principais fatores que influenciam no fechamento das pequenas e micro empresas é a falta de conhecimentos em administração e a visão errada do lucro, isto é, um empresário inexperiente abre uma empresa para vender o produto X, porque o seu vizinho abriu uma e deu certo. O neto de um comerciante bem sucedido abre uma loja e diz: “Meu avó fez assim e deu certo. Meu pai fez assim e deu certo. Eu também vou assim que vai dar certo”. Este pensamento tem que mudar. Atualmente estamos na era do conhecimento e as empresas estão caminhando para a virtualização, portanto é necessário que o empresário saiba se “recriar”, inovar e se reciclar constantemente, pois o mercado de hoje só tem lugar para quem está pronto para aprender e se adaptar as bruscas mudanças.

Os pequenos e micro empresários ao tomarem a decisão de abrir uma empresa devem seguir algumas rotinas, tais como:

a) Encomendar uma pesquisa de mercado sobre o empreendimento que ele deseja estabelecer em determinado local (bairro ou cidade) para saber se está saturado ou se é viável;

b) Tomar alguns cursos de atualização em administração;

a. Procurar trabalhar profissionais que possam assessorá-lo, tanto na área contábil, propriamente dita, como na área gerencial;

b. Ter noções de matemática financeira (juros compostos, descontos);

c. Ter algum conhecimento na área de informática;

d. Trocar informações com outros comerciantes do mesmo ramo para entender o funcionamento do negócio;

e. Conhecer a legislação, principalmente o Código de Defesa do Consumidor.

Um dos fatores que influenciam na falência das pequenas e micro empresas é a falta de discernimento entre o valor de compra e o preço de custo, pois a este é agregado o IPI, o frete, o seguro, o ICMS, se for o caso. Essas informações deverão ser dadas ao empresário pelos profissionais que o assessoram antes da inauguração da loja. Depois de agregado todos esses valores, é que se tem o preço de custo. Sobre este, o empresário deverá colocar um percentual que compense os outros custos fixos e lhe dê uma margem de lucro. 

Outro fator é a liberação indiscriminada de crédito a qualquer pessoa. Para fazer um crediário a empresa precisa estabelecer normas para evitar o máximo possível de inadimplência.

Quanto aos estoques, o empresário só deverá comprar aquilo que ele espera vender em um determinado espaço de tempo, no máximo 45 dias, porque estoque parado gera perda de capital e transtorno para a empresa. 

Após as vendas existe um outro fator que muitos empresários não se preocupam, mas que pode determinar a sua falência ou o seu desenvolvimento: é a venda a prazo, com cheques pós-datados, tickets ou cartão de crédito. Para vender com essas modalidades o empresário deverá saber calcular os encargos que as empresas financeiras cobram e embutir esses valores na conta do cliente, esses cálculos requer um pouco de conhecimento de matemática financeira.

Portanto, administrar uma pequena ou micro empresa, nos dias atuais, requer além do conhecimento do ramo do negócio, alguns conhecimentos técnicos, nas áreas de administração, economia, contabilidade, matemática e informática. Se o empresário não dispuser desses conhecimentos deverá se reciclar e exigir dos seus assessores (profissionais de contabilidade, advogados, economistas, administradores) que o auxiliem o máximo possível.

Portanto, quando uma empresa é bem administrada ela tem condições de sobreviver e dar resultados.

Os motivos que levam uma pequena ou micro empresa à falência são:

a) Má administração;

b) Desejos.

Empresário, antes de abrir uma empresa é necessário saber que tipo de negócio irá colocar, saber lidar com ele, conhecê-lo, não se deve abrir uma empresa ou um certo tipo de negócio porque o meu vizinho abriu e deu certo. É necessário antes de tudo pesquisar o mercado consumidor, a concorrência, os fornecedores, os meios de transportes dos produtos, enfim, o empresário tem que ter algum conhecimento sobre o que vai trabalhar, se não tiver, contrate uma consultoria para fazer uma PESQUISA DE MERCADO, converse com quem já está no ramo, mas não abra uma loja sem nenhum conhecimento.

A pesquisa de mercado é a análise do tipo de negócio que pode ser aberto em um determinado local, é análise da concorrência e do mercado consumidor. Esse trabalho é feito por pessoas qualificadas e treinadas para esse fim.

Depois de escolhido o local é necessário procurar um profissional para fazer a documentação da loja. Ao entregar os documentos ao profissional é necessário exigir dele um recibo de entrega dos documentos e dos numerários para pagamento das taxas.

Ultimamente muitas empresas abriram e fecharam as portas em menos de 2 anos de existência. Na maioria dos casos foi devido à falta de orientação técnica. Muitas pessoas sem nenhum preparo técnico administrativo resolvem abrir uma empresa para aplicar o seu capital e sobreviver. Porém quando começam a vender, alguns pensam que o dinheiro é deles e começam a gastar esquecendo que existem compromissos que devem ser honrados. Quando as contas começam a vencer eles recorrem aos bancos e aí então a dívida transforma em uma bola de neve e consequentemente a empresa vai a falência.  

CAPITULO I

SINAL DE ALERTA

“Roberto e Armando resolveram abrir uma empresa. Armando queria abrir uma mercearia e Roberto um bar. Depois de algum tempo de negociação, eles chegaram a conclusão que deveriam abrir juntos, uma mercearia juntamente com um bar. A loja de Roberto e Armando ficou sendo chamada de M & B DOCE LAR. No contrato social da empresa, ficou estabelecido um valor “X”, como retirada prolabore para os sócios Armando e Roberto. Todavia, quando o dinheiro de Roberto não era suficiente para pagar as suas despesas mensais, ele fazia um “vale” na empresa e este sempre crescia. Armando, era casado, e quando faltava algum produto em sua casa e, se o produto fosse vendido na empresa, ele sempre apanhava e, às vezes também fazia uns “vales” para cobrir as despesas extras. 

Quando chegavam um amigo ou conhecido, eles vendiam fiado (a crédito) e anotava em um caderno ou escreviam em um pedaço de papel e colocava em um prego. 

Quando faltava alguma mercadoria, eles compravam, rapidamente em qualquer loja, para repor o estoque.

Os impostos às vezes eles pagavam em dia e outras vezes atrasavam. A empresa tinha várias duplicatas protestadas em cartório, por falta de pagamento.

Dois anos depois a empresa M & B DOCE LAR faliu.

Ana e Conceição resolveram abrir uma loja de material de limpeza, dois quarteirões distantes da loja M & B DOCE LAR, a loja era chamada de CASA LIMPA. Dois anos depois essa loja se desenvolveu e elas abriram duas filiais em outros bairros da cidade.

Quais foram os motivos que levaram a empresa M & B DOCE LAR a falir? Quais foram os motivos que levaram a empresa CASA LIMPA a progredir? 

Caro empresários talvez alguns destes itens, citados antes, se enquadrem na administração da sua empresa. Pois bem, vamos agora corrigir os erros da empresa M & B DOCE LAR e analisar os acertos da empresa CASA LIMPA. 

Quando Ana e Conceição resolveram abrir uma loja, elas não sabiam por onde começar e que tipo de produtos vender, pois ambas não tinham nenhum conhecimento na área empresarial. Então, procuraram um amigo, formado em administração de empresa e este as orientou a fazer uma pesquisa de mercado, isto é, verificar que tipos de negócio poderiam abrir no bairro, de preferência, uma loja de produtos que tinha boa saída e não existia nas redondezas. Então resolveram colocar uma loja para vender materiais de limpeza.

Procuraram um contador para fazer a documentação da loja. Ele exigiu alguns documentos e uma certa quantia adiantada, para pagamento das taxas.

Ana e Conceição foram em uma papelaria e compraram um “Livro de Protocolo”, fizeram o cheque para o contador e exigiram um recibo. Ao entregar os documentos pedidos pelo contador, fizeram-no assinar o livro de protocolo, pois assim estava documentado que ele recebeu alguns documentos das mãos delas.

Caro empresário, ao entregar algum documento para qualquer pessoa, seja ela, física ou jurídica, é necessário protocolar, pois assim existe uma prova que o documento foi entregue.

Quando o Contador legalizou todos os documentos da empresa CASA LIMPA, as sócias o procuraram para tomar as informações necessárias para dar andamento na empresa. 

Caro empresário, lembre-se que é você quem paga o CONTADOR, para ele lhe orientar em tudo que for necessário, para o bom andamento da sua empresa. O CONTADOR, não é uma pessoa que vai apenas preencher os seus formulários (impostos) e enviá-los, para que você os pague. O CONTADOR é uma pessoa de sua inteira confiança, que vai orientá-lo nos seus negócios, para tanto, é necessário que você confie nele e o remunere a altura, para que você tenha um bom resultado na sua empresa. Pois nos dias de hoje, para uma empresa sobreviver é necessário, além de um bom suporte financeiro e consistente, ter uma contabilidade bem organizada e, isso só poderá existir, se houver um excelente profissional de contabilidade dando suporte técnico aos administradores.
O contador recebeu as sócias Ana e Conceição e começou a explicar, como se deve administrar uma pequena empresa. O administrador deve ser uma pessoa racional, isto é, não deve tomar decisões usando o coração, mas sim, a razão. O administrador deve planejar, organizar, dirigir e controlar a empresa. 

Nos dias atuais, não se pode abrir um negócio pensando se vai dar certo ou não. O empreendimento tem que dar certo. O planejamento estratégico de uma empresa oferece vários benefícios A organização consiste em determinar as normas e que serão seguidas para o bom desempenho da empresa, define o que cada pessoa fará dentro da empresa, ou seja: determinam as tarefas, a autoridade e a competência para evitar que surjam problemas, pois nos dias atuais o bom administrador é aquele não deixa o problema acontecer e não aquele que resolve o problema.  Dirigir a empresa significa integrar, treinar e motivar os colaboradores para cumprir as suas obrigações na empresa. Um colaborador bem treinado e motivado trabalha com boa vontade. Se ele é respeitado e bem tratado dentro da empresa, corresponderá à altura, mas se ele é mal treinado e maltratado pelo gerente ou pelo próprio empresário, não corresponderá com as expectativas esperadas e provavelmente será demitido, o que ocorrerá em custos, despesas e aborrecimentos. Portanto, a motivação do colaborador não é somente financeira.

Um bom salário e/ou participação nos lucros da empresa, bem como um tratamento de respeito e amizade (não confundir com intimidade), aumenta a auto estima do colaborador que produzirá mais. É sempre bom o gerente procurar saber e ajudar a resolver os problemas dos colaboradores.

A má remuneração e o mal tratamento gera péssimo desempenho das atividades profissionais.

Ao delegar as tarefas, o empresário ficará com tempo livre para poder planejar e administrar melhor o seu empreendimento. Pois o valor que ele paga ao colaborador para executar determinadas tarefas é mais barato que o tempo que ele gasta planejando o desenvolvimento da empresa. Por fim o controle tem como objetivo averiguar o cumprimento do que foi determinado para o bom desenvolvimento da empresa. Caso haja desvios do que foi planejado, o controle perfeito, corrige essas falhas”. (OLIVEIRA, 2000, p 7 a 13)

CAPITULO II

COMPRAS

Se a empresa está localizada em uma cidade pequena e nela não possuem fornecedores (atacadistas ou produtores), provavelmente os vendedores irão até ela oferecer os produtos.

Ao receber a visita do vendedor o empresário deverá tomar o máximo de cuidado com ele, pois este vai querer vender vários produtos alegando que possui o melhor preço e que os produtos tem boa saída. Nem sempre isso é verdade. O empresário deverá antes de fazer as compras averiguar com os concorrentes e com os consumidores quais são os principais produtos que são mais consumidos. Portanto, faça um cadastro dos seus fornecedores (vendedores) e antes de fazer o pedido é necessário fazer uma COTAÇÃO DE PREÇOS.   

A cotação de preços é algo simples de fazer, isto é, faça uma lista com todos os produtos que são vendidos na sua empresa e peça aos fornecedores (vendedores) que coloquem o preço de venda. Muitos se aborreceram e negarão a fazê-lo. Esse fato deverá ser comunicado ao atacadista que tomará as devidas providências. Caso o atacadista recuse a ordenar o preenchimento dos valores da COLETA DE PREÇOS, o empresário deverá excluí-lo do seu cadastro, pois estamos vivendo numa economia onde quem regula os preços é o mercado consumidor e quanto mais barato o empresário puder vender, mais consumidores ele terá.

COMO COMPRAR

Para fazer uma boa compra, não siga o exemplo da empresa MERCEARIA E BAR DOCE LAR e sim, o da empresa CASA LIMPA. Antes de fazer o pedido de compras é necessário averiguar as condições, isto é, prazo para pagamento, prazo para entrega, descontos, saber se o fornecedor é idôneo na praça, pois existem fornecedores que exigem pagamento antecipado na primeira compra e não cumprem com o compromisso de entregar todos os produtos.

O empresário deverá saber qual a quantidade do produto X que ele vende por semana, pois baseado nisso ele poderá planejar as suas compras. Vejamos:

Por semana são vendidos 30 sabonetes XBX. O fornecedor (vendedor) vendedor visita a sua empresa na Terça-feira para tirar os pedido de compras e o fornecedor entrega a mercadoria na Sexta-feira, da mesma semana e,  dá um prazo de 30  dias para pagamento. 

O empresário já sabe que vende 30 sabonetes XBX por semana e 120 por mês. Esses dados deverão ser controlados por programa do computador, daí a necessidade do empresário possuir noções de informática. O fornecedor (vendedor) vai querer que o empresário compre os 120 sabonetes de uma só vez alegando que o empresário terá trinta dias para pagar. Não faça essa asneira! Compre no máximo 36 sabonetes, pois fazendo as compras semanalmente, o empresário irá trabalhar com capital de terceiros e não o capital próprio, ou seja, haverá aumento de capital de giro. 

Exemplo:

O empresário compra 30 sabonetes na primeira semana do mês corrente e só irá pagar na primeira semana  do mês seguinte. Na segunda semana do mês corrente ele compra novamente e só irá pagar na segunda semana do mês seguinte e assim por diante.

Quando o empresário for pagar a compra da primeira semana, já possui em seu caixa a receita de venda de quatro semanas, ou seja, o pagamento do valor da primeira semana será com o dinheiro da mercadoria que foi vendida há três semanas atrás e ainda existe em poder do empresário o dinheiro referente às vendas da segunda, terceira e quarta semana, isto é, ele está trabalhando com o capital dos fornecedores. Além de usar o capital de terceiros o empresário evita excesso de estoques e perdas de capital, porque, se o empresário vende 30 sabonetes XBX por semana, não deve comprar 120 de uma só vez, pois quando vender o último sabonete já é o dia de pagar a duplicata e se as vendas for também a prazo? O que é que ele fará para honrar os compromissos? Colocar o seu capital ou recorrer aos bancos. Portanto, a solução simples, viável e saudável é fazer as compras por semana e pagar os fornecedores em dias.
Comprar exige do comprador um bom conhecimento do ramo e uma boa organização. Um bom empresário deve prever o limite de mercadorias a ser comprado, baseado na previsão daquilo que ele pode vender, só assim poderá prover a empresa do material necessário para o seu bom desempenho.

O empresário só deve comprar a quantidade que ele tem certeza que irá vender dentro de um certo período, para evitar o custo da estocagem e a imobilização do capital, o empresário deve saber calcular o valor dos custos financeiros nas compras para evitar perdas. 

Antes de fazer as compras o empresário deve fazer uma coleta de dados (pesquisa de mercado ou marketing) para avaliar o preço dos produtos, os fornecedores, transportes, as diferenças em relação aos produtos similares, condições de pagamento, etc.

O gestor só deve comprar aquilo que a empresa tem condições de vender. Não deve estocar produtos, pois o capital imobilizado é prejuízo, devido à desvalorização da moeda e do espaço físico ocupado.
“É cada vez mais demandado o uso do cálculo financeiro na definição de estratégias comerciais de compra e venda, analisando a atratividade dos vários planos financeiros propostos. Para as várias decisões econômicas a serem tomadas por uma empresa, é indispensável o conhecimento da taxa efetiva de juros embutida nas operações a prazo, e o seu confronto com o desconto concedido em operações à vista.

A aplicação da Matemática Financeira nas operações comerciais objetivas determinar:

a) efetiva redução do preço de mercadoria/produto, causada pelas condições de pagamento concedidas para determinada taxa de inflação ou custo de oportunidade;

b) percentual de desconto nas operações a vista que seria equivalente à concessão dos prazo respectivo; para determinado nível de inflação, quais os planos de venda a prazo considerados economicamente mais interessantes”.(ASSAF, 200, p 244).

Exemplo 1:

A empresa XBX Ltda vai comprar no mercado os produtos A e B. Depois da coleta de preços, o gestor tentou negociar com os fornecedores e conseguiu uma redução de 2% se pagasse à vista ou então não teria redução se pagasse em 60 dias.

Valor das compras



$ 1.000,00

Inflação prevista



1% ao mês

Aplicação financeira 


2% ao mês

a) vamos fazer a análise da compra à vista.

Cálculos

VA = Valor atualizado 




N   = Número de Meses 



I    = Taxa Mensal


CF = Custo financeiro

PC = Preço de Compra

Custo Financeiro


 

VA = PC(1+i )n


 

VA = 980 (1+0,01)2

 

VA = 980 (1,01)2 = 



VA = 980 (1,201) = 

 

VA = 999,70 


 

CF = 999,70 – 980 

 

CF = 19,70 


 

Aplicação Financeira

VA = PC(1+i )n
VA = 980 ( 1+0,02)2
VA = 980 (1,02)2 =

VA = 980 (1,404) =

VA = 1.019, 60

RF = 1.019,60 – 980

RF = 39,60

Compra





$ 980,00

(-) Receita financeira 



$ (39,60)

(+) Custo financeiro



$  19,70

Margem de contribuição financeira

$  19,90

Valor das compras




$ 980,00

(+) Perda financeira



$   19,70

Valor real das compras



$ 999,70

b) Vamos fazer a análise da compra a prazo.

Custo financeiro 





VA = PC (1+i)n




VA = 1.000 (1+0,01)2 




VA = 1.000 (1,01)2 =


 

VA = 1.000 (1,201) =




VA = 1.020 





CF = 1.020 – 1000





CF = 20






Aplicação financeira

VA = PC (1+i)n
VA = 1.000 ( 1+0,02)2
VA = 1.000 (1,02)2 =

VA = 1.000 (1,404) =

VA = 1.040

RF = 1.040 – 1.000

RF = 40

Compra





$ 1.000,00

(+) Receita financeiras 



$      40,00

(-) Custo financeiro



$     (20,00)

Margem de contribuição financeira
 
$      20,00

Valor das compras




$ 1.000,00

(-) Ganho financeiro



$     (20,00)

Valor real das compras



$    980,00

Na compra a vista o gestor perde o valor que poderia ganhar na aplicação financeira e alguma chance de comprar alguns produtos pelo custo de oportunidade. Na compra a prazo além de fazer aplicações financeiras, que renderá juros e com isso diminui o custo das compras, a empresa pode vender os produtos adquiridos e saldar as dívidas sem usar os seus recursos próprios, além de trabalhar com o capital de terceiros, sem precisar recorrer a bancos para honrar os seus compromissos.





Conclusão:

O gestor deve discernir qual a melhor compra para a empresa, pois nem sempre a compra mais barata é a melhor compra. Ele tem que analisar todas as variáveis da compra em relação ao desempenho da empresa, tais como: encontrar novos fornecedores, evitar depender de um único fornecedor, ver as melhores condições de pagamento, transportes, etc. Ele deve escolher a melhor a maneira para fazer as compras.

CADASTRO DE FORNECEDORES

O cadastro de fornecedores deve ser feito em um programa de computador ou em fichas e deve conter alguns itens básicos, a saber:

a) Código de identificação;

b) Nome empresarial;

c) Nome de fantasia;

d) Endereço completo;

e) Telefone e nome de uma pessoa para contato;

f) Nome do representante local, se existir;

g) Linha de produtos.

Os fornecedores podem ser classificados em vários tipos e cada tipo tem vantagem e desvantagem que o empresário deverá discernir na hora de fazer a compra.

*

	TIPO DE FORNECEDOR
	VANTAGEM
	DESVANTAGEM

	PRODUTOR/FABRICANTE
	Qualidade total

Negociação direta

Menor preço por unidade
	Vendas em lotes com quantidade mínima

Maior prazo para entrega

	ATACADISTA
	Preços competitivos

Quantidade desejada

Menor prazo para entrega
	Maior preço por unidade

Negociação razoável

	IMPORTADOR
	Custo de importação

Variedades de produtos

Preços competitivos
	Prazo de entrega

Antecipação de pedidos

Quantidade mínima de compra

	REVENDEDOR
	Entrega imediata dos produtos

Pequenas quantidades

Comunicação fácil
	Maior preço

Negociação limitada


* Tabela adaptada do Seminário de gestão emprendedora no varejo – negociação em compras, 2001- CDL, Salvador-Ba.

AVALIAÇÃO DAS PROPOSTAS DE COMPRAS

Nem sempre a compra mais barata é a melhor compra. Antes de fazer o pedido o empresário deve avaliar alguns itens da proposta de compra, a saber:

a) Tipos de produtos;

b) Condições de pagamento;

c) Prazo de entrega;

d) Condições de entrega;

e) Impostos;

f) Descontos concedidos;

g) Disponibilidade dos produtos;

h) Preço.

COMO RECEBER AS MERCADORIAS

Quando o caminhão de entrega pára na sua porta, o motorista e os carregadores descem esbaforidos, cheios de pressa e dizendo para andar ligeiro. Não faça o que eles querem. Lembre que é você, empresário que está comprado, é com o lucro que a sua empresa proporciona aos fornecedores que ajuda a pagar os salários dos transportadores, portanto, não tenha pressa em receber logo as mercadorias e ficar livre do motorista e seus carregadores, porque essa pressa pode lhe trazer prejuízos. 

Empresário, o correto é que a pessoa que faz os pedidos não deve ser a mesma pessoa que recebe as mercadorias, porém na maioria das pequenas e micro empresas quem faz os pedidos e recebe as compras é o próprio proprietário, portanto ao receber as mercadorias siga algumas normas, a saber:

a) Se os entregadores estiverem com pressa, não aceite a imposição deles;

b) Confira as suas mercadorias com o pedido assinado por você e depois confronte o pedido com a nota fiscal e confira os preços, quantidade e produtos;

c) Confira a data de validade de todos os produtos. Abra a caixa ou fardo e retire uma unidade para conferir a data de validade;

d) Se receber produtos de embalagens frágeis, vidros, plásticos, abra todas as caixas e confira para ver se tem alguma quebrada ou derramada;

e) Qualquer caixa ou fardo que estiver aberta ou com o lacre violado, abra e confira a quantidade de produtos para ver se está correto;

f) Se encontrar qualquer irregularidade, escreva no verso da nota fiscal e ao pagar faça o abatimento das mercadorias que estão faltando ou que não sirvam e emita uma nota fiscal de devolução dos produtos que estão sendo devolvidos.

CAPITULO III

CONTROLE DOS ESTOQUES

ESTOQUE “IDEAL”

Toda empresa deve ter um controle sobre os estoques, isto é, deve ter um estoque ideal que é a quantidade exata para um determinado período, com um excedente de 10 a 20%, ou seja, depois que o empresário tiver uma média da quantidade de produtos que a empresa vende em determinado período, 08 ou 15 dias deverá possuir apenas o estoque ideal. Esse estoque incorrerá em mais lucros, pois não haverá capital empatado e nem espaço físico ocupado.

Vamos entender o que é “ESTOQUE IDEAL”

Supomos que no ano XX, o Mercadinho XBX Ltda. vendeu em janeiro 60 unidades do sabonete XBX, fevereiro 90 unidades, março 80, unidades e abril 90 unidades. Estas vendas dão uma média 80 unidades por mês, 40 unidades por quinzena e 20 unidades por semana. No mês de maio a concorrência abriu uma loja nas proximidades e as vendas do sabonete ABC, no Mercadinho XBX Ltda. caíram para 60 unidades, 50 unidades em junho, 50 unidades em julho e 52 unidades em agosto.

Depois da concorrência o empresário terá que calcular uma nova média quinzenal ou semanal da venda dos produtos. No caso do sabonete ABC a média de janeiro a abril foi de 80 unidades mensal e de maio a agosto houve uma redução, a média mensal passou a ser 50 unidades, 25 unidades por quinzena e 13 por semana. Logo o empresário deverá considerar a nova média para fazer as suas compras. Portanto, se a empresa faz compras semanais o ESTOQUE ÓTIMO é 15 unidades do sabonete ABC. Se a compra for quinzenal 30 unidades do sabonete ABC.

AUDITORIA DOS ESTOQUES

Todos os produtos que a empresa possui devem ser controlados. O ideal será através de um programa de computador, pois ganha tempo e o risco de fraude é menor, pois para ter acesso aos dados é necessárias uma senha e esta só deverá ser do conhecimento do empresário e de alguém de sua extrema confiança.

Toda semana deverá ser feita a contagem física dos estoques e comparadas com o registro existente no banco de dados do programa do computador. Os resultados têm que ser iguais se houver diferença entre o saldo do computador com o saldo da contagem o empresário deverá tomar as medidas necessárias para sanar as dúvidas e fazer as devidas correções.

Se a empresa possui inúmeros itens, a contagem deve ser realizada em aproximadamente 100 itens. Essa contagem deve ser feita após o encerramento do expediente e deverá durar no máximo 30 minutos, além disso, o empresário não deve marcar a data da contagem. Deve fazê-la em dias variados da semana avisando aos funcionários 10 minutos antes do encerramento do expediente, pois se houver alguma fraude não há tempo para o infrator tentar corrigi-la. Se a empresa possuir menos de 100 itens a contagem deverá ser de todos os itens.

No último dia de expediente do ano o empresário deverá fazer a contagem física de todos os itens do estoque para o fechamento contábil.

PROGRAMA DE CONTROLE DE ESTOQUES

O programa do controle de estoque poderá ser criado em qualquer linguagem de programação. Todavia esse software deverá atender as seguintes necessidades:

a) Fornecer o saldo final (quantidade de produtos) por item;

b) Calcular o preço de custo por item;

c) Calcular o preço médio (através da média ponderada) por item;

d) Calcular o preço total pelo valor de custo, por item;

e) Calcular o valor total pelo preço de reposição em determinada data fornecida    pelo empresário, por item.

CAPITULO IV

CUSTOS E DESPESAS

Custos são gastos necessários para a fabricação, compra ou prestação dos serviços. Despesas são gastos necessários para a manutenção da empresa, porém não fazem parte dos custos, porque as despesas não estão relacionadas diretamente com o produto.

CUSTOS FIXOS DIRETOS e CUSTOS FIXOS INDIRETOS

Para melhor entendimento chamar de Custos Fixos Diretos os relacionados diretamente com a mercadoria e os Custos Fixos Indiretos os relacionados com manutenção da empresa. Além dos custos ainda existem os impostos após a venda dos produtos e o período que os produtos ficaram estocados.

Exemplo:

Custos Fixos Indiretos

a) Aluguel da Loja;

b) Folha de Pagamento e Encargos Sociais;

c) Retirada prolabore;

d) Telefone, Água, Luz e Internet;

e) Material de Escritório, Limpeza, Consumo;

f) Outras Despesas para Manutenção da Empresa.

CÁLCULO DO CUSTO INDIRETO FIXO – CIF

Custos Indiretos Fixos

a) Aluguel do imóvel




$ 200

b) Folha de Pagamento e Encargos Sociais

$   50

c) Retirada prolabore




$   20

d) Telefone, Água, Luz e Internet



$   15

e) Material de Escritório, Limpeza, Consumo

$     5

f) Outras Despesas para Manutenção da Empresa
$   10

Total dos CIF





$  300

Receita do mês 
    


     
          $ 2.000

Para calcular o percentual do CIF usamos a seguinte formula.

RM x 100%


CIF

RM = Receita mensal

X = 300 x 100  =  15%

           2.000

PREÇO DE CUSTO - EMPRESAS COMERCIAIS

Os custos das empresas comerciais são:

a) Preço de aquisição dos produtos;

b) Fretes;

c) Segusros;

d) Impostos sobre compras.

PREÇO DE CUSTO - EMPRESAS DE SERVIÇOS

Os custos das empresas de serviços são:

a) Mão-de-obra e encargos sociais;

b) Depreciação das máquinas, equipamentos e instalações:

c) Material de consumo.

PREÇO DE CUSTO - EMPRESAS INDUSTRIAIS

Os custos das empresas industriais são:

a) Mão-de-obra;

b) Depreciação das máquinas, equipamentos;

c) Matéria-prima, matéria-secundária;

d) Energia;

e) Água;

f) Material de embalagem;

g) Todos os produtos necessários para a fabricação dos produtos.

O empresário deve usar as fórmulas apresentadas neste livro para fazer esses cálculos, para que assim possam ser evitados perdas.

PREÇO DE AQUISIÇÃO X PREÇO DE CUSTO

O preço de custo não é o mesmo que preço de aquisição. Para formar o preço de custo é necessário adicionar, ao preço de aquisição todas as outras despesas acessórias e impostos se houver.


Exemplo:

A empresa XBX Ltda comprou a vista o produto YYY, pelo valor unitário de $ 20,00, o IPI destacado na nota fiscal é de 10%, foi pago $ 1,00 de frete, $ 0,30 de seguro. 

O preço de custo dessa mercadoria passou a ser:

Preço de aquisição


$ 20,00

IPI 10%



$   2,00

Frete



$   1,00

Seguro



$   0,30

Preço de custo


$ 23,30

PREÇO DE REPOSIÇÃO

O preço de reposição é o valor que o empresário irá pagar para repor os produtos vendidos. 

“Suponhamos, para exemplificar melhor o problema, que uma empresa tenha tido como único custo de um produto sua matéria-prima; esta foi comprada há 120 dias, quando se pagou $10.000 por ela. Agora, o produto é vendido por $12.000, mas a matéria-prima para refazer hoje o produto custaria $11.500. Qual o verdadeiro lucro ?

Numa Contabilidade tradicional, o resultado seria $2.000, não se levando em conta à reposição do estoque. Gerencialmente, entretanto, poderia o empresário raciocinar: Tenho hoje um produto no estoque; vendendo-o e aplicando o valor da venda na reposição desse produto, terei amanhã a mesma coisa que eu tenho hoje em termo de quantidade de produtos e mais uma sombra de caixa de $ 500. Logo o meu lucro é só de $500, ou seja, o valor de venda menos o preço de reposição do produto vendido. (MARTINS, 2000, p 26).

Tanto a contabilidade tradicional quanto o governo exigem que os valores do estoque sejam registrados pelo valor de mercado ou preço de aquisição, o que for menor. Porém, para o gestor o que interessa é o preço de reposição, que é o valor que a empresa irá pagar para repor os seus estoques e não o menor preço conforme determina a Lei e nem o preço médio ponderado que é usado por muitas empresas e aceito pelo fisco. 

Para o governo, o preço de aquisição ou preço médio gera mais imposto, porque as empresas apresentam lucros maiores. Porém, para as empresas é ruim, porque elas irão pagar impostos sobre um lucro irreal, pois o preço de reposição, geralmente, é maior que o preço de custo e, isso faz com que o lucro verdadeiro seja menor. 

CAPITULO V

VENDAS

A empresa XBX Ltda vai vender no mercado os produtos A e B, o gerente determinou um desconto de 3% na venda a vista ou um prazo de 60 dias com um acréscimo de 3,5%. 

Valor da venda


$ 1.000,00

Inflação prevista


1% ao mês


Aplicação financeira

2% ao mês

a) vamos analisar o valor da venda a vista.

PV = Preço de Venda.

Custo Financeiro





VA = PV (1+i )n




VA = 970 (1+0,01)2



VA = 970 (1,01)2 = 


 

VA = 970 (1,201) = 




VA = 989,50

 



CF = 989,50 – 970
 




CF = 19,50 

 



Aplicação Financeira

VA = PV (1+i )n
VA = 970 ( 1+0,02)2
VA = 970 (1,02)2 =

VA = 970 (1,404) =

VA = 1.009, 20

RF = 1.009,20 – 970

RF = 39,20

Venda




$    970,00

(+) Receita financeira 


$      39,20

(-) Custo financeiro


$     (19,50)

Margem de contribuição financeira
$      19,70

Valor da venda



$    970,00

(+) Ganho financeiro


$      19,70

Valor real das vendas


$    989,70

b) vamos analisar o valor da venda a prazo.

Custo Financeiro




VA = PV (1+i)n



VA = 1.000 ( 1+0,01)2


VA = 1.000 (1,01)2 = 

VA = 1.000 (1,201) =

VA = 1.020

CF = 1.020 – 1.000

CF = 20

Receita Financeira

RF = 1.000 * 3,5%

RF = 35

Venda





$ 1.000,00

(+) Receita financeira

 

$      35,00

(-) Custo financeiro



$     (20,00)

Margem de contribuição financeira
 
$      15,00

Valor da venda




$ 1.000,00

(+) Ganho financeiro



$      15,00

Valor real da venda



$ 1.015,00

Na venda o gestor deve considerar o melhor tipo de venda para a empresa, analisando todas as variáveis, tais como: ampliação do mercado, conquista de novos clientes, inadimplência.

As vendas podem ser à vista ou a prazo. As vendas à vista podem ter descontos e as a prazo podem ser divididas em várias parcelas.

Os custos financeiros diminuem os lucros líquidos das empresas a exemplo de descontos incondicionais e abatimentos. 

PREÇO DE VENDA

O preço de venda é baseado em três fatores: PREÇO DE CUSTO, CONCORRÊNCIA e PODER DE COMPRA DO CONSUMIDOR.

Nos dias atuais quem regula o preço de venda é o mercado, não se pode colocar um aumento, aleatoriamente, sobre os produtos adquiridos. É necessário saber quanto, realmente, custou os produtos para depois colocar a margem de lucro, baseado nos três fatores acima citados.

CÁLCULO DO PREÇO DE VENDA

Para calcular o preço de venda é necessário saber o preço de custo, o valor do CIF, dos impostos incidentes sobre a venda, das comissões e a margem de lucro.

Exemplo:

A loja XBX Ltda comprou à vista (preço de custo) uma mercadoria por R$ 20,00. Essa mercadoria levou 2 meses para ser vendida. A empresa pagou 10% de impostos sobre as vendas, pagou 3% de comissão ao vendedor. O CIF é 2%. A loja vendeu a mercadoria por R$ 30,00. Qual foi o lucro nesta venda?

Preço de custo do produto 

$ 20,00

Impostos sobre a venda 


   10%

Comissão ao vendedor


     3%

CIF  




     2%

Lucro na Venda      


      ?

Cálculo do preço de Venda
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* Formula adaptada da apostila do curso Treinamento gerancial básico – SEBRAE-BA 2001.

PV = 
       20,00
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1 – ( 10% + 5%)

PV =   
 20,00

          
 1 – 25%

PV = 
     20,00

          
  1 – 0,25

PV = 
    20,00

         
    0,75

PV =  26,67

Lucro = 30,00 – 26,67 = 3,33

Lucro na venda  $ 3,33

RECEITAS OCULTAS E CUSTOS INDIRETOS

Receitas ocultas: São rendimentos que o empresário ganha sem receber algum dinheiro, isto é, são os prazos recebidos nas compras a prazo.

 Custos indiretos: São custos financeiros nas compras à vista ou a prazo, perdas que o empresário tem sem desembolsar algum dinheiro, isto é, perda de juros pela estocagem de produtos, juros sobre produtos obsoletos.

Exemplo 01

A loja XBX comprou uma certa mercadoria por R$ 100,00 com um prazo de sessenta dias para pagar. Essa mercadoria foi vendida à vista em dois dias.

Isso quer dizer que o empresário possui dinheiro de terceiros em caixa e poderá movimentá-lo à vontade, ou seja, ele ganhou algum rendimento sem usar o seu capital.

Exemplo 02

A loja XBX comprou uma mercadoria à vista por R$ 100,00. Essa mercadoria levou dois meses para ser vendida.

Neste caso o empresário sofreu uma perda de capital. Mesmo vendendo a mercadoria com um certo lucro o seu capital que ficou dois meses parados sofrendo uma perda (juros sobre estoques).

Exemplo 03

A loja XBX comprou várias blusas de frio por R$ 200,00, no dia 02 de abril, com prazo de trinta e sessenta dias. Porém o inverno tardou a chegar. Veio no mês de julho e veio muito fraco. As blusas foram vendidas em julho e agosto.

Neste caso, mesmo com um prazo para pagamento o empresário sofreu uma perda no seu capital, porque pagou a mercadoria e só a vendeu depois (perda de juros sobre estoques obsoletos).

VENDA A VISTA COM DESCONTOS INCONDICIONAIS

São vendas que o empresário oferece um desconto ao cliente no ato da compra.

Exercício resolvido

A empresa XBX comprou certa mercadoria por R$ 15,00 (preço de custo) e vendeu essa mercadoria por R$ 20,00 a vista com a margem de lucro liquido de 25%. Deu ao cliente um desconto de 5%. Qual foi o lucro real da empresa?

Preço de custo  




R$ 15,00

Preço de venda 




R$ 20,00

Lucro bruto na venda 



R$   5,00

(-) Desconto incondicional 


R$  (1,00)

Lucro real         




R$   4,00

VENDA A PRAZO

As vendas a prazo podem ser feitas em uma ou várias prestações, com duplicatas, notas promissórias, cheques pós-datados, cartões de crédito, ticket, etc.

Para calcular o lucro real, isto é, quanto vale o dinheiro no momento em que ele entrou no caixa.

Para calcularmos esse ganho ou essa perda é necessário recorrer a Matemática Financeira.

VR = VI( 1+i )n 

VR = Valor Recebido

VI = Valor Inicial ( preço de venda)

i    =  Taxa (Valor da taxa mensal dividido por 100) 

n   =  Número de meses

VENDA A PRAZO COM UMA SÓ PRESTAÇÃO;

VR = VI( 1+i )n 

Exercício resolvido

A empresa XBX comprou certa mercadoria por R$ 15,00 (preço de custo) e vendeu essa mercadoria por R$ 20,00 com 30 dias de prazo sem desconto. A taxa de juros do mercado é de 3,5% ao mês. Qual foi o lucro nesta venda?

Preço de custo




R$  15,00

Preço de venda 




R$  20,00

Lucro estimado 




R$    5,00

Custo financeiro 




R$    0,70

Lucro Real na Venda 



R$    4,30

Cálculo do Custo Financeiro

VR = VI( 1+i )n
VR = 20,00( 1+0,035 )1
VR = 20,00(1,035) = 

VR = 20,70

Custo financeiro = VR - VI

Custo financeiro = 20,70-20,00 = R$ 0,70

VENDA A PRAZO COM ENTRADA E VÁRIAS PRESTAÇÕES.

VR = Entrada + Prestação    + Prestação ...... + Prestação
   
         
  ( 1+i )n 
         ( 1+i )n               ( 1+i )n 

Exercício resolvido

A empresa XBX comprou certa mercadoria por R$ 200,00 (preço de custo) e vendeu essa mercadoria por R$ 250,00 com uma margem de lucro liquido de 25%. O cliente deu R$ 100,00 de entrada e dividiu o resto em 3 prestações iguais de R$ 50,00. A loja dá um desconto de 5% se o cliente pagar em dias. Considerando que o cliente pagou todas as prestações em dias e que a taxa de juros do mercado é de 4% ao mês. Pergunta-se qual foi o lucro real nesta venda?

Preço de custo 




R$ 200,00

Preço de venda 




R$ 250,00

Lucro previsto 




R$   50,00

Custo financeiro  




R$   18,76

Lucro real na venda 



R$   31,24

Cálculo do Custo Financeiro

VR = Entrada + Prestação    + Prestação ...... + Prestação
   

          ( 1+i )n    
( 1+i )n               ( 1+i )n 

VR = 100,00 +    50,00         +   50,00      +      50,00
   
          
     ( 1+0,04)1        ( 1+0,04 )2   ( 1+0,04 )3 

VR = 100,00 +    50,00 +   50,00      +    50,00
   
           
         ( 1,04)      ( 1,0816)     (1,1248) 

VR = 100,00 + 48,07 + 46,22 + 44,45

Prestações

P1 =  50,00 x 5% = 2,50              P l = 48,07 – 2,50 = 45,57

P2 =  50,00 x 5% = 2,50              P 2 = 46,22 – 2,50 = 43,72

P3 =  50,00 x 5% = 2,50              P 3 = 44,45 – 2,50 = 41,95

VR = Entrada + P1 + P2 + P3          

VR = 100,00 + 45,57 + 43,72 + 41,95 = 231,24

Custo Financeiro = VI – VR  = 250,00 – 231,24 = 18,76

VENDA A PRAZO SEM ENTRADA E VÁRIAS PRESTAÇÕES;

VR = 
Prestação    + Prestação ...... + Prestação
  
( 1+i )n           ( 1+i )n              ( 1+i )n 
       

Exercício resolvido 04

A empresa XBX comprou certa mercadoria por R$ 130,00 (preço de custo) e vendeu essa mercadoria sem entrada por R$ 150,00. Dividiu em 3 prestações iguais de R$ 50,00. A taxa de juros do mercado é de 2,5% ao mês. Qual foi o lucro nessa venda?

Preço de custo




 R$ 130,00

Preço de Venda 




 R$ 150,00

Lucro estimado




 R$   20,00

Custo financeiro 




 R$     7,20

Lucro Real na Venda



 R$   12,80

Cálculo do Custo Financeiro

VR = 
50,00              +  50,00          +    50,00
 

( 1+0,025 ) 1      ( 1+0,025 )2    ( 1+0,025 )3 

VR = 
50,00         +  50,00       +    50,00
 ( 1,025 )       ( 1,0506)    (1,0768) 

VR = 48,78 + 47,59 + 46,43 

VR = 142,80

Custo Financeiro = VI – VR  = 150,00 – 142,80 = 7,20

CAPITULO VI

CUSTO FINANCEIRO APÓS AS VENDAS

As vendas com cheques pós-datados, duplicatas, ticket e cartão de crédito são vendas que dão uma maior segurança ao empresário, pois existe a certeza de recebimento dos numerários. Todavia, há o risco de perdas de rendimentos, seja por devolução dos cheques ou não pagamento das duplicatas. Quanto aos cartões de crédito e ticket, os riscos de perdas são mínimos, no entanto, há o custo financeiro que é muito alto e, se o empresário não souber calculá-los poderá tomar prejuízos em algumas vendas.

Vamos entender estas transações financeiras:

a) CHEQUE PÓS-DATADO.

O empresário recebe o cheque do cliente e poderá guardar em sua empresa ou então trocá-lo em um banco. Caso ele o troque em uma banco terá que pagar uma taxa desconto. Esse desconto deverá ser embutido nos preços dos produtos. Se o empresário guardar o cheque em sua empresa deverá saber calcular a “perda” do tempo que o seu dinheiro (cheque) ficará guardado e também embutir no preço dos produtos.

b) DUPLICATA DESCONTADA.

O empresário vende os produtos e emite uma duplicata que o cliente irá pagar no banco. Para fazer a cobrança o banco cobra uma taxa de despesa bancária e para creditar o valor da duplicata imediatamente na conta do empresário, também cobra uma certo valor (desconto bancário). Portanto, o empresário deverá saber quanto irá pagar de despesas bancárias e embutir esses custos no preço dos produtos.

c) CARTÃO DE CRÉDITO E TICKET.

Quando o empresário vende no cartão de crédito ele tem a certeza de que receberá o dinheiro das vendas dos produtos. Todavia, os cartões de créditos são uma armadilha para os empresários desenformados, pois além das taxas de administração, que são cobradas pelas administradoras, ainda existe a perda do capital pelo prazo que é dado ao cliente. Portanto, o empresário deverá saber calcular o valor da taxa de administração e a perda do capital por causa do tempo que ele espera para receber o seu dinheiro e embutir nos preços dos produtos.     

DUPLICATA DESCONTADA E CHEQUE PÓS-DATADO

As operações de descontos praticadas pelos bancos comerciais costumam apresentar os seguintes encargos financeiros, os quais são geralmente cobrados sobre o valor nominal do título (valor de resgate) e pagos a vista (descontados no momento da liberação dos recursos):

a) Taxa de Desconto;

b) Imposto sobre Operações Financeiras;

c) Taxa Administrativa.  

VENDA COM TICKET OU CARTÃO DE CRÉDITO

Exercício Resolvido

A empresa XBX comprou certa mercadoria por R$ 20,00 (preço de custo) e vendeu essa mercadoria por R$ 30,00 no cartão de crédito e dividiu em 2 parcelas (30 e 60 dias). A taxa de administração do cartão é de 5% e o juro de mercado é de 2%.  Qual foi o lucro dessa venda?

Preço de custo  



R$ 20,00

Preço de venda 



R$ 30,00

Lucro estimado 



R$ 10,00

Custo financeiro 



R$   2,34

Lucro Líquido 



R$   7,66

Cálculo do custo financeiro

Taxa de administração = 30,00 x 5% = 1,50

30,00 - 1,50 =  28,50 

VR = Prestação    + Prestação 
            (1+i) n          ( 1+i )n          
 

VR =  14,25    +  14,25 
         (1+0,02)1   (1+0,02)2          
 

VR =      14,25    +  14,25 
             (1,02)1        (1,02)2          
 

VR =  14,25 + 14,25 
         (1,02)      (1,0404)          
 

VR = 13,97 + 13,69 = 27,66

Custo Financeiro = 30,00 – 27,66 = 2,34

CAPITULO VII

INFORMATIZAÇÃO E CONTROLES FINANCEIROS

INFORMATIZAÇÃO

“Um empresário que queira automatizar sua loja, usando modernos recursos de leitura óptica para captua de dados sobre os produtos que passam pelo check-out, tem diante de si vários vantagens (grifo nosso):

a) presta-se melhor serviços á clientela;

b) As filas são servidas mais rapidamente, ganhamdo-se pelo menos 30% em tempo;

c) O empresário ganha maior controle sobre o que está sendo vendido, que preço está sendo praticado, quanto está sendo vendido, onde está sendo vendido, sob qual campanha de marketing ou promoção.

Portanto, o empresário tem as operações da empresa na ponta dos dedos.

Os consumidores também têm muito a ganhar com a implantação da automação comercial. Podem ter maior e mais completa informação sobre o que compram.

Em síntese são as seguintes as etapas da implantação do processo de automação:

a) Começar pelos sistemas chamados de “retaguarda”: estoques, compras contabilidade, precificação, crédito, cobrança, distribuição;

b) Sistemas de frente de loja: PDV (terminais ponto de venda, equipamentos fiscais;

c) Perifericos: scanners (leitores ópticos de barras), impressoras de cheques, balanças eletronicas;

d) Terminal de consulta do consumidor.

Terminal de orientação do consumidor sobre o que há na loja, onde está o quê e o que está em oferta”. (NOVAES, 1984, p 18 a 21).
LIVRO CAIXA

A tesouraria é o setor responsável pela parte financeira da empresa, portanto, o tesoureiro deve ser um(a) funcionário(a) de inteira confiança da empresa ou o próprio empresário.
Os recebimentos e pagamentos deverão ser controlados em um livro próprio denominado MOVIMENTO DIÁRIO DE CAIXA. No final do expediente o empresário ou o gerente deve conferir o caixa juntamente com o funcionário responsável por este e se houver diferença para maior ou menor deverá ser feito um boletim de ocorrência. 

Todo pagamento e recebimento deverão ser registrados no livro caixa, que poderá ser manuscrito ou computadorizado.

Todo pagamento deverá ser feito com cheque nominal, cruzado e cada cheque emitido deverá ter uma cópia (formulário de cópia de cheque). Os comprovantes de pagamento deverão ser arquivados em pasta própria de acordo com os documentos.

Todo recebimento deverá ter um comprovante (carnê de pagamento ou recibos) e deverão ser arquivados em pasta própria de acordo com os documentos.  

O caixa da empresa deverá ser feito e conferido todo dia após o encerramento do expediente e o saldo deverá ser depositado em bancos ou cofre da empresa, cuja chave e segredo só deverão ser do conhecimento da empresária.

Os cheques recebidos de pessoas físicas ou jurídicas deverão ser cruzados e nominais a empresa. No verso deverá ser anotados o endereço e telefone do emitente, a finalidade da emissão do cheque. O emitente deverá assina-lo, porque isso evitara que ele suste o cheque alegando que foi perdido.

30 minutos antes do fechamento dos bancos o funcionário responsável pelo caixa deverá mandar fazer os depósitos dos numerários e cheques das últimas 24 horas. O caixa deverá examinar diariamente a movimentação bancária, comparando os seus lançamentos com os extratos bancários.

Todos pagamentos da empresa deverão ser feitos com cheque cruzado e nominal a quem irá recebe-lo. Antes de fazer qualquer pagamento o empresário deverá conferir o valor do cheque com o documento que deu origem a dívida. Quando se tratar de duplicata, o empresário deverá conferi-la com a nota fiscal fatura, e toda vez que pagar deverá anotar na nota fiscal fatura o dia em que pagou a duplicata, pois isso evitará fraudes. Empresário, por mais de confiança que for o seu funcionário, não pague nada sem conferir com o documento de origem.

LIVRO CONTAS A RECEBER

O controle dos recebimentos, além de ser registrados no livro caixa, deverá ser registrado em um livro especifico ou em um programa computadorizado, para que se tenha uma posição imediata e em tempo real dos clientes que estão em dias com as prestações e dos que deverão ser cobrados.

O comprovante do pagamento da prestação deverá ser arquivado em uma pasta própria ou na pasta individual do cliente.

A empresa deverá controlar a inadimplência através do livro de contas a receber ou através de programa de software especifico e, os clientes que estão com as prestações atrasadas há mais de 2 meses deverão ser convidados para negociarem a dívida. A empresa poderá contratar uma firma especializada em cobranças.

LIVRO DE CONTAS A PAGAR

A empresa deverá possuir um livro de controle de contas a pagar para evitar o pagamento de juros e multas e o pagamento dobrado de duplicatas, isto é, toda duplicata antes de ser paga deverá ser conferida com a nota fiscal fatura e nela (nota fiscal fatura) deverá ser colocado o “OK” e a data de pagamento ao lado da data de vencimento, pois assim evitará o pagamento de uma mesma duplicata duas vezes, como ocorre em algumas empresas. 
“Toda sexta-feira à tarde deverão ser emitidos todos os cheques para pagamento da semana seguinte, os quais deverão ser assinados no dia do pagamento. Todo cheque emitido deverá ser acompanhado de um documento chamado cópia de cheques”.(OLIVEIRA, 2000. p 27) 

CREDIÁRIO

“Nem todo cliente pode pagar na hora da compra. A venda a crédito exige do empresário um cuidado muito especial, pois não se deve fazer o que a empresa MERCEARIA E BAR DOCE LAR fazia. Eles liberavam o crédito a qualquer pessoa, desde que fossem amigos ou conhecidos e anotavam em cadernos e pedaços de papéis. Isso levou a empresa a falência. As sócias da empresa CASA LIMPA, tomaram as informações corretas com o CONTADOR e ele explicou o procedimento correto para vender a crédito.

O empresário precisa analisar o crédito que ele recebe, com que ele vai dar. Tanto os prazos que tem para pagar aos seus fornecedores, como os prazos que tem para receber dos clientes. Isto é, se o empresário compra as mercadorias com uma prazo de 90 (noventa) dias, para pagar os fornecedores, o ideal será que o crédito liberado para os clientes seja de 50 (cinqüenta) ou 60 (sessenta) dias. O crédito ajuda a vender, mas precisa ser analisado dentro de um critério rigorosamente técnico, para não provocar problemas. O cliente deve preencher um ficha cadastral, onde constará os seus dados e o seu salário. O crédito liberado para o cliente, deve ser, no máximo, 30% (trinta por cento) do seu salário. O empresário deve facilitar o crédito, todavia, sem abrir mão dos seus controles. O empresário deve filiar-se a uma instituição tipo SPC (Serviço de Proteção ao Crédito).

Em toda venda deve ser emitido uma nota fiscal ou um documento que possa provar que a compra foi efetuada pelo cliente (principalmente se for a crédito) porque se o cliente não quiser pagar, o documento serve como prova na justiça”.(OLIVEIRA, 2000, p 22 e 23).

O empresário deve vender a prazo somente aquilo que o cliente tem condições de pagar. 

CAMPANHA PUBLICITÁRIA

“A Propaganda é a maneira pela qual o empresário fornece informações sobre os produtos e serviços da empresa para induzir as pessoas a comprarem. Na propaganda, o empresário deve sempre usar a verdade, porque se usar de artifícios para enganar o público é crime previsto no Código de Defesa do Consumidor (propaganda enganosa). O empresário deve usar sempre a verdade, por ética e respeito ao consumidor. A propaganda deve ser direcionada a um tipo de público, portanto é necessário saber qual tipo de veículo de comunicação vai ser usado e também deve levar em consideração o Custo x Benefício, para saber se vale a pena ou não fazer a propaganda”. (OLIVEIRA, 2000. p. 27)

Antes de fazer uma campanha publicitária o empresário deve calcular o custo-beneficio da campanha. Isto é, qual o retorno real da campanha.

Exemplo:

A empresa XBX vende por mês $ 10.000 e tem um lucro liquido de $ 500 mensais. A campanha publicitária irá durar 3 meses e custará $ 1.000.  Nos 3 meses de campanha a empresa vendeu $ 45.000. Pergunta-se:

a) Essa campanha foi vantajosa para a empresa? Qual foi o valor real do lucro ou prejuízo da campanha?

Cálculo do custo / benefício:

Vendas no período 


          45.000

Vendas normais no período

          30.000

Lucro normal no período


            1.500

Excesso de vendas


      
          15.000

Lucro nas vendas




   750

Custo da campanha publicitária   
    
           (1.000)

Prejuízo da campanha



  (250)

A campanha não foi vantajosa.

PARTE 2

CONTABILIDADE IDEAL

PARA MICRO E PEQUENAS

EMPRESAS

CAPITULO VIII

CONTABILIDADE IDEAL

“A contabilidade possui uma função primária, que é facilitar a administração da atividade econômica, e essa função possui duas fases estritamente relacionadas”:

a) Mensurar e ordenar dados econômicos;

b) Comunicar os resultados obtidos às partes interessadas.

Ao se realizar uma análise retrospectiva, verifica-se que a base conceitual disponível é rica, permitindo à contabilidade cumprir eficazmente essa função. Entretanto, poucos autores fazem uso combinado dessa base conceitual de maneira lógica, ordenada e racional.

Essa não aplicação combinada da base conceitual destinada à mensuração contábil em sistemas de informação tem, dentre algumas, as seguintes causas principais:

a) Grande preocupação em atender às necessidades informativas de usuários externos e requisitos fiscais tributários;

b) Forte vinculação aos princípios contábeis sem a preocupação de avaliar o patrimônio e os resultados de uma abordagem econômica.

Alguns exemplos das restrições acima mencionadas são:

a) Os recursos adquiridos e consumidos são avaliados por seus custos de aquisição e não por seu valor econômico;

b) Na maioria das situações, as receitas são reconhecidas apenas pela venda e transferência dos produtos e serviços para os clientes, e não no momento de ocorrência dos eventos e transações, impedindo a apuração do valor agregado por estes gerados;

c) Nas apurações de resultados, utiliza-se o custo histórico e não custo de reposição ou valores de mercado;

d)Não há preocupação em separar os valores à vista dos acréscimos financeiros nas operações de compra e venda à prazo;

e) A atribuição de custos a produtos e serviços é feita pelo método de custeio por absorção, em lugar de custeio variável;

f) Excessiva preocupação sobre o aspecto custo nas decisões, sem considerar sua efetiva contribuição aos resultados das áreas de responsabilidade e da empresa.

A pouca utilização, de forma lógica, ordenada e racional, da base conceitual disponível na literatura contábil leva à adoção de modelos de mensuração pobres em capacidade informativa e apoio ao processo decisório dos gestores acerca de eventos, transações e atividades”.(PELLEIAS,. 2002, p.113 e 114)

A CONTABILIDADE IDEAL poderá ser usada PARALELAMENTE, como contabilidade gerencial pelos contabilistas das pequenas e micro empresas, para fornecer dados aos empresários para a tomada de decisões e evitar que muitos desistam dos negócios, porque a finalidade da Contabilidade Ideal é oferecer elementos que ajudam o empresário a administrar o seu negócio, pois ela foi desenvolvida baseada em dados reais e científicos para controle e gestão do patrimônio.

A ciência da contabilidade precisa de uma reforma ampla e audaciosa, ela deve abolir os valores históricos dos bens e direitos e avaliá-los pelo preço de mercado ou de reposição, porque assim será demonstrada aos interessados a verdadeira situação da empresa.

A CONTABILIDADE IDEAL utiliza, além dos Princípios Contábeis, a Contabilidade Geral, Contabilidade de Custos, Análise de Balanços, Contabilidade Gerencial, Auditoria, Estatística, Administração Geral, Administração de Materiais, Administração Financeira, Matemática Financeira, Organização & Métodos, Pesquisa de Marketing, Recursos Humanos, Controladoria, Legislação Fiscal.

MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO

Quando o empresário vende os produtos ou serviços deverá lançar nos relatórios financeiros o valor dos custos dos produtos ou serviços vendidos pelo preço de custo ou de reposição, o que for maior, pois assim ele terá condições de detectar o valor real do lucro bruto sobre as vendas.

A margem de contribuição real é a diferença que a empresa obtém entre a receita das vendas e os custos de reposição e não os custos de aquisição ou elaboração de produtos e serviços.

MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO - PREÇO DE CUSTO

    Vendas de Mercadorias
ou Serviços





$ 100,00

    (-) Custo das Mercadorias Vendidas ou Serviços



$   80,00

    Margem de Contribuição






$   20,00

    MARGEM  CONTRIBUIÇÃO - PREÇO DE REPOSIÇÃO

     Vendas de Mercadorias ou Serviços





$ 100,00

     (-) Preço de Reposição das Mercadorias Vendidas ou Serviços

$   82,00

     Margem de Contribuição


 



$   18,00

Nos exemplos foi demonstrado que a margem de contribuição pelo preço de custo é maior que a margem de contribuição pelo preço de reposição.

Portanto, para que o gestor possa fazer uma avaliação real da situação da empresa e tomar decisões é necessário que seja utilizado o valor de reposição das mercadorias, serviços ou produtos elaborados, pois assim, ele terá dados reais para as tomadas de decisões.

ANÁLISE DA MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO

A análise horizontal tem como finalidade avaliar a evolução das contas dando condições ao gestor de tomar as decisões, pois identificam de modo rápido os problemas financeiros da empresa. 

 “A análise horizontal assume certa significância e pode acusar imediatamente áreas de maior interesse para investigação”. (IUDÍCIBUS, 1988, p 72)

Pelo preço de custo (contabilidade tradicional) a análise horizontal tem como finalidade avaliar a evolução das contas dando condições ao gestor de tomar as decisões, pois identificam de modo rápido os problemas financeiros da empresa.

No exemplo abaixo: as vendas, o preço de custo e a margem de contribuição aumentam em valores monetários, todavia, em percentuais, as vendas, o preço de custo e a margem de contribuição mantêm um equilíbrio, levando o gestor a acreditar que a empresa está com um bom desempenho.

Evolução das receitas, preço de custo e margem de contribuição em moeda.

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO CUSTO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	1.000
	600
	400

	02/XX
	1.200
	690
	510

	03/XX
	1.450
	840
	610


Evolução das receitas, preço de custo e margem de contribuição em percentuais.

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO CUSTO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	100%
	100%
	100%

	02/XX
	120%
	115%
	127,5%

	03/XX
	145%
	140%
	152,5%


Índice da evolução das receitas, preço de custo e margem de contribuição.

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO CUSTO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	0%
	0%
	0%

	02/XX
	20%
	15%
	27,5%

	03/XX
	45%
	40%
	52,5%


Comparação da margem de contribuição em relação às vendas

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO CUSTO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	100%
	60%
	40%

	02/XX
	100%
	57,5%
	42,5%

	03/XX
	100%
	57,9%
	42,1%


ANÁLISE HORIZONTAL DA MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO PELO PREÇO DE REPOSIÇÃO (CONTABILIDADE IDEAL)

Evolução das receitas, preço de reposição e margem de contribuição em moeda.

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO

REPOSIÇÃO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	1.000
	630
	370

	02/XX
	1.200
	790
	410

	03/XX
	1.450
	975
	475


Evolução das receitas, preço de reposição e margem de contribuição em percentuais.

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO

REPOSIÇÃO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	100%
	100%
	100%

	02/XX
	120%
	125,4%
	110,81%

	03/XX
	145%
	154,76%
	128,38%


Índice da evolução das receitas, preço de reposição e margem de contribuição.

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO

REPOSIÇÃO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	0%
	0%
	0%

	02/XX
	20%
	25,4%
	10,81%

	03/XX
	45%
	54,76%
	28,38%


Comparação da margem de contribuição em relação às vendas.

	MÊS
	VENDAS
	PREÇO

REPOSIÇÃO
	MARGEM

CONTRIBUIÇÃO

	01/XX
	100%
	63%
	37%

	02/XX
	100%
	65,8%
	34,2%

	03/XX
	100%
	67,2%
	32,8%


Na CONTABILIDADE IDEAL o gestor tem a visão real dos fatos, sem a distorção deixada pelo registro do valor histórico. Nesse exemplo, as vendas, o preço de reposição e a margem de contribuição aumentaram em valores monetários, todavia, o crescimento real do preço de reposição é maior que o crescimento real das vendas e da margem de contribuição, portanto, o gestor deve procurar novos fornecedores para diminuir o preço de reposição e aumentar a margem de contribuição e consequentemente o lucro real da empresa.

SITUAÇÃO LIQUIDA DO PATRIMÔNIO

“Genericamente, a diferença entre o ativo e o passivo do patrimônio pode ser chamada de situação liquida, podendo o patrimônio apresentar três situações liquidas”:

1ª situação:

O ativo é maior que o passivo, resultando em uma situação liquida ativa, também chamada de positiva, superavitária ou favorável. Nessa situação, também conhecida como patrimônio liquido, é que aparece o capital.

2ª situação:

O ativo é menor que o passivo, donde resulta uma situação liquida passiva, também denominada negativa, deficitária ou desfavorável. Nesse caso, todo o capital foi absorvido, havendo ainda um déficit patrimonial chamado de passivo a descoberto.

3ª situação:

O ativo é igual ao passivo, donde resulta em uma situação nula ou compensada. Nesse caso o capital foi absorvido e todo o patrimônio pertence a terceiros, pois o total dos bens e direitos é igual ao das obrigações.”(FRANCO, 1980, p 29)”

SITUAÇÃO ECONÔMICA PATRIMONIAL REAL

A contabilidade tradicional nem sempre traduz a realidade da empresa para o gestor, pois registra o patrimônio pelo preço de aquisição e não pelo preço atualizado (valor real). As equações desenvolvidas na CONTABILIDADE IDEAL traduzem o verdadeiro desempenho das empresas, ou seja, os bens móveis e imóveis pelos valores reais, os estoques pelo preço de reposição, as contas a receber pelo valor da data focal deduzido os valores prescritos ou de difícil liquidação, as obrigações pelo valor real na data focal, exceto os impostos, o capital social integralizado que é corrigido pelo índice da poupança, deduzido o índice de inflação.

 Na CONTABILIDADE IDEAL a situação econômica patrimonial real da empresa pode ser: subdesenvolvida, em desenvolvimento e desenvolvida, porque as empresas possuem atividades-fim diferentes e devem ser avaliadas de acordo com o seu objetivo.

Uma empresa franqueada para ter o retorno do capital investido na franquia, demora no mínimo 12 meses, então baseado nas equações patrimoniais, nos primeiros meses de existência ela está deficitária, mas na verdade ela está subdesenvolvida, pois está iniciando o seu negócio. Após 1 ou 2 anos a empresa recupera o seu capital investido, então ela está em desenvolvimento e não em uma situação nula, conforme as equações patrimoniais e quando finalmente começa a dar lucros, após 2 ou 3 anos ela está desenvolvida, portanto, o gestor deve usar as equações da SITUAÇÃO ECONÔMICA PATRIMONIAL REAL para avaliar o  desempenho da empresa:

Situação real da empresa (SR) = bens + direitos – obrigações. 

Tipos de situação real da empresa:

a) Situação subdesenvolvida;

b) Situação em desenvolvimento;

c) Situação desenvolvida.

SITUAÇÃO SUBDESENVOLVIDA

De zero a doze meses: se SR < 90% do Capital Social Integralizado.

SITUAÇÃO EM DESENVOLVIMENTO

De vinte quatro a trinta seis meses: se 2% < SR < 4% do Capital Social Integralizado.

SITUAÇÃO DESENVOLVIDA

Acima de trinta seis meses: se SR > 4% do Capital Social Integralizado.

CAPITULO IX

INDICADORES FINANCEIROS

 “As demonstrações contábeis e financeiras de uma empresa também podem servir para a construção de índices, destinados a medir a sua posição financeira e os níveis de desempenho em vários aspectos. O ideal é que estes índices sejam elaborados periodicamente e comparados ao longo do tempo, pois permitem uma visualização bastante interessante das operações da empresa” ( ASSEF, 1999,  p 96).

Na CONTABILIDADE IDEAL os índices traduzem os valores reais dando plenas condições ao gestor interpretar o momento econômico da empresa, pois usados com objetividade dão informações essenciais e apontam tendências de desenvolvimento ou retratação. 

ÍNDICE DE DESEMPENHO

Esse índice revela o valor real do patrimônio da empresa. Os bens e direitos pelo valor presente, bem como as obrigações. O capital social integralizado corrigido pelo índice da poupança deduzido a inflação do período.


  Bens e Direitos –  Capital Integralizado Atualizado      > 1

           Obrigações

ÍNDICE DE LUCRATIVIDADE SOBRE O CAPITAL INTEGRALIZADO

Este índice traduz o valor real do lucro em relação ao capital social integralizado. É composta pelo lucro real do período, capital social integralizado corrigido pelo índice da poupança deduzido a inflação do período, valor da correção do capital social abatido a inflação do período.


Lucro Real    
   _       Correção do Capital         >0

Capital Int.Atualizado          Capital Int.Atualizado

ÍNDICE DEFICITÁRIO

Este índice traduz o valor real das perdas em relação ao capital social integralizado. Os bens e direitos é pelo valor presente, bem como as obrigações. O capital social integralizado corrigido pelo índice da poupança deduzido a inflação do período


Bens e Direitos  + Capital Integralizado Atualizado      < 1

Obrigações

RESULTADO FINANCEIRO DO PERÍODO – RFP

A finalidade de uma empresa econômica é o lucro. A lucratividade é o saldo positivo da receita abatido os custos e as despesas. A RECEITA BÁSICA é o valor da receita de um certo período (mês) cujo saldo é nulo, isto é, a receita menos os custos e despesas dão saldo zero. O empresário deve calcular o valor da receita básica de um determinado período para evitar perdas e fazer as devidas correções.

RB =     CIF + De

         MC – (Im + Co)

RB = Receita Básica

CIF = Custos Indiretos Fixos

De = Despesas

MC = Margem de Contribuição*

Im = Impostos

Co = Comissões

* Diferença entre o preço de venda e o preço de reposição, na Contabilidade Ideal.

Exemplo l:  

A empresa XBX Ltda no mês atual teve $ 6.000 de custos (CIF) e $ 1.500 de despesas (impostos + comissões).  A margem de contribuição é de 25%. Qual deve ser o valor da Receita Básica?

RB = CIF + De

              MC

CIF = 6.000

DE = 1.500

MC = 25% = 0,25

RB = 6.000 + 1.500 = 7.500  = 30.000


      0,25
    0,25

A receita básica é $ 30.000. 

Exemplo 2

A empresa XBX Ltda no mês atual obteve uma receita bruta de vendas no valor de $ 45.000, teve $ 2.810 de CIF e $ 2.500 de despesas (impostos + comissões).  A margem de contribuição é de 15%. No mês atual a empresa obteve lucro ou prejuízo? Qual o valor?

RBr = CIF + De

              MC

RBr = Receita Bruta

LB = Lucro Bruto

LL = Lucro Liquido

C = 2.810

D = 2.500

MC = 15% = 0,15

RB = 2.810 + 2.500 = 5.310 = 35.400


      0,15
    0,15

Resposta:

a) Houve lucro;

b) Valor do lucro liquido = $ 1.440. 

Cálculo do lucro liquida.

LB = RBr - RB

LB = 45.000 – 35.400

LB = 9.600

LL = MC = 9.600 x 15% = 1.440

O resultado financeiro do período pode ser:

a) INFERIOR ou NEGATIVO se a receita do período for menor que a receita básica;

b) EQUILIBRADO ou NULO, se a receita do período for igual à receita básica;

c) SUPERIOR ou LUCRATIVO, se a receita do período for maior que a receita básica.

Demonstração gráfica do Resultado Financeiro do Período. 
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Receita

a) Abaixo da receita básica a empresa está com o RFP inferior ou negativo;

b) No ponto onde as duas linhas se cruzam o RFP é equilibrado ou nulo;

c) Acima da receita básica a empresa está com o RFP superior ou lucrativo.

CAPITULO X

DEMONSTRAÇÕES IDEAIS

“O ponto de partida defendido por alguns autores, para avaliação do valor da empresa, seria o valor do patrimônio líquido contábil, subtraindo-se do ativo os itens obsoletos e do tipo: gastos pré-operacionais a amortizar, despesas antecipadas e semelhantes. Esta base de avaliação, é normalmente, excessivamente conservadora, por considerar e limitar o valor da empresa apenas ao valor contábil do patrimônio líquido. Fatores tais como mudanças nos preços específicos dos ativos, inflação etc., tornariam a avaliação inadequada, mesmo que fosse aceita como conceitualmente correta. Além do mais, nada retrata sobre a perspectiva de lucratividade futura da empresa. Este método, salvo casos especialíssimos, não é aconselhável.

Uma variante mais adequada consiste em se avaliarem todos os ativos a preços de reposição, admitindo-se que tenha sido realizado um inventário de todos os ativos e eliminados os obsoletos e incobráveis, bem como os avaliados equipamentos a valor de mercado ou conceito aproximado através de um laudo ou processo equivalente.

O patrimônio líquido assim resultante seria um valor adequado para o valor da empresa“.(IUDÍCIBUS, 198, p 288)

As Demonstrações Contábeis exprimem os valores do Ativo registrados pelo custo histórico corrigidos monetariamente e os valores do Passivo são ajustados pelo valor presente. Porém, em muitos casos essa correção não traduz a realidade empresarial, haja vista, que existem variáveis que alteram para mais ou para menos o patrimônio liquido da  empresa. As chuvas podem fazer subir ou descer os preços de alguns produtos, a revitalização de logradouros pública pode aumentar estrondosamente o valor dos bens imóveis, bem como a falta de segurança poderá desvaloriza-los. Enfim, existem uma série de variáveis que podem modificar o patrimônio e a contabilidade tradicional não prevê essas ocorrências. Na CONTABILIDADE IDEAL esses fatores são solucionados rapidamente, através de ajustes feitos pelo gestor.

PRINCÍPIO DA REALIDADE EMPRESARIAL

O Princípio da Realidade Empresarial tem como finalidade mostrar a verdadeira situação econômica da empresa, isto é, quanto vale o patrimônio pelo preço real. Os bens, direitos, obrigações e capital são avaliados da seguinte maneira:

BENS

Estoque pelo preço de reposição;

Móveis e Utensílios pelo preço venal;

Imóveis pelo preço de mercado.

DIREITOS

Contas a Receber pelo valor na data focal deduzido os valores prescritos ou de difícil recebimento;

Outros Créditos pelo valor de mercado. 

OBRIGAÇÕES

Contas a Pagar com o valor atualizado até a data focal;

Salários e impostos pelo valor real;

Outras obrigações pelo valor de mercado.

CAPITAL

Capital social integralizado corrigido pelo índice da poupança deduzido a inflação.

Esse princípio é a base fundamental para a demonstração dos “Relatórios Ideais” (CONTABILIDADE IDEAL), os quais exibe de forma transparente, a verdadeira situação econômica da empresa de forma que o gestor possa tomar as decisões para o melhor desempenho.

Exemplos ilustrativos:

Exemplo 1

A empresa XBX Ltda adquiriu 100 unidades do produto ZZ por $ 10.000, no dia 10 do mês corrente e vendeu 60 unidades deste produto no dia 20 deste mesmo mês. No dia 30 o fornecedor telefonou para a empresa XBX Ltda e informou que o preço do produto ZZ havia aumentado em 20%.  

O gestor deverá fazer o seguinte ajuste no estoque:

	Bem
	Saldo atual
	Valor Original
	Valor total

	Produto ZZ
	40
	10,00
	400,00

	Bem

	Saldo atual
	Valor atual
	Valor Corrigido

	Produto ZZ
	40
	12,00
	480,00


Exemplo 2

A empresa XBX Ltda possui dois imóveis para deposito. Em frente ao deposito A, será construída uma fabrica multinacional e esta está comprando os imóveis ao seu redor para fazer um estacionamento. O deposito A foi avaliado por $ 100. A fabrica ofereceu $ 300 pelo deposito. Já o deposito B foi avaliado por $ 80, porém, a 200 metros tinha um terreno baldio que foi invadido e se transformou em uma favela. O preço do deposito B caiu para $ 30. 

Neste caso o gestor irá fazer os seguintes ajustes:

	Bens
	Valor original
	Valor do

Ajuste
	Valor

corrigido

	Deposito A
	100,00
	200,00
	300,00

	Deposito B
	80,00
	(50,00)
	30,00

	Totais
	180,00
	150,00
	330,00


Exemplo 3

A empresa XBX Ltda vendeu certa mercadoria por R$ 30,00 no cartão de crédito e dividiu em 2 parcelas (30 e 60 dias). A taxa de administração do cartão é de 5% e o juro de mercado é de 2%. 

Preço de venda       


  30,00

Custo financeiro        


    2,34

Valor Líquido        


  27,66

Cálculo do custo financeiro

Taxa de administração = 30,00 x 5% = 1,50

Preço de Venda – Taxa de Administração

30,00 - 1,50 =  28,50 

VL = Prestação    + Prestação 
           ( 1+i )n          ( 1+i )n         

VL =  14,25          +  14,25 
         (1+0,02)1       (1+0,02)2          
 

VL = 14,25   +   14,25 
         (1,02)1     (1,02)2          
 

VL =  14,25    +  14,25 
         (1,02)       (1,0404)          
 

VL = 13,97 + 13,69 = 27,66

Preço de Venda  


30,00

Taxa da Administradora

  1,50

Custo Financeiro 


  0,84

Valor Liquido 


27,66

TIPOS DE RELATÓRIOS

Os  relatórios ideais tem como finalidade demonstrar aos micro e pequenos empresários, de maneira clara, a lucratividade, o desempenho, o endividamento e a liquidez. Existem vários tipos de Demonstrações Ideais, pois estas são desenvolvidas de acordo com a atividade empresarial, porém existem algumas que são consideradas como básicas, tais como:

Demonstração Real Mensal – DRM;

Demonstração Real Mensal – Oficial/Real –  DRM-O/R

Demonstração Real Mensal Comparativa – DRMC;

Situação Patrimonial Real – SPR;

Situação Patrimonial Real Comparativa – SPRC;

Índices Gerais – IG;

Tabela de Evolução -TE

Relatório de Quocientes – RQ;

Relatório Estatístico – RE.

Relatório das Receitas, Despesas e Compras – RDC

Receita Básica – RB 

DEMONSTRAÇÃO REAL MENSAL – DRM

A Demonstração do Resultado Mensal demonstra aos interessados os valores oficiais e reais das vendas, dos impostos, dos custos dos produtos e serviços vendidos, das despesas e o valor do lucro.

Esse relatório demonstra também o valor dos descontos incondicionais, dos custos financeiros das vendas a prazo, os quais reduzem o valor real da receita, os custos dos produtos e serviços vendidos pelo preço de reposição. O lucro oficial (que é tributável) e o real ou prejuízo operacional do período (mês). 

Além disso, é demonstrada a variação dos fatos oficias e reais ocorridos durante o período, ou seja, o gestor tem as informações em valores monetários e percentuais.

DEMONSTRAÇÃO REAL MENSAL – OFICIAL/REAL –  DRM-O/R

Esse relatório compara o mês atual com Os valores oficiais com os reais mostrando a diferença entre eles, em moeda e percentuais. 

DEMONSTRAÇÃO REAL MENSAL COMPARATIVA – DRMC

Esse relatório compara o mês atual com o mês anterior, também poderá ser comparado com outros meses. 

SITUAÇÃO PATRIMONIAL REAL – SPR

A Situação Patrimonial Real retrata de maneira simples e clara os valores dos bens, dos direitos, das obrigações e o saldo (soma dos bens e direitos subtraídos as obrigações) que pode ser positivo (lucro) ou negativo (prejuízo).

Informa de maneira transparente o valor dos bens a valor venal, deduzido todas as depreciações e desvalorizações. Direitos a valores presentes, deduzidos os valores prescritos ou de difícil liquidação. As obrigações da empresa a valores na data focal, salários a pagar e os encargos sociais, os impostos pelos valores a pagar.

Os valores são demonstrados em moeda e em percentuais. Além disso, a Situação Patrimonial Real – SPR determina a Situação Real da Empresa, que pode ser classificada em Subdesenvolvida, Em desenvolvimento e Desenvolvida.

SITUAÇÃO PATRIMONIAL REAL COMPARATIVA – SPRC

Esse relatório compara o mês atual com o mês anterior, também poderá ser comparado com outros meses. 

ÍNDICES GERAIS – IG
Discriminam os valores dos bens, direitos, extraídos da Situação Patrimonial Real – SPR. Os valores dos lucros, receitas, custos e despesas extraídos da Demonstração Real Mensal – DRM, em valores. Compara em percentuais esses valores oferecendo informações para a tomada de decisões, pois o gestor saberá se é melhor o capital no sistema financeiro ou na empresa. 

TABELA DE EVOLUÇÃO – TE

Compara de maneira clara a evolução ou retratação das receitas, custos, despesas e lucro da empresa entre o mês atual e o mês anterior, também poderá ser comparado com outros meses. 

RELATÓRIO DE QUOCIENTES – RQ 

Através dos quocientes entre os valores dos bens, direitos, obrigações capital social integralizado, correção do capital social e do lucro real são fornecidos índices para análise do desempenho da gestão empresarial.

RELATÓRIO ESTATÍSTICO – RE

Através de gráficos estatísticos fundamentados nos valores das despesas, custos, receitas e lucros são demonstrados a evolução ou retratação da empresa.

RELATÓRIO DAS RECEITAS, DESPESAS E COMPRAS – RDC

Este relatório compara a variação das receitas, despesas e compras entre o mês atual e o mês anterior, também poderá ser comparado com outros meses. Através desse relatório é possível identificar os gastos excessivos, dando plenas condições de análise para posterior correção.

RECEITA BÁSICA – RB 

Esse  relatório determina o valor mínimo que a empresa deverá vender durante um determinado período para cobrir os custos e despesas.

CAPITULO XI

RELATÓRIOS  GERENCIAIS IDEAIS

Exercício prático para demonstrar as diferença entre o balanço patrimonial e a demonstração do resultado entre os relatórios da contabilidade ideal.

Com os dados abaixo vamos construir o balanço patrimonial e a demonstração do resultado  pelas normas contábeis NBC T 3  e NBC T 3. 3 e alguns relatórios pela Contabilidade Ideal para demonstrar as diferenças e as vantagens da contabilidade ideal na  análise e desempenho da empresa.

	DISCRIMINAÇÃO
	MÊS ATUAL
	MÊS ANTERIOR

	
	
	

	Venda a Vista
	750,00
	730,00

	Venda no Cartão de Crédito
	1.000,00
	1.800,00

	Venda a Prazo (cheques e duplicatas)

	540,00
	475,00

	Juros Ativos da Venda a Prazo
	10,00
	5,00

	(-) Devolução de Vendas
	50,00
	0,00

	 (-) Impostos sobre Venda

	336,00
	446,00

	(-) Taxa de Adm. Cartão
	40,00
	81,00

	(-) Taxa de Juros do Cartão
	25,00
	22,00

	(-) Perda Financeira (cheques e duplicatas)
	20,00
	22,00

	(-) Custo dos Produtos Vendidos
	1.210,00
	1.680,00

	(-) Custo de Reposição dos Produtos Vendidos
	1.369,00
	1.735,00

	Vendas de Serviços
	1.000,00
	800,00

	Vendas de serviços no cartão
	800,00
	600,00

	(-) Taxa de administração
	32,00
	25,00

	(-) Juros do cartão
	20,00
	12,00

	Vendas de serviços (cheques e duplicatas)
	490,00
	770,00

	Juros ativos (cheques e duplicatas)
	10,00
	30,00

	(-) Perdas financeiras (cheques e duplicatas) 
	5,00
	22,00

	Imposto sobre Serviços
	115,00
	110,00

	Custo dos serviços prestados
	1.500,00
	1.420,00

	Custo de Reposição dos Serviços
	1.600,00
	1.500,00

	Fretes e Carretos
	60,00
	150,00

	Comissões de Vendedores
	100,00
	180,00

	Propaganda
	60,00
	100,00

	Salários
	100,00
	100,00

	Encargos Sociais
	36,00
	36,00

	Telefone
	50,00
	150,00

	Aluguel
	120,00
	120,00

	Multa e Juros

	20,00
	10,00

	Saldo em Caixa
	100,00
	150,00

	Saldo em Bancos
	200,00
	150,00

	Estoques para Revenda
	2.500,00
	2.600,00

	Móveis e Utensílios
	300,00
	300,00

	Duplicatas a Receber
	100,00
	130,00

	Outras Contas a Receber
	30,00
	20,00

	Fornecedores – Mercadorias
	880,00
	590,00

	Fornecedores – Juros Passivos 
	20,00
	10,00

	Impostos a Pagar
	300,00
	400,00

	Salários a Pagar
	92,00
	92,00

	FGTS a Pagar
	8,00
	8,00

	 Previdência Social a Pagar
	35,00
	35,00

	Provisão da Multa Rescisória
	85,00
	81,00

	Provisão do 13º Salário
	33,00
	25,00

	Provisão de Férias
	44,00
	33,00

	Veículos
	600,00
	600,00

	Depreciação Acumulada de Veículos
	85,00
	80,00

	Imóveis
	1.050,00
	1.050,00

	Depreciação Acumulada de Imóveis 
	101,00
	100,00

	Capital social atualizado
	130,00
	129,00

	Capital social
	120,00
	120,00

	Correção do capital pela poupança
	10,00
	9,00


Observação:  

a) Imóveis: No mês atual a empresa resolveu colocar os imóveis a venda e o mercado avaliou-os em R$ 800,00;

b) O seguro do veículo venceu no 1º dia do mês atual e a empresa resolveu renová-lo no dia 10, porém no dia 5 o veiculo foi roubado;

c) As despesas operacionais para efeito de imposto derenda (lucro fiscal) são as usuais ou normaisno tipo de transações ou atividades da empresa, entendo-se como necessárias as pagas ou incorridas para a a realização das transações ou operações exigidas pela atividade da empresa (RIR/1999, art. 299 e seus parágrafos e PN CST nº32, de 1981), portanto as taxas de administração de cartão de crédito, juros de cartão, perdas financeiras por troca de cheques, duplicatas não são despesas dedutiveis.

Nota:

 O balanço patrimonial é levantado após o término do exercício social da empresa, porém para efeito didático deste livro vamos fazer o balanço patrimonial e a demonostração do resultado considerando os meses atual e anterior.

BALANÇO PATRIMONIAL LEVANTADO NO MÊS ATUAL

ATIVO

	ATIVO CIRCULANTE                                                   
	Mês atual
	Mês anterior

	 DISPONIBILIDADES
	
	

	    Caixa
	100,00
	150,00

	     Bancos – C/Movimento
	200,00
	150,00

	 VALORES A RECEBER
	
	

	   Duplicatas a Receber
	100,00
	130,00

	   Outros Contas a Receber
	30,00
	20,00

	 ESTOQUES
	
	

	   Mercadorias para Revenda
	2.500,00
	2.600,00

	
	
	

	Total do Ativo Circulante
	2.930,00
	3.050,00

	
	
	

	ATIVO PERMANENTE
	
	

	 IMOBILIZADO
	
	

	   Móveis e Utensílios
	300,00
	300,00

	   Veículos
	600,00
	600,00

	   (-) Depreciação Acumulada
	(85,00)
	(80,00)

	   Imóveis
	1.050,00
	1.050,00

	   (-) Depreciação Acumulada
	(101,00)
	(100,00)

	
	
	

	Total do Ativo Permanente
	1.764,00
	1.770,00

	
	
	

	Total do Ativo
	4.694,00
	4.820,00


PASSIVO

	PASSIVO CIRCULANTE
	
	

	 Fornecedores
	
	

	  Fornecedor A
	900,00
	600,00

	 Impostos a Pagar
	300,00
	400,00

	 Salários a Pagar
	92,00
	92,00

	 FGTS a Pagar
	8,00
	8,00

	 Previdencia Social a Pagar
	35,00
	35,00

	 Provisão do 13º Salário
	33,00
	25,00

	 Provisão para Férias
	44,00
	33,00

	 Provisão Multa Rescisória
	85,00
	81,00

	
	
	

	Total do Passivo Circulante
	1.497,00
	1.274,00

	
	
	

	PATRIMÔNIO LIQUIDO
	
	

	
	
	

	 Capital Social
	120,00
	120,00

	 Lucros Acumulados
	3.077,00
	3.426,00

	
	
	

	Total do Patriômio Liquido
	3.197,00
	3.546,00

	
	
	

	Total do Passivo
	4.694,00
	4.820,00


DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO 

Período: Mês atual

	
	Mês atual
	Mês anterior

	RECEITA DE VENDAS DE PRODUTOS
	2.300,00
	3.030,00

	(-) DEDUÇÕES DAS RECEITAS
	
	

	  Devoluções de Vendas
	(50,00)
	

	  Impostos
	(3236,00)
	(446,00)

	
	
	

	RECEITA LIQ. DA VENDA PRODUTOS
	1.914,00
	2.584,00

	(-) CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS
	(1.210,00)
	(1.680,00)

	  RESULTADO COMERCIAL
	704,00
	904,00

	
	
	

	RECEITA DE VENDAS DE SERVIÇOS
	2.300,00
	2.200,00

	(-) DEDUÇÕES DAS RECEITAS
	
	

	  Impostos
	(115,00)
	(110,00)

	
	
	

	RECEITA LIQ. DA VENDA SERVIÇOS
	2.185,00
	2.090,00

	(-) CUSTO DOS SERVIÇOS VENDIDOS
	(1.500,00)
	(1.420,00)

	  RESULTADO PRESTAÇÃO SERVIÇOS
	685,00
	670,00

	
	
	

	RESULTADOOPERACIONAL BRUTO
	1.389,00
	1.574,00

	
	
	

	(-) DESPESAS OPERACIONAIS
	
	

	  (-) Despesas Comerciais
	(220,00)
	(430,00)

	  (-) Despesas Administrativas
	(306,00)
	(406,00)

	  (-) Despesas Financeiras
	(20,00)
	(10,00)

	
	
	

	LUCRO (PREJUÍZO) DO EXERCÍCIO
	843,00
	728,00


DEMONSTRAÇÃO REAL MENSAL – OFICIAL/REAL –  DRM-O/R

Mês Atual


    

      
      Oficial           Real             Variação

	Venda a vista
	
	750,00
	750,00
	0,00%

	Venda no cartão de crédito
	
	1.000,00
	
	

	(-) Taxa de administração do cartão
	40,00
	
	
	

	(-) Juros do cartão
	25,00
	
	
	

	Vendas liquidas no cartão de crédito
	
	1.000,00
	935,00
	-6,50%

	Vendas  produtos a prazo (ch. Dup.)
	
	550,00
	
	

	Valor dos produtos
	540,00
	
	
	

	Valor dos juros ativos

	10,00
	
	
	

	(-) Perda Financeira (ch. e duplicatas)
	20,00
	
	
	

	Venda Liquida a prazo
	
	550,00
	530,00
	-3,64%

	(-) Devolução de produtos
	
	50,00
	50,00
	0,00%

	Valor total das vendas dos produtos
	
	2.250,00
	2.165,00
	-3,78%

	(-) Impostos sobre produtos
	
	336,00
	336,00
	0,00%

	Total das vendas liquidas
	
	1.914,00
	1.829,00
	-4,44%

	(-) Custo (reposição) produtos 
	
	1.210,00
	1.369,00
	13,14%

	Lucro bruto sobre produtos
	
	704,00
	460,00
	-34,66%

	Venda a vista de serviços
	
	1.000,00
	1.000,00
	0,00%

	Venda de serviços com cartão
	
	800,00
	
	

	(-) Taxa de administração do cartão
	32,00
	
	
	

	(-) Juros do cartão
	20,00
	
	
	

	Vendas liquidas no cartão de crédito
	
	800,00
	748,00
	-6,50%

	Vendas de serviços a prazo (ch. dup.)
	
	500,00
	
	

	Valor dos serviços
	490,00
	
	
	

	Valor dos juros ativos
	10,00
	
	
	

	(-) Perda Financeira (ch. e duplicatas)
	5,00
	
	
	

	Vendas liquidas a prazo
	
	500,00
	495,00
	-1,00%

	Valor total das vendas de serviços
	
	2.300,00
	2,243,00
	-2,48%

	(-) Imposto sobre serviços
	
	115,00
	115,00
	0,00%

	Total das vendas liquidas
	
	2.185,00
	2.128,00
	-2,61%

	(-) Custo (reposição) serviços 
	
	1.500,00
	1,600,00
	6,67%

	Lucro bruto sobre serviços
	
	685,00
	528,00
	22,96%

	Total do lucro bruto
	
	1.389,00
	988,00
	21,71%

	(-) Despesas administrativas
	
	306,00
	306,00
	0,00%

	(-) Despesas  comerciais
	
	220,00
	220,00
	0,00%

	(-) Despesas financeiras
	
	20,00
	20,00
	0,00%

	Lucro (Prejuízo) do Mês
	
	843,00
	442,00
	-47,57%


DEMONSTRAÇÃO REAL MENSAL –  DRM

Mês Atual


    

       Valores               Variação

	Venda a vista
	750,00
	34,64%

	Venda no cartão de crédito
	1.000,00
	46,19%

	(-) Taxa de administração do cartão
	(40,00)
	(1,85%)

	(-) Juros do cartão
	(25,00)
	(1,15%)

	Vendas liquidas no cartão de crédito
	935,00
	43,19%

	Valor dos produtos
	540,00
	24,94%

	Valor dos juros ativos

	10,00
	0,46%

	(-) Perda Financeira (ch. e duplicatas)
	(20,00)
	(0,92%)

	Venda Liquida a prazo
	530,00
	24,48%

	(-) Devolução de produtos
	50,00
	(2,31%)

	Valor total das vendas dos produtos
	2.165,00
	100,00%

	(-) Impostos sobre produtos
	336,00
	(15,52%)

	Total das vendas liquidas
	1.829,00
	84,48%

	(-) Custo (reposição) produtos 
	1.369,00
	(63,23%)

	Lucro bruto sobre produtos
	460,00
	21,25%

	Venda a vista de serviços
	1.000,00
	44,58%

	Venda de serviços com cartão
	800,00
	35,67%

	(-) Taxa de administração do cartão
	(32,00)
	(1,43%)

	(-) Juros do cartão
	(20,00)
	(0,89%)

	Vendas liquidas no cartão de crédito
	748,00
	33,35%

	Valor dos serviços
	490,00
	21,85%

	Valor dos juros ativos
	10,00
	0,45%

	(-) Perda Financeira (ch. e duplicatas)
	(5,00)
	(0,22%)

	Vendas liquidas a prazo
	495,00
	22,07%

	Valor total das vendas de serviços
	2,243,00
	100,00%

	(-) Imposto sobre serviços
	(115,00)
	(5,13%)

	Total das vendas liquidas
	2.128,00
	94,87%

	(-) Custo (reposição) serviços 
	(1.600,00)
	(71,33%)

	Lucro bruto sobre serviços
	528,00
	23,54%

	Total do lucro bruto
	988,00
	22,41%

	(-) Despesas administrativas
	(306,00)
	(6,94%)

	(-) Despesas  comerciais
	(220,00)
	(4,99%)

	(-) Despesas financeiras
	(20,00)
	(0,45%)

	Lucro (Prejuízo) do Mês
	442,00
	10,03%


DEMONSTRAÇÃO REAL MENSAL COMPARATIVA – DRMC

Mês Atual


                 M. anterior    M. atual             Variação

	Venda a vista
	730,00
	750,00
	2,74%

	Venda no cartão de crédito
	1.800,00
	1.000,00
	-44,44%

	(-) Taxa de administração do cartão
	81,00
	40,00
	-50,62%

	(-) Juros do cartão
	22,00
	25,00
	13,64%

	Vendas liquidas no cartão de crédito
	1.697,00
	935,00
	-44,90%

	Valor dos produtos
	470,00
	5400,00
	    14,89%

	Valor dos juros ativos

	5,00
	10,00
	   100,00%

	(-) Perda Financeira (ch. e duplicatas)
	22,00
	20,00
	-9,09%

	Venda Liquida a prazo
	453,00
	530,00
	17,00%

	(-) Devolução de produtos
	
	50,00
	100,00%

	Valor total das vendas dos produtos
	2.880,00
	2.165,00
	-24,83%

	(-) Impostos sobre produtos
	446,00
	336,00
	-24,66%

	Total das vendas liquidas
	2.434,00
	1.829,00
	-24,86%

	(-) Custo (reposição) produtos 
	1.735,00
	1.369,00
	-21,10%

	Lucro bruto sobre produtos
	699,00
	460,00
	-34,19&

	Venda a vista de serviços
	800,00
	1.000,00
	25,00%

	Venda de serviços com cartão
	600,00
	800,00
	33,33%

	(-) Taxa de administração do cartão
	25,00
	32,00
	28,00%

	(-) Juros do cartão
	12,00
	20,00
	66,67%

	Vendas liquidas no cartão de crédito
	563,00
	748,00
	32,86%

	Valor dos serviços
	740,00
	490,00
	-33,78%

	Valor dos juros ativos
	30,00
	10,00
	-66,67%

	(-) Perda Financeira (ch. e duplicatas)
	22,00
	5,00
	-77,27%

	Vendas liquidas a prazo
	748,00
	495,00
	-33,82%

	Valor total das vendas de serviços
	2.111,00
	2,243,00
	6,25%

	(-) Imposto sobre serviços
	110,00
	115,00
	4,55%

	Total das vendas liquidas
	2.001,00
	2,128,00
	6,35%

	(-) Custo (reposição) serviços 
	1500,00
	1.600,00
	6,67%

	Lucro bruto sobre serviços
	501,00
	528,00
	5,39%

	Total do lucro bruto
	1.200,00
	988,00
	-17,67%

	(-) Despesas administrativas
	406,00
	306,00
	-24,63%

	(-) Despesas  comerciais
	430,00
	220,00
	-48,84%

	(-) Despesas financeiras
	10,00
	20,00
	100,00%

	Lucro (Prejuízo) do Mês
	354,00
	442,00
	24,86%


SITUAÇÃO PATRIMONIAL REAL MENSAL

MÊS ATUAL

CAPITAL SOCIAL ATUALIZADO = $ 130,00

BENS + DIREITOS – OBRIGAÇÕES = SPR

3.900 + 130 – 2.924 = 1.106 = SITUAÇÃO DESENVOLVIDA

	DISCRIMINAÇÃO
	      VALOR
	VARIAÇÃO

	
	
	

	BENS
	
	

	
	
	

	Saldo em Caixa

	100,00
	2,56%

	Saldo em Bancos

	200,00
	5,13%

	Estoques para Revenda
	   2.500,00
	64,10%

	Móveis e Utensílios

	300,00
	7,69%

	Imóveis

	800,00
	20,51%

	
	
	

	Total dos Bens
	3.900,00
	100,00%

	
	
	

	DIREITOS
	
	

	
	
	

	Duplicatas a Receber
	100,00
	76,92%

	Outras Contas a Receber

	30,00
	23,08%

	
	
	

	Total dos Direitos

	130,00
	100,00%

	
	
	

	TOTAL GERAL
	4.030,00
	

	
	
	

	OBRIGAÇÕES
	
	

	
	
	

	Fornecedores – Mercadorias
	880,00
	58,78%

	Fornecedores – Juros passivos
	  20,00
	1,34%

	Impostos a Pagar

	300,00
	20,04%

	Salários a Pagar
	92,00
	6,15%

	FGTS a Pagar
	8,00
	0,53%

	Previdência Social a Pagar
	35,00
	2,34%

	Provisão multa rescisória
	85,00
	5,68%

	Provisão 13º Salário
	33,00
	2,20%

	Provisão de Férias
	44,00
	2,94%

	
	
	

	Total das Obrigações
	1.497,00
	100,00%


SITUAÇÃO PATRIMONIAL REAL COMPARATIVA

	BENS
	M.  Anterior
	Mês Atual
	 Variação

	
	
	
	

	Saldo em Caixa

	150,00
	100,00
	-33,33%

	Saldo em Bancos

	150,00
	200,00
	33,33%

	Estoques para Revenda
	   2.600,00
	   2.500,00
	-3,85%

	Móveis e Utensílios

	300,00
	300,00
	0,00%

	Veículos
	520,00
	
	-100,00%

	Imóveis

	950,00
	800,00
	-15,79%

	
	
	
	

	Total dos Bens
	4.670,00
	3.900,00
	-16,49%

	
	
	
	

	DIREITOS
	
	
	

	
	
	
	

	Duplicatas a Receber
	130,00
	100,00
	-23,08%

	Outras Contas a Receber

	  20,00
	  130,00
	550,00%

	
	
	
	

	Total dos Direitos

	150,00
	230,00
	53,33%

	
	
	
	

	OBRIGAÇÕES
	
	
	

	
	
	
	

	Fornecedores – Mercadorias
	590,00
	880,00
	49,15%

	Fornecedores – Juros passivos
	  10,00
	  20,00
	100,00%

	Impostos a Pagar

	400,00
	300,00
	-25,00%

	Salários a Pagar
	92,00
	92,00
	0,00%

	FGTS a Pagar
	8,00
	8,00
	0,00%

	Previdência Social a Pagar
	35,00
	35,00
	0,00%

	Multa Rescisória
	81,00
	85,00
	4,94%

	Provisão 13º Salário
	25,00
	33,00
	32,00%

	Provisão de Férias
	33,00
	44,00
	33,33%

	
	
	
	

	Total das Obrigações
	1.274,00
	1.497,00
	17,50%


ÍNDICES GERAIS – IG

	DISCRIMINAÇÃO




	VALORES

	
	

	Bens e Direitos
	4.030,00

	Lucro (prejuízo) do mês
	442,00

	Poupança/Bens e Direitos
	14,11

	Receita total oficial
	4.550,00

	Receita total real
	4.408,00

	Receita liquida oficial
	4.099,00

	Receita liquida real
	3.957,00

	Receita bruta de produtos
	2.250,00

	Receita bruta de serviços
	2.300,00

	Receita real liquida de produtos
	1.829,00

	Receita real liquida de serviços
	2.128,00

	Custo dos produtos vendidos
	1.210,00

	Custo dos serviços vendidos
	1.500,00

	Custo de reposição dos produtos vendidos
	1.369,00

	Custo de reposição dos serviços vendidos
	1.600,00

	Despesas administrativas
	306,00

	Despesas comerciais
	220,00

	Despesas financeiras
	20,00

	Despesa total
	546,00

	
	

	COMPARAÇÃO
	ÍNDICES

	
	

	Índice da Poupança
	0,35%

	Lucro (prejuízo) do mês / Bens e Direitos
	10,97%

	Lucro / Receita total oficial
	9,71%

	Lucro / Receita total real
	10,03%

	Lucro/ Receita liquida oficial
	10,78%

	Lucro/ Receita liquida real
	11,17%

	Despesa total/ Receita total oficial
	12,00%

	Despesa total/ Receita total real
	12,39%

	Despesa total/ Receita liquida oficial
	13,32%

	Despesa total/ Receita liquida real
	13,80%

	Despesa administrativa/ despesa total
	56,04%

	Despesa comercial/ despesa total
	40,29%

	Despesa financeira/ despesa total
	3,66%


TABELA DE EVOLUÇÃO -TE

Evolução das receitas, custo de reposição, despesas e lucro em moeda

	Mês
	Venda

Produtos
	CRPV
	Venda

Serviços
	CRSV
	Despesas
	Lucro

	Anterior
	2.880,00
	1.735,00
	2.111,00
	1.500,00
	846,00
	354,00

	Atual
	2.165,00
	1.369,00
	2.243,00
	1.600,00
	546,00
	442,00


Evolução das receitas, custo de reposição, despesas e lucro em percentuais

	Mês
	Venda

Produtos
	CRPV
	Venda

Serviços
	CRSV
	Despesas
	Lucro

	Anterior
	100,00%
	100,00%
	100,00%
	100,00%
	100,00%
	100,00%

	Atual
	75,15%
	78,90%
	106,25%
	106,67%
	64,54%
	124,86%


Índice da evolução das receitas, custo de reposição, despesas e lucro.

	Mês
	Venda

Produtos
	CRPV
	Venda

Serviços
	CRSV
	Despesas
	Lucro

	Anterior
	0,00%
	0,00%
	0,00%
	0,00%
	0,00%
	0,00%

	Atual
	-24,83%
	-21,10%
	6,25%
	6,67%
	-35,46%
	24,86%


Comparação dos custo de reposição, despesas e lucro em relação as receitas.

	Mês
	Venda

Produtos
	CRPV
	Venda

Serviços
	CRSV
	Despesas
	Lucro

	Anterior
	100,00%
	60,24%
	100,00%
	71,06%
	16,95%
	7,09%

	Atual
	100,00%
	63,23%
	100,00%
	71,33%
	12,39%
	10,03%


RELATÓRIO DAS RECEITAS, DESPESAS E COMPRAS - RDC

	RECEITAS
	Mês anterior
	Mês atual
	Variação

	
	
	
	

	Venda a Vista
	730,00
	750,00
	2,74%

	Venda de produtos no Cartão 
	1.800,00
	  1.000,00
	-44,44%

	Venda de produtos a Prazo (ch., dup.)
	470,00
	540,00
	14,89%

	Venda de Serviços
	800,00
	490,00
	-38,75%

	Venda de serviços no Cartão 
	600,00
	800,00
	33,33%

	Venda de serviços a Prazo (ch., dup.)
	740,00
	490,00
	-33,78%

	Juros ativos na venda de produtos
	5,00
	10,00
	100,00%

	Juros ativos na venda de serviços
	30,00
	10,00
	-66,67%

	
	
	
	

	DESPESAS
	
	
	

	
	
	
	

	Taxa de Adm. Cartão
	106,00
	72,00
	-32,08%

	Juros do Cartão
	34,00
	45,00
	32,35%

	Perda Financeira (ch. dup.)
	44,00
	25,00
	-43,18%

	Fretes e Carretos
	150,00
	60,00
	-60,00%

	Comissões de Vendedores
	180,00
	100,00
	-44,44%

	Propaganda
	100,00
	60,00
	-40,00%

	Salários

	100,00
	100,00
	0,00%

	Encargos Sociais
	36,00
	36,00
	0,00%

	Telefone
	150,00
	50,00
	-66,67%

	Aluguel

	120,00
	120,00
	0,00%

	Multa e Juros
	10,00
	20,00
	100,00%

	
	
	
	

	COMPRAS
	
	
	

	
	
	
	

	Compras de produtos a prazo
	590,00
	880,00
	49,15%

	Juros passivos sobre compras
	10,00
	20,00
	100,00%


RELATÓRIO DE QUOCIENTES – RQ

	Bens e direitos
	4.030,00

	Obrigações
	1.497,00

	Capital social integralizado
	130,00

	Capital social
	120,00

	Correção do capital pela poupança
	10,00

	Lucro real
	442,00


Índice de Desempenho


   Bens e Direitos – Capital Integralizado Atualizado        >1

                Obrigações

IDp =  4.030,00 – 130,00  =  3.900,00 =  2,61


       1.497,00

    1.497,00

Índice de Lucratividade sobre o Capital Integralizado

      Lucro Real
           _    Correção do Capital  
>0

Capital Int.Atualizado             Capital Int.Atualizado

IL = 442,00 – 10,00     =  3,40 – 0,08 = 3,32

        130,00    130,00

Índice Deficitário


Bens e Direitos  + Capital Integralizado Atualizado    < 1

Obrigações

IDf = 4.030,00 + 130,00 = 4.160,00 = 2,78



1.497,00
 1.497,00

RELATÓRIO ESTATÍSTICO – RE.

DISCRIMINAÇÃO 
 

     VALOR



	Vendas liquidas de produtos
	2.165,00

	Vendas liquidas de serviços
	2.243,00

	Custo de reposição dos produtos
	1.369,00

	Custo de reposição dos serviços
	1.500,00

	Despesas administrativas
	306,00

	Despesas comerciais
	220,00

	Despesas financeiras
	20,00

	Lucro bruto
	442,00



RECEITA BÁSICA - RB

	Vendas de produtos
	2.250,00

	Vendas de serviços
	2.300,00

	Custo de reposição dos produtos
	1.369,00

	Custo de reposição dos serviços
	1.600,00

	Despesas administrativas
	306,00

	Despesas comerciais
	220,00

	Despesas financeiras
	20,00

	CIF*
	593,00


* Neste exemplo explicativo o CIF é formado pelos itens a seguir: 

	Imposto sobre venda produtos
	336,00

	Imposto sobre venda serviços
	115,00

	Taxa de administração do cartão
	72,00

	Juros do cartão
	45,00

	Perdas financeiras (cheques e duplicatas)
	25,00

	Total dos custos fixos
	593,00


Margem de contribuição = vendas – custos de reposição

Vendas =  2.250,00 +2.300,00 =  4.550,00 

Custos de reposição =  1.369,00 + 1.600,00 =  2.969,00

MC = 4.550,00 – 2.969,00 = 1.581,00

Para calcular o percentual da MC é necessário fazer uma regra de três simples.

4.550 ---------------- 100%

1.581 ------------------ MC

MC = 1.581 x 100  =  34,75%

           4.550

RB = CIF + D

              MC

CIF = 593,00

Despesas = 546,00

MC = 34,75% = 0,3475

RB = 593,00 + 546,00 = 1.139,00  = 3.277,70


        0,3475           0,3475

A receita básica é $ 3.277,70. 

PARTE 3

APLICAÇÃO DA

CONTABILIDADE IDEAL

ESTUDO DE CASOS

CASO 1

IMPLANTAÇÃO DA CONTABILIDADE IDEAL EM EMPRESA ATACADISTA*

* Baseado em uma empresa do Estado da Bahia no ano de 2002.

A empresa atuava no mercado há algum tempo e devido à falta de conhecimento administrativo dos sócios estava “cambaleando” e propensa à bancarrota, porém já tinha uma certa credibilidade no mercado. Os seus compromissos eram honrados em dias, geralmente com empréstimos bancários, o estoque era razoável, existiam mercadorias encalhadas, isto é, que haviam sido compradas há algum tempo e ainda não foram vendidas. A empresa vendia a crédito, com cartão, cheques pós-datados, tickets alimentação e notas promissórias, estes documentos ficavam em uma caixa de arquivo com a ficha do cliente, pois a empresa não era informatizada. A margem de contribuição era calculada “no chute”, alguns produtos eles colocavam 30%, outros 40% e até 80% sobre o preço de aquisição. O custo fixo indireto não era calculado, bem como o valor do preço de custo dos produtos. Os cheques eram trocados nos bancos, os boletos dos cartões de crédito eram trocados em lojas de factoring, assim como os tickes alimentação e refeição. Os sócios não sabiam quanto tinham a receber, nem o valor do estoque, emitiam notas fiscais quando o cliente pedia e muitas vezes tomavam multas do fisco. O caixa era controlado por um gerente e algumas vezes não batia, então era feito um vale para os funcionários, que desapareciam misteriosamente. A empresa possuia alguns veículos para entrega de mercadoria e o prédio era próprio. Os sócios faziam a retirada prolabore de acordo com as necessidades pessoais. A empresa pagava os imposos federais com base no lucro presumido, conforme o Regulamento do Imposto de Renda. Os Sócios sabendo que o movimento era razoável e que a empresa não estava sendo bem administrada procuraram uma empresa de consultoria para fazer uma análise contábil e mostrar as prováveis soluções para a empresa crescer.

A empresa de consultoria fez os seguintes levantamentos dos fatos e atos administrativos:

a) Contagem física do estoque;

b) Saldo das contas a receber (notas promissórias e cheques);

c) Saldo das contas a pagar;

d) Levantamento do custo fixo indireto;

e) Avaliação dos bens móveis pelo preço de mercado de móveis usados;

f) Avaliação dos veículos pelo preço de mercado de usados;

g) Avaliação do imóvel pelo preço de mercado;

h) Saldo de caixa;

i) Saldo de bancário;

j) Cotação dos preços dos estoques junto aos fornecedores;

k) Cálculo do custo dos produtos adquiridos.

O levantamento constou dos seguintes dados                    

	DISCRIMINAÇÃO




	VALORES

	
	

	Estoques (antes de 30 dias de adquiridos)
	80.000,00

	Estoques (produtos com até 90 dias de adquiridos)
	18.000,00

	Estoques (produtos com 91 a 120 dias de adquiridos)
	10.000,00

	Estoques (produtos acima de 120 dias de adquiridos)
	15.000,00

	Contas a receber a vencer
	70.000,00

	Contas a receber  (até 30 dias de vencidas)                             
	16.000,00

	Contas a receber  (de 30 até 60 dias de vencidas)
	5.000,00

	Contas a receber nota promissória (acima de 60 dias de vencidas)
	9.000,00

	Contas a pagar (a vencer)
	148.000,00

	Contas a pagar (até 5 dias de vencidas)
	17.000,00

	Saldo em caixa
	1.000,00

	Saldo bancário
	13.000,00

	Móveis e instalações
	4.000,00

	Veículos 
	50.000,00

	Imóvel
	35.000,00

	Impostos a Pagar
	38.981,00

	Retirada prolabore a pagar
	4.000,00

	Salários a Pagar
	3.500,00

	Comisões a pagar
	2.250,00

	FGTS a Pagar
	460,00

	Previdência Social a Pagar
	2.012,50

	Provisão 13º Salário
	1.917,00

	Provisão de Férias
	2.550,00

	Capital social atualizado
	98.000,00

	
	

	CUSTO INDIRETO FIXO 
	

	
	

	Folha de pagamento mensal
	3.500,00

	Encargos sociais mensal
	1.225,00

	Telefone
	780,00

	Luz e força
	80,00

	Material de embalagem
	290,00

	Combustível 
	600,00

	Material de limpeza
	30,00

	Água
	70,00

	Material de higiene
	20,00

	Propaganda e publicidade
	1.000,00

	Multas e juros de mora
	410,00

	Doações (entidades filantrópicas)
	200,00

	Retirada prolabore
	4.000,00

	Material de escritório
	50,00

	Seguros
	580,00

	Manutenção de veículos
	400,00

	Diversos
	100,00

	Provisão13º salário
	292,00

	Provisão de  férias
	389,00

	Depreciação acumulada ( nóveis e instalações, veiculos)
	867,00

	RECEITAS
	

	
	

	Vendas a vista
	35.000,00

	Vendas no cartão de crédito
	80.000,00

	Vendas com cheques pós-datados
	30.000,00

	Vendas com duplicatas 
	20.000,00

	Vendas com notas promissórias
	5.000,00

	
	

	CUSTOS APÓS AS VENDAS
	

	
	

	Comissões
	2.250,00

	Impostos sobre vendas
	38.981,00

	Taxa de administração de cartão de crédito
	3.200,00

	Juros de cartão de crédito
	2.000,00

	Perdas financeiras (troca de cheques, tickets)
	2.100,00

	Perdas financeiras (duplicatas descontadas)
	900,00

	Descontos incondicionais
	1.050,00

	
	

	CUSTO DOS PRODUTOS
	

	
	

	Custo dos produtos pelo preço de aquisição
	108.850,00

	Custo dos produtos pelo preço de reposição
	110.500,00


Usando a metodologia da Contabilidade Ideal a empresa de consultoria levantou a DRM e SPR.

DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO MENSAL

Mês Atual


    

       Valores               Variação

	Receita de vendas de produtos
	170.000,00
	

	
	
	

	Venda a vista
	35.000,00
	20,59%

	Venda no cartão de crédito
	80.000,00
	47,06%

	(-) Taxa de administração do cartão
	(3.200,00)
	(1,88%)

	(-) Juros do cartão
	(2.000,00)
	(1,18%)

	Vendas liquidas no cartão de crédito
	74.800,00
	44,00%

	Vendas de produtos a prazo
	55.000,00
	32,35%

	(-) Perda Financeira (ch. e duplicatas)
	(3.000,00)
	(1,76%)

	Venda Liquida a prazo
	52.000,00
	30,59%

	(-) Descontos incondicionais
	(1.050,00)
	(0,62%)

	Valor total das vendas dos produtos
	160.750,00
	94,56%

	(-) Impostos sobre produtos
	(38.981,00)
	(22,93%)

	(-) Comissões sobre vendas
	(2.250,00)
	(1,32%)

	Total das vendas liquidas
	119.519,00
	70,31%

	(-) Custo reposição produtos vendidos
	(110.500,00)
	(65,00%)

	Lucro bruto sobre produtos
	9.019,00
	5,31%

	(-) Despesas administrativas
	(11.076,00)
	(6,52%)

	(-) Despesas  comerciais
	(2.670,00)
	(1,57%)

	(-) Despesas financeiras
	(410,00)
	(0,24%)

	Lucro (Prejuízo) do Mês
	(5.137,00)
	(3,02%)


Nota explicativa:

Na DRM não foi considerada o valor da depreciação das contas de móveis e instalações, veículos e imóveis.

SITUAÇÃO PATRIMONIAL REAL MENSAL

MÊS ATUAL

CAPITAL SOCIAL ATUALIZADO = $ 98.000,00

BENS + DIREITOS – OBRIGAÇÕES = SPR

226.000,00 + 100.000,00 – 220.670,00 = 105.330,00 = SITUAÇÃO DESENVOLVIDA

	DISCRIMINAÇÃO
	      VALOR
	VARIAÇÃO

	
	
	

	BENS
	
	

	
	
	

	Saldo em Caixa

	1.000,00
	0,44%

	Saldo em Bancos

	13.000,00
	5,75%

	Estoques para Revenda
	123.000,00
	54,42%

	Móveis e Instalações

	4.000,00
	1,77%

	Veículos
	50.000,00
	22,12%

	Imóveis
	35.000,00
	15,49%

	
	
	

	Total dos Bens
	226.000,00
	100,00%

	
	
	

	DIREITOS
	
	

	
	
	

	Contas a Receber
	100.000,00
	100,00%

	
	
	

	Total dos Direitos

	326.000,00
	100,00%

	
	
	

	TOTAL GERAL
	
	

	
	
	

	OBRIGAÇÕES
	
	

	
	
	

	Fornecedores – Mercadorias
	165.000,00
	74,77%

	Impostos a Pagar
	38.981,00
	17,66%

	Retirada prolabore a pagar
	4.000,00
	1,81%

	Salários a Pagar
	3.500,00
	1,59%

	Comissões a pagar
	2.250,00
	1,02%

	FGTS a Pagar
	460,00
	0,21%

	Previdência Social a Pagar
	2.012,00
	0,91%

	Provisão 13º Salário
	1.917,00
	0,87%

	Provisão de Férias
	2.550,00
	1,16%

	
	
	

	Total das Obrigações
	220.670,00
	100,00%


Baseado nos dados da DRM a empresa de consultoria efetuou os seguintes cálculos:

a) Cálculo do custo fixo;                                    

RM x 100%


CIF

RM = Receita mensal

RM = 170.000,00

CIF =  14.883,00

X = 14.883 x 100                            

          170.000

X = 8,75%

b) Calculo da margem de contribuição;

MC = Vendas – Custo de reposição

MC = 170.000,00 – 110.500,00 = 59.500,00

X = 59.500 x 100



  170.000

X = 35%

c) Cálculo do preço mínimo de venda;

PV =                  Preço Unitário

                1 – % (impostos + Lucro +Comissões + CIF)

Preço unitário = 1

Impostos federais (lucro resumido- RIR/2002) = 5,93

IRPJ = 1,2%

CSLL = 1,08%

COFINS = 3%

PIS = 0,65%

Imposto estadual  (ICMS) = 17%

Comissões1,5%

CIF = 8,75%

PV =       

 1

                1 – (22,93 + 8,75 + 1,5)

PV =       

 1

                1 – (0,2293 + 0,0875 +0,015)

PV =         1

                1 – (0,3318

PV =         1

                   0,6682

PV = 1,4965 

A média da margem de contribuição (35%) está abaixo do valor do preço mínimo de venda que é a média de 1,4965%.

d) Cálculo do custo financeiro após as vendas;

CF = Custo financeiro

RV = Receita de vendas = 170.000,00

DI = Descontos incondicionais = 1.050,00

PF = Perda financeiro = 8.200,00

CF = (DI + PF) x 100%


RV

CF = (1.050 + 8.200) x 100


170.000

CF = 5,44%

e) Criação da tabela do preço de venda;

Na tabela está embutido o custo financeiro para a venda em até três parcelas, isto é, será exposto o valor máximo e a empresa dará o desconto ao cliente de acordo com a forma de pagamento.

	Valor do produto

    $ 1,12
	Venda a vista 
	Venda a prazo 1 prestação
	Venda a prazo 2 prestações
	Venda a prazo 3 prestações

	Descontos
	10%
	6%
	3%
	0%

	Valor do produto
	1,00
	1,05
	1,08
	1,12


f) Calculo da receita básica;

RB =     CIF + De

         MC – (Im + Co)

CIF =  14.883,00

MC = 35%

Im = 22,93%

Co =1,5%

RB =     14.833

       35 – (22,93 + 1,5)

RB =     14.833

             10,57%

RB =     14.833

             0,1057

RB = 140.331,00

CONCLUSÃO:

A empresa de consultoria fez as seguintes recomendações:

a) Reduzir os custos indiretos fixos de 8,75% para 5,75%;

b) Estabelecer um valor fixo para a retirada prolabore;

c) Calcular o preço de custo dos produtos e procurar novos fornecedores;

d) Embutir o custo financeiro nas vendas a prazo, pois ele está no patamar de 5% a 6% da receita total;

e) Contratar uma empresa de cobrança para combater a inadimplência;

f) Informatizar a empresa com os sistemas chamados de “retaguarda”: estoques, compras contabilidade, precificação, crédito, cobrança, distribuição. Sistemas de frente de loja: PDV (terminais ponto de venda, equipamentos fiscais. Perifericos: scanners (leitores ópticos de barras), impressoras de cheques, balanças eletrônicas;

A empresa deve procurar novos fornecedores pois o preço de custo está alto em relação ao preço de venda, controlar e reduzir os custos fixos indiretos, “desovar”  os estoques velhos para aumentar o fluxo de caixa e desafogar as prateleiras, contratar uma empresa decobrança para combater a inadimplência, informatizar a empresa para melhorar a administração e controle. 

CASO 2

REDUÇÃO DOS CUSTOS DE UMA EMPRESA

A empresa C & M do ramo de materiais de construção possui 50 funcionários divididos nos seguintes setores: almoxarifado 04, logística (entrega) 09, segurança e vigilância 04, administração 08, produção 25. A empresa é líder no mercado. Ao entrar um concorrente na praça as vendas da C & M tiverem um queda de 40%. A gerência tentou fidelizar os clientes, porém obteve apenas o retorno de 10%. Nos meses seguintes as vendas foram reduzidas em 30%         e o lucro liquido caiu em $ 12.000,00. Os sócios da empresa juntamente com os gerentes administrativo e comercial resolveram, em reunião demitir 10 funcionários e reduzir a comissão dos vendedores. Mas antes de colocarem em prática a decisão tomada resolveram fazer uma experiência, isto é, colocaram os 10 prováveis funcionários a serem demitidos em férias e reduziram a comissão dos vendedores. No final da primeira semana foi feita a avaliação dos resultados do plano e a conclusão foi desastrosa, pois havia muitas reclamações de clientes devido ao atraso da entrega dos produtos e queda acentuada nas vendas, porque os vendedores estavam desmotivados. Os gerentes tentaram contornar os problemas que estavam ocorrendo, porém não obtiveram sucesso. No final de trinta dias as quedas nas vendas aumentaram e a redução do lucro também. A empresa contratou uma empresa especializada em marketing para consertar o estrago. Dois meses depois as vendas voltaram ao patamar de antes, isto é, redução de $ 12.000 do lucro liquido. Nova reunião e os sócios resolveram contratar uma empresa especializada para tentar retornar o lucro ao patamar de antes da entrada do concorrente.

A empresa de consultoria fez a avaliação e apresentou o seguinte relatório preliminar:

Relatório 1.

a) A empresa possui uma área de 12.000m2, a loja fica no centro do terreno, com estacionamento na frente, nas laterais e nos fundos;

b) As paredes da loja possuem 5m de altura e a cobertura é feita com laje pré-moldada;

c) Existem 10 aparelhos de ar condicionado de 30.000 BTU cada um;

d) Existem 5 linhas telefônicas na empresa;

e) A iluminação é feita por 100 lâmpadas fluorescentes;

f) A loja possui 6 bebedouros de água mineral e 2 máquinas de cafezinho;

g) Na loja existem 2 sanitários para clientes com papel higiênico e toalhas de papel perfumado;

h) A entrega dos produtos é realizada por veículos e funcionários da empresa.

Relatório 2.

O valor médio das despesas e custos fixos indiretos dos últimos seis meses:  

	Folha de pagamento
	

	Almoxarifado
	2.200,00

	Administração
	13.000,00

	Vendedores (parte fixa)
	5.250,00

	Caixas e pessoal de apoio 
	5.000,00

	Motoristas
	2.700,00

	Entregadores
	3.000,00

	Retirada prolabore
	15.000,00

	Provisão do 13º salário
	2.763,00

	Provisão do 13º de férias
	3.675,00

	Segurança e vigilância
	2.000,00

	Telefone
	1200,00

	Luz e força
	3.200,00

	Água mineral
	980,00

	Copos descartáveis
	60,00

	Cafezinho
	80,00

	Material de higiene 
	350,00

	Material de limpeza
	60,00

	Combustíveis
	2.100,00

	Manutenção de veículos
	900,00

	Seguros de veículos
	400,00

	Depreciação acumulada de veículos
	1.670,00

	Depreciação acumulada de móveis e utensílios
	250,00

	Informática
	500,00

	Seguro da  empresa
	380,00

	Propaganda e publicidade
	2.500,00

	Material de escritório
	300,00

	Material de embalagem
	500,00

	Encargos sociais
	11.768,00


Após a avaliação dos custos a empresa de consultoria apresentou o seguinte relatório: 

Relatório 3.

Devem ser reduzidos os seguintes custos:

a) Folha de pagamento;

b) Energia elétrica;

c)  Material de higiene;

d) Transporte de mercadorias;

e) Cafézinho;

f) Água mineral

Sugestão para redução dos custos:

a) A loja fica em um espaço central em uma área de 12.000 m2 e o ar circula ao redor da construção livremente, portanto, devem ser colocados comogós nas paredes lateriais e do fundo da loja, na altura de 3,5 m das paredes. Os comogós deverão ser ao redor de toda a loja e possuir o diamentro de 1 m, pois o ar circulará dentro da loja evitando calor e arejando-a, com isso evitará o uso dos 10 aparelhos de ar condicionado e haverá uma economia de $ 2.100,00, somente com a despesa de enérgia elétrica;

b) No teto da loja devem ser abertos vários espaços e colocado basculantes para a entrada de luz e sobre cada basculante um toldo de lona, 1 m acima do basculante, para evitar a entrada dos raios solares na loja. Isso evitará o uso de 100 lâmpadas fluorescentes e economizará $ 400,00, somente com a despesa de enérgia elétrica;

c) Devem ser desligadas 4 linhas telefônicas e colocado um aparelho de PABX e deve ser contratao um estágiario para atender as ligações telefônicas e transferí-las. Isso economizará $ 600,00 com a despesa da conta telefônica;

d) Os bebedouros com água mineral deverão ser substituídos por filtros de barro que serão abastecidos por água corrente e deverá possuir uma mini bóia para controlar o fluxo de água. Ao lado dos filtros deverá ser colocadas uma pequena pia e uma placa de acrílico com algumas lanças inclinadas em 45º, onde será colocado o copo de vidro que substituirão os copos descartáveis, isto é, os clientes usarão os copos de vidros, depois lavarão e colocarão nas lanças. A água do filtro ficará sempre fria e isso trará uma economia de $ 1.350,00 com água mineral, enérgia elétrica, copos descartáveis;

e) Quanto às máquinas elétricas de fazer cafezinho devem ser substituídas por duas máquinas manuais de fazer café e o espaço deverá ser alugado a alguma empresa promotora de café. Esse ato implicará na redução de $ 100,00 com cafezinho e ainda trará alguma receita com o aluguel dos espaços;

f) Nos sanitários devem ser colacados duchas higienicas e papel higiênico simples, nos lavabos sabão líquido perfumado e as toalhas de papel perfumado deverão ser trocadas por secadores de mão, isso trará uma economia de $ 150,00;

g) A entrega dos produtos deve ser terceirizada, pois haverá redução de folha de pagamento e encargos sociais, combustiveis, manutenção, depreciação e seguros de veículos. Tudo isso trará uma economia de $ 4.500,00;

h) A economia inicial será de $ 9.200,00.Com as vendas dos veículos apurará $ 100.000,00 que poderá ser revestido na loja e aumentar o lucro.   

CASO 3

ABERTURA DE UMA EMPRESA DE REVENDA DE VIDROS

Um ex-bancário resolveu abrir uma empresa, uma vidraçaria. Quando ele era bancário percebia $ 3.000,00 de salário. Porém antes de abrir a empresa procurou alguns empresários do ramo para tomar algumas informações sobre o ramo de vidraçaria. De conversa em conversa colheu as seguintes informações:

a) Teria que ter, no mínimo, 2 funcionários na produção e eles tinham que ser especializados;

b) 2 vendeodores (balconistas);

c) 1 funcionário para o caixa;

d) Existe uma perda de 20% em cada lâmina de vidro (folha);

e) Um veículo para entrega dos produtos;

f) O mercado paga $ 800,00 para os funcionários da produção, $ 350,00 + 2% de comissão sobre a venda para os balconistas e $ 400,00 para o caixa;

g) O preço dos vidros para o mercado consumidor é de $ 50,00 para o vidro tipo A, $ 40,00 para o tipo B e $ 30,00 para o tipo C;

h) Os tipos que vendem mais são os dos tipos A e B;

i) O preço de aquisição dos vidros são em média $ 25,00 para o tipo A, $ 20,00 para o tipo B e $ 15,00 para o tipo C;

j) O frete é de 5% sobre os valores do produto e o seguro é de 2%;

k) O imposto sobre as vendas é em média de 5% sobre a receita bruta;

l) Transporte: manutenção de veículos, combustivel e depreciação do veículo 3% em média da receita bruta;

m) O custo fixo seria em média:

Folha de pagamento 

$ 2.700,00

Encargos sociais (32,4%)

$    876,00

Aluguel da loja 


$    700,00

Telefone



$    200,00

Luz e força


$      15,00

Água



$      10,00

Material de consumo

$      40,00

Retirada prolabore

$ 3.000,00

Com essas informações o ex-bancário procurou uma empresa de consultoria para fazer os cálculos para saber se era viável abrir ou não o negócio.  

A empresa de consultoria apresentou o seguinte relatório:

a) No bairro mora 60.000 pessoas e não existia nenhum concorrente;

b) Preço de custo dos produtos:

Vidro tipo A

Preço de aquisição

$ 25,00

Frete



$   1,25

Seguro



$   0,50

Perdas



$   5,35

Preço de custo


$  32,10

Vidro tipo B

Preço de aquisição

$ 20,00

Frete



$   1,00

Seguro



$   0,40

Perdas



$   4,28

Preço de custo


$  25,68

Vidro tipo C

Preço de aquisição

$ 15,00

Frete



$   0,75

Seguro



$   0,30

Perdas



$   3,21

Preço de custo


$  19,26

c) Margem de contribuição:

Vidro tipo A:  50,00 – 32,10 = 17,90 = 55,76%

Vidro tipo B:  40,00 – 25,68 = 14,32 = 55,76%

Vidro tipo c:  30,00 – 19,26 = 10,74 = 55,76%

A média damargem de contribuição é de 55% 

d) Custo fixo direto:

Folha de pagamento 

$ 2.700,00

Encargos sociais (32,4%)

$    876,00

Aluguel da loja 


$    700,00

Telefone



$    200,00

Luz e força


$      15,00

Água



$      10,00

Material de consumo

$      40,00

Retirada prolabore

$ 3.000,00

      Total



$ 7.541,00              

e) Custo fixo indireto:

Comissões 

2%

Impostos sobre vendas 
5%

Frestes e carretos

3%

Total

           10%

f) Receita básica:

      RB =  CIF + De

       
   MC – (Im + Co)

     RB =     7.541

               55,56% - 10%


     RB =     7.541

                  45,56%

     RB =     7.541

                  0,4556

     RB = 16.551,80

g) Para cobrir os custos da empresa é necessário que vender 410 m de vidros por mês.

PARTE FINAL

IMAGEM DA EMPRESA

Além de comprar e vender, receber e pagar, a empresa ainda tem uma rotina administrativa a cumprir, tais como arquivar os documentos, cuidar da “aparência das dependências físicas da empresa”, fidelizar os clientes, etc.

A loja deverá ser pintada com cores que tenha relação com o tipo de mercadoria ou serviço que está se vendendo.

O empresário deve possuir nos seus arquivos, as datas importantes de todos os seus funcionários e clientes, tais como: aniversário, casamento, etc. Sempre na véspera deverá mandar um telegrama, dar um telefonema ou um presente. SEMPRE NA VÉSPERA, porque no dia da comemoração, muita gente envia telegramas, telefona ou manda presentes e o SEU telegrama, telefonema ou presente, será mais um e passará desapercebido. Outro detalhe muito importante é chamar os seus funcionários ou clientes pelo NOME e nunca por apelidos ou diminutivos, exceto se for amigo íntimo.

A cada quinzena deverá ser feita uma reunião para troca de informações, depois do encerramento do expediente.

Deverá ser reservada uma hora de trabalho, geralmente, no final do expediente, durante um ou dois dias da semana, para que haja troca de informações dos serviços entre funcionários, isto é, um funcionário deverá ensinar os seus serviços aos outros funcionários e vice-versa para que na falta de um ou do outro, o serviço não seja emperrado, principalmente, quando algum funcionário tirar férias.

COMO TRABALHAR COM A CONTABILIDADE IDEAL:

a) Inicialmente deve ser feito o inventário dos estoques (mercadorias para revenda) pelo preço de reposição;

b) Levantamento das contas a pagar;

c) Levantamento das contas a receber;

d) Levantamento dos bens móveis e imóveis da empresa e fazer uma avaliação pelo preço de mercado;

e) Implantar controle dos estoques, contas a apagar, contas a receber, gestão do caixa, contas bancárias e orçamentos;

f) Calcular o custo indireto fixo;

g) Calcular o preço de custo dos produtos adiquiridos;

h) Calcular o preço de venda dos produtos;

i) Calcular a margem de contribuição;

j) Calcular os custos financeiros após as vendas;

k) Calcular a receita básica;

l) Implantar os relatórios ideais na sua empresa.

 “Para uma empresa dar certo, deve usar conceitos e técnicas contábeis voltadas para o futuro. Para tomar decisões corretas para o futuro, é preciso repensar o modo como você vê os números. Em vez de partir de uma perspectiva voltada para o passado, contadores, empresas e gerentes têm de aprender a adotar uma nova atitude avançada. A contabilidade tradicional utiliza os custos históricos e baseia toda a análise nesses números. No entanto, quando se preparam decisões para o futuro, a simples soma de números não fornecerá uma resposta correta”.(BROOKSON, 2001, p 62 e 63).

A CONTABILIDADE IDEAL ignora o que é tradicional para demonstrar a verdadeira realidade de uma empresa, simplesmente analisa as opções para determinar se deve fazer ou não.
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		MOVIMENTO FINANCEIRO DA EMPRESA XBX

		DISCRIMINAÇÃO		MÊS ATUAL		MÊS ANTERIOR

		Venda a Vista		750.00		730.00

		Venda no Cartão de Crédito		1,000.00		1,800.00

		Venda a Prazo (cheques e duplicatas)		540.00		475.00

		Juros Ativos da Venda a Prazo		10.00		5.00

		(-) Devolução de Vendas		50.00		- 0

		(-) Impostos sobre Venda		336.00		446.00

		(-) Taxa de Adm. Cartão		40.00		81.00

		(-) Taxa de Juros do Cartão		25.00		22.00

		(-) Perda Financeira (cheques e duplicatas)		20.00		22.00

		(-) Custo dos Produtos Vendidos		1,210.00		1,680.00

		(-) Custo de Reposição dos Produtos Vendidos		1,369.00		1,735.00

		Vendas de Serviços		1,000.00		800.00

		Vendas de serviços no cartão		800.00		600.00

		(-) Taxa de administração		32.00		25.00

		(-) Juros do cartão		20.00		12.00

		Vendas de serviços (cheques e duplicatas)		490.00		770.00

		Juros ativos (cheques e duplicatas)		10.00		30.00

		(-) Perdas financeiras (cheques e duplicatas)		5.00		22.00

		Imposto sobre Serviços		115.00		110.00

		Custo dos serviços prestados		1,500.00		1,420.00

		Custo de Reposição dos Serviços		1,600.00		1,500.00

		Fretes e Carretos		60.00		150.00

		Comissões de Vendedores		100.00		180.00

		Propaganda		60.00		100.00

		Salários		100.00		100.00

		Encargos Sociais		36.00		36.00

		Telefone		50.00		150.00

		Aluguel		120.00		120.00

		Multa e Juros		20.00		10.00

		Saldo em Caixa		100.00		150.00

		Saldo em Bancos		200.00		150.00

		Estoques para Revenda		2,500.00		2,600.00

		Móveis e Utensílios		300.00		300.00

		Duplicatas a Receber		100.00		130.00

		Outras Contas a Receber		30.00		20.00

		Fornecedores – Mercadorias		880.00		590.00

		Fornecedores – Juros Passivos		20.00		10.00

		Impostos a Pagar		300.00		400.00

		Salários a Pagar		92.00		92.00

		FGTS a Pagar		8.00		8.00

		Previdencia Social a Pagar		35.00		35.00

		Provisão da Multa Rescisória		85.00		81.00

		Provisão do 13º Salário		33.00		25.00

		Provisão de Férias		44.00		33.00

		Veículos		600.00		600.00

		Depreciação Acumulada de Veículos		85.00		80.00

		Imóveis		1,050.00		1,050.00

		Depreciação Acumulada de Imóveis		101.00		100.00

		Capital social integralizado		130.00		129.00

		Capital social		120.00		120.00

		Correção do capital pela poupança		10.00		9.00





DRM

		DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO MENSAL - DRM

		Mês Atual

		Receita de vendas de produtos e serviços										Oficial		Real		Variação

		Vendas de produtos a vista										750.00		750.00		0.00%

		Venda de produtos com cartão de crédito										1,000.00

		(-) Taxa de administração do cartão								40.00

		(-) Juros do cartão								25.00

		Vendas liquidas no cartão de credito										1,000.00		935.00		-6.50%

		Vendas de produtos a prazo (ch., dup.)										550.00

		Valor dos produtos								540.00

		Valor dos juros ativos								10.00

		(-) Perdas financeiras (Cheq. Dup.)								20.00

		Vendas liquidas a prazo										550.00		530.00		-3.64%

		(-) Devolução de vendas										50.00		50.00		0.00%

		Valor total das vendas dos produtos										2,250.00		2,165.00		-3.78%

		(-) Imposto sobre vendas										336.00		336.00		0.00%

		Total Vendas liquidas										1,914.00		1,829.00		-4.44%

		(-) Custo (reposição) produtos vendidos										1,210.00		1,369.00		13.14%

		Lucro bruto sobre produtos										704.00		460.00		-34.66%

		Vendas a vista de serviços										1,000.00		1,000.00		0.00%

		Venda de serviços com cartão de crédito										800.00

		(-) Taxa de administração do cartão								32.00

		(-) Juros do cartão								20.00

		Vendas liquidas no cartão de credito										800.00		748.00		-6.50%

		Vendas de serviços a prazo (ch., dup.)										500.00

		Valor dos serviços								490.00

		Valor dos juros ativos								10.00

		(-) Perdas financeiras (Cheq. Dup.)								5.00

		Vendas liquidas a prazo										500.00		495.00		-1.00%

		Valor total das vendas de serviços										2,300.00		2,243.00		-2.48%

		(-) Imposto sobre serviços										115.00		115.00		0.00%

		Total das Vendas liquidas										2,185.00		2,128.00		-2.61%

		(-) Custo (reposição) serviços vendidos										1,500.00		1,600.00		6.67%

		Lucro bruto sobre serviços										685.00		528.00		22.96%

		Total do lucro bruto										1,389.00		988.00		21.71%

		(-) Despesas administrativas										306.00		306.00		0.00%

		(-) Despesas comerciais										220.00		220.00		0.00%

		(-) Despesas financeiras										20.00		20.00		0.00%

		Lucro real (prejuizo) do período										843.00		442.00		-47.57%





DRMC

		DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO REAL MENSAL COMPARATIVA - DRM

		Mês Atual

		Receita de vendas de produtos e serviços										Mês Anterior		Mês atual		Variação

		Vendas de produtos a vista										730.00		750.00		2.74%

		Venda de produtos com cartão de crédito										1,800.00		1,000.00		-44.44%

		(-) Taxa de administração do cartão										81.00		40.00		-50.62%

		(-) Juros do cartão										22.00		25.00		13.64%

		Vendas liquidas no cartão de credito										1,697.00		935.00		-44.90%

		Valor dos produtos										470.00		540.00		14.89%

		Valor dos juros ativos										5.00		10.00		100.00%

		(-) Perdas financeiras (Cheq. Dup.)										22.00		20.00		-9.09%

		Vendas liquidas a prazo										453.00		530.00		17.00%

		(-) Devolução de vendas										- 0		50.00		100.00%

		Valor total das vendas dos produtos										2,880.00		2,165.00		-24.83%

		(-) Imposto sobre vendas										446.00		336.00		-24.66%

		Vendas liquidas reais										2,434.00		1,829.00		-24.86%

		(-) Custo (reposição) produtos vendidos										1,735.00		1,369.00		-21.10%

		Lucro bruto sobre produtos										699.00		460.00		-34.19%

		Vendas a vista de serviços										800.00		1,000.00		25.00%

		Venda de serviços com cartão de crédito										600.00		800.00		33.33%

		(-) Taxa de administração do cartão										25.00		32.00		28.00%

		(-) Juros do cartão										12.00		20.00		66.67%

		Vendas liquidas no cartão de credito										563.00		748.00		32.86%

		Valor dos serviços										740.00		490.00		-33.78%

		Valor dos juros ativos										30.00		10.00		-66.67%

		(-) Perdas financeiras (Cheq. Dup.)										22.00		5.00		-77.27%

		Vendas liquidas a prazo										748.00		495.00		-33.82%

		Valor total das vendas de serviços										2,111.00		2,243.00		6.25%

		(-) Imposto sobre serviços										110.00		115.00		4.55%

		Vendas liquidas reais										2,001.00		2,128.00		6.35%

		(-) Custo (reposição) serviços vendidos										1,500.00		1,600.00		6.67%

		Lucro bruto sobre serviços										501.00		528.00		5.39%

		Total do lucro bruto										1,200.00		988.00		-17.67%

		(-) Despesas administrativas										406.00		306.00		-24.63%

		(-) Despesas comerciais										430.00		220.00		-48.84%

		(-) Despesas financeiras										10.00		20.00		100.00%

		Lucro real (prejuizo) do período										354.00		442.00		24.86%

		Observação: os campos azuis devem ser informados.





SPR

		SITUAÇÃO PATRIMONIAL REAL

		MÊS ATUAL

		CAPITAL SOCIAL ATUALIZADO						130.00

		BENS + DIREITOS - OBRIGAÇÕES = SALDO

		3,900.00		130.00		1,497.00		2,533.00		SITUAÇÃO DESENVOLVIDA

		DISCRIMINAÇÃO

		BENS

		Saldo em Caixa								100.00		2.56%

		Saldo em Bancos								200.00		5.13%

		Estoques para Revenda								2,500.00		64.10%

		Móveis e Utensílios								300.00		7.69%

		Imóveis								800.00		20.51%

		Total dos bens								3,900.00		100.00%

		DIREITOS

		Duplicatas a Receber								100.00		76.92%

		Outras Contas a Receber								30.00		23.08%

		Total dos Direitos								130.00		100.00%

		OBRIGAÇÕES

		Fornecedores – Mercadorias								880.00		58.78%

		Fornecedores – Juros Passivos								20.00		1.34%

		Impostos a Pagar								300.00		20.04%

		Salários a Pagar								92.00		6.15%

		FGTS a Pagar								8.00		0.53%

		Previdencia Social a Pagar								35.00		2.34%

		Provisão da Multa Rescisória								85.00		5.68%

		Provisão do 13º Salário								33.00		2.20%

		Provisão de Férias								44.00		2.94%

		Total das obrigações								1,497.00		100.00%

		Observação: Os campos azuis e marron claro deverão ser prenchidos.





SPRC

		SITUAÇÃO PATRIMONIAL REAL COMPARATIVA - SPRC

		DISCRIMINAÇÃO

		BENS		Mês Anterior		Mês Atual		Variação

		Saldo em Caixa		150.00		100.00		-33.33%

		Saldo em Bancos		150.00		200.00		33.33%

		Estoques para Revenda		2,600.00		2,500.00		-3.85%

		Móveis e Utensílios		300.00		300.00		0.00%

		Veículos		520.00				-100.00%

		Imóveis		950.00		800.00		-15.79%

		Total dos bens		4,670.00		3,900.00		-16.49%

		DIREITOS

		Duplicatas a Receber		130.00		100.00		-23.08%

		Outras Contas a Receber		20.00		130.00		550.00%

		Total dos Direitos		150.00		230.00		53.33%

		OBRIGAÇÕES

		Fornecedores – Mercadorias		590.00		880.00		49.15%

		Fornecedores – Juros Passivos		10.00		20.00		100.00%

		Impostos a Pagar		400.00		300.00		-25.00%

		Salários a Pagar		92.00		92.00		0.00%

		FGTS a Pagar		8.00		8.00		0.00%

		Previdencia Social a Pagar		35.00		35.00		0.00%

		Provisão da Multa Rescisória		81.00		85.00		4.94%

		Provisão do 13º Salário		25.00		33.00		32.00%

		Provisão de Férias		33.00		44.00		33.33%

		Total das obrigações		1,274.00		1,497.00		17.50%

		Observação: os campos verdes deverão ser preenchidos.





IG

		INDICES GERAIS - IG

		DISCRIMINAÇÃO										VALORES

		bens e direitos										4,030.00

		Lucro (prejuizo) do mês										442.00

		Poupança/Bens e direitos										14.11

		Receita total oficial										4,550.00

		Receita total real										4,408.00

		Receita liquida oficial										4,099.00

		Receita liquida real										3,957.00

		Receita bruta de produtos										2,250.00

		Receita bruta de serviços										2,300.00

		Receita real liquida de produtos										1,829.00

		Receita real liquida de serviços										2,128.00

		Custo dos produtos vendidos										1,210.00

		Custo dos serviços vendidos										1,500.00

		Custo de reposição dos produtos vendidos										1,369.00

		Custo de reposição dos serviços vendidos										1,600.00

		Despesa administrativa										306.00

		Despesa comercial										220.00

		Despesas financeira										20.00

		Despesa total										546.00

		COMPARAÇÃO

		Indice da poupança										0.35%

		Lucro (prejuizo) do mês/ Bens e direitos										10.97%

		Lucro/ Receita total oficial										9.71%

		Lucro/ Receita total real										10.03%

		Lucro/ Receita liquida oficial										10.78%

		Lucro/ Receita liquida real										11.17%

		Despesa total/ Receita total oficial										12.00%

		Despesa total/ Receita total real										12.39%

		Despesa total/ Receita liquida oficial										13.32%

		Despesa total/ Receita liquida real										13.80%

		Despesa administrativa/ Despesa total										56.04%

		Despesa comercial/ Despesa total										40.29%

		Despesa financeira/ Despesa total										3.66%





TE

		TABELA DE EVOLUÇÃO -TE

		Evolução das receitas, custo de reposição, despesas e lucro em moeda.

		MÊS		VENDA		CRPV		VENDA		CRSV		DESPESAS		LUCRO

				PRODUTOS				SERVIÇOS

		ANTERIOR		2,880.00		1,735.00		2,111.00		1,500.00		846.00		354.00

		ATUAL		2,165.00		1,369.00		2,243.00		1,600.00		546.00		442.00

		Observação: O item amarelo deve ser informado.

		Evolução das receitas, custo de reposição, despesas e lucro em percentuais.

		MÊS		VENDA		CRPV		VENDA		CRSV		DESPESAS		LUCRO

				PRODUTOS				SERVIÇOS

		ANTERIOR		100%		100%		100%		100%		100%		100%

		ATUAL		75.17%		78.90%		106.25%		106.67%		64.54%		124.86%

		Indice da evolução das receitas, custo de reposição, despesas e lucro.

		MÊS		VENDA		CRPV		VENDA		CRSV		DESPESAS		LUCRO

				PRODUTOS				SERVIÇOS

		ANTERIOR		0%		0%		0%		0%		0%		0%

		ATUAL		-24.83%		-21.10%		6.25%		6.67%		-35.46%		24.86%

		Comparação das receitas, custo de reposição, despesas e lucro.

		MÊS		VENDA		CRPV		VENDA		CRSV		DESPESAS		LUCRO

				PRODUTOS				SERVIÇOS

		ANTERIOR		100%		60.24%		100%		71.06%		16.95%		7.09%

		ATUAL		100.00%		63.23%		100.00%		71.33%		12.39%		10.03%





RDC

		RELATORIO DAS RECEITAS, DESPESAS E COMPRAS

		RECEITAS										Mês anterior		Mês atual		Variação

		Venda de produtos a Vista										730.00		750.00		2.74%

		Venda de produtos no Cartão de Crédito										1,800.00		1,000.00		-44.44%

		Venda de produtos a Prazo (cheques e duplicatas)										470.00		540.00		14.89%

		Vendas de Serviços										800.00		490.00		-38.75%

		Vendas de serviços no cartão										600.00		800.00		33.33%

		Vendas de serviços (cheques e duplicatas)										740.00		490.00		-33.78%

		Juros ativos da venda de produtos										5.00		10.00		100.00%

		Juros ativos da venda de serviços										30.00		10.00		-66.67%

		DESPESAS

		Taxa de Adm. Cartão										106.00		72.00		-32.08%

		Taxa de Juros do Cartão										34.00		45.00		32.35%

		Perda Financeira (cheques e duplicatas)										44.00		25.00		-43.18%

		Fretes e Carretos										150.00		60.00		-60.00%

		Comissões de Vendedores										180.00		100.00		-44.44%

		Propaganda										100.00		60.00		-40.00%

		Salários										100.00		100.00		0.00%

		Encargos Sociais										36.00		36.00		0.00%

		Telefone										150.00		50.00		-66.67%

		Aluguel										120.00		120.00		0.00%

		Multa e Juros										10.00		20.00		100.00%

		COMPRAS

		Compras de produtos a prazo										590.00		880.00		49.15%

		Juros passivos sobre compras										10.00		20.00		100.00%

		Observação: Os campos das despesas e compras devem ser prenchidos.





RQ

		RELATORIO DE QUOCIENTE - RQ

		Bens e direitos										4,030.00

		Obrigações										1,497.00

		Capital social integralizado										130.00

		Capital social										120.00

		Correção do capital pela poupança										10.00

		Lucro real										442.00

		Observação: ao valores do campo verde decerão ser informados.

		Indice de desempenho

		Bens e Direitos - Capital integralizado atualizado										> 1

				Obrigações

		ID =		2.61

		Indice de lucratividade sobre o capital integralizado

				lucro real				_		Correção do capital pela poupança								> 0

		Capital integralizado atualizado								Capital integralizado atualizado

		IL =		3.32

		Indice deficitário

		Bens e Direitos + Capital integralizado atualizado										< 1

				Obrigações

		ID =		2.78





RE

		RELATORIO ESTATISTICO

		DISCRIMINAÇÃO								VALOR

		Vendas de produtos								2,165.00

		Vendas de serviços								2,243.00

		Custo produtos								1,369.00

		Custo serviços								1,500.00

		Despesas administrativas								306.00

		Despesas comerciais								220.00

		Despesas  financeiras								20.00

		Lucro bruto								442.00
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