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2. Falta ou sobra de caixa ndo significa que uma empresa esta obtendo lucro ou
tendo prejuizo;

4. O giro de estoques, a reducdo dos prazos de venda e o aumento dos prazos
de pagamento sao fundamentais para nao aumentar a necessidade de Capital
de Giro;

6. Deve se administrar os detalhes da empresa, hada deve ser considerado
desprezivel (de real em real se constroi o patriménio);

8. Trace metas de vendas sempre levando em consideracao o Ponto de
Equilibrio;

10. Os maiores inimigos do lucro sao:

e Os descontos

» A comissao sobre o preco de venda
 Compras mal feitas

» Os impostos pagos de forma indevida.




Vamos as interpretacoes?

Ao mesmo tempo em que a area financeira
deve ser planejada de acordo com o plane-
jamento de vendas. Este, por sua vez tem
O compromisso de corresponder com o
seu proprio planejamento, vendendo tudo
aquilo que fora planejado.

Em vez de vender os itens planejados, pas-
sar a vender itens nao planejados, que ne-
cessitam ainda ser adquiridos, tende a au-
mentar os problemas com o fluxo de caixa.

Entao, para um bom desempenho é neces-
sario que sejam sempre compatibilizados
Os prazos de compras e vendas, caden-
ciados os momentos e compras e de ven-
das, ajustados os volumes de compras e de
vendas e sincronizados os vencimentos de
entradas e saidas de dinheiro da empresa.

A empresa pode obter uma grande mar-
gem de lucro e ao mesmo tempo nao dis-
por de dinheiro em caixa, isso pode ser re-
sultante de:

» Vendas com prazos para recebimento
superiores aos prazos para pagamento

e Excesso de retiradas ou investimentos

» Compras excessivas para geracao de es-
toques

» [nadimpléncia elevada

Por outro lado, a empresa pode nao obter
lucro e dispor de dinheiro em caixa, issO
pode ser resultante de:

» Venda a vista com recebimento e com-
pras realizadas a prazo e ainda nao pagas

e \/enda e recebimento realizado de esto-
que disponivel

» Aporte de dinheiro no caixa, oriundo de
outras fontes

Ao girar rapidamente os estoques e tam-
bém reduzir os ciclos de atividades de
compras e vendas, implicara em fazer o di-
nheiro circular mais rapido. Esse fato reduz
a necessidade de capital de giro tornando
o fluxo de caixa mais dinamico e saudavel.

Qualquer alteracao nas vendas, custos,
descontos ou nos precos de venda impac-
tam demasiadamente nos lucros. Da mes-
ma forma, qualquer diferencial praticado
nos precos de vendas impactara no lucro
da empresa, especialmente quando estes
diferenciais forem representados por valo-
res menores, tais como o desconto ou o
acréscimo de custos na negociagao.

Um inocente desconto concedido habitu-
almente pode implicar em grandes volu-
mes ao final de um exercicio.
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Tomemos como exemplo:

1) Um desconto de venda no valor de RS 0,25

2) Essa praética de desconto, quando repetida 10 vezes no dia
3) Essa pratica de desconto, quando repetida todos os dias
4) Essa pratica de desconto, quando repetida todos os meses

5) Essa pratica de desconto, quando repetida por 10 vendedores
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10xR$0,25=R$ 2,50
25xR$ 2,50 =R$ 62,50
12 xR$ 62,50 = R$ 750,00

R$ 750,00 x 10 = R$ 7.500,00

Essa inocente pratica, se ocorrida frequentemente, certamente nao impactara nas vendas, nos

custos e nos resultados diretamente, mas indiretamente pode acumular a diferenca exempli-

ficada acima.

Deve se administrar os detalhes da empre-
sa, nada deve ser considerado desprezivel
(de real em real se constréi o patriménio).

Uma efetiva gestao se faz da combinacao
dos detalhes, do pensamento sistémico e
holistico das atividades e atitudes, do minu-
cioso controle dos custos, da efetiva acao
de vendas com margens adequadas e da
habilidade em superar as dificuldades e sa-
zonalidades do setor.

Conhecer a Margem de Contribuicdo é de
sumaimportancia para tomar decisoes quan-
to a contrair despesas ou alavancar o lucro.

Conhecer a margem de contribuicdo e sa-
ber aplica-la em calculos de viabilidades e de
planejamento dos custos e vendas servem
sobremaneira para a alavancagem do lucro.

Deve se tracar metas de vendas sempre levan-
do em consideracao o Ponto de Equilibrio.

O calculo e determinacao do ponto de equi-
librio nas empresas servem para uma efetiva

determinacao de metas de vendas diarias e

por periodo.

Atingir esta meta de venda significa garantir
a cobertura dos custos.

Quanto mais se transformar Custos Fixos
em Custos Variaveis, mais facil sera admi-

nistrar a empresa.

Transformar custos fixos em variaveis impli-
Ca em remunerar tao somente a acao reali-
zada, reduzindo custos desnecessarios.

Tome-se, por exemplo, a existéncia de uma
funcao interna de MOTOBQOY. A empresa é
proprietaria de uma motocicleta e remunera
o profissional com salario mensal. Conside-
rando uma regular demanda de seus servi-
cos, o custo tende a elevar-se.

Na contramao da situacao, a empresa pode
abrir mao dessa contratacao e da proprie-
dade da motocicleta e passar a contratar

servicos avulsos.




A remuneracao ocorrera tao somente quan-
do efetivamente demandado... os custos
tendem a reduzir e ser proporcionalizados
de acordo com a evolucao das vendas.

Os malores INIMIgos
do lucro sao:

Os descontos: Descontos reduzem os lucros.

A comissao sobre o preco de venda:
Comissdes mal calculadas reduzem o lucro.

Compras mal feitas: volumes em exces-
SO, prazos inadequados.

Os impostos pagos de forma indevida:
aumentam os custos e reduzem a margem
de lucro.

11 boas praticas para
a gestao do lucro

1. Novos investimentos
2. Estoques 1 — compras de diversidades

3. Estoques 2 — aumento dos niveis de
estoques

4. Estoques 3 — aumento dos niveis
nos itens de menor giro

5. Contas a receber

6. Ciclometria

7. Materiais em processo
8. Estratégia de descontos

9. Precificacdo versus Margem
de Contribuicao

10. Custos fixos
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11. Retiradas pelos socios
Vamos as interpretacdes?

NOVOS INVESTIMENTOS

Se a empresa esta crescendo, € bem prova-
vel que o lucro esteja sendo redirecionado a
novos investimento, ou, aos investimentos
de reestruturagcao da empresa.

ESTOQUES 1

Com o crescimento das vendas a tendéncia
€ comprar mais diversidade e quantidade.
Dessa forma, € bem provavel que seu lucro
esteja sendo convertido em estoques.

ESTOQUES 2

Pode estar ocorrendo um aumento sucessi-
vo dos niveis de estoques.

ESTOQUES 3

Pode estar ocorrendo um aumento de esto-
ques daqueles itens de baixo ou nenhum giro.

CONTAS A RECEBER

Aumento de vendas € sindbnimo de aumento
da carteira de contas a receber. E bem pro-
vavel que seu lucro esteja concentrado no
credito a clientes.

CICLOMETRIA

O aumento no volume de negociacdes de
compras e vendas e no giro dos estoques
pode estar elevando a ciclometria, ou seja,
a relacao dos prazos das vendas em relacao
aos prazos de compras e do giro dos esto-
ques pode estar muito elevado.




MATERIAIS EM PROCESSO

Nas industrias e em algumas empresas de
prestacao de servicos pode existir um gran-
de volume de materiais em processo.

ESTRATEGIA DE DESCONTOS

As vendas podem estar sendo aquecidas em
funcao de descontos praticados sem a de-
vida estratégia. Os descontos reduzem ou
eliminam seus lucros.

PRECIFICACAO versus MARGEM DE CON-
TRIBUICAO

A estratégia nos calculos dos precos de ven-
das pode estar propiciando uma pequena
margem de contribuicao, sendo esta insufi-
ciente para a cobertura dos custos.

CUSTOS FIXOS

A estrutura de custos fixos pode estar ele-
vada demais em relacao a real capacidade
financeira da empresa.

RETIRADAS PELOS SOCIOS

E. elSEEREIGINCEERENGUE 'se comete com as
empresas: retiradas muito acima da capaci-
dade da empresa. E necessario ter a cons-
ciéngiasde ‘qUEmEmpresa rica € empresa
saudavel, empresario rico pode representar
empresa pobre!
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