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Resumo

O objetivo deste trabalho é analisar o processo de acompanhamento e controle financeiro
informatizado das operagdes de vendas em uma empresa comercial de material de construcéo.
Adicionalmente, propde-se a adocdo do planejamento orcamentario de vendas como
instrumento de gestdo. Para tanto, foi desenvolvido um estudo de caso em uma empresa de
material de construcdo de pequeno porte mineira. O estudo discute as vantagens do processo
de acompanhamento e controle financeiro informatizado das operagdes de vendas, por meio
da apresentacdo de telas do Sistema de Informacdo utilizado pela empresa e as opcoes
disponibilizadas aos usuérios para o referido processo, desde o cadastro de clientes até o
recebimento. Considerando-se que a empresa ndo elabora o Planejamento Orgcamentario
anual, tdo importante instrumento de gestdo, o presente trabalho propde a adocdo do
Orcamento de Vendas, e apresenta as vantagens da sua implantacdo. Entende-se, contudo, a
importancia em se estender a implantagdo do orcamento as demais pecas orgamentarias.
Como resultado obteve-se que sdo inumeros os beneficios do Sistema de Informacéo para o
gerenciamento financeiro das operagOes de vendas. O Orcamento de Vendas apresenta-se
como alternativa para 0 acompanhamento da execucdo e controle das operacGes de vendas e
para o processo de tomada de deciséo.

Palavras-Chave: Planejamento. Controle financeiro. Sistema de informacgdo. Orcamento de
vendas.

Abstract

The objective of this study is to analyze the process of monitoring and computerized financial
control of sales operations at a commercial building material. Additionally, it is proposed to
adopt the budget planning sales management tool. To this end, we developed a case study on
a construction material company small mineira. The study discusses the advantages of the
process of monitoring and computerized financial control of sales operations, through the
presentation of screens Information System used by the company and the options available to
users for that process, from customer master until receipt. Considering that the company does
not prepare the annual Budget Planning as important management tool, this paper proposes
the adoption of the Budget, Sales, and presents the advantages of its implementation. It is
understood, however, the importance of extending the implementation of the budget other
parts budget. As a result it was found that there are numerous benefits of the Information
System for the financial management of sales operations. The Budget Sales presents itself as
an alternative to monitoring the implementation and control of sales operations and process of
decision making.

Keywords: Planning. Financial control. Information system. Sales budget.
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1. INTRODUCAO

Na condicdo atual, de grande concorréncia do mercado, planos estratégicos adotados
de forma correta e no tempo certo, sdo fatores determinantes para sobrevivéncia das empresas.
Independente do porte da empresa, planejar e controlar resultados representam acoes
necessarias para atuacdo no mercado, visando antecipar oportunidades e ameagas. Uma
atencdo especial precisa ser dispensada as micro e pequenas empresas, que representam 98%
do total de empresas do Brasil, atuando de maneira significativa na economia do pais (Sebrae,
2007).

O volume de vendas torma-se elemento fundamental para identificacdo do nivel de
atividades e do porte da empresa, e consequentemente deve ser alvo de permanente
acompanhamento e controle. Estimativas de vendas possibilitam antecipacdo de informacdes
sobre o ingresso de recursos na empresa, nivel de producdo necessarios para atendimento da
demanda, previsdo de fontes de recursos, caso seja necessario.

Enfim, o acompanhamento e controle das operacfes de vendas auxilia o processo de
gestdo e aumenta as possibilidade da permanéncia das empresas no mercado. Neste contexto,
a questdo de pesquisa que norteou o estudo foi: Quais sdo as contribuigdes do processo de
gerenciamento informatizado no acompanhamento e controle financeiro das operacdes de
vendas e do Orcamento de Vendas em empresas comerciais de material de construcao?

O objetivo geral do estudo, portanto, é analisar 0 processo de acompanhamento e
controle financeiro informatizado das operagdes de vendas em uma empresa comercial de
material de construcdo. Adicionalmente, propde-se a adocao do planejamento orcamentério de
vendas como instrumento de gestdo. Para tanto, foi desenvolvido um estudo de caso em uma
empresa de material de construcdo de pequeno porte localizada em Minas Gerais.

O presente estudo ndo pretende estender a discussdo sobre o processo or¢camentario
como um todo, mas abordar especificamente a questdo da proposicdo do Orcamento de
Vendas, fundamental para a determinacdo do volume de atividades da empresa, visando
apresentar alternativa adequada para o gerenciamento das operacdes de vendas. Sanvicente e
Santos (2000) entendem que o orgamento de vendas nada mais é do que um plano de vendas
futuras, para um determinado periodo de tempo, e tem como funcdo principal determinar o
nivel de atividades futuras da empresa. Entende-se, contudo, a importancia em se estender a

implantacdo da proposta as demais pegas or¢camentarias.
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Assim, justifica-se o estudo pela contribuicdo que ele pode trazer para futuras
pesquisas sobre a tematica da utilizagdo do SI no gerenciamento das operagdes de vendas e
sobre a importancia do Orcamento de Vendas para empresas. O Orgcamento é um dos temas
gue mais motivam pesquisas em periodicos internacionais e € uma das tematicas centrais da
contabilidade gerencial (Luft & Shields, 2003). Leite et al. (2008, p.70), apontam que “o tema
‘orgamento’ ¢ muito pouco investigado entre a producdo cientifica mais expressiva em
Instituicbes de Ensino Superior”. Os temas de contabilidade gerencial mais valorizados e
eleitos como mais relevantes pela maioria dos respondentes da pesquisa de Frezatti et al
(2008) foram os temas relativos aos sistemas de informacgdes gerenciais e relatérios
gerenciais (68,3%), planejamento estratégico formal (41,5%), orcamento (22%), avaliacdo de
desempenho e gestdo estratégica de custos (19,5%).

Atualmente, ainda sdo poucos os estudos sobre as causas das empresas de menor
porte. Como contribuicdo préatica tem-se que o estudo sobre o acompanhamento e controle
financeiro informatizado das operagdes de vendas, pode auxiliar empresas de pequeno porte
do setor e de outros setores que estejam buscando informacdes sobre os beneficios e
vantagens da implantacdo de Sl e do Orcamento de Vendas como instrumentos de gestéo.

Além dessa introducdo, o artigo divide-se em mais trés tdépicos. No proximo,
apresenta-se o referencial tedrico para embasar o desenvolvimento do trabalho. O terceiro
topico consiste em abordar os aspectos metodoldgicos do estudo. O quarto contempla 0s

resultados do estudo realizado. Por fim, a Gltima parte apresenta as considera¢es finais.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1 A INTERDEPENDENCIA ENTRE PLANEJAMENTO E CONTROLE

Planejar “é estabelecer com antecedéncia as agOes a serem executadas, estimar os
recursos a serem empregados e definir as correspondentes atribuicGes de responsabilidades
em relacdo a um periodo futuro determinado, para que sejam alcancados satisfatoriamente os
objetivos fixados para a empresa” (Sanvicente & Santos, 2000, p. 16). O planejamento e
controle, conforme Frezatti (2008), podem assumir diferentes perfis, quando restrito as
atividades de planejamento ou de controle. Complementando, 0 mesmo autor reforca que
guem ndo planeja ndo pode afirmar que controla, j& que ndo consegue indicar onde quer
chegar (Frezatti, 2008).

Conforme Migliato (2004, p. 31) “entende-se por planejamento a atividade de se
definir um futuro desejado e de se estabelecer os meios pelos quais este futuro serd
alcangado”. Planejamento “significa o desenvolvimento de um programa para a realizacdao de
objetivos e metas organizacionais, envolvendo a escolha de um curso de acdo, a decisao
antecipada do que deve ser feito, a determinacdo de quando e como a ac¢ao deve ser realizada”
(Terence, 2002, p. 10).

O planejamento é a chave para uma boa gestdo, seja para pequenas empresas
familiares, grandes corporacdes, agéncias governamentais e organizac6es sem fins lucrativos,
ou simplesmente para os individuos, ou para a vida pessoal (Horngren, Sundem & Straton,
2004).

Welsch (1983) define o controle como sendo simplesmente a acdo necessaria para
verificar se 0s objetivos, planos, politicas e padrGes estdo sendo obedecidos. Ja o
planejamento e controle é “um enfoque sistematico e formal a execucdo das responsabilidades
de planejamento, coordenacdo e controle da administracdo” (Welsch, 1983, p. 21). O
planejamento e controle precisam ser aplicados para a empresa como um todo, porém para
cada area estratégias diferentes sdo desenvolvidas. A seguir, a importancia do planejamento

orcamentario de vendas é discutida sob o ponto de vista de alguns autores.
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2.1. A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO ORCAMENTARIO DE VENDAS

O orcamento € um plano detalhado da aquisicdo e do uso dos recursos financeiros ou
de outra natureza, durante um periodo especificado. Ele representa um plano para o futuro,
expresso em termos quantitativos (Cavalcante, 2010). O sistema de orcamento é um
instrumento de planejamento e controle de resultados econémicos e financeiros. E um modelo
de mensuracao que avalia e demonstra, por meio de projecdes, os desempenhos econémico-
financeiros da empresa, bem como das unidades que a compdem (Hoji, 2007).

“O orcamento tem como principio fundamental o planejamento e o controle do
resultado, através do planejamento formal, da coordenacdo efetiva e do controle dindmico das
operagdes da empresa” (Bornia & Lunkes, 2007, p. 39).

Atkinson et al, (2000, p. 465) destaca:

[...] o orcamento é uma ferramenta que forca a coordenacdo das atividades da
organizacdo e ajuda a identificar problemas de coordenacdo. [...] Se o planejamento
orcamentario indica que o potencial de vendas da empresa excede seu potencial de producéo,
ela pode desenvolver um plano para aumentar sua capacidade ou reduzir as vendas
planejadas.

As vendas representam a fonte béasica de entrada de recursos monetarios, 0s
investimentos adicionais em ativo imobilizado, o volume de despesas a ser planejado, as
necessidades de mao-de-obra, o nivel de producdo e outros aspectos operacionais importantes
dependem do orgamento de vendas (Welsch, 1983).

O mesmo autor menciona que o plano de vendas é o alicerce do planejamento
periédico numa empresa, pois praticamente todo o restante do planejamento da empresa
baseia-se nas estimativas de vendas (Welsch, 1983).

Em relacdo a previsao de vendas tem-se que o nivel de operacdo que se espera é fixado
pela estimativa basica do volume de vendas previsto no periodo (Perez et al, 1997).
Horngren, Sundem e Stratton (2004, p. 241) complementam que a “previsdao de vendas™ ¢
uma predicdo, ou seja, um progndstico, do volume de vendas sob um determinado conjunto de
condigdes. A previsdo de vendas pode ajudar a companhia a antecipar duas situacfes que
demandam decisbes adicionais por parte do gerente de operagdes, como por exemplo:
cenarios em que demanda real ultrapassa a capacidade planejada ou em que capacidade

planejada ultrapassa a demanda real (Furrier & Serralvo, 2008). De acordo com Mentzer e
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Bienstock (1998), a previsdo de vendas ¢ uma projecdo futura da demanda esperada, dadas as
condigdes ambientais.

O trabalho de Camargo e Giraldi (2007) teve o objetivo da construcdo de um modelo
de previsdo de vendas baseado na metodologia de Box-Jenkins para prever as necessidades
futuras do mercado consumidor e desta forma, auxiliar o gestor na tomada de decisao,
utilizando como varidveis o volume de vendas de trés produtos. Os resultados foram de
grande importancia para a empresa estudada que podera aumentar a sua capacidade produtiva
de acordo com as necessidades das demandas do mercado.

Sanvicente e Santos (2000, p. 43) mencionam que “todos os demais orgcamentos
parciais sdo desenvolvidos em fungdo do orcamento de vendas [...].” Moreira (2002, p. 60)
complementa “o or¢amento de vendas ¢ a pega basica de elaboragdo do orgamento,
condicionando todo o processo.”

O estudo de Jones et al (2010) apresentou um modelo de acompanhamento e controle
do orcamento de vendas, por meio de planilhas gerenciais, para instrumentalizar o
gerenciamento das operacdes de vendas. O modelo proposto disponibiliza informaces para o
conhecimento antecipado da posicdo das vendas acumuladas, num intervalo de dias
estabelecido pelo gestor, antes da finalizagdo do més, possibilitando que providéncias sejam
tomadas pelos gestores, para melhorar a performance das vendas da empresa no referido més,
permitindo uma maior chance dela atingir o orcamento de vendas.

A importancia do uso da ferramenta or¢camentéaria é destacada por Horngren (2000, p.
125): “os sistemas de orcamentos fazem com que os administradores olhem para frente, o que
0s coloca numa melhor posicéo para aproveitar oportunidades.”

Um dos fatores determinantes para a competitividade das empresas consiste num
adequado acompanhamento da execucéo e controle das operagdes de vendas. O departamento
de vendas tem destaque nas empresas, conforme Las Casas (2004), por representar um
instrumento de comunicacdo com 0 mercado que a empresa atua, assim para a empresa

material de construcéo nao € diferente.
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2.2.  CONTROLE FINANCEIRO E GESTAO DE RECEBIVEIS

O planejamento e controle financeiro podem ser definidos, em termos amplos, como
“um enfoque sistematico e formal a execucdo das responsabilidades de planejamento,
coordenacdo e controle da administragcdo (Welsch, 1983, p. 21). Tdo importante quanto o
Orcamento de Vendas € o acompanhamento e controle financeiro da sua execugdo, que tem
como uma de suas etapas a gestdo de recebiveis. Para Lemes, Rigo e Cherobim (2002, p.
448),

O risco de crédito representa para a politica de crédito a possibilidade de néo
recebimento do todo ou de parte da venda a crédito realizada. Sempre que ha concessdo de
crédito, ha risco de perdas com os devedores duvidosos, a dificuldade se encontra justamente
em estabelecer o grau de risco com preciséo.

Para Assaf e Silva (2002) o crédito é uma troca de bens presentes por bens futuros e
uma empresa ao conceder crédito troca produtos por uma promessa de pagamento futuro.
Portanto, o crédito é um valioso instrumento para as organizagdes, pois possibilita um
aumento de vendas (Bellério, Ribeiro & Rogers, 2005).

Ao elaborar a ficha cadastral, deve-se procurar ser o mais claro possivel, escolhendo
bem os termos que irdo dar os nomes aos campos que irdo ser preenchidos (Securato, 2002).
Nas empresas que utilizam as propostas eletrdnicas, ou seja, sistemas informatizados que
registram os dados da ficha cadastral, a ordem de distribuicdo nos campos na tela do
computador deve seguir uma ordem mais proxima possivel da ordem apresentada na ficha
cadastral em papel, para facilitar o trabalho de digitacdo. A situacdo do cliente, mesmo
daqueles antigos e tradicionais, deve ser constantemente monitorada e revista, quanto aos
aspectos de pontualidade, capacidade de pagamento e condicao financeira (Hoji, 2007).

De acordo com Securato (2002), a concessdo de crédito e avaliada através de analise
da ficha cadastral do cliente, considerando um sistema de pontuacdo, visando mensurar
pardmetros definidos e atribuir pesos conforme a relevancia de cada informac&o e a partir da
pontuacdo obtida, o crédito serd concedido ou analisado de acordo com a politica de crédito

da empresa.
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Para Medeiros, Brito e Araujo (2008, p. 6),

As politicas de crédito e cobranca devem andar em harmonia com as atividades e
mercados envolvidos com 0s negocios da empresa. Essas politicas sao relevantes e precisam
ser definidas de forma clara, além de dispor de mecanismos eficientes para operacionalizar o

processo de forma estruturada e eficaz.

Assaf (2008) afirma que o monitoramento das operacfes de crédito é de grande
importancia, além de ser uma atividade permanente na gestdo financeira da empresa,
levantando informac0es relevantes, como: apurar o nivel de atraso com que os clientes estdo
pagando; identificar a pontualidade com que os clientes saldam seus compromissos e entender
as razbes que determinam a variacdo na carteira de valores a receber. Os sistemas
informatizados oferecem ferramentas que podem auxiliar a gestdo de recebiveis pelos

gestores.

2.3.  SISTEMA DE INFORMACAO

O’Brien (2004, p. 6) define sistema de informagdo como “um conjunto organizado de
pessoas, hardware, software, redes de comunicacfes e recursos de dados que coleta,
transforma e dissemina informac¢des em uma organizacao.”

Um sistema de informacéo pode ser definido como um conjunto de componentes inter-
relacionados que coleta (ou recupera), processa, armazena e distribui informacdes destinadas
a apoiar a tomada de decisdes, a coordenacdo e o controle de uma organizacdo. Além de dar
suporte a tomada de decisdes, a coordenacdo e ao controle, esses sistemas também auxiliam
0s gerentes e trabalhadores a analisar problemas, visualizar assuntos complexos e criar novos
produtos (Laudon & Laudon, 2004, p. 7).

Os sistemas de informag&o, segundo Machado (2002), possuem como caracteristica a
integracdo entre os diversos elementos que o compdem e a interagdo com 0s outros sistemas
da organizacéo empresarial.

“As empresas tém, de um modo geral, partilhado os sistemas de informagao contébil
em duas grandes areas: (a) a area societaria e fiscal, a area legal, que denominamos de

escrituragdo; e (b) a area gerencial, que denominamos de planejamento e controle” (Padoveze,
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2000, p. 134). Para serem eficazes os gerentes precisam produzir resultados e estes decorrem
de suas proéprias acbes. A qualidade das a¢des, entretanto, depende do processo de tomada de
decisbes dos gerentes, o qual, por sua vez, requer o suporte de um adequado sistema de
informacdes (Nakagawa, 1993).

Quando a empresa disponibiliza, por intermédio do Sistema de Informacéo,
informagdes devidamente ordenadas e organizadas na forma de relatorios estruturados, 0s
gestores contam com maior subsidio, para o processo de tomada de decisdo (Jones, Ribeiro &
Rogers, 2007). O processo decisorio para Catelli (2001), envolve a escolha do curso de acéo
mais apropriado para a implementacdo das decisGes estratégicas. Assim, a informacéo é o
fluido vital de qualquer sistema e a responsabilidade pelo desempenho de um sistema de
informac@es adequado € a principal preocupacdo de qualquer administrador.

Varios subsidios sao utilizados para o planejamento e controle, um deles é a adocao de
instrumentos que auxiliem na obtencdo de informacbes gerenciais confidveis. Guerreiro
(1992) expressa que 0s gestores tém grande dependéncia do recurso informacédo, que se
constitui de maneira fundamental no processo de gestdo. Os Sistemas de Informacéo (SI) tem
apresentado opc¢oes especificas para diversos segmentos de mercados. Entre os sistemas
disponiveis para gestdo integrada tem-se o ERP - Enterprise Resource Planning que “é um
sistema integrado, que possibilita um fluxo de informac@es Unico, continuo e consistente por
toda a empresa, sob uma unica base de dados” (Padilha & Marins, 2004, p. 104).

No proximo topico sdo apresentados os aspectos metodoldgicos do estudo

desenvolvido.
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3. ASPECTOS METODOLOGICOS

A seguir o Quadro 1 apresenta o resumo dos aspectos metodoldgicos adotados para o

desenvolvimento do presente estudo.

Classificacdo da pesquisa

Pesquisa Exploratdria. Com esta pesquisa “busca-se conhecer com
maior profundidade o assunto de modo a torna-lo mais claro ou

construir questdes importantes para a condugdo da pesquisa.”

(Raupp & Beuren, 2006, p. 80)

Andlise

Qualitativa. Para Raupp e Beuren (2006, p. 92) “na pesquisa
qualitativa concebem-se analises mais profundas em relacdo ao

fendmeno que estd sendo estudado.”

Procedimento de coleta de

dados

Documental. Marconi e Lakatos (2006) destacam que nesta coleta
de dados a fonte dos dados consiste em documentos primarios ou
secundarios.

Entrevista. De acordo com Gil (2002, p. 115) “a entrevista é
aplicavel a um nimero maior de pessoas [...] possibilita o auxilio ao
entrevistado com dificuldade para responder, bem como a analise do
seu comportamento ndo verbal.

Estudo de caso. Segundo Yin (2001, p. 19) “é apenas uma das
muitas maneiras de se fazer pesquisa em ciéncias sociais.”
Observacdo participante. Segundo Queiroz et al (2007, p. 278), é
uma “técnica muito utilizada pelos pesquisadores que adotam a
abordagem qualitativa e consiste na inser¢cdo do pesquisador no
interior do grupo observado, [...], interagindo por longos periodos
com os sujeitos, buscando partilhar o seu cotidiano para sentir o que

significa estar naquela situagdo.”

Fonte: elaborado pelas autoras

Quadro 1 — Quadro dos aspectos metodologicos
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O objetivo de estudo do presente trabalho é analisar o processo de acompanhamento e
controle financeiro informatizado das operagdes de vendas em uma empresa comercial de
material de construcdo, localizada em Minas Gerais, que no presente trabalho serad
denominada pelo nome ficticio Empresa Material.

A Empresa Material tem 25 anos, possui administracdo familiar e conta com
gerenciamento informatizado para acompanhar e controlar as suas atividades. Contudo, a
empresa nao elabora o Planejamento Orcamentario anual, ou seja, falta um importante
instrumento de controle de suas operagoes.

Para apresentacdo dos resultados do estudo, algumas telas do sistema de informacéo
utilizado pela Empresa Material foram inseridas no trabalho, e ainda foram apresentadas as
opcdes disponibilizadas aos usuarios para controle das operacGes relacionadas as vendas,
desde o cadastro até o recebimento.

Adicionalmente, o trabalho propde a adocéo do planejamento orcamentério de vendas
como instrumento de controle, ressaltando a interdependéncia entre eles. Porém, ndo pretende
estender a discussdo sobre o or¢camento como um todo, mas abordar especificamente a
questdo da proposicao do Orcamento de Vendas, fundamental para a determinacdo do nivel de
atividades da empresa, visando apresentar alternativa adequada para o gerenciamento das
operacdes de vendas. Entende-se, contudo, a importancia em se estender a implantacdo do
orcamento as demais pe¢as orcamentarias.

Para melhor visualizacdo das vantagens da implantacdo do Orcamento de Vendas,
proposto pelo presente estudo, foi elaborado um quadro com apresentacdo de algumas
medidas preliminares sugeridas, seguidas dos respectivos resultados e impactos para a

Empresa Material.
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4. APRESENTACAO DOS RESULTADOS

A Empresa Material trabalha com um sistema integrado, um ERP - Enterprise
Resource Planning, que é um sistema integrado, que possibilita um fluxo de informac6es
unico, continuo e consistente por toda a empresa, sob uma Unica base de dados (Padilha &
Marins, 2004). Assim, o sistema permite que todas as operagOes da empresa sejam
interligadas, favorecendo um melhor gerenciamento das atividades. Especificamente a
empresa tem um grande aliado para o acompanhamento da execucdo e controle financeiro de
suas operacOes vendas.

O processo de gerenciamento de recebiveis da Empresa Material é composto de varias
etapas, que sao: cadastro, analise de crédito, vendas, acompanhamento das vendas, cobranca e
recebimento. Porém, o presente estudo ocupou-se em apresentar as atividades das operacdes
de venda: cadastro de clientes, acompanhamento de vendas e relatorios de acompanhamentos
de valores a receber.

A operacdo de venda da Empresa Material inicia-se com o cadastro dos clientes, e
posterior analise de crédito do mesmo no sistema. A seguir, a Figura 1, apresenta uma tela do

cadastro financeiro de um cliente no sistema.
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=2 L 4 Despesa 3032 335,00 060772012 |04/08/2012 29 10/ REGUA DE| =
2 - Vendas/Compras 4 Despesa 3039 575,00 060772012 | 05/08/2012 30 9 PAINEL
3 - Produtos -1.351,05 |2
6 - Cadastro &) 2
7.~ Contetos Mimero da Mota: 3032 Desdobramento: Prazo: 29
Data da Negociagéio: 08/07/2012 Atraso: 10 Wencimento: 04/08/2012
& - Limit Crédit
2 L g8 KBt Thulo: CHEQUE REALIZA Baixa:
Natureza: =SEM NATUREZA= Juro + Multa: 0,00
Histdrico: REGU& DE ALUMINIO Valor: 338,00
Yalor Baixa: 0,00
Y%Desconto: 0,00
Prazo Médio: 10 Prazo Médio: 214 Limite de Crédito: 0,00
Atraso Médio: 00 Atraso Médio: 74 Tot.Vendas (sem filtro): 4.385.672,39
A Receber: 10,00 1 APagar: 1.361,05 5 Pendente: -1.351,05 8
Recebido: 0,00 0 Pago: 0,00 0 Baixado: 0,00 0
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A Figura 1 apresenta a tela da se¢do onde é realizada a consulta ao cadastro financeiro
do cliente. Na barra de ferramentas tem-se 0 menu raiz do sistema, local onde o usuério
consegue acessar de forma rapida todas as fungdes disponiveis. Logo abaixo da barra de
ferramentas, tem-se 0s icones que possibilitam pesquisa e atualizacdo cadastrais. Na parte
esquerda da tela, o campo “Parceiro” permite selecionar o cliente, pelo nome, CPF (Cadastro
de Pessoa Fisica) / CNPJ (Cadastro Nacional Pessoa Juridica) ou pelo codigo gerado no
sistema. Logo abaixo do campo “Parceiro” encontra-se um menu com opc¢des que permitem
consultas as vendas realizadas, aos produtos adquiridos pelos clientes, ao cadastro geral, aos
contatos e limite de crédito definidos para os clientes.

No canto superior direito, no campo “Vencimento” ¢ informado a data do vencimento
das vendas realizadas a prazo, que 0 usuario necessita consultar. Logo abaixo, na parte central
da tela, o resultado da pesquisa apresenta 0 numero de nota, valor do pedido, data de
negociacdo, prazo concedido ao cliente, dias de atraso e o historico dos produtos vendidos por
nota. Na parte inferior da tela, € possivel consultar o total de valores “A pagar” e “Pago” dos
clientes, a quantidade de dias de prazo oferecidos, e desses a média de dias de atrasos no
pagamento através dos campos “Prazo Médio” e “Atraso Médio™.

A partir dos dados apresentados, analises do perfil de compra do cliente podem ser
realizadas, verificando se 0 mesmo realiza compras com frequéncia, os valores comprados, e
no caso de compra a prazo, se 0s pagamentos sdo realizados dentro ou fora do prazo. Assim,
diante das informaces apresentadas pela tela de cadastro financeiro de clientes é possivel
constatar a relevancia do processo de cadastro informatizado para a empresa.

A préxima etapa do processo de gerenciamento informatizado do acompanhamento e
controle financeiro das operacfes de venda seria a analise de crédito dos clientes, porém nao

sera abordado pelo presente trabalho.
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A Figura 2 apresenta a tela de consulta de vendas realizadas aos clientes.

ﬁ Arquivos Editar Rotinas Avangado Consultas Relatérios Gerente Utilitdrios Janelas  Ajuda =] B X
P = i - Eh & @
Usuério CAaC CAF Agenda Financeiro Bancario Relatorio | Internet Ajuda Sair
Quie 1 @G- | FCOBDGCCEELEOCECQECGECG
| D-Parceiro: Vendas: Compras: Periodo da Negociagéo:
]1 [ v Notas IV Notas T 7
CONSLMDOR [ Pedidos Pendentes I Pedidos Pendentes I @& I— I @&
[~ Pedidos N&o Pendentes || |~ Pedidos Néo Pendertes -
v Devolugdes vV Devolugies Q Fitros c Aplicar
e ; —lﬁegoola’qéoj Walor lTOP |Tipo de negociagéo |Vendedor INome Vendedor |||
- Financeiro — ! l =)
P P|140802012 | 349,99 VENDA ESTILO A VISTA ESTILO | 18|ELIZANGELA | =]
| 2 - Yendas/Compras 14/08/2012 0,00 VENDA CASA GRANDE A VISTA CG 10 MARA
3 - Produtos 141082012 3,00 VENDA CASA GRANDE A VISTA CG 15| CLAUDIO
A 140812012 | 7,51 | VENDA CASA GRANDE | A VISTA CG 15|CLAUDIO |
6 - Cadastro 2 s vl
7 - Contatos g 1 ‘
Gtd de Negoc.: 37452 Maior Negoc R$ 2811017 ||09/06:2012 Total: R$ 2.451.174,73
8 - Limite de Crédito - — - I ” l - If l - —
& & © o |
Produ’toIDescriqéo do Produto IReferéncia IUnidade |Qtde l\f‘alor [Qtde X Valorl A\'
| 2623 | CIMENTO CAMPEAO CPIl PROMOCAO sC 20,00 20,08 40160 =
_V"
rA [ ‘
Qtd Prod: 1] cte.serv: 0] Peso Totat: | 000 Tota: [ R$ 349,99 | TotPend: R$0,00

Fonte: dados da pesquisa

Figura 2 — Tela consulta de vendas

A tela de consulta de vendas realizadas (Figura 2), assim como a Figura 1 , também
apresenta a barra de ferramentas, que facilita a utilizacdo das outras funcdes do sistema pelos
usuarios. No menu, do lado esquerdo, direciona o usuario conforme seu interesse em
consultar vendas realizadas, produtos adquiridos pelos clientes, o cadastro geral, contatos e
limite de crédito do cliente, apds informar o cliente no campo “Parceiro”.

Na parte superior direita informa-se o periodo de negociacdo da venda, que se
pretende consultar e, logo abaixo, é possivel parametrizar filtros de pesquisa no campo
“Filtros” de todas as vendas realizadas aos clientes, por data e valor da venda, tipo de
negociagao e nome do vendedor.

Ao selecionar no centro da tela, a negociacdo que o usudrio pretende consultar, é
apresentada a descricdo do item, a quantidade vendida e os seus respectivos valores. Logo
abaixo, no campo “Maior Negoc” tem-se 0 valor e data da maior venda realizada para cliente,
seguida do campo “Total” com a apresentacdo do valor total de vendas realizadas para o

mesmo.
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A importancia do sistema de informagédo para consulta de vendas realizadas esta no

fato de o sistema possibilitar diversas alternativas de anélises e respostas a alguns frequientes

guestionamentos quanto ao perfil dos clientes, além da analise de desempenho de cada

vendedor em relacdo as vendas realizadas. Alguns dos questionamentos frequentes

mencionados, entre outros, sao:

Quais sdo os principais produtos adquiridos pelos clientes?

Qual é a forma de pagamento utilizada com maior frequencia?

Qual é o valor da maior venda realizada ao cliente?

Qual é o valor total das vendas realizadas ao cliente na empresa?

A proxima etapa considerada pelo presente trabalho é o acompanhamento através de

relatorios de controle financeiro de recebiveis. “Depois de efetuadas as devidas analises para a

liberacdo de crédito, o proximo passo da empresa é monitor o desempenho do cliente,

verificando se 0s pagamentos estdo ocorrendo conforme acordado, ou se estdo ocorrendo

atrasos ¢ inadimpléncias” (Lobato, Silva & Ribeiro, 2009, p. 19).

A seguir, na Figura 3, tem-se a tela do relatorio de valores a receber.

ﬁ Arquivos Editar Rotinas Avancado Consultas Relatdrios Gerente Utilitdrios Janelas Ajuda - | &%
p— o = o
w8 % 5 5 R
Usudrio C.A CAF Agenda Financeiro Bancério Relatorio Internet Ajuda Sair
Qo -2 (- | CECORDCOCRBRELZLEQCEQEEE G
E: Reteio | = Recetas | v Real [¢ Pendentes| Yencto: ]1 4082012 G & |1 40812012 @& © Eitros
@ Baixa [V Despesas|[v Proviséo| [V Baixados | Parceiro: © Nam Note: I c‘ Aplicar
Receita'Despesa Dt.Negocia..lDt,Venciment,T Nimero NUla...lRazéo Social l‘v‘alor do Desdobr ... | Yalor da Baixa :.A_"
P iReceita | v | 0710872012 1410812012 64971 ALONSO GONCALVES SOUZA 6,10 0,00 =
| |Recetta 07082012 14/08/2012 64378 ANTONIO CARLOS DE ARALJO 18,03 15,80
o Receita 04/08/2012 14/08/2012 1282 AQUARELA MINAS DE QUINTAS LTDA 4323 U,DD‘
L Receita 06/08/2012 | 140872012 64851 AUGUSTA MENDES MOTA 613,20 0,00
| |Recetta 0B/0B/2012 1410812012 64856 ALUGUSTA MENDES MOTS, 50,00 0,00|
| |Despesa 1700172012 | 1410872012 234384 CEDASA IND E COMERCIO DE PISOS LTDA 539,78 0,00|
o Receita 04/03/2012 140872012 3267 CEDIR BARBOSA DE SOUZA 162209 1 .522,09_‘
L Receita 140872012 | 140872012 65842 CELIO RODRIGO DA SILV A 130,03 130,03
| |Despesa 300772012 | 1410872012 1| CEMIG 102,60 0,00
| |Despesa 140772012 | 1410872012 4464 | CERAMICA MONTE AZUL LTDA-EPP 1.497 50 0,00|
o Receita 0708/2012 140872012 35319 CLAUDIOMAR MARTINS DE LIMA 5,00 U,DD‘
L Receita 070872012 | 14/08/2012 64959 CLEIDE APARECIDA SANTOS 3477 0,00
| Receita 140872012 140872012 65870 CONSUMIDOR 9,80 9,80|
| Receita 140872012 140872012 65873 CONSUMIDOR 60,50 60,50
L] Receita 140872012 140872012 65827 CONSUMIDOR 27,00 27,00
|| Receita 14/08/2012 140872012 65831 COMSUMIDOR 2491 2491
| |Receita 14/08/2012 | 14/08/2012 65839 CONSUMIDOR 143,27 143,27 |
| Receita 1108/2012 140872012 35437 CONSUMIDOR 16,00 16,000
v
£ ] 1) > i

Fonte: dados da pesquisa

Figura 3 — Tela relatérios
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Na tela apresentada (Figura 3), € possivel a impressdo de relatorios referentes aos
valores a receber da empresa. Assim como nas duas telas anteriores (Figura 1 e Figura 2), a
Figura 3 também apresenta a barra de ferramentas, que facilita a utilizacdo das outras fungdes
do sistema pelos usuérios.

Esta secao (Figura 3), na parte superior, os campos “Pendentes”, “Baixados”,
“Vencto”, “Parceiro” ¢ “Num. Nota”, facilitam a localizagdo das vendas realizadas. Ja o
campo “Filtros”, localizado logo a frente, permite parametrizagcdes mais avangadas, como por
exemplo: busca por valores, data de negociacdo e data e valor de baixa. Na parte inferior da
tela, sdo apresentados os resultados da busca realizada que permite ao usuério escolher qual
ou quais operaces de venda deseja visualizar, e contém informacGes como data de
negociacdo, vencimento, nimero da nota, nome do cliente, valor da venda e valor da baixa,
qgue podem ser posicionados no relatério de acordo com a ordem que melhor atender as
necessidades do usuério.

E notdria a importancia da emissdo de relatorios para o gerenciamento de quaisquer
operacdes da empresa. Crepaldi (1998) comenta que as finangas usam informacdes contabeis
para tomar decisOes relativas a receita e ao uso de fundos para atingir os objetivos da empresa,
e a contabilidade financeira trabalha com informac@es financeiras Gteis para se tomar as
melhores decisdes relativas ao futuro. Tendo em vista a grande aplicabilidade do relatorio
gerencial para 0 acompanhamento da execucdo e controle de quaisquer atividades da empresa,
destaca-se especificamente no presente estudo a importancia dos relatorios referentes ao
controle dos valores a receber. Com isso, a Empresa Material tem o instrumento adequado
para manter o controle de todos os recebimentos vencidos, a vencer, para dar suporte ao
processo de tomada de decisdo quanto a sua politica de concesséao de crédito.

Enfim, a Empresa Material conta com gerenciamento informatizado para acompanhar
e controlar as atividades financeiras relacionadas as operacfes de vendas aos seus clientes,
desde a anélise cadastral até a gestdo de recebiveis. Contudo, identificou-se que a empresa
ndo elabora o Planejamento Orgamentario anual, tdo importante instrumento de controle, e
consequentemente, ndo conta com o Orgcamento de Vendas para nortear as suas atividades.
Frezatti (2008) reforca que quem ndo planeja ndo pode afirmar que controla, j& que nédo
consegue indicar onde quer chegar. Cabe ressaltar ainda que os controles precisam ser
parametrizados com base em previsdes e estimativas previamente estabelecidas na etapa do
planejamento, para dar real sentido ao controle. Planejar significa decidir antecipadamente

(Ackoff et al, 1984 apud Frezatti, 2008). Considerando-se por essa visdo, tem-se a partir dai
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que decidir antecipadamente constitui-se em controlar o proprio futuro (Frezatti, 2008).

Com base nisso, o presente trabalho prop6e a adocdo do planejamento orcamentario,
inicialmente "de vendas”, uma vez que a Empresa Material conta com instrumento (Sistema
de Informacéo) favoravel de controles preliminares (cadastro) da operacdo de vendas (Figura
1), consulta as vendas efetuadas (Figura 2) e relatorio de contas a receber (Figura 3). Entende-
se, por outro lado, a importancia em se estender a implantacdo da proposta as demais pecas
orcamentarias ndo previstas no presente estudo.

Logicamente, que para a elaboracdo do Orcamento de Vendas a Empresa deve
identificar, entre as técnicas de previsdo de vendas, qual a que melhor se enquadra a sua
realidade e identificar as vantagens e desvantagens de cada uma de acordo com as
caracteristicas da propria empresa, dos produtos, das informacGes e, principalmente, dos
recursos disponiveis (Sanvicente & Santos, 2000). Ressalta-se que ndo constitui objetivo do
presente estudo a identificacdo do melhor método de previsdo de vendas, do tipo de
orcamento a ser implementado e nem a apresentacdo de uma proposta para a implantacdo do

Orcamento de Vendas, decisdo que ira depender dos gestores da empresa.
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Mediante a proposta de adogéo do O
medidas preliminares a serem implementadas

para a Empresa Material (Quadro 2).

rcamento de Vendas, o estudo sugere algumas
, Seguidas dos respectivos resultados e impactos

1.

Quanto ao Faturamento

Medidas a serem implementadas

Resultados e Impactos

Estudar previséo de precos;
e Rever 0s precos praticados;
e Acompanhar as vendas e identificar os
produtos mais vendidos;

e Avaliar o processo de politica e
concessao de crédito;

e Conhecer a rentabilidade de cada

produto.

e Aumento da rentabilidade da
empresa;
e Conhecer o comportamento das

vendas de cada produto;

¢ Reducdo da inadimpléncia;

e Incentivo a venda dos produtos mais
rentaveis;

das

o Criagdo condigdes
favordveis a consecucdo das metas de

faturamento bruto.

2.

Quanto ao Controle dos estoques

Medidas a serem implementadas

Resultados e Impactos

e Acompanhar 0S volumes
vendidos;

e Prever as necessidades de
aquisicdo de estogues para vendas. em

e Aquisicdo de estoques nos  niveis

necessarios;

Reducdo de investimentos desnecessarios

estoque.

3. Quanto ao desempenho da area de vendas

Medidas a serem implementadas

Resultados e Impactos

Aumentar o controle da atuacéao

Melhoria do desempenho dos vendedores

dos vendedores; da empresa;

e Estabelecer metas de vendas e Melhoria do controle das operagdes de
com base nas vendas anuais; vendas;

e Distribuir bbénus e premiagdes e Elevacdo dos esforcos de vendas para o
para 0s vendedores com melhores | alcance das metas previstas.

performances de vendas.

Fonte: elaborado pelas autoras. Quadro 2 — Sugestdo de medidas a serem implementadas
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Para a implantacdo do Orgamento de Vendas, a Empresa Material tera que implantar o
modulo orcamentario no sistema, do contrario terd que desenvolver o Orcamento de Vendas
em planilhas eletrénicas, e a cada periodo acompanhar a execucdo or¢camentaria das vendas,
manualmente. E importante ressaltar que a implantacdo de um maddulo orcamentario no
sistema demandara a elaboracdo de um projeto de investimento, que de acordo com Woiler e
Matias (1996, p. 27), “¢ entendido como sendo um modelo que, incorporando informagdes
qualitativas e quantitativas, procura simular a decisdo de investir e suas implicac6es.”

Espera-se que a implantacdo do mddulo orcamentario e consequente elaboracdo do
Orgamento de Vendas, somado ao acompanhamento e controle da sua execugéo, traga
inimeros beneficios para a Empresa Material. Acredita-se que com a proposta sera possivel
também que a empresa realize 0 acompanhamento das vendas por vendedor, bem como o
avalie o desempenho e o alcance das metas orgcamentarias de venda por cada um dos mesmos.

Maximiano (1997, p. 88) cita como indicadores de sucesso de um projeto, entre outros, 0sS

seguintes:
o Inovacéo tecnoldgica: o atingimento de resultado técnico relevante;
. Qualidade técnica: atingimento dos padrdes técnicos especificados;
. Custos e prazos: atendimento das estimativas de tempo e recursos financeiros.

Outro ponto a ser considerado é quanto ao treinamento dos funcionarios envolvidos no
processo orcamentario, além de um forte trabalho no sentido de mudanca da cultura e
conscientizacdo dos responsaveis pelo processo. Frezatti (2008) atenta que a capacitacao
técnica diz respeito ao entendimento da organizacdo em termos do controle or¢camentario,
ressalta também outros aspectos do lado humano do controle, fundamentais para a adequada
adocdo e utilizacdo dos instrumentos de planejamento e controle.

Por fim, apresenta-se uma iniciativa do Sebrae: Com o0 objetivo de ampliar a
competitividade dos empreendimentos no mercado das micro e pequenas empresas, 0 Sebrae
deu inicio ao projeto Agente Local de Inovacdo (ALI) em alguns estados do Brasil. O projeto
tem o objetivo de difundir a cultura da inovacdo nas micro e pequenas empresas, estimular a
adogdo de novas préaticas e tecnologias em gestdo, processos, produtos e servicos (Sebrae,
2012). Espera-se que o presente estudo estimule a adogéo das referidas praticas pela empresa

de pequeno porte estudada e para demais empresas do pais.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo do presente estudo foi analisar o processo de acompanhamento e controle
financeiro informatizado das operagdes de vendas em uma empresa comercial de material de
construcdo. Adicionalmente, prop6s a adogdo do planejamento orcamentério de vendas como
instrumento de gestdo. Para tanto, foi desenvolvido um estudo de caso em uma empresa de
material de construcdo de pequeno porte localizada em Minas Gerais.

A partir dos fundamentos teoricos sobre planejamento e controle, orcamento de
vendas, gestdo de recebiveis e sistema de informacdo e da apresentacdo dos aspectos
metodoldgicos adotados para o desenvolvimento do trabalho procedeu-se a descricdo do
estudo de caso.

Observou-se que a empresa, objeto do presente estudo, conta com gerenciamento
informatizado para acompanhar e controlar todas as atividades financeiras relacionadas as
operacOes de vendas aos seus clientes, desde a analise cadastral até a gestdo de recebiveis. O
estudo apresentou os beneficios do processo de acompanhamento e controle financeiro
informatizado das operacGes de vendas, por meio da apresentacdo de telas do Sistema de
Informacéo utilizado pela empresa, e ainda comentou sobre as opc¢des disponibilizadas aos
usuarios para o referido processo. Foram constatados os grandes beneficios do Sistema de
Informacédo para o gerenciamento das operacdes de vendas da empresa estudada.

Identificou-se que a empresa ndo elabora o Planejamento Orcamentario anual, tdo
importante instrumento de gestdo, e consequentemente, ndo conta com o Orcamento de
Vendas para nortear as suas operacdes. Com base nisso, o presente trabalho propds a adogéo
do Orcamento de Vendas que podera trazer inUmeras vantagens para a empresa objeto do
presente estudo. Para melhor visualizacdo das vantagens da implantacdo do Orcamento de
Vendas foi elaborado um quadro com apresentacdo de algumas medidas preliminares
sugeridas, seguidas dos respectivos resultados e impactos para a empresa.

Ressalta-se que o trabalho prop6s a adocdo do planejamento orcamentario como
instrumento de controle, enfatizando a interdependéncia entre eles. Porém, ndo estendeu a
discussdo sobre o orgcamento global, mas abordou especificamente a proposta de adogdo do
Orcamento de Vendas, fundamental para a determinacdo do nivel de atividades da empresa.
Porém, o estudo deixa claro a importancia em se estender a implantacdo da proposta as
demais pecas orgamentarias.

Enfim, o Orcamento de Vendas apresentou-se como alternativa adequada para
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subsidiar o processo de acompanhamento da execucédo e controle das operacOes de vendas e
para o processo de tomada de decisdo da empresa.
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