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Resumo 

 

O objetivo deste trabalho é analisar o processo de acompanhamento e controle financeiro 

informatizado das operações de vendas em uma empresa comercial de material de construção. 

Adicionalmente, propõe-se a adoção do planejamento orçamentário de vendas como 

instrumento de gestão. Para tanto, foi desenvolvido um estudo de caso em uma empresa de 

material de construção de pequeno porte mineira. O estudo discute as vantagens do processo 

de acompanhamento e controle financeiro informatizado das operações de vendas, por meio 

da apresentação de telas do Sistema de Informação utilizado pela empresa e as opções 

disponibilizadas aos usuários para o referido processo, desde o cadastro de clientes até o 

recebimento. Considerando-se que a empresa não elabora o Planejamento Orçamentário 

anual, tão importante instrumento de gestão, o presente trabalho propõe a adoção do 

Orçamento de Vendas, e apresenta as vantagens da sua implantação. Entende-se, contudo, a 

importância em se estender a implantação do orçamento as demais peças orçamentárias. 

Como resultado obteve-se que são inúmeros os benefícios do Sistema de Informação para o 

gerenciamento financeiro das operações de vendas. O Orçamento de Vendas apresenta-se 

como alternativa para o acompanhamento da execução e controle das operações de vendas e 

para o processo de tomada de decisão.  

 

Palavras-Chave: Planejamento. Controle financeiro. Sistema de informação. Orçamento 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. INTRODUÇÃO 

 

Na condição atual, de grande concorrência do mercado, planos estratégicos adotados 

de forma correta e no tempo certo, são fatores determinantes para sobrevivência das empresas. 

Independente do porte da empresa, planejar e controlar  resultados representam ações 

necessárias para atuação no mercado, visando antecipar oportunidades e ameaças.  Uma 

atenção especial precisa ser dispensada às micro e pequenas empresas, que representam 98% 

do total de empresas do Brasil, atuando de maneira significativa na economia do país (Sebrae, 

2007).  

O volume de vendas torma-se elemento fundamental para identificação do nível de 

atividades e do porte da empresa, e consequentemente deve ser alvo de permanente 

acompanhamento e controle. Estimativas de vendas possibilitam antecipação de informações 

sobre o ingresso de recursos na empresa, nível de produção necessários para atendimento da 

demanda, previsão de fontes de recursos, caso seja necessário. 

Enfim, o acompanhamento e controle das operações de vendas auxilia o processo de 

gestão e aumenta as possibilidade da  permanência das empresas no mercado. Neste contexto, 

a questão de pesquisa que norteou o estudo foi: Quais são as contribuições do processo de 

gerenciamento informatizado no acompanhamento e controle financeiro das operações de 

vendas e do Orçamento de Vendas em empresas comerciais de material de construção? 

O objetivo geral do estudo, portanto, é analisar o processo de acompanhamento e 

controle financeiro informatizado das operações de vendas em uma empresa comercial de 

material de construção. Adicionalmente, propõe-se a adoção do planejamento orçamentário de 

vendas como instrumento de gestão. Para tanto, foi desenvolvido um estudo de caso em uma 

empresa de material de construção de pequeno porte localizada em Minas Gerais. 

O presente estudo não pretende estender a discussão sobre o processo orçamentário 

como um todo, mas abordar especificamente a questão da proposição do Orçamento de 

Vendas, fundamental para a determinação do volume de atividades da empresa, visando 

apresentar alternativa adequada para o gerenciamento das operações de vendas. Sanvicente e 

Santos (2000) entendem que o orçamento de vendas nada mais é do que um plano de vendas 

futuras, para um determinado período de tempo, e tem como função principal determinar o 

nível de atividades futuras da empresa. Entende-se, contudo, a importância em se estender a 

implantação da proposta às demais peças orçamentárias. 
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Assim, justifica-se o estudo pela contribuição que ele pode trazer para futuras 

pesquisas sobre a temática da utilização do SI no gerenciamento das operações de vendas e 

sobre a importância do Orçamento de Vendas para empresas. O Orçamento é um dos temas 

que mais motivam pesquisas em periódicos internacionais e é uma das temáticas centrais da 

contabilidade gerencial (Luft & Shields, 2003). Leite et al. (2008, p.70), apontam que “o tema 

„orçamento‟ é muito pouco investigado entre a produção científica mais expressiva em 

Instituições 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 informações gerenciais e relatórios 

gerenciais (68,3%), planejamento estratégico formal (41,5%), orçamento (22%), avaliação de 

desempenho e gestão estratégica de custos (19,5%). 

Atualmente, ainda são poucos os estudos sobre as causas das empresas de menor 

porte.  Como contribuição prática tem-se que o estudo sobre o acompanhamento e controle 

financeiro informatizado das operações de vendas, pode auxiliar empresas de pequeno porte 

do setor e de outros setores que estejam buscando informações sobre os benefícios e 

vantagens da implantação de SI e do Orçamento de Vendas como instrumentos de gestão.  

Além dessa introdução, o artigo divide-se em mais três tópicos. No próximo, 

apresenta-se o referencial teórico para embasar o desenvolvimento do trabalho. O terceiro 

tópico consiste em abordar os aspectos metodológicos do estudo. O quarto contempla os 

resultados do estudo realizado. Por fim, a última parte apresenta as considerações finais.  
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2. REFERENCIAL TEÓRICO 

 

2.1 A INTERDEPÊNDENCIA ENTRE PLANEJAMENTO E CONTROLE 

 

Planejar “é estabelecer com antecedência as ações a serem executadas, estimar os 

recursos a serem empregados e definir as correspondentes atribuições de responsabilidades 

em relação a um período futuro determinado, para que sejam alcançados 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 às 

atividades de planejamento ou de controle. Complementando, o mesmo autor reforça que 

quem não planeja não pode afirmar que controla, já que não 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 será 

alcançado”. Planejamento “significa o desenvolvimento de um programa para a realização de 

objetivos e metas organizacionais, envolvendo a escolha de um curso de ação, a decisão 

antecipada do que deve ser feito, a determinação de quando e como a ação deve ser realizada” 

(Terence, 2002, p. 10). 

O planejamento é a chave para uma boa gestão, seja para pequenas empresas 

familiares, grandes corporações, agências governamentais e organizações sem fins lucrativos, 

ou simplesmente para os indivíduos, ou para a vida pessoal (Horngren, Sundem & Straton, 

2004). 

Welsch (1983) define o controle como sendo simplesmente a ação necessária para 

verificar se os objetivos, planos, políticas e padrões estão sendo obedecidos. Já o 

planejamento e controle é “um enfoque sistemático e formal à execução das responsabilidades 

de planejamento, coordenação e controle da administração” (Welsch, 1983, p. 21). O 

planejamento e controle precisam ser aplicados para a empresa como um todo, porém para 

cada área estratégias diferentes são desenvolvidas. A seguir, a importância do planejamento 

orçamentário de vendas é discutida sob o ponto de vista de alguns autores. 
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2.1. A IMPORTÂNCIA DO PLANEJAMENTO ORÇAMENTÁRIO DE VENDAS 

 

O orçamento é um plano detalhado da aquisição e do uso dos recursos financeiros ou 

de outra natureza, durante um período especificado. Ele representa um plano para o futuro, 

expresso em termos quantitativos (Cavalcante, 2010). O sistema de orçamento é um 

instrumento de planejamento e controle de resultados econômicos e financeiros. É um modelo 

de mensuração que avalia e demonstra, por meio de projeções, os desempenhos econômico-

financeiros da empresa, bem como das unidades que a compõem (Hoji, 2007).  

“O orçamento tem como princípio fundamental o planejamento e o controle do 

resultado, através do planejamento formal, da coordenação efetiva e do controle dinâmico das 

operações da empresa” (Bornia & Lunkes, 2007, p. 39). 

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

[...] o orçamento é uma ferramenta que força a coordenação das atividades da 

organização e ajuda a identificar problemas de coordenação. [...] Se o planejamento 

orçamentário indica que o potencial de vendas da empresa excede seu potencial de produção, 

ela pode desenvolver um plano para aumentar sua capacidade ou reduzir as vendas 

planejadas. 

As vendas representam a fonte básica de entrada de recursos monetários, os 

investimentos adicionais em ativo imobilizado, o volume de despesas a ser planejado, as 

necessidades de mão-de-obra, o nível de produção e outros aspectos operacionais importantes 

dependem do orçamento de vendas (Welsch, 1983).  

O mesmo autor menciona que o plano de vendas é o alicerce do planejamento 

periódico numa empresa, pois praticamente todo o restante do planejamento da empresa 

baseia-se nas estimativas de vendas (Welsch, 1983).  

Em relação a previsão de vendas tem-se que o nível de operação que se espera é fixado 

pela estimativa básica do volume de vendas previsto no período (Perez et al, 1997).  

Horngren, Sundem e Stratton (2004, p. 241) complementam que a “previsão de vendas” é 

uma predição, ou seja, um prognóstico, do volume de vendas sob um determinado conjunto de 

condições. A previsão de vendas pode ajudar a companhia a antecipar duas situações que 

demandam decisões adicionais por parte do gerente de operações, como por exemplo: 

cenários 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 previsão de vendas é uma projeção futura da demanda esperada, dadas as 

condições ambientais. 

O trabalho de  Camargo e Giraldi (2007) teve o objetivo da construção de um modelo 

de previsão 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 decisão, 

utilizando como variáveis o volume de vendas de três produtos. Os resultados foram de 

grande importância para a empresa estudada que poderá 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 orçamentos 

parciais são desenvolvidos em função do orçamento de vendas [...].” Moreira (2002, p. 60) 

complementa “o orçamento de vendas é a peça básica de elaboração  do orçamento, 

condicionando todo o processo.” 

O estudo de Jones et al (2010) apresentou um modelo de acompanhamento e controle 

do orçamento de vendas, por meio de planilhas gerenciais, para instrumentalizar o 

gerenciamento das operações de vendas. O modelo proposto disponibiliza informações para o 

conhecimento antecipado da posição das vendas acumuladas, num intervalo de dias 

estabelecido pelo gestor, antes da finalização do mês, possibilitando que providências sejam 

tomadas pelos gestores, para melhorar a performance das vendas da empresa no referido mês, 

permitindo uma maior chance dela atingir o orçamento de vendas. 

A importância do uso da ferramenta orçamentária é destacada por Horngren (2000, p. 

125): “os sistemas de orçamentos fazem com que os administradores olhem para frente, o que 

os coloca numa melhor posição para aproveitar oportunidades.” 

Um dos fatores determinantes para a competitividade das empresas consiste num 

adequado acompanhamento da execução e controle das operações de vendas. O departamento 

de vendas tem destaque nas empresas, conforme Las Casas (2004), por representar um 

instrumento de comunicação com o mercado que a empresa atua, assim para a empresa 

material de construção não é diferente. 
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2.2. CONTROLE FINANCEIRO E GESTÃO DE RECEBÍVEIS  

 

O planejamento e controle financeiro podem ser definidos, em termos amplos, como 

“um enfoque sistemático e formal à execução das responsabilidades de planejamento, 

coordenação e controle da administração (Welsch, 1983, p. 21). Tão importante quanto o 

Orçamento de Vendas é o acompanhamento e controle financeiro da sua execução, que tem 

como uma de suas etapas a gestão de recebíveis. Para Lemes, Rigo e Cherobim (2002, p. 

448), 

  

O risco de crédito representa para a política de crédito a possibilidade de não 

recebimento do todo ou de parte da venda a crédito realizada. Sempre que há concessão de 

crédito, há risco de perdas com os devedores duvidosos, a dificuldade se encontra justamente 

em estabelecer o grau de risco com precisão.  

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 organizações, pois possibilita um 

aumento de vendas (Bellório, Ribeiro & Rogers, 2005). 

Ao elaborar a ficha cadastral, deve-se procurar ser o mais claro possível, escolhendo 

bem os termos que irão dar os nomes aos campos que irão ser preenchidos (Securato, 2002). 

Nas empresas que utilizam as propostas eletrônicas, ou seja, sistemas informatizados que 

registram os dados da ficha cadastral, a ordem de distribuição nos campos na tela do 

computador deve seguir uma ordem mais próxima possível da ordem apresentada na ficha 

cadastral em papel, para facilitar o trabalho de digitação. A situação do cliente, mesmo 

daqueles antigos e tradicionais, deve ser constantemente monitorada e revista, quanto aos 

aspectos de pontualidade, capacidade de pagamento e condição financeira (Hoji, 2007).      

De acordo com Securato (2002), a concessão de crédito é avaliada através de análise 

da ficha cadastral do cliente, considerando um sistema de pontuação, visando mensurar 

parâmetros definidos e atribuir pesos conforme a relevância de cada informação e a partir da 

pontuação obtida, o crédito será concedido ou analisado de acordo com a política de crédito 

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

 

As políticas de crédito e cobrança devem andar em harmonia com as atividades e 

mercados envolvidos com os negócios da empresa. Essas políticas são 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 operações de crédito é de grande 

importância, além de ser uma atividade permanente na gestão financeira da empresa, 

levantando informações relevantes, como: apurar o nível de atraso com que os clientes estão 

pagando; identificar a pontualidade com que os clientes saldam seus compromissos e entender 

as razões que determinam a variação na carteira de valores a receber. Os sistemas 

informatizados oferecem ferramentas que podem auxiliar a gestão de recebíveis pelos 

gestores. 

 

 

2.3. SISTEMA DE INFORMAÇÃO 

 

O‟Brien (2004, p. 6) define sistema de informação como “um conjunto organizado de 

pessoas, hardware, software, redes de comunicações e recursos de dados que coleta, 

transforma e dissemina informações em uma organização.” 

Um sistema de informação pode ser definido como um conjunto de componentes inter-

relacionados que coleta (ou recupera), processa, armazena e distribui informações destinadas 

a apoiar a tomada de decisões, a coordenação e o controle de uma organização. Além de dar 

suporte à tomada de decisões, à coordenação e ao controle, esses sistemas também auxiliam 

os gerentes e trabalhadores a analisar problemas, visualizar assuntos complexos e criar novos 

produtos (Laudon & Laudon, 2004, p. 7). 

Os sistemas de informação, segundo Machado (2002), possuem como característica a 

integração entre os diversos elementos que o compõem e a interação com os outros sistemas 

da organização empresarial. 

“As empresas têm, de um modo geral, partilhado os sistemas de informação contábil 

em duas grandes áreas: (a) a área societária e fiscal, a área legal, que denominamos de 

escrituração; e (b) a área 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 próprias ações. A qualidade das ações, entretanto, depende do processo de tomada de 

decisões dos gerentes, o qual, por sua vez, requer o suporte de um adequado sistema de 

informações  (Nakagawa, 1993). 

Quando a empresa disponibiliza, por intermédio do Sistema de Informação, 

informações devidamente ordenadas e organizadas na forma de relatórios estruturados, os 

gestores contam com maior subsídio, para o processo de tomada de decisão (Jones, Ribeiro & 

Rogers, 2007). O processo decisório para Catelli (2001), envolve a escolha do curso de ação 

mais apropriado para a implementação das decisões estratégicas. Assim, a informação é o 

fluido vital de qualquer sistema e a responsabilidade pelo desempenho de um sistema de 

informações adequado é a principal preocupação de qualquer administrador. 

Vários subsidios são utilizados para o planejamento e controle, um deles é a adoção de 

instrumentos que auxiliem na obtenção de informações gerenciais confiáveis. Guerreiro 

(1992) expressa que os gestores têm grande dependência do recurso informação, que se 

constitui de maneira fundamental no processo de gestão. Os Sistemas de Informação (SI) tem 

apresentado opções específicas para diversos segmentos de mercados. Entre os sistemas 

disponíveis para gestão integrada tem-se o ERP - Enterprise Resource Planning  que “é um 

sistema integrado, que possibilita um fluxo de informações único, contínuo e consistente por 

toda a empresa, sob uma única base de dados” (Padilha & Marins, 2004, p. 104). 

No próximo tópico são apresentados os aspectos metodológicos do estudo 

desenvolvido. 
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3. ASPECTOS METODOLÓGICOS   

 

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

desenvolvimento do presente estudo. 

 

Classificação da pesquisa 

Pesquisa Exploratória. Com esta pesquisa “busca-se conhecer com 

maior profundidade o assunto de modo a torná-lo mais claro ou 

construir questões importantes para a condução da pesquisa.” 

(Raupp & Beuren, 2006, p. 80) 

Análise 

Qualitativa. Para Raupp e Beuren (2006, p. 92) “na pesquisa 

qualitativa concebem-se análises mais profundas em relação ao 

fenômeno que está 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 primários ou 

secundários.   

Entrevista. De acordo com Gil (2002, p. 115) “a entrevista é 

aplicável a um número maior de pessoas [...] possibilita o auxílio ao 

entrevistado com dificuldade para responder, bem como a análise do 

seu comportamento não verbal. 

Estudo de caso. Segundo Yin (2001, p. 19) “é apenas uma das 

muitas maneiras de se fazer pesquisa em ciências sociais.” 

Observação participante. Segundo Queiroz et al (2007, p. 278), é 

uma “técnica muito utilizada pelos pesquisadores que adotam a 

abordagem qualitativa e consiste na inserção do pesquisador no 

interior do grupo observado, [...], interagindo por longos períodos 

com os sujeitos, buscando partilhar o seu cotidiano para sentir o que 

significa estar naquela situação.” 

Fonte: elaborado pelas autoras 

Quadro 1 – Quadro dos aspectos metodológicos 
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O objetivo de estudo do presente trabalho é analisar o processo de acompanhamento e 

controle financeiro informatizado das operações de vendas em uma empresa comercial de 

material de construção, localizada em Minas Gerais, que no presente trabalho será 

denominada pelo nome fictício Empresa Material.  

A Empresa Material tem 25 anos, possui administração familiar e conta com 

gerenciamento informatizado para acompanhar e controlar  as suas atividades. Contudo, a 

empresa não elabora o Planejamento Orçamentário anual, ou seja, falta um importante 

instrumento de controle de suas operações. 

Para apresentação dos resultados do estudo, algumas telas do sistema de informação 

utilizado pela Empresa Material foram inseridas no trabalho, e ainda foram apresentadas as 

opções disponibilizadas aos usuários para controle das operações relacionadas as vendas, 

desde o cadastro até o recebimento. 

Adicionalmente, o trabalho propõe a adoção do planejamento orçamentário de vendas 

como instrumento de controle, ressaltando a interdependência entre eles. Porém, não pretende 

estender a discussão sobre o orçamento como um todo, mas abordar especificamente a 

questão da proposição do Orçamento de Vendas, fundamental para a determinação do nível de 

atividades da empresa, visando apresentar alternativa adequada para o gerenciamento das 

operações de vendas. Entende-se, contudo, a importância em se estender a implantação do 

orçamento às demais peças orçamentárias. 

Para melhor visualização das vantagens da implantação do Orçamento de Vendas, 

proposto pelo presente estudo, foi elaborado um quadro com apresentação de algumas 

medidas preliminares sugeridas, seguidas dos respectivos resultados e impactos para a 

Empresa Material. 
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4. APRESENTAÇÃO 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 informações 

único, contínuo e consistente por toda a empresa, sob uma única base de dados (Padilha & 

Marins, 2004). Assim, o sistema permite que todas as operações da empresa sejam 

interligadas, favorecendo um melhor gerenciamento das atividades. Especificamente a 

empresa tem um grande aliado para o acompanhamento da execução e controle financeiro de 

suas operações vendas. 

O processo de gerenciamento de recebíveis da Empresa Material é composto de várias 

etapas, que são: cadastro, análise de crédito, vendas, acompanhamento das vendas, cobrança e 

recebimento. Porém, o presente estudo ocupou-se em apresentar as atividades das operações 

de venda: cadastro de clientes, acompanhamento de vendas e relatórios de acompanhamentos 

de valores a receber. 

A operação de venda da Empresa Material inicia-se com o cadastro dos clientes, e  

posterior análise 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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A Figura 1 apresenta a tela da seção onde é realizada a consulta ao cadastro financeiro 

do cliente. Na barra de ferramentas tem-se o menu raiz do sistema, local onde o usuário 

consegue acessar de forma rápida todas as funções disponíveis. Logo abaixo da barra de 

ferramentas, tem-se os ícones que possibilitam pesquisa e atualização cadastrais. Na parte 

esquerda da tela, o campo “Parceiro” permite selecionar o cliente, pelo nome, CPF (Cadastro 

de Pessoa Física) / CNPJ (Cadastro Nacional Pessoa Jurídica) ou pelo código gerado no 

sistema. Logo abaixo do campo “Parceiro” encontra-se um menu com opções que permitem 

consultas às 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” é informado à data do vencimento 

das vendas realizadas a prazo, que o usuário necessita consultar. Logo abaixo, na parte central 

da tela, o resultado da pesquisa apresenta o número de nota, valor do pedido, data de 

negociação, prazo concedido ao cliente, dias de atraso e o histórico dos produtos vendidos por 

nota. Na parte inferior da tela, é possível 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, análises do perfil de compra do cliente podem ser 

realizadas, verificando se o mesmo realiza compras com frequência, os valores comprados, e 

no caso de compra a prazo, se os pagamentos são realizados dentro ou fora do prazo. Assim, 

diante das informações apresentadas pela tela de cadastro financeiro de clientes é possível 

constatar a relevância do processo de cadastro informatizado para a empresa. 

A próxima etapa do processo de gerenciamento informatizado do acompanhamento e 

controle financeiro das operações de venda seria a análise de crédito dos clientes, porém não 

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

 

 

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 utilização das outras funções do sistema pelos 

usuários. No menu, do lado esquerdo, direciona o usuário conforme seu interesse em 

consultar vendas realizadas, produtos adquiridos pelos clientes, o cadastro geral, contatos e 

limite de crédito do cliente, após informar o cliente no campo “Parceiro”. 

Na parte superior direita informa-se o período de negociação da venda, que se 

pretende consultar e, logo abaixo, é possível parametrizar filtros de pesquisa no campo 

“Filtros” de todas as vendas realizadas aos clientes, por data e valor da venda, tipo de 

negociação e nome do vendedor. 

Ao selecionar no centro da tela, a negociação que o usuário pretende consultar, é 

apresentada a descrição do item, a quantidade vendida e os seus respectivos valores. Logo 

abaixo, no campo “Maior Negoc” tem-se o valor e data da maior venda realizada para cliente, 

seguida do campo “Total” com a apresentação do valor total de vendas realizadas para o 

mesmo.  
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A importância do sistema de informação para consulta de vendas realizadas está no 

fato de o sistema possibilitar diversas alternativas de análises e respostas a alguns freqüentes 

questionamentos quanto ao perfil dos clientes, além da análise de desempenho de cada 

vendedor em relação às vendas realizadas. Alguns dos questionamentos freqüentes 

mencionados, entre outros, são:  

 Quais são 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 próxima etapa considerada pelo presente trabalho é o acompanhamento através de 

relatórios de controle financeiro de recebíveis. “Depois de efetuadas as devidas análises para a 

liberação de crédito, o próximo passo da empresa é monitor o desempenho do cliente, 

verificando se os pagamentos estão ocorrendo conforme acordado, ou se estão ocorrendo 

atrasos e inadimplências” (Lobato, Silva & Ribeiro, 2009, p. 19). 

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

 

 

Fonte: dados da pesquisa 

Figura 3 – Tela relatórios 
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Na tela apresentada (Figura 3), é possível a impressão de relatórios 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 utilização das outras funções 

do sistema pelos usuários.  

Esta seção (Figura 3), na parte superior, os campos “Pendentes”, “Baixados”, 

“Vencto”, “Parceiro” e “Núm. Nota”, facilitam a localização das vendas realizadas. Já o 

campo “Filtros”, localizado logo a frente, permite parametrizações mais avançadas, como por 

exemplo: busca por valores, data de negociação e data e valor de baixa. Na parte inferior da 

tela, são apresentados os resultados da busca realizada que permite ao usuário escolher qual 

ou quais operações de venda deseja visualizar, e contém informações como data de 

negociação, vencimento, número da nota, nome do cliente, valor da venda e valor da baixa, 

que podem ser posicionados no relatório de acordo com a ordem que melhor atender às 

necessidades do usuário. 

É notória a importância da emissão de relatórios para o gerenciamento de quaisquer 

operações da empresa. Crepaldi (1998) comenta que as finanças usam informações contábeis 

para tomar decisões relativas à receita e ao uso de fundos para atingir os objetivos da empresa, 

e a contabilidade financeira trabalha com informações financeiras úteis para se tomar as 

melhores decisões relativas ao futuro. Tendo em vista a grande aplicabilidade do relatório 

gerencial para o acompanhamento da execução e controle de quaisquer atividades da empresa, 

destaca-se especificamente no presente estudo a importância dos relatórios 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 decisão quanto a sua política de concessão de crédito. 

Enfim, a Empresa Material conta com gerenciamento informatizado para acompanhar 

e controlar  as atividades financeiras relacionadas às operações de vendas aos seus clientes, 

desde a análise cadastral até a gestão de recebíveis. Contudo, identificou-se que a empresa 

não elabora o Planejamento Orçamentário anual, tão importante instrumento de controle, e 

consequentemente, não conta com o Orçamento de Vendas para nortear as suas atividades. 

Frezatti (2008) reforça que quem não planeja não pode afirmar que controla, já que não 

consegue indicar onde quer chegar. Cabe ressaltar ainda que os controles precisam ser 

parametrizados com base em previsões 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 visão, tem-se a partir daí 
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que decidir antecipadamente constitui-se em controlar o próprio futuro (Frezatti, 2008). 

 

Com base nisso, o presente trabalho propõe a adoção do planejamento orçamentário, 

inicialmente "de vendas", uma vez que a Empresa Material conta com instrumento (Sistema 

de Informação) favorável de controles preliminares (cadastro) da operação de vendas (Figura 

1), consulta às vendas efetuadas (Figura 2) e relatório de contas a receber (Figura 3). Entende-

se, por outro lado, a importância em se estender a implantação da proposta às demais peças 

orçamentárias não previstas no presente estudo. 

Logicamente, que para a elaboração do Orçamento de Vendas a Empresa deve 

identificar, entre as técnicas de previsão de vendas, qual a que melhor se enquadra à sua 

realidade e identificar as vantagens e desvantagens de cada uma de acordo com as 

características da própria empresa, dos produtos, das informações e, principalmente, dos 

recursos disponíveis (Sanvicente & Santos, 2000). Ressalta-se que não constitui objetivo do 

presente estudo a identificação do melhor método de previsão de vendas, do tipo de 

orçamento a ser implementado e nem a apresentação de uma proposta para a implantação do 

Orçamento de Vendas, decisão que irá depender dos gestores da empresa. 
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Mediante a proposta de adoção do Orçamento de Vendas, o estudo sugere algumas 

medidas preliminares a serem implementadas, seguidas dos respectivos resultados e impactos 

para a Empresa Material (Quadro 2). 

1. Quanto ao Faturamento 

Medidas a serem implementadas Resultados e Impactos 

 Estudar previsão de preços; 

 Rever os preços praticados; 

 Acompanhar as vendas e identificar os 

produtos  mais vendidos; 

 Avaliar o processo de política e 

concessão de crédito; 

 Conhecer a rentabilidade de cada 

produto. 

 Aumento da rentabilidade da 

empresa; 

 Conhecer o comportamento das 

vendas de cada produto; 

 Redução da inadimplência; 

 Incentivo a venda dos produtos mais 

rentáveis; 

  Criação das condições 

favoráveis à consecução das metas de 

faturamento bruto. 

2. Quanto ao Controle dos estoques 

Medidas a serem implementadas Resultados e Impactos 

 Acompanhar os volumes 

vendidos; 

 Prever as necessidades de 

aquisição de estoques para vendas. 

 Aquisição de estoques nos níveis 

necessários; 

 Redução de investimentos desnecessários 

em estoque. 

3. Quanto ao desempenho da área de vendas 

Medidas a serem implementadas Resultados e Impactos 

 Aumentar o controle da atuação 

dos vendedores; 

 Estabelecer metas de vendas 

com base nas vendas anuais; 

 Distribuir bônus e premiações 

para os vendedores com melhores 

performances de vendas. 

 

 Melhoria do desempenho dos vendedores 

da empresa; 

 Melhoria do controle das operações de 

vendas; 

 Elevação dos esforços de vendas para o 

alcance das metas previstas. 

Fonte: elaborado pelas autoras.   Quadro 2 – Sugestão de medidas a serem implementadas 
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Para a implantação do Orçamento de Vendas, a Empresa Material terá que implantar o 

módulo orçamentário no sistema, do contrário terá que desenvolver o Orçamento de Vendas 

em planilhas eletrônicas, e a cada período acompanhar a execução orçamentária das vendas, 

manualmente. É importante ressaltar que a implantação de um módulo orçamentário no 

sistema demandará a elaboração de um projeto de investimento, que de acordo com Woiler e 

Matias (1996, p. 27), “é entendido como sendo um modelo que, incorporando informações 

qualitativas e quantitativas, procura simular a decisão de investir e suas implicações.”  

Espera-se que a implantação do módulo orçamentário e consequente elaboração do 

Orçamento de Vendas, somado ao acompanhamento e controle da sua execução, traga 

inúmeros benefícios para a Empresa Material. Acredita-se que com a proposta será possível 

também que a empresa realize o acompanhamento das vendas por vendedor, bem como o 

avalie o desempenho e o alcance das metas orçamentárias de venda por cada um dos mesmos. 

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

seguintes: 

 Inovação tecnológica: o atingimento de resultado técnico relevante; 

 Qualidade técnica: atingimento dos padrões técnicos especificados; 

 Custos e prazos: atendimento das estimativas de tempo e recursos financeiros. 

 

Outro ponto a ser considerado é quanto ao treinamento dos funcionários envolvidos no 

processo orçamentário, além de um forte trabalho no sentido de mudança da cultura e 

conscientização dos responsáveis pelo processo. Frezatti (2008) atenta que a capacitação 

técnica diz respeito ao entendimento da organização em termos do controle orçamentário, 

ressalta também outros aspectos do lado humano do controle, fundamentais para a adequada 

adoção e utilização dos instrumentos de planejamento e controle. 

Por fim, apresenta-se uma iniciativa do Sebrae: Com o objetivo de ampliar a 

competitividade dos empreendimentos no mercado das micro e pequenas empresas, o Sebrae 

deu início ao projeto Agente Local de Inovação (ALI) em alguns estados do Brasil. O projeto 

tem o objetivo de difundir a cultura da inovação nas micro e pequenas empresas, estimular a 

adoção de novas práticas e tecnologias em gestão, processos, produtos e serviços (Sebrae, 

2012). Espera-se que o presente estudo estimule a adoção das referidas práticas pela empresa 

de pequeno porte estudada e para demais empresas do país. 
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5. CONSIDERAÇÕES FINAIS  

 

O objetivo do presente estudo foi  analisar o processo de acompanhamento e controle 

financeiro informatizado das operações de vendas em uma empresa comercial de material de 

construção. Adicionalmente, propôs a adoção do planejamento orçamentário de vendas como 

instrumento de gestão. Para tanto, foi desenvolvido um estudo de caso em uma empresa de 

material de construção de pequeno porte localizada em Minas Gerais. 

A partir dos fundamentos teóricos sobre planejamento e controle, orçamento de 

vendas, gestão de recebíveis e sistema de informação e da apresentação dos aspectos 

metodológicos adotados para o desenvolvimento do trabalho procedeu-se a descrição 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 às 

operações de vendas aos seus clientes, desde a análise cadastral até a gestão de recebíveis. O 

estudo apresentou os benefícios do processo de acompanhamento e controle financeiro 

informatizado das operações de vendas, por meio da apresentação de telas do Sistema de 

Informação utilizado pela empresa, e ainda comentou sobre as opções disponibilizadas aos 

usuários para o referido processo. Foram constatados os grandes benefícios do Sistema de 

Informação para o gerenciamento das operações de vendas da empresa estudada. 

Identificou-se que a empresa não elabora o Planejamento Orçamentário anual, tão 

importante instrumento de gestão, e consequentemente, não conta com o Orçamento de 

Vendas para nortear as suas operações. Com base nisso, o presente trabalho propôs a adoção 

do Orçamento de Vendas que poderá trazer inúmeras vantagens para a empresa objeto do 

presente estudo. Para melhor visualização das vantagens da implantação do Orçamento de 

Vendas foi elaborado um quadro com apresentação de algumas medidas preliminares 

sugeridas, seguidas dos respectivos resultados e impactos para a empresa. 

Ressalta-se que o trabalho propôs a adoção do planejamento orçamentário como 

instrumento de controle, enfatizando a interdependência entre eles. Porém, não estendeu a 

discussão sobre o orçamento global, mas abordou especificamente a proposta de adoção do 

Orçamento de Vendas, fundamental para a determinação do nível de atividades da empresa. 

Porém, o estudo deixa claro a importância em se estender a implantação da proposta às 

demais peças orçamentárias. 

Enfim, o Orçamento de Vendas apresentou-se como alternativa adequada para 
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subsidiar o processo de acompanhamento da execução e controle das operações de vendas e 

para o processo de tomada de decisão da empresa.  
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