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RESUMO: - O objetivo deste trabalhc analisar o processo de acompanhamento e co
financeiro informatizado das operacdes de vendasreemempresa comercial de materia
construcdo. Adicionalmente, proj-se a adogdo do planejamento or¢camentério de v
como instrumento de gestéo. a tanto, foi desenvolvido um estudo de caso ememyaes:
de material de constru¢ mineira de pequeno porte. O estudo discute as vantage!
processo de acompanhamento e controle financdwomatizado das operacdes de ven
por meio da apresentac@le telas do Sistema de Informacédo utilizado pelaresa e a
opcdes disponibilizadas aos usuarios para o ref@rdcesso, desde o cadastro de cliente
o recebimento. Considerar-se que a empresa ndo elabora o Planejamento Origain
anual, tdo mportante instrumento de gestdo, o presente trabpitbpde a adocdo

Orcamento de Vendas, e apresenta as vantagens da@antacédo. Enten-se, contudo, a
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importancia em se estender a implantacdo do or¢anmas) demais pecas or¢camental
Como resultado obteve® que sdo inumeros os beneficios do Sistema demla¢do para
gerenciamento financeiro das operacdes de vendarc@mento de Vendas apres-se
como alternativa para o acompanhamento da exe@icaatrole das operacdes de vend

parao processo de tomada de deci

Palavras-chave:Planejament; Controle financeiroSistema de informag; Orgcamento 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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INTRODUCAO

Na condicéo atual, de grande concorréncia do meygdanos estratégicos adotau
deforma correta e no tempo certo, séo fatores detamtes para sobrevivéncia das empr
Independente do porte da empresa, planejar e tamtroesultados representam ac¢
necessarias para atuacdo no mercado, visando panteportunidades e ameac: Uma
atencao especial precisa ser dispensada as n pequenas empresao Brasil. As taxas de
mortalidade de empresas com até dois anos, pa@m@esas nascidas em 2007, foi de 21
no Sudeste. Em 2007, foram constituidas 15.572egaprde comérc varejista de ferragens,
madeira e materiais de constru¢do no Brasil, dedacmom dados do Sebre2013), e a taxa
de sobrevivéncia em dois anos foi de &

O volume de vendas tori-se elemento fundamental para identificagdo do rde
atividades e do qte da empresa, e consequentemente deve ser alvpemnanent
acompanhamento e controle. Estimativas de vendsshjpldam antecipacao de informac(
sobre o ingresso de recursos na empresa, nivebbdegiio necessarios para atendiment
demanda, praséo de fontes de recursos, caso seja nece:

O acompanhamento e controle das operacdes de vamdhs a processo de gest
e aumenta as possibilidis da permanéncia das empresas no mercado. Nestetoord
questdo de pesquisa que norteou odo foi: Quaissdo as contribuicdes do proce de
gerenciamento informatizado no acompanhamento &aterfinanceiro das operacdes
vendas e do Orgamento de Vendas em empresas caimieeimateriecde construgao?

O objetivo geral do estudo, portantc analisar o processo de acompanhamer
controle financeiro informatizado das operacoes/eledas em uma empresa comercia
material de construcaédicionalmente, propé-se a adocéo do planejamento orcamentar
vendas como instrumento de gestédoa tanto, foi desenvolvido um estudo de caso em
empresa de material de construcao de pequenolpoatzada em Minas Gere

O presente estudo ndo pretende estender a disaE3@00 processo orcamenté
como um todo, mas abordar especificameniquestdo da proposicdo do Orcamentc
Vendas, fundamental para a determinacdo do voluenatididades da empresa, visal
apresentar alternativa adequada para o gerenciardastoperagdes de vendas. Sanvice
Santos (2000) entendem que o orcamentcendas nada mais € do que um plano de ve

futuras, para um determinado periodo, e tem conmgafu principalprojetar o nivel de
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atividades futuras da empresa. Ent-se, contudo, a importancide se estender a
implantagcdo da proposta as demais porcamentarias.

Assim, justificase o0 estudo pela contribuicdo que ele pode traaes futuras
pesquisas sobre a tematica da utilizacdo do Skenengiamento das operacdes de venc
sobre a importancia do Orgcamento de Vendas paraesagp O Orcamentc um dos temas
gue mais motivam pesquisas em periédicos internasce € uma das tematicas centrai
contabilidade gerencidLUFT; SHIELDS, 2003). Leite et al. (2008, p.70), apontam qut
tema ‘orcamento’ € muito pouco investigado entgraaucao cintifica mais expressiva e
Instituicbes de Ensino Superior”. Os temas de dwidade gerencial mais valorizados
eleitos como mais relevantes pela maioria dos refgdes da pesquisa de Frezatti €
(2008) foram os temas relativos aos sistemas ormacdes gerenciais e relatérios geren:
(68,3%), planejamento estratégico formal (41,5%jcamento (22%), avaliacao
desempenho e gestéo estratégica de custos (1

Atualmente, ainda s&o poucos o0s estudos sobreusascaas empresas de me
porte. Como contribuicdo pratica t-se que o0 estudo sobre o acompanhamento e co
financeiro informatizado das operacdes de vendds poxiliar empresas de pequeno p
do setor e de outros setores que estejam buscarfiolonacdes sobre os beneficie
vantagens da implantagcéo de Sl e do Orgamento K@éagecomo instrumentos de ges

Além dessa introducdo, o artigo div-se em mais trés tépicos. No proxir
apresentae o referencial tedrico para embasar o desenvehtondo trabalho. O tercei
topico consiste em abordar os aspectos metodologicosstudo. O quarto contempla

resultados do estudo realizado. Por fim, a Gltiexdepapresenta as consideragoes fi

1 REFERENCIAL TEORICO
1.1 A INTERDEPENDENCIA ENTRE PLANEJAMENTO E CONTROLE

Planejar “é estabelecer com antecedéncia as a¢seremexecutadas, estimar
recursos a serem empregados e definir as corresp@sdatribuices de responsabilide
em relagdo a um periodo futuro determinado, paeasgjam alcancados satisfatoriate os
objetivos fixados para a empresSANVICENTE; SANTOS 2000, p. 16)O planejamento e
controle, conforme Frezatti (2008), podem assunferehtes perfis,quando restritos as

atividades de planejamento ou de controle. Compitaneo, o meso autor reforca que
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guem néo planeja ndo pode afirmar que control@u ndo consegue indicar onde ¢
chegar (FREZATT,2008)

Conforme Migliato (2004, p. 31) “enter-se por planejamento a atividade de
definir um futuro desejado e de se estabelecer emsnpelos quais este futuro se
alcancado”. Planejamensgignifica o desenvolvimento de um programa pareadizacao d
objetivos e metas organizacionée envolve escolhage curso de agéo, a decisdo anteci
do que deve ser feito, a determinacdo de quandon® @ acdo deve : executada
(TERENCE, 2002).

O planejamento é a chave para uma boa gestdo,paggapequenas empre:
familiares, grandes corporacdes, agéncivernamentais e organizacdes sem fins lucrat
ou simplesmente para os individuos, ou para a peksoal HORNGREN; SUNDEM
STRATON, 2004).

Welsch (1983) define o controle como sendo simpdegena acdo necessaria [
verificar se o0s objetivos, plan politicas e padrbes estdo sendo obedecidos.
planejamento e controle é “um enfoque sistematiiworeal a execucéo das responsabilide
de planejamento, coordenacdo e controle da admaigge” (WELSCH 1983, p. 21). O
planejamento e controle pream ser aplicados para a empresa como um todo, ppa¢a
cada area estratégias diferentes sdo desenvol

1.2  AIMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO ORCAMENTARIO DE VENDA S

O orcamento € um plano detalhado da aquisicdousaalos recursos financeiros
de outranatureza, durante um periodo especificado. Eleesepta um plano para o futu
expresso em termos quantitativitCAVALCANTE, 2010). O sistema de orcamento é
instrumento de planejamento e controle de resutadonémicos e financeiros. E um moc
de mensuragéo que avalia e demonstra, por meiogjecpes, os desempenhos econo-
financeiros da empresa, bem como das unidades cpe@den(HOJI|, 2007).

“O orcamento tem como principio fundamental o pEmento e o controle ¢
resultado, através dmanejamento formal, da coordenacao efetiva e dorale dindmico da
operacoes da empres8@RNIA; LUNKES, 2007, p. 39).

Atkinson et al, (2000, p. 465) desta

[...] o orcamento é uma ferramenta que forca admwcdo das atividades

organizacao ajuda a identificar problemas de coordenacéo.Je.b planejament
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or¢camentario indica que o potencial de vendas daresa excede seu potencial
producéo, ela pode desenvolver um plano para aamsuné capacidade ou redt

as vendas planejad

As vendas representam a fonte basica de entradeedlgsos monetarios,
investimentos adicionais em ativo imobilizado, dumee de despesas a ser planejadc
necessidades de mao-dera, o nivel de produgéo e outros aspectos opei@Esiimportante
dependem do orcamento de vencWELSCH, 1983).

O mesmo autor menciona qu plano de vendas é o alicerce do planejam
periodico numa empresa, pois praticamente todostamt® do planejamento da empr
baseiase nas estimativas de vendWELSCH, 1983).

Em relacdo &previsdo de vendas t-se que 0 nivel de operacdo que se esp
fixado pela estimativa basica do volume de venda&vigio no periodo PEREZ JR.;
PESTANA; FRANCQ 1997). Horngren, Sundem e Stratton () complementam que a
“previsdo de vendas” é uma predi¢do, ou seja, wyn@stico, do volume de vendas sob
determinado conjunto de condi¢cdes. A previsdo deda® pode ajudar a companhi:
antecipar duas situacfes que demandam decisOe®mnadic por pee do gerente de
operagBes, como por exemplc cenarios em que demanda real ultrapassa a capacic
planejada ou em que capacidade planejada ultrapasstemanda rea(FURRIER,;
SERRALVO, 2008). De acordo com Mentzer e Bienstock (1988)evisédo de vidas € uma
projecéo futura da demanda esperada, dadas ag@es@dmbientai

Sanvicente e Santos (2000, p. 43) mencionam qupst@s demais or¢camen
parciais sdo desenvolvidos em funcdo do orcamemteeddas [...].” Moreira (2002, p. 6
complementa“o orcamento de vendas € a peca basica de elabomgaorcamentc
condicionando todo o process

A importancia do uso da ferramenta orcamentérieséadada por Horngren (2000
125): “os sistemas de orcamentos fazem com qudrosstradores olhem ra frente, o que
os coloca numa melhor posicdo para aproveitar opiolddes.

Um dos fatores determinantes para a competitivicede empresas consiste n
adequado acompanhamento da execugéo e controdpelagdes de vendas. O departam
de vendas ta destaque nas empresas, conforme Las Casas (2f¥4)yepresentar ui
instrumento de comunicacdo com 0 mercado que aesan@tua, assim para a empi

material de construcdo nao € difere
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O trabalho de Camargo e Giraldi (2007) teve otolgeda contrucdo de um modelo
de previsdo de vendas baseado na metodologia c-Jenkins para prever as necessid:
futuras do mercado consumidor e desta forma, awnxdi gestor na tomada de decis
utilizando como variaveis o volume de vendas de p¥dutos.Os resultados foram (
grande importancia para a empresa estudada queapmai®entar a sua capacidade prodt
de acordo com as necessidades das demandas dadlox

O estudo de Jones, Ribeiro e Rogers (2010) apmeseotm modelo d
acompanhamento e coole do orcamento de vendas, por meio de plandeasnciais, par
instrumentalizar o gerenciamento das operacdoe®n@ag. O modelo proposto disponibil
informacgbes para o conhecimento antecipado da gmsilas vendas acumuladas, r
intervalo de diasstabelecido pelo gestor, antes da finalizacdo és, possibilitando gt
providéncias sejam tomadas pelos gestores, parboraela performance das vendas

empresa no referido més, permitindo uma maior ahdeta atingir o orgamento de ven

1.3 CONTROLE FINANCEIRO E GESTAO DE RECEBIVEIS

O planejamento e controle financeiro podem sengtkfs, em termos amplos, col
“um enfoque sistematico e formal a execucdo daporesbilidades de planejamer
coordenacao e controle da administra(WELSCH, 198, p. 21). Tao importante quantc
Orcamento de Vendas € o acompanhamento e contmalecéiro da sua execucado, que
como uma de suas etapas a gestéo de recebiveid.emes JunigrRigo e Cherobim2002),
o risco de crédito representa para a p@ de crédito a possibilidade de nao recebiment
todo ou de parte da venda a crédito reali, e sempre haverdsco de perdas com
devedores duvidosos.

Para Assaf e Silva (20(, o crédito € uma troca de bens presentes por bansd$Le
uma empresao conceder crédito troca produtos por uma promesspagamento futur
Portanto, o crédito € um valioso instrumento pasaoeganizacbes, pois possibilita |
aumento de vendaBELLORIO; RIBEIRO; ROGER, 2005).

Ao elaborar a ficha cadastral, d-se procurar ser o0 mais claro possivel, escolh
bem os termos que irdo dar os nomes aos camposaguser preenchido(SECURATO,
2002). Nas empresas que utilizam as proposta®eiedss, ou seja, sistemas informados
que registram os dados da ficha cadastral, a odkiemistribuicdo nos campos na tela
computador deve seguir uma ordem mais préxima yesda ordem apresentada na fi
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cadastral em papel, para facilitar o trabalho dgtatido. A situacdo do ente, mesmo
daqueles antigos e tradicionais, deve ser constente monitorada e revista, quanto
aspectos de pontualidade, capacidade de pagameoitaligdo financeir(HOJI, 2007).

De acordo com Secur: (2002), a concessao de credito € avaliada atravésdalise
da ficha cadastral do cliente, considerando unersigtde pontuacgdo, visando mens
parametros definidos e atribuir pesos conformdev@acia de cada informacédo e a partil
pontuacdo obtid o crédito sera concedido ou analisado de aadoa politica de crédit
da empresa.

Para Medeiros, Brito e Araujo (20C as politicas derédito e cobranga precise
estar em harmonia com mercado e com 0s negocios da empresa; elarelevantes e
precisam ser definidas de forma c.

Assaf (2008) afirma que o monitoramento das opesaglie crédito € de gran
importancia, além de ser uma atividade permaneategestdo financeira da empre
levantandanformacdes relevantes, como apurar o nivc atraso com que os clientes es
pagando; identificar a pontualidade com que osi@gesaldam seus compromissos e ente
as razdoes que determinam a variacdo na carteirvaltees a receber. Os sisten
informatizados oferecem ferramentas que podexiliar a gestdo de recebiveis pe

gestores.
1.4 SISTEMA DE INFORMACAO

O’Brien (2004, p. 6) define sistema de informacamo “um conjunto organizac
de pessoashardware, software, redes de comunicagbes e recursos de dados e,

transforma e dissema informacdes em uma organizag

Um sistema de informag&o pode ser definido comocanjunto de component

inter-relacionados que coleta (ou recupera), processaazana e distribt

informagbes destinadas a apoiar a tomada de dscs@eordenacée o controle de
uma organizacdo. Além de dar suporte a tomada ciedds, a coordenacdo e

controle, esses sistemas também auxiliam os gerentgabalhadores a anali

problemas, visualizar assuntos complexos e criarosigprodutos (Laudon

Laudon,2004, p. 7).

Os sistemas de informacéo, segundo Machado (20023uem como caracteristic
integracéo entre os diversos elementos que o caompd® interagdo com 0s outros siste
da organizacdo empresar As empresas tém partilhado os sistemainformacéo contabil
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em duas grandes areas: (a) a area societariaag denominada descrituracéo; e (b) a ar
gerencial, denominadde planejamento e controlPADOVEZE, 200(). Para serem eficazes
0s gerentes precisam produzir resultados e esterrem de suas proprias acdes. A qualic
das acoes, entretanto, depende do processo dedaataadkecisbes dos gerentes, o qual,
sua vez, requer o suporte de um adequado sistemtodaacoes NAKAGAWA, 1993).

Quando a empresa disponibiliza, por intermédio dste®a de Informacé
informacfes devidamente ordenadas e organizaddsrma de relatorios estruturados,
gestores contam com maior subsidio, para o procdestomada de decisé(JONES,;
RIBEIRO; ROGERS5, 2007). O processo decisorio para Catelli (2001), envoles@lha dc
curso de acdo mais apropriado para a implementdg8odecisdes estratégicas. Assin
informacéo é o fluido vital de qualquer sistemaresponsabilidade pelo desempenho de
sistema de informacgdes adequado € a principal preocaopggualquer administrad

Varios subsiios séo utilizados para o planejamento e conturtedeles € a adogi
de instrumentos que auxiliem na obtencdo de infobem gerenciais confiaveis. Guerre
(1992) expressa que 0s gestores tém grande dependémaiacurso informacdo, que
constitui de maneira fundamental no processo d@&@e®s Sistemas de Informacao (SI)-
apresentado opc¢bes especificas para diversos segm@® mercadosEntre os sistemas
disponiveis para gestdo integrada-se o ERP Enterprise Resource Planning que “é um
sistema integrado, que possibilita um fluxo dernmi@cdes Gnico, continuo e consistente
toda a empresa, sob uma Unica base de dsPADILHA; MARINS, 2004, ¢ 104).

No proximo topico sdo apresentados os aspectos doiégcos do estud

desenvolvido.
2 ASPECTOS METODOLOGICOS

A seguir,0 Quadro 1 apresenta o resumo dos aspectos majaal@dotados pa

o desenvolvimento do presente est
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Classificacao da

Pesquisa Exploratéria. Com esta pesquisa “I-se conhecer cor

maior profundidade o assunto de modo a t+lo mais claro oy

>

pesquisa construir questdes importantes para a conducaestpusa” RAUPP;
BEUREN, 20086, p. 80).
Qualitativa. ParaRaupp e Beuren (2006, p. 92) “na pesq
Andlise qualitativa concebe-se analises mais profundas em relagac

fendbmeno que esta sendo estude

Procedimento de

coleta de dados

Documental Marconi e Lakatog2006) destacam que nesta colete
dados a fonte dos dados consiste em documentosargmnou
secundarios

Entrevista. De acordo com Gil (2002, p. 11a entrevista € aplicavel
um namero maior de pessoas [...] possibilita olauab entrevistad:
com dificuldade para responder, bem como a analise seL
comportamento ndo verk

Estudo de caso.egundo Yin (2001, p. 19) “é apenas uma das m
maneiras de se fazer pesquisa em ciéncias so

Observacéao participante. Segundo Queet al (2007 p. 278), € um43
“técnica muito utilizada pelos pesquisadores queasd a abordage!
qualitativa e consiste na insercdo do pesquisadonterior do grupc
observado, [...], interagindo por longos periodosncos sujeitos
buscando partilhar o seu cotidii para sentir 0 que significa es

naquela situacac

Fonte: elaborado pelas autoras Quadro 1 —Quadro dos aspectos metodolog

O objetivo de estudo do presente traballanalisar o processo de acompanham

e controlefinanceiro informatizado das operac¢des de vendasiram empresa comercial

material de construcdale pequeno pori localizada em Minas Gerais, que no pres

trabalho serd denominada [ nome ficticio Empresa Materiahara manter o sigilo ¢

mesma.

A Empresa Material tem 25 anos, possui administraig@niliar e conta com

gerenciamento informatizado para acompanhar e alantisuas atividades. Contudo,

empresa nao elabora o Planejamento Orcamentarial,aou seja, falta um importar
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instrumento deontrole de suas operact

Para apresentacdo dos resultados do estudo, algelasmslo sistema de informag
utilizado pela Empresa Material foram inseridagnabalho, e ainda apresentadas as of
disponibilizadas aos usuarios para controle dasacdes relacionadeas vendas, desde o
cadastro até o recebimer

Adicionalmente, o trabalho propde a adocdo do jdamento orcamentario ¢
vendas como instrumento de controle, ressaltandtealependéncia entre eles. Pol ndo
pretende estender a dissdo sobre o orcamento como um todo, mas ab@placiBcament:
a questdo da proposi¢cdo do Orcamento de Vendatarhental para a determinagcéo do n
de atividades da empresa, visando apresentar alterradequada para o gerenciamento
operacdesie vendas. Enten-se, contudo, a importancia em se estender a inagi@antdc
orcamento as demais pecgas orcament

Para melhor visualizagdo das vantagens da imp&mtdg Orcamento de Vend:
proposto pelo presente estudo, foi elaborado undrquaom apresentacdo dalgumas
medidas preliminares sugeridas, seguidas dos tespeaesultados e impactos pare

Empresa Material.

3  APRESENTACAO DOS RESULTADOS

A Empresa Material trabalha com um sistema integrascmh ERP- Enterprise
Resource Planning, que é um sistema integrado, que possit um fluxo de informacdes
anico, continuo e consistente por toda a empresausa Unica base de dadPADILHA;
MARINS, 2004). Assim, 0 sistema permite que todas as opesagda empresa sej:
interligadas, favorendo um melhor gerenciamento das atividades. Hspetente &
empresa tem um grande aliado para o acompanhamhemecucdo e controle financeiro
suas operagdes vendas.

O processo de gerenciamento de recebiveis da Eanptaterial € composto ¢
varias etapas, que sdo: cadastro, andlise de créditdaseacompanhamento das ven
cobranca e recebimento. Porém, o presente estugimy-se em apresentar as atividades
operagfes de venda: cadastro de clientes, acompant@a de vendas e relatérioe
acompanhamentos de valores a rec

A operacdo de venda da Empresa Material i-se com o cadastro dos clientes
posterior andlise de crédito do mesmo no sistensegdir, a Figura 1, apresenta uma tel;
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cadastro financeiro de um cliente nctema.

_ﬁ Arquivos  Editar  Robtinas  Awvancado Consultas  Relatorios Gerente  Utilicarios  Janelas  Ajuda S
P G 7 o
: = Wi i o @
m 8 E & ©€ @ & S = .
Usuario | CAC CAF Agends Financeiro Bancario Relstorio | Internet Ajuda Sair
g Lle e 8 elee & el E a8 e E e
| QP vt~ G3- B QC VWU GCEEE L@ ECEQE @ €
{ harcera - [l T T | Yencimento; -
1{1 & W Recettas v Real [v Pendentes .
= = 010872012 1440872012
CONSURIDOR ¥ Despezas I Provisao [ Baixados | % 2 ] % Aplics
Eﬂi Preferéncias... ‘ Wisualizar Tc
e % EmpresaiRec.Desp. Tota !Dd.! Walar 1Negocia§-§o!Vencimerﬂo!Prazo lAtraso lHistc'uric:o _\A;
| 1 - Financeiro
L= » 4 Despesa 3032 338,00 06072012 | 0408/2012 29 10iREGUA DE| =]
2 - WendasiCompras 4| Despesa 3039 S75,00. 0BT 2012 | 050852012 30 9 PAIMEL
3 - Produtos [ 35105 [x]
£ - Cadastro 2 I (]
7 Contatos Mumero da Mota: 3032 Desdobramento: Prazo: 28
Data da Negociagio: OBO72012 Afraza: 10 Yencimento: 0H05/2012
& - Limite de Crédito 3 ;
= Titulo: CHEGLE REALIZA, Baixa:
Matureza: =SEM MATUREZA= dura + butta: 0,00
Histdrico: REGLIS DE ALUMINIC Salar: 33500
Yalor Baixa: 000
SeDescorto; (ERNIE]
Prazo Médio: 10 Prazo Médio: 214 Limite de Crédito: 2,00
Atrazn héclio: 0o Atraso Médio: 74 TotNendas {sem filtro): 4385 672,39
A Receber: 10,00 1 & pagar: 136105 5 pendente: -1.351,05 &
Recebido: 0,00 0 Pago: oo o Baixado: 0,00 o
Fonte: dados da pesquisa Figura 1 — Tela cadastro financeiro de clientes

A Figura 1 apresenta a tela da s« em queé realizada a consulta ao cada
financeiro do cliente. Na barra de ferramentas-se 0 menuaiz do sistema, lociem que o
usuario consegue acessar de forma rapida todasedek disponiveis. Lo abaixo da barra
de ferramentas teise 0s icones que possibilitam pesquisa e atuatizzagdastrais. Na par
esquerda da tela, o campo “Parceirermite selecionar o cliente pelo nome, CPF (Caal
de Pessoa Fisica) / CNPJ (Cadastro Nacional Pdssadica) ou pelo codigo gerado
sistema. Logo abaixo do campo “Parceiro” enci-se um menu com opg¢des que permi
consultas as vendas realizacaos produtos adquiridos pelos clientes, ao cadgshal, ao:
contatos e limite de crédito definidos para ostdis

No canto superior direito, no campo “Vencimento”irdormada a data d
vencimento das vendas realizadas a prazo, queaniaisiecessi consultar. Logo abaixo, r
parte central da tela, o resultado da pesquissami@ o nimeroa nota, valor do pedidc
data de negociacdo, prazo concedido ao clients, akaatraso e o historico dos prodt
vendidos por notdNa parte inferior da tela, € possivel consultastal tde valores “A pagar”
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“Pago” dos clientes, a quantidade de dias de pconcedilos, e desses a média de dia:
atrasos no pagamentiravés dos campos “Prazo Médio” e “Atraso Mét

A partir dosdados apresentados, ané do perfil de compra do cliente podem
realizadas, verificando se 0 mesmo realiza comgoas frequéncia, os valores comprado
no caso de compra a prazo, se 0s pagamentos $idadea dentro ou fora do prazo. Ass
diarte das informacdes apresentadas pela tela de kadiasinceiro de clientes € possi
constatar a relevancia do processo de cadastmnaftzado para a empre

A préxima etapa do processo de gerenciamento igdiieado do acompanhament
controle firanceiro das operagfes de venda seria a analiséditoaos clientes, porém n
sera abordado pelo presente trabi

A Figura 2 apresenta a tela de consulta de veratdigadas aos clienteA tela de
consulta de vendas realizadas (Figura 2), assmo a Figura 1 , também apresenta a k
de ferramentas, que facilita a utilizacdo das sutracdes do sistema pelos usuarios. O
do lado esquerdo, direciona o usuario conformargeresse em consultar vendas realiza
produtos adquiridos pelcclientes, o cadastro geral, contatos e limite @ity do cliente
apos selecionar o cliente no campo “Parce Na parte superior direita, infori-se o periodo
de negociagcdo da venda que se pretende consuliagceabaixo, € possivel parametri
filtros de pesquisa no campo “Filtros” de todas aslagmealizadas aos clientes, por da

valor da venda, tipo de negociagcéo e nome do vem
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o R -
Auda Sair

sk [| wendas: ~Compras: - Perindo da Negociagao:
B ] - v Plotas I Motas .
“ [~ Pedidos Pendertes [~ Pedidos Pendertes Lo @al ) @&
CONELIMIDOR: [~ Pedidos Mao Pendentes || | Pedidos Néo Pendertes — =
| ¥ Dewalugbes v Devolugies € Fitros i Aalicar |
e : ﬁagms{agﬁé? “alor TOP ITipo e Regociaghn l\-"endedor lNome Vendedor | |
= Financeiro — T . i =
|| M1#03202 | 3490 RERRe Bl [t BT G HEE
| 2-vendesiCompras ([ J14mB12 | 000 VENDA CASAGRANDE | AVISTACO 10 g
3 - Produtos L 2| 3,00/ VENDA, CASA GRANDE A 15| CLALDIO.
i 14082012 | 751 | VENDA CASA GRANDE LA ST CG 15| CLAUBID ;
£ - Cadastro = : ) g
7. Contatos 54l I
el dle Megac : 57 452] Waior Magos R$ 2841047 |[09men0iz | Tetal R$ 2451 174,73
& - Limite de Crédito | | | | | - |
B et WE
Tl RGeS {-"’n'.‘- L% %«,
Produ‘toi Desctigéo i Produta iReferéncia IUnidade lt?ttde i\-’alor l(’;ttde ¥ Walor| |4
B 2623 OMENTO CAWPESO CPI PROMOGAD | [sc [0l 2008 woif0flS)
[v]
BT ]
GielProd. atdserv: [ 0] PesoTatal: | 000 Tore [ RES9ESS | Tetperd: R30,00

Fonte: dados da pesquisa Figura 2 — Tela consulta de vendas

Ao selecionar no cdro da tela (Figura 2)a negociacdo que usuario pretende

consultar,é apresentada a descricdo do vendidqg a quantidade vendida e os s

respectivos valores. Logo abaixo, no campo “Maiegdt” ten-se o valor e data da mal

venda realizada paractiente, seguida do campo “Total” com a apresewtagévalor total di

vendas realizadas para o mes

A importancia do sistema de informacéo para coasidt vendas realizadas esté

fato dele possibilitar diversas alternativas de lises e respostas alguns frequentes

guestionamentos quanto ao perfil dos clientes, al@analise de desempenho de ¢

vendedor em relagéo as vendas realizadas. A dos questionamentimais comuns, sao:

. Quais sao os principais produtos adquiridos pé

lestes’

. Qud é a forma de pagamento utilizada com maior 1éncia”

. Qual é o valor da maior venda realizada ao clit

. Qual é o valor total das vendas realizadas aote

lie@ empres:

A préxima etapa considerada pelo presente traallh@acompanhamento atravé:

relatorios de controle financeiro de recebiveiepbis de efetuadas as devidas analises [
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liberacdo de crédito, o préximo passo da empreszoitolar o desempenho do clien
verificando se os pagamentos estdo ocorrendo coaf@cordado, ou setdo ocorrendo
atrasos e inadimplénciad’@BATO; SILVA; RIBEIRO, 2009, p. 19).

A sequir, na Figura 3, te-se a tela do relatorio de valores a rect

% Arquivos  Editar Rotinas  Avangado: Consulbas  Relatdrios  Gerente  Utiitarios  Janelss  Ajuda - g
v = = i
# 8 E B w #M &% £ 0
Usuario lew A F Agenda Financeiro Bancario Relatoria Internet Ajuda Sair
Quer -eenen G5 [ EC B ECGERBRUCLCGCEQCE EE G
ﬁur Bt iw Recetas | v Real ¥ Pencertes Wencta: ]14’08’2012 % 8 ]14’08’2012 % @ e
f%ﬂaixa r Despesas ¥ Proviséo F Baixados | Parcsiro: | hiGim Mets: | 5 mplicar '
RecertalDespesa Ot Megocis. jD‘l “enciment. }Numero Mata:. lRazao Social iVanr do Dezdobr.. | Yalor da Baixa IA'
P iReceta vloTmBooiz 1408012 B4971 | ALONSO GONCALVES S0UZA | g10 0,00 =)
Receta OTOS2012 | 141082012 548785 ANTOMIO CARLOS DE ARALID 18,03 1580
" |Receta DADE2012 | 14082012 1282 AGUARELA MINAS DE QUINTAS LTDA, 4323 0,00/
| |Receta 0BMERDIZ 14080012 | E4351 | ALGUSTA MEMDES MOTA, £13.20 'D'_!D'D';
| |Receta 0BMBRO12 14082012 | B4856 | AUGUSTA MENDES MOTA | 50,00 0,00
Despesa 1T 2042 | 1408202 234334 CEDASA WD E COMERCIO DE PISOS LTDA 538,78 0,00
" |Receta D4DER012 | 14082012 3267 CEDIR BARBOSA DE SOUZA 1.622,09 162209
| |Receta 14082012 14080012 | £5842 | CELIO RODRIGO D&, SILVA, 130,03 130,03
| |pespesa 300702 1408002 | 1| CEMIG | 102,60, 00|
Despesa 14072012 | 14082012 4454 | CERAMCA MONTE &ZUL LTDA-EFP 1.487 50 .00
" |Receita OFEAR2 | 14082012 35319 CLAUDIOMAR MARTING DE LIMA 8,00 o0
| |receta 07BRDIZ 1408012 | £4050 | CLEIDE APARECIDA SANTOS 2477 ‘o]
| |Receta 14082012 14082012 | B5670 | CONSLMIDOR, | 5,80 g80|
Receta 14082012 | 141082012 £5873 CONSUMDOR 50,50 f0,50|
" |Receita 14082012 | 14082012 65827 CONSLMIDOR 27,00/ 2700
| |Receta 14082012 14080012 | E5831 | CONSLMDOR 24,41 2451
| |Recetta 14082012 14082012 £5839 CONSLMIDOR | 14327 14327
| |Receta 082012 | 140802012 35437 CONSUMIDOR 16,00 15,00
EAN
Fonte: dados da pesquisa Figura 3 — Tela relatérios

Na tela apresentada (Figura 3), € posssolicitar a impressao de relatéri
referentes aos valores a receber da empresa. Aesinm nas duas telas anteriores (Figure
Figura 2), a Figura 3 também apresenta a barfartementas, que facilita a lizacdo das
outras fun¢des do sistema pelos usua

Nessa secaalo sistem (Figura 3), na parte superior, os campos “Pendgr
“Baixados”, “Vencto”, “Parceiro” e “Num. Nota”, fditam a localizacdo das vend
realizadas. Oampo “Filtros”, localizad emfrente, permite parametrizacfeais avancadas,
como por exemplahusca por valores, data de negociacdo e data edelbaixa. Na pari
inferior da tela, sdo apresentados os resultaddsudea realizada que permite ao usu
escolher qual ou quagperacdes de venda deseja visualizar, e coinformacde como data
de negociac¢ao, vencimento, numero da nota, nonecéedde, valor da venda e valor da bai

que podem ser posicionados no relatorio de acooto & ordem que melhor atender
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necessidades do usuario.

E notoria a importancia da emissao de relatérioa pagerenciamento de quaisq
operacdes da empresaepaldi (1998 menciona quas financas usam informacdes conta
para tomar decisdes relativas a receita e ao uBmdes para atgir os objetivos da empres
e a contabilidade financeira trabalha com inforneacéinanceiras Uteis para se tomal
melhores decisdes relativas ao futtConsiderando-sa grande aplicabilidade do relato
gerencial para o acompanhamento da execucontrole de quaisquer atividades da empt
destacase especificamente no presente estudo a import@losarelatorios referentes
controle dos valores a recek

A Empresa Material tem o instrumento adequado pardema controle de todos
recebimentos vencidosaevencer, para dar suporte ao processo de tomadiecd£io quant
a sua plitica de concessdao de créditconta com gerenciamento informatizado f
acompanhar e controlar as atividades financeir@siomadas as operacdes de vendas
seus clientes, desde a andlise cadastral até agkstécebiveis

Contudo, identifico-se que a empresa nao elabora o Planejamento Orgain
anual, tdo importante instrumento de controle,resequentemente, nadota o Orcamento de
Vendas para norée as suas atividades. Frezatti (2008) reforcaguesn nao planeja né
pode afirmar que controla, j& que ndo consegueanadinde quer chegar. Cabe ressaltar ¢
gue os controles precisam ser parametrizados cose lem previsbes e estimati
previamere estabelecidas na etapa do planejamento, paraedhrsentido ao control
Considerand®e por essa visdconstatase que decidir antecipadamente cons-se em
controlar o proprio futuroHREZATTI, 2008).

Com base nisso, o presente trabalho profadocédo do planejamento or¢camenté
inicialmente "de vendastima vez que a Empresa Material conta com instruomE@istemse
de Informacao) favoravel de controles prelimingoeglastro) da operacao de vendas (Fi
1), consulta as vendas efetuadas (fa 2) e relat6rio de contas a receber (Figura 3pritk-
se, por outro lado, a importancia em se estendmpkantacdo da proposta as demais p
orcamentarias nao previstas no presente e:

Logicamente, a elaboracdo do Orcamento de Vendas@esa eve identificar,
entre as técnicas de previsdo de vendas, qual angli®r se enquadra a sua reali, e
identificar as vantagens e desvantagens de cad, de acordo com as caracteristicas
propria empresa, dos produtos, das informacdesirgigmlmrente, dos recursos disponiv
(SANVICENTE; SANTO¢, 2000). Ressaltae que n&do constitui objetivo do presente es
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a identificacdo do melhor método de previsdo dedagndo tipo de orgcamento a
implementado e nem a apresentagdo de uma propasta implantagdo do Orgamento
Vendas, decisao que ira depender dos gestorestasa

Mediante a proposta de adocdo do Orcamento de ¥endestudo sugere algun
medidas preliminares a serem implementadas, segdaarespectivos resultados e impa
para a Empresa Material (Quadrc

1. Quanto ao Faturamento

Medidas a serem implementade Resultados e Impactc
» Estudar previséo de preg * Aumento da rentabilidade «
* Rever os precos praticad empresa;
* Acompanhar as vendas e identifical » Conhecer 0 comportamento ¢
produtos mais vendidc vendas de cada prodt
» Avaliar o processo depolitica e * Reducao da inadimplénc
concessao de crédi * Incentivo avenda dos produtos me
» Conhecer a rentabilidade de c: rentaveis;
produto. » Criacdo decondi¢bes favoraveis
consecucao das metas de faturam
bruto.
2. Quanto ao Controle dos estoques
Medidas a serem implementade Resultados e Impactc
* Acompanhar 0S volume * Aquisicdo de estoques nos nive
vendidos; necessarios;
* Prever as necessidades * Reducdo de investimentos desnecess
aquisicdo de estoques pi em estoque.
vendas.
3. Quanto ao desempenho da area de ven
Medidas a serem implementade Resultados e Impactc
e Aumentar o controle da atuac * Melhoria do desempenho dos vended:
dos vendedores; da empresa;
» [Estabelecer metas dwendas * Melhoria do controle das operagbes
com base nas vendas ant vendas;
e Distribuir bénus e premiaco * Elevacdo dos esforcos de vendas pe
para 0s vendedores c( alcance das metas previs
melhores  performances
vendas.

Fonte: elaborado pelas autaras  Quadro 2 — Sugestdo de medidas a serem implemen

Para a implantacdo do Orcamento de Vendas, a Emptatrial tera que implant
0 moédulo orcamentéario no sistema, do contrarioqagdesenvolver o Orcamento de Ver

em planilhas eletrénicas, e a cada periodo acompankxecucdo orcamentéaria dasdas,
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manualmente. E importante ressaltar que a implaatale um moddulo orgamentario
sistema demandard a elaboracdo de um projeto dstimento, que de acordo com Woile
Matias (1996, p. 27), “é entendido como sendo undetmoque, incorporando inimacgdes
qualitativas e quantitativas, procura simular as#exde investir e suas implicacde
Esperase que a implantacdo do modulo orcamer, e consequente elaboracdo
Orcamento de Vendas, somado ao acompanhamento teleoda sua execugao, tri
inumeros beneficios para a Empresa Material. Aa-se que com a proposta sera poss
também a empresa realizZaacompanhamento das vendas por vendedor, bem catiar o
desempenho e o alcance das metas orcamentdriasnda por cada um dos mes..
Maximiano (1997, p. 88) cita como indicadores deesso de um projeto, entre outros

seguintes:

. Inovacéao tecnoldgica: o atingimento de resultadoit® relevante
. Qualidade técnica: atingimento dos padrdes técmspscificado:

. Custos e prazoatendimento das estimativas de tempo e recursasciiros

Outro ponto a ser considerado € quanto ao trein@anu®s funcionarios envolvide
no processo orcamentario, além de um forte trabathsentido de mudancga da cultur
conscientizacdo dos responsaveis pelo processmatfré2008) atenta que a capacio
técnica diz respeito ao entendimento da organizagddermos do controle orcamenta
ressalta também outros aspectos do lado humanondmle, fundamentais para a adequ
adocéo e utilizacdo dos instrumentos de planejareobntrole

Por fim, apesent-se uma iniciativa do Sebrae: Com o objetivo de an@
competitividade dos empreendimentos no mercadoni@® e pequenas empresas, 0 Se
deu inicio ao projeto Agente Local de Inovacao (Adrh alguns estados do Brasil. O pro
tem o objetiv de difundir a cultura da inovacdo nas micro eupags empresas, estimule
adocao de novas praticas e tecnologias em gestizessos, produtos e servicSEBRAE,
2012). Esperae que o presente estudo estimule a ado¢cdo dagaefpraticas pela epresa

de pequeno porte estudadeor demais empresas do pais.
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CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudanalisouo processo de acompanhamento e controle finar
informatizado das operacgdes de vendas em uma eaetercial de material de constru
Adicionalmente, propds a adocdo do planejamentanoegtario de vendas como instrume
de gestdo. Para tanto, foi desenvolvido um estedoado em uma empresa de materie
construcdo de pequeno porte localizada em Minaai&

A partir dos fundamens teoricos sobre planejamento e controle, orcamda
vendas, gestdo de recebiveis e sistema de infoomacda apresentacdo dos aspe
metodolégicos adotados para o desenvolvimento almaltno procede-se a descricdo do
estudo de caso.

Observouse quea empresa objeto do presente estadota com gerenciamen
informatizado para acompanhar e controlar todaatiaglades financeiras relacionadas
operacdes de vendas aos seus clientes, desdese aadlastral até a gestdo de recebive
estudo apresentons beneficios do processo de acompanhamento eoleorftnanceirc
informatizado das operagbes de vendas por meiopoesentacdo de telas do Sistem:
Informacao utilizado pela empresa e ainda comentdire as opgoes disponibilizadas
usuariospara o referido processo. Foram constal os grandes beneficios do Sisteme
Informacao para o gerenciamento das operacoesndavea empresa estud:

Identificouse que a empreem questdmao elabora o Planejamento Orcament
anual, tdo importde instrumento de gestdo, e consequentemente, OoAf@m €om (
Orcamento de Vendas para nortear as suas operg@gimdase nisso, prof-se a adogéo do
Orcamento de Vendas que podera trazer inUmeraggenmd para a empresa objeto
presente estudo. Panaelhor visualizacdo das vantagens da implantacd®@rgamento d
Vendas foi elaborado um quadro ¢ a apresentacdo dmigumas medidas prelimina
sugeridasseguidas dos respectivos resultados e impactasagmpres

Ressaltase que o trabalho propds a adocdo do planejamentmmentario com
instrumento de controle, enfatizando a interdepecidéentre eles<O Orgcamento de Vend:
apresentose como alternativa adequada psubsidiar o processo de acompanhament
execucdo e controle das operacdes de vee para o0 processo de tomada de decisé
empresa. Porémpdo estendeu a discussdo sobre o orcamento glotsd, abordor
especificamente a proposta de adocdo do Orcamemt®/emdas, fundamental para
determinacaalo nivel de atividades da eresa. Porém, o estudo deixa ¢ a importancia
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em se estender a implantacdo da proposta as dpetais orcamentarii
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