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RESUMO

O objetivo do trabalho consiste em prover uma ferramenta de controle do
desempenho diario de vendas que trabalhe com dados do sistema contabil.
Atribuindo como solucdo a proposta de ferramenta foi desenvolvida em
plataforma de planilha eletrbnica, visto a grande difusdo e flexibilidade na
formatacao de tal objetivo. A amostra foi composta por um teste da ferramenta
com os langamentos contabeis e previsdo de vendas de um periodo contabil
determinado disponibilizado pela empresa. A correlacdo entre os resultados
comparativos obtidos pela ferramenta e seu desempenho, mostrou-se ser
uma solucéo de baixo custo e alto desempenho com impacto positivo para a
organizagéo, suprindo demandas gerenciais e resultando em ganho de tempo
entre o uso da ferramenta e a operacionalizacdo manual do mesmo nivel de

relatorios.

Palavras-chave: Planejamento. Vendas. Ferramenta de gestao.
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1 INTRODUCAO

Este capitulo apresenta aspectos sobre a gestdo estratégica do
desempenho em vendas. Inicialmente, apresenta-se o problema de pesquisa,
seguindo com os objetivos, as justificativas e a forma como o trabalho esta

estruturado.

1.1 PROBLEMA DA PESQUISA

A Introducdo de conceitos contabeis e econbmicos a gestdo das
empresas, com o foco na sustentabilidade do negdcio exige dos profissionais
de controladoria o planejamento financeiro econémico da organizacao. Esta
demanda vem sendo mais solicitada a cada dia devido a atual conjuntura de
crise a qual o mundo esta submetido nos ultimos meses.

A reducédo de demandas, principalmente na industria dependente de
mercados externos e remete a necessidade de cada vez mais aperfeicoar o
método de controle e desempenho das vendas e para podermos competir nas
poucas demandas ainda existentes no mercado externo. Uma das formas
para que isso ocorra é correlacionar a atual sinalizacdo de demanda de
vendas ao seu desempenho diario de consumo pelo mercado, agindo pro-
ativamente quanto aos desvios. (MATTOZO, 2007).

As instituicbes sdo confrontadas por constantes desafios, grande
parte das empresas buscam margens e retornos acima da média. As
empresas sao diariamente desafiadas, pois precisam acompanhar a
acentuada mutag&o que ocorre constantemente nos mercados. O aumento da
competitividade é também destacado como um fator complicador para as
empresas. As organizacdes precisam acompanhar as constantes mutacdes
do mercado, precisam superar suas proprias margens, absorver avangos
tecnologicos e trabalhar em um espaco cada dia mais competitivo. A
preocupacao ndo é apenas com empresas do mesmo porte e segmento, mas
também na escolha atenta de fornecedores, buscando atingir os objetivos
institucionais.

Para garantir a sobrevivéncia e prosperidade da empresa neste



cenario da era moderna, faz-se necessario planejamento estratégico. Com a
intencdo de atingir metas e objetivos propostos havia a necessidade de
estratégias organizacionais, baseando no maior conhecimento futuro possivel,
organizar sistematicamente as atividades necessarias para a execucao das
decisbes, das metas organizacionais. (CAMARGOS E DIAS, 2003).

Para acompanhar este desenvolvimento do mercado, e para organizar
sistematicamente as atividades empresariais foram introduzidos conceitos
contdbeis e econbmicos a gestdo das empresas. Com o foco na
sustentabilidade do negécio é exigido dos profissionais de controladoria cada
vez mais a aplicagdo e desenvolvimento de conceitos, no que tange ao
planejamento financeiro econémico da organizacgao.

Com a competicdo a cada dia mais acirrada no mercado, as industrias que
dependente de mercados externos, aumentam a necessidade de cada vez
mais aperfeicoar o método de controle e desempenho das vendas, uma vez
que esta € quem remunera a operagdo. Para ser competitivo neste contexto,
uma das ferramentas é correlacionar a atual sinalizacdo de demanda de
vendas ao seu desempenho diario de consumo pelo mercado, agindo proé-
ativamente quanto aos desvios. Assim, o problema de pesquisa consiste em
investigar: como prover o acompanhamento diario de vendas emre  lacao
ao forecast mensais de vendas que proporcione o desempenho con tinuo

da empresa?

1.2 OBJETIVOS DO ESTUDO

1.2.1  Objetivo Geral

O objetivo do estudo consiste em propor um instrumento de gestao
para prover o acompanhamento diario de vendas em relacdo ao forecast

mensais de vendas que proporcione o desempenho continuo da empresa.

1.2.2  Obijetivos Especificos

e Desenvolver um instrumento de gestédo diaria de vendas por meio de



planilhas eletrénicas disponibilizadas no Excel;

e Prover mecanismos de controle para acompanhamento de gestéo
diaria de vendas por meio de planilhas eletrbnicas disponibilizadas
no Excel em relagéo ao forecast mensal da empresa; e

e Demonstrar a aplicacdo do instrumento de gestdo para prover o
acompanhamento diario de vendas em relagdo ao forecast mensal
de vendas com objetivo de propiciar desempenho continuo da
empresa, ou seja, estudo de caso da metodologia ja aplicada.

1.3 JUSTIFICATIVA DO ESTUDO

Na atual condicdo de exigéncias imposta pelo mercado, no quesito
competividade, faz-se iminente a atuacdo quanto a obtencdo de dados
palpaveis, realistas e imediatos, com relacdo ao desdobramento das vendas
na companhia.

REID (2002) cita que o acompanhamento de algumas métricas podem
contribuir para uma correta mensuragédo e visualizagcdo da performance das
vendas e fatores como alcance do produto, costume, percepcéo, satisfacdo e
produtividade s&o tidos como fundamentos quanto a tomada de acdes no
avanco da performance comercial. Com o auxilio de sistemas integrados é
possivel auxiliar neste tipo de informacao, referenciando o conhecimento do
cliente com base em seu histérico, andamento das previsbes de vendas vs.
realizado e outros correlacbes é possivel somar esta como uma importante
ferramenta de alavancagem de negdcios.

Para LAMBIN (2000), um sistema de informacdes gerencial contribui
para que a empresa possa tomar acées em tempo habil, principalmente com
relacdo as acdes da concorréncia e ao desdobramento de seus negdcios.

Com a atual demanda on-line de informagbes que suportem as
decisdes criticas da gestdo da empresa, recorremos a VIEIRA (1993) para
expor que a necessaria gestdo do conhecimento organizacional deve ser
alimentada por grandes sistemas de informacdo. Ainda SAPIRO (1993),
remete os sistemas de informacdo executivos e 0s sistemas de suporte a

decisdo, pretendem as empresas acesso maior a pratica da inteligéncia
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empresarial. Uma vez que tais sistemas vém para suprir demandas de
informacgdes dispostas em dimensdes normalmente diferente das geradas de
maneira padrdo por sistemas mais consolidados.

Tendo esta mencao, fica evidente gque sistemas que fundamente a
gestdo de informacdes ou que equivalha a formar uma alternativa a coleta de
dados de inteligéncia de sua base de clientes, desde que adequadamente
parametrizados, vislumbram oferecer ao corpo de gestdo da companhia uma

opcao alternativa na aquisicado de informacdes de suporte a suas decisoes.

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO

A monografia esta dividida em cinco capitulos. No primeiro
apresenta-se a introducdo ao estudo, a qual abrange breve contextualizacéo,
0 problema da pesquisa, os objetivos geral e especificos e, por fim, a
justificativa e a estrutura do trabalho.

O segundo capitulo aborda o referencial teérico. Dividido em duas
secoes, inicialmente apresenta-se aspectos principais da literatura quanto ao
planejamento estratégico de vendas, seguindo com especificidades de
instrumentos de gestao de vendas.

O terceiro capitulo explicita a metodologia da pesquisa. Considerando
o estudo de caso metodologia define procedimentos de coleta de dados e
proposicao de uma ferramenta especifica para analise e comparacéo entre 0s
montantes de vendas planejados e realizados.

No quarto capitulo descrevem-se o desenvolvimento deste estudo que
formata uma ferramenta com mecanismos de acompanhamento da
performance de vendas entre planejamento e realizado. Seguindo com a
demonstracdo da aplicacdo da ferramenta desenvolvida. No quinto capitulo
apresentam-se as conclusdes, com as consideragodes finais sobre o trabalho e

sugestdes para posteriores investigacdes cientificas.
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2 REFERENCIAL TEORICO

O referencial teorico esta dividido em duas secdes. Na primeira
expdem-se 0s conceitos de planejamento estratégico na gestao de vendas. A
segunda secao apresenta instrumentos de gestdo de vendas com o objetivo

de utiliza-los nas avaliacdes de desempenho.

2.1 CARACTERIZACAO DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O crescimento das organizacdes e o incremento de sua complexidade
estrutural, associados a aceleracdo do ritmo das mudancas do mundo
moderno, tém exigido das organiza¢gées uma maior capacidade de formular e
implementar estratégias de curto, médio e longo prazo para que superem 0s
crescentes desafios do mercado e para que consigam atingir seus objetivos

A velocidade de ocorréncias das mudangas no mercado pode estar
relacionada a vérios fatores, como por exemplo, o desenvolvimento
tecnoldgico, a integracdo de mercados, o deslocamento da concorréncia para
0 ambito internacional, a redefinicdo do papel das organizacdes, além das
mudancas no perfil demografico e nos hébitos dos consumidores.
(CAMARGOS E DIAS, 2003).

Drucker (1992) descreve o planejamento estratégico como um
processo sistematico e continuo que visa o0 conhecimento das variaveis e
decisbes pautadas sobre riscos e que afetem o futuro da organizacao,
devendo ser mensuradas as decisfes tomadas frente expectativas iniciais,
sempre sobre um processo de retroalimentacéao.

Para Costa (2009) a aceitacdo de calculos de indicadores usando
como base sistemas contabeis de informacdo tem tido aceitacdo por muitos
gestores, pois remetem sinais considerados claros e de facil interpretacao,
uma vez que tais sistemas estdo bem adequados as necessidades
organizacionais e legais da atualidade. Com isso, € conclusiva a ideia de que
empresas, em Seus processos gerenciais, devem criar novas formas de

relacionar seus principais indicadores de rentabilidade ao seu planejamento,
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devido & acirrada competicdo entre seus concorrentes e por vez obter
sucesso quanto aos seus objetivos definidos, refletindo resultado frente a
selecéo de programas de acéo e sua execucdo (BATEMAN E SNELL, 1998).

Este aperfeicoamento nos processos de planejamento é resultado da
criacdo e melhoria das ferramentas gerenciais nas organizagcbes. Entre as
ferramentas gerenciais é possivel encontrar o planejamento estratégico e
instrumentos de gestdo de vendas. Maximiano (2006) define o planejamento
estratégico como um processo de elaboracdo de planejamento organizacional
gue leva em conta fatores internos e externos indo de encontro com seus
objetivos.

Segundo a mesma ideia, sendo a receita da organizacdo de papel
vital, quanto a importancia para a sustentabilidade do negdcio, denota-se que
para bem gerenciar este indicador mostra necessario delinear agcbes que
prevejam instrumentos de gestao de vendas.

Planejamento ¢é a funcdo administrativa que determina
antecipadamente os objetivos e 0 que deve ser feito para alcanca-los. O
estabelecimento dos objetivos é o primeiro passo do planejamento. Ha uma
hierarquia de objetivos para conciliar os diferentes objetivos simultaneos em
uma organizacao, cobrindo os objetivos organizacionais, politicos, diretrizes,
metas, programas, procedimentos, métodos e normas. Segundo o autor
Chiavenato (2004), existem trés niveis de planejamento, o estratégico, o tatico
e 0 operacional.

O planejamento tatico, € o planejamento que abrange cada
departamento projetado a médio prazo e que abrange recursos especificos e
departamentais. O planejamento operacional é o planejamento que abrange
cada operacdo ou atividade projetado a curto prazo e envolve tarefas e
atividades. O planejamento estratégico é um planejamento global projetado a
longo prazo e que envolve a organizacdo em sua totalidade. O planejamento
estratégico é foco de estudo do presente trabalho, por este motivo, sera
abordado com maior profundidade ao longo do texto. (CHIAVENATO, 2004).

Segundo os autores Chiavenato e Sapiro (2004) o objetivo principal
do planejamento estratégico € proporcionar bases necessarias para as
manobras da organizagcdo para sua permanéncia e estabilidade em um

mercado mutavel e com muitas adversidades. Segundo os autores para obter
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0 sucesso as empresas devem ter a capacidade de se adaptar
adequadamente ao processo continuo de mudan¢as no mundo. Para atingir
este sucesso e lidar com todas as adversidades o instrumento é o
planejamento estratégico.

O Planejamento estratégico esta relacionado com o0s objetivos
estratégicos de médio e longo prazo que afetam a dire¢cdo ou a viabilidade da
empresa. A sua elaboracdo prevé um processo integrado e articulado entre
todos os planos taticos e operacionais da empresa. Deve maximizar 0s
resultados e minimizar as deficiéncias utilizando principios de maior eficiéncia,

eficacia e efetividade.

2.2 ETAPAS DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

A elaboragéo do planejamento estratégico € um processo dinamico e
interativo para determinacédo de objetivos, politicas e estratégias, tanto atuais
quanto futuras, das funcdes e procedimentos organizacionais. E elaborado
por meio de técnicas administrativas de analise interna e externa do ambiente
das ameacas e oportunidades, dos seus pontos fortes e fracos, que possibilita
aos gestores estabelecer um rumo para as organizacdes, buscando um nivel
de otimizacdo no relacionamento entre a organizacdo e o meio ambiente que
a cerca, formalizado para produzir e articular resultados, na forma de
integracao sinérgica de decisfes e acdes organizacionais. (REZENDE, 2003).

Para Bateman e Snell (1998), as etapas do planejamento estratégico
S&80 as que seguem e acontecem na sequéncia em que aparecem: (1) Analise
situacional; (2) Gerar metas e planos alternativos; (3) Avaliagdo de metas e
planos; (4) Selecdo de metas e planos; (5) Implementacdo; e (5)
Monitoramento e controle.

A Analise situacional mostra-se como uma primeira etapa do
planejamento estratégico, visando responder perguntas basicas que remetam
a demonstrar aspectos positivos e negativos, tanto internos quanto externos.
Alguns destes elementos a serem avaliados sdo: a visdo da empresa, seus

valores, a analise interna e externa e dos concorrentes. O atual ritmo de

14



mudanca no meio corporativo emana a periodica verificagdo e revisdo da
situacional da empresa bem como de suas estratégias e ainda o planejamento
acompanhado por estratégias coerentes a realidade da organizacao,
mostram-se como uma ferramenta importante em meio a um cenario caotico
como o atual, devendo ser priorizadas em todos o0s niveis da empresa
(BATEMAN e SNELL, 1998).

Representando uma segunda etapa do planejamento, a Geracao de
Planos e Metas Alternativas, a fim de motivar os gestores e funcionarios a
pensarem de forma ampla e criativa, mas sempre como objetivo de que tais
planos e metas, também supram a necessidade de alcancar os objetivos da
empresa. As metas sado 0s objetivos fins que 0s gestores gostariam de
alcancar de forma clara, bem definida, relevante e em determinado tempo.
(BATEMAN e SNELL, 1998).

Cabe a terceira etapa do planejamento, Avaliacdo de metas e planos,
0 objetivo de avaliar vantagens e desvantagens individuais de cada um deles
e ainda prioriza-las de forma clara e objetiva, em funcéo de seu retorno de
investimento, norteando assim o caminhar da empresa. A etapa seguinte do
planejamento é Sele¢cdo de Metas e Planos, uma vez que os planos e metas
sejam avaliados, tal avaliacdo servira de base para a selecdo de metas e
planos mais adequados, em funcdo de seu retorno de investimento,
adequacdo a imagem e realidade da empresa e outros fatores que
demonstrem sua adaptabilidade a realidade da empresa. (BATEMAN e
SNELL, 1998).

A implementacéo decorre do entendimento e engajamento do plano
estratégico pelos diversos niveis da organizacdo, mediante a disponibilidade
dos recursos necessarios. Esta fase fundamenta o atingimento dos objetivos
tracados, devendo ser implantadas as metas selecionadas, devendo por final
ligar o plano aos sistemas da empresa, especialmente ao de orcamentacéo,
atrelando assim tais metas e objetivos alcangados. O monitoramento e
controle do plano estratégico funciona como um ferramenta de correcao de
rumos, a fim da empresa dominar o processo de implementacéo, monitorando
e avaliando a sua evolucéo e tangendo os objetivos tracados vs. alcancados,
corrigindo o curso quando necessario. (BATEMAN e SNELL, 1998).

Segundo Peter Drucker (1980), uma empresa é definida por sua
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Missdo e ndo por quais quer outras caracteristicas como produto, nome,
estatuto, dentre outros. Com uma definicdo clara e objetiva da missao torna-
se possivel vislumbrar a razdo de existir da empresa e torna-se realista o
tracado de objetivos alcancaveis. Esta, portanto é determinante e
imprescindivel ao planejamento estratégico.

Craig (1999) afirma que missédo é uma declara¢do e nao conceito. Tal
declara declaracdo da missdo de uma empresa transcreve as metas gerais
para os temas principais da sua estratégia, representando assim a estratégia
de forma mais ampla. Hartamann (2000) elucida visdo como fruto da audéacia
e deve representar o alvo de todos os esfor¢cos de uma empresa, composta
por objetivos motivadores e desafiadores que devem nortear o caminhar da
organizacdo. Craig (1999) referencia 0s objetivos de uma empresa
especificando que estes devem traduzir a declaragdo da missdo em alvos
organizacionais mais precisos, devendo pautar o desempenho em uma forma
mensuravel. Estes devem ser significativos, ultrapassando o desempenho
atual, mas de forma alcancavel.

Uma fase a ser considerada no planejamento estratégico € a
avaliacdo ambiental. De forma apurada e detalhada, deve avaliar todos os
publicos que sdo afetados ou que afetam a estratégia da organizacédo de
alguma maneira, devem ser incluidos todos os componentes internos e
externos a organizagdo. Como fruto desta analise € obtido um mapa obtendo
tais informagdes, gerados a partir de simples julgamento até a utilizagdo de
modelos matematicos complexos. (MORAIS, 2005).

O enfoque do monitoramento e controle estratégico sugere a
consideracado de fatores internos e externo, sendo a alta administragéo
responsavel por alinhar as operagfes internas da empresa da forma mais
vantajosa possivel com relacdo ao seu ambiente externo, permitindo que o
controle faca vinculo entre tais interacdes, o processo deve ser ciclico e

retroalimentado cada vez que venha surgir um novo fato. (BATEMAN, 1998).

2.3 INSTRUMENTOS DE GESTAO DE VENDAS

Segundo AMANDA K. DA SILVA Et. Al. (2009), Vender € mais que
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ato, mostra-se como um desafio diario e que possivelmente é uma das ac¢des
corporativas mais relevantes e ainda toda agéo remete direta ou indiretamente
a uma venda. Um trabalho de venda mal feito tende a afetar os resultados
financeiros da organizacao e ainda prejudicar a imagem dela, o que dificultara
qualquer esforco no sentido de novos langamentos mercadolégicos. Tal
atividade prop&e prover informacdes necessarias sobre o mercado, segundo
Las Casas (2001).

Objetivando o planejamento estratégico em gerar planos de acéo,
desdobrados em estratégias e metas, especificamente na area de vendas
uma dessas representacbes pode vislumbrar acompanhar diariamente as
metas do setor paralelamente aos resultados obtidos para garantir 0 sucesso
da empresa.

Eduardo Botelho (2006) conceitua como pré-venda etapas anteriores
que compde o processo de vendas, destacando dentre as quais a
“preparacdo técnica’”, que por sua vez compreende em entender
antecipadamente quais sdo o0s bens oferecidos pela companhia, suas
caracteristicas, aplicagbes e todas as condi¢cdes de intermediacdo da venda,
salienta ainda que sem uma correta preparacao técnica ndo ha possibilidade
de sucesso. A “decisdo de uma estratégia” compde tal conceito de pré-venda,
mitigar aspectos tidos como importantes e norteiem o caminhar diario da
organizacdo denotando a cada um deles um resultado planejado e decidido
estrategicamente.

Sobre fungbes organizacionais, Furlan (2001), ratifica que estas
fazem parte de processos organizacionais, com 0 objetivo de organizar e
gerenciar recursos empregados na realizagdo do negocio. Para Torres,
(2010), a execucdo com sucesso do planejamento € necessério definir o tipo
de métrica a ser utilizado e acompanhar o processo de maneira a corrigir
possiveis falhas no processo e alcancgar sucesso em seu desfecho.

Para Lambin (2000), as principais atribuicdes do sistema na &rea de
vendas estdo direcionadas a caracteristicas de gestdo comercial relativas a
operacionalizacdo e ainda, tal sistema também deve colabora em relacdo a
organizacdo do canal de vendas, clareando assim o time de responsabilidade

de determinado cliente.
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3 METODOLOGIA

Nas ciéncias sociais aplicadas existem inUmeros métodos de pesquisa:
exploratorios, bibliograficos, histéricos entre outros, cada método se adaptara
melhor a proposta de pesquisa dependendo principalmente da questdo
pesquisada.

Os métodos estao atrelados a questéo pesquisada e ao objeto de estudo
do pesquisador. Se a pesquisa tem enfoque sobre os fendmenos
contemporaneos, ou sobre acontecimentos ja passados e finalizados e o
controle que o pesquisador tem sobre 0s eventos comportamentais reais.

Como método de pesquisa utiliza-se do estudo de caso que é
empregado em situagcbes em que sao analisados fendmenos individuais,
grupais, organizacionais, sociais, politicos e relacionados. (YIN, 2010, p.25)

Segundo Jennifer Platt (YIN, 2010, p.39) o método de estudo de caso
ndo é somente uma pesquisa de campo é uma logica de planejamento. E uma
investigacdo empirica que investiga um fendmeno contemporaneo em
profundidade que esta conectado ao contexto da vida real.

Sendo assim a pesquisa de estudo de caso compreende a coleta de
exemplos de dados de vendas reais e planejadas da empresa envolvida, com
relacdo desconexa a sua situacdo atual, mas exemplificando quanto ao formato
e disposicao, dados vindos de seu sistema contabil, fornecida em moeda em
Reais e quantidades unitarias.

Este estudo propde uma solucdo de ferramenta informética, no formato
de planilha eletrbnica, fazendo a inclusdo dos dados contabeis fornecidos e que
desdobre tal base, de forma automatica em uma série de relatérios com visdes
do andamento diario, a conhecer. “Quantidades vendidas vs planejadas”,
“Vendas Reais e Planejadas por canal”’, “Wendas por familia” e “Vendas por
Clientes e Canais”. Quanto a moeda utilizada nas demonstracdes resultantes,
sera adotada a moeda corrente no pais dividida por mil, Reais, com duas casas
decimais, tipificada pela sigla “m R$” no cabecalho dos relatorios. Ainda nos
relatorios demonstrativos, com relacdo a quantidades de pecas vendidas ou
planejadas, estdo serdo utilizadas divididas por mil com duas casas decimais,
simbolizada no cabecalho dos relatérios por “m P¢s”.
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A fim de manter sigilo e descaracterizar as informagdes cedidas pela
empresa, sera aplicado um indice multiplicativo na base das informacfes de
precos e quantidades; Quanto a nomes, siglas, codigos de produtos, nomes de
clientes e demais dados utilizados para a sua descaracterizacdo serao
substituidos por outros sequencialmente definidos, néo relevantes e que nao
impactem ou demonstrem estratégias da organizagdo e ainda sem denotar
qualquer informacao que possa ser utilizada ou interpretada por terceiros. Tais
definicbes serdo exemplificadas em capitulo a parte no desenvolvimento do

trabalho.
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4 DESENVOLVIMENTO

Com relacédo ao desenvolvimento deste trabalho, serdo abordados em
subtdpicos toda a estrutura logica da ferramenta de acompanhamento diario
de vendas, bem como as subestruturas auxiliares e a caracterizagdo das

informacdes de entrada e de saida.

4.1 ESTRUTURA LOGICA DA FERRAMENTA

A opcao de desenvolvimento desta ferramenta, se deu como primeira
opcao, na plataforma de planilha eletrénica, por ser um recurso disponivel em
todas as estacgOes de trabalho da organizacdo, ndo demandar conhecimentos
especificos extensos, demonstra flexibilidade para a tarefa proposta e ainda
tratar de uma solucéo barata e de facil acesso a futuros interessados.

Quanto a ferramenta de acompanhamento diario de vendas, é
possivel qualifica-la como um relatério gerencial de suporte a decisfes,
baseado em planilha eletrénica dotada de uma légica de programacao flexivel
e dinamica, na qual os dados brutos sao inseridos, tratados automaticamente
baseado nos direcionais definidos na ferramenta, resultando em relatorios
condizentes com a demanda interna de informag¢des na organizacao alvo
deste estudo, sem exigir recursos informaticos diferenciados dos comumente
encontrados em um escritério contabil de médio porte.

O fluxo de informacfes na ferramenta € linear e em um Unico sentido
entre as suas partes, sem interferéncias de bases ou vinculos externos,
permitindo dessa forma leveza de execucdo e processamento dos dados e
independéncia para transmissédo e compartilhamento.

Iniciando com a entrada de dados contabeis em campos especificos,
os dados sao tratados em local especifico, com a ajuda de uma base auxiliar
de informacdes e parametros, para posteriormente serem transcritos em

relatérios e gréaficos gerenciais.
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DADOS
CONTABEIS
BRUTOS

Dados de
Apoio

Figura 1 — Ferramenta de acompanhamento diario de vendas
Fonte: elaborado pelo autor.

A disposicéo do esquema estrutural da figura 1 esta disposta em abas
dentro da ferramenta, que podem ser organizadas e ocultadas conforme
desejo do usuério, sem prejuizo das fun¢bes da ferramenta.

N&do é recomendado, em qualquer uma das partes da ferramenta,
excluir linhas, alterar ou deletar informacdes de cabecalhos e tabelas, pois tal
acao pode inferir em erro de e processamento, podendo paralisando as
funcionalidades da ferramenta.

Com o intuito de permitir uma maior flexibilizacéo de utilizacao, quanto
a necessidade de insercdo de maior numero de dados, sejam eles de apoio,
parametros, contdbeis ou outros, a légica de programacédo utilizada, permite
copiar linhas existentes para que sejam reproduzidas em linhas subsequentes
nao utilizadas a fim de compor a totalidade de novos campos necessarios.

A estruturacdo da ferramenta é contemplada pelas seguintes abas: (1)
Base_Apoio_Dados; (2) Dados Prognose; (3) Dados Contabeis; (4)
Tratamento_Dados; (5) Relatério_ Vendas Total, (6) Grafico Vendas_ Total;
(7) Relatério_Clientes; e (8) Grafico_Clientes. Veremos a estrutura de cada

uma das abas e suas funcdes e interagoes.

4.2 PARAMETROS DE DECISAO: BASE_APOIO_DADOS
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A guia Base_Apoio_Dados, tem por finalidade parametrizar e suportar
as decisfes de tratamento dos dados contabeis. Sendo dotada de uma légica
de informacdes, utilizada para indexacdo do conteudo contabil retoma
referéncias significadas a base de dados tratados.

As informacOes constantes desta base, ndo estdo em sua totalidade
presentes no sistema da empresa ou ndo possuem um método facil e pratico
para que seja integrada aos relatorios hoje existentes.

A alteracdo, inclusdo ou exclusdo de algum dado previamente
existente nesta base, gera instantaneamente a atualizagdo nas demais bases
da ferramenta, sem a necessidade de extenso processamento.

Para um melhor entendimento, o conteldo desta base pode ser
dividido em cinco grandes grupos: (1) Informacdes de agrupamento; (2)
Informacdes de destino da venda; (3) InformacOes de clientes; (4)
Informacdes de materiais e (5) Informacdes de datas.

As informacdes de agrupamento sdo base de organizacédo dos grupos
de produtos em familias, podendo respeitar aspectos de utilizacao,
similaridade, produtivos, conveniéncia ou ainda outros melhor o faca.

Neste grupo de informacgdes séo relacionados a conta de fabricacao
do material, presente nos dados contabeis, desdobramento de agrupamentos
denominados familias e agregadas com descricbes e demais informacdes
gerenciais, a fim de elucidar seu entendimento.

Em nossa base de exemplo, os centros de lucro foram nomeados com
a seguinte chave: “CLxxxx” onde xxxx sdo numeros de 0001 podendo ir até
9999. As familias de produtos sdo nomeadas com a seguinte chave: “FAM-
%%%%”, sendo “%%%%” letras que iniciam em “AAAA” e seguem

sequencialmente ao alfabeto.

R Descrigao Centro de lucro Familia Descrigao Familia Abrew'a'gao
de Luc ~ M - M Familia ~
CL0001 __|Centro de Lucro 0001 FAM-AAAA  |Familia Produtos AAAA AAAA
CL0002 _|Centro de Lucro 0002 FAM-AAAA  |Familia Produtos AAAA AAAA
CL0003 ICentro de Lucro 0003 FAM-AAAA  |Familia Produtos AAAA AAAA

Figura 2 — Exemplo de informacfes de centros de lucros e familias

O grupo de informacgdes relativas ao destino das vendas indica o pais

de destino da venda, podendo ser o proprio pais de producao, tratado como
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venda local, ou outro, sendo tratado como venda exportacdo, bem como

detalhes do pais especifico para onde foi direcionada a mercadoria, Figura 2.

CeNpae | ~ DESCRIGAO | Sigla Pai-_ DESCRICAO -
EO0 Venda Pais AF Afeganistdo
E3 Venda Exportacéo ZA Africa do Sul
0 0[AL Albania
DE Alemanha

Figura 3 — Exemplo de informacdes de destinacéo de vendas
Fonte: elaborado pelo autor.

O grupo de dados relativos a clientes relaciona o numero do cadastro
de cliente, presente na base contabil, com informacdes de descricdo, siglas e
outros apoiadores para relatorios gerenciais. Para a realidade da ferramenta,
foram renomeados apenas com o fim de descaracterizacdo dos dados
fornecidos, utilizando a chave “CLI****" sendo 0s “****” niUmeros que iniciam
em 0001 e podem ir até 9999.

Namero Cliente Descrigao Cliente S.lgla R .Repone
= v | Cliente ~ Cliente  ~
CLI0001 Cliente 0001 C BR 01 [Outros Pais
CLI0002 Cliente 0002 C BR 02 [Outros Pais
CLI0003 Cliente 0003 C BR 03 [C BR 03

Figura 4 — Exemplo de agrupamento de informacgdes de clientes
Fonte: elaborado pelo autor.

Quanto ao grupo de informacfes que trata de materiais, para fins
didaticos os codigos de materiais foram substituidos com base numa chave
“YXXXX.&&&&.$$$$$”, sendo Y a inicial do tipo de material, podendo
representar um “Produto”, “Componente”, “Amostra” ou “Servico”,
respectivamente P,C, A e S; “XXXX” representa a familia; “&&&&” representa
a conta de fabricacdo e “$3$$$$” representa a numeracdo sequencial do
material.

Tal grupo de informacdes tem como funcéo desdobrar informacdes de

descricéo, classificacdes gerenciais e outros detalhes que tem o objetivo de



auxiliar e garantir um refinado e preciso controle gerencial e analitico de tais
informacgdes com relacdo aos produtos. Para este exemplo didatico, foram
renomeadas tais classificacOes utilizando iniciais do tipo de produto, nimero
de centro de fabricacdo e caracteres finais aleatérios, a titulo de

exemplificacdo na Figura 5.

Tipo de Classificagao Classificagao

Material Descrigao Material . . .
v ¢ v Material ~ Material x Material 2 ~

CAAAA 0002.00001 [Componente Familia AAAA {Componente COMP-02-VKL

CAAAA 0002.00002 [Componente Familia AAAA {Componente COMP-02-VKL

CAAAA 0002.00003 [Componente Familia AAAA {Componente COMP-02-VKL

CAAAA 0002.00004 IComponente Familia AAAA {Componente COMP-02-VKL
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Figura 5 — Exemplo de informacdes relativas a materiais
Fonte: elaborado pelo autor.

Para fins de aplicagbes praticas, ndo se faz necesséria a
transformacdo de cddigos de clientes, contas de fabricacdo, materiais e
classificacdes, como demonstrado neste exemplo académico, podendo via de
regra, serem utilizados e triangulados as referéncias doravante existentes na
organizagao.

Com relacéo as datas de faturamento, € possivel substituir, de forma
automatica, a data de venda de determinado dia para um outro determinado,
fazendo uso do campo correspondente e atribuindo uma nova data. Este
recurso se mostra necessario para, gerencialmente, mitigar problemas de
desalinhamento de producgédo, como exemplo podendo ser uma paralizacao
em determinada data que tem o efeito da recuperacdo de vendas em datas
posteriores ou ainda a suplementacdo de producdo de determinado dia em

finais de semana ou feriado.

Data Antiga Data Nova
01/05/2012 02/05/2012
05/05/2012 04/05/2012
06/05/2012 04/05/2012

Figura 6 — Exemplo de datas a serem substituidas automaticamente
Fonte: elaborado pelo autor.

A juncéo de todas estes grupos de informagfes para a triangulagao

de dados, resulta na base de apoio de dados da Figura 7.
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A B c o E F G H [ K L M N o P a G s T
1

2 | Base de Apoio de Tratamento de Dados

3

o [ | DeseiEoCeM | Famin . | Desorigdo Famin; . [AYeNasTl |CANELTT! pescrigho . [sigap: . | DEscrigho . (|| Nimerocuen . | Cfseniele | S| SisaHepors | | wateral | | Deserigio Matent
5 o001 o001 ZYTTY ETTR EETYY Venda Pais F Efeganistio 0001 nte 0001 701 | Outros Pais b
5 000z [ TAARA AAA [ARAR & T |z Bfioa 6o Sul 1000z ente 0002 Er0z [DutosPals P
7 0003 0003 LARAA AR |ARAA q [] Fibnia 10003 fente 0002 N H p
s 0004 o00< EYTTY ETTRN CETTY = Elemanha 10008 ente 0004 5704 | Outios Paiz o
3 0005 0006 [FAMARRA A8 |ARAR o] Andara 10005 nte 0005 IT_5_|Qutios Evportagh i
] 0006 0006 _|FAVEEEE EEEE [BoEE 5] fingalz J000E fente O00F U 08 [C Us p
n 0007 0007 | FAMBEEE [ =] Enguils 10007 ente 0007 BF B p
2 [T 0008 __|FAVIBBEE [EEEEN 5 Anarias 10008 iente 0008 =0 5 i
i 0003 0009 _|FAVEBEEE BESE_|BEEE & 10003 fente 0003 AT ‘ p
" 010 O |FAMEEEE BESE |BoEE 10010 ence G010 - utras Exportaga b
" o1t 001 |FAMCCD CGoC 002 nte 0012 BA2 |C bR i
] 0z oz [FAMCCD Coee IE] fente 0013 ST |C 56 p
] i} 0315 [FAMLCED [ 0014 ence G0 o TE b
] i) 001t __|FAMCCD CGoC 100t ente 005 =) b
] 00t 0% [FAMCCD Ccec 0015 fente 0016 =3 5 p
20| [Crose O | FAMDD0 UF 10017 ence G017 LT 17 b
2 00 0077 __|FAMDOD [ 10015 nte 001 AAE = b
22| [coos 00fz__[FAMDDD D 0015 ente 0018 B [ouosPals p
2| [Croos 0615 [ FAM-DO0 O [ [ [ b
24| [Croczn 0020 | FAM-DDDD Al b
25| [Groser 0021 |[FAMIEEEE EEEE [EEEE D
26| [Clozz 0022 _|FAMEEEE EEEE [EEEE p
27 | [Croozs 0023 |FAMMEEEE EEEE [EEEE -
25| [Grosas 002 |FAMIEEEE EEEE [EEEE i
23| [Croozg 0025 |FAMLEEEE EEEE [EEEE p
a0 | [Croozs [ FFFF FFFF_[FFFF -
El 027 o027 FFFF TFFFFE P
2 0028 173 TEFFE |FFFE P
33| [Crores 029 FFFF [FFFF b
3¢ | [Grosso 0050 | FAMFFFF FFFF i
35| [Crosst 0031 | FAMGEGE GGG |GEGE p
3| [Croesz 0652 |FAMIGGGE GGGG |GGG b
a7 | [Grooss 005 |FAMGGER GEGG_|GOGG b

Figura 7 — Viséo geral da Base_Apoio_Dados

4.3 PREVISAO DE VENDAS: DADOS_PROGNOSE

Objetivando um parametro comparativo relativo ao desempenho das
vendas, € adotada nesta ferramenta a comparacéo das vendas realizadas com
a projecao de vendas, também denominada prognose de vendas.

Para o fim de inclusdo de previsdo de vendas na ferramenta, foi criada
uma aba chamada Dados_Prognose, permitindo a incluséo de tal previsao para
o periodo de que trata a ferramenta.

Tais informacfes serdo utilizadas na forma de prognose meédia / dia
acumulada para o comparativo contra o real, sendo proporcionalizadas

conforme a ocorréncia do realizado.

A B © D E il G H
1
2 Dados Prognose de Vendas
g
s
5 Produgao Propria Total 173.563.684
6 Venda Local 90.090.646
7 FAM-AAAA  Familia Produtos AAAA 6.017.252
8 FAM-BBBE Familia Produtos BEEB 91.620
9 FAM-CCCC _Familia Produtos CCCC_ || 1.192.536
10 FAM-DDDD _ Familia Produtos DDDD 34.898.593
11 FAM-EEEE Familia Produtos EEEE 39.113.509
12 FAM-FFFF  Familia Produtos FFFF 8.413.160
13 FAM-GGGG_Familia Produtos GGGG 2.749.048
14 Venda Exportagao $3.473.038
15 FAM-AAAA  Familia Produtos AAAA 507 689
16 FAM-BBBB Familia Produtos BBBB -
17 FAM-CCCC_Familia Produtos CCCC 1.182.079
18 FAM-DDDD Familia Produtos DDDD 44.922 737
19 FAM-EEEE Familia Produtos EEEE 4.869.537
20 FAM-FFFF __ Familia Produtos FFFF 31.990.996
21 FAM-GGGG Familia Produtos GGGG -
22 |Servigos 4.950.412
23 Venda Local 1.237.603
24 FAM-AAAA  Familia Produtos AAAA -
25 FAM-BBBB Familia Produtos BEBB
26 FAM-CCCC Familia Produtos CCCC
27 EAMINNN  Familia Draditac NOON

Figura 8 — Dados prognose de vendas
Fonte: elaborado pelo autor.
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4.4 INFORMACOES CONTABEIS: DADOS_CONTABEIS

A base das informacgdes geradas por esta ferramenta sédo os dados
contabeis. O sistema contébil da empresa em questdo, apesar de apresentar
uma consistente massa de dados, ndo atende as necessidades gerenciais da
administracao da organizacdo com relacdo a relatorios.

Com a utilizacdo de extratos densos de dados contabeis, de faclil
extracdo e em formato apropriado, € possivel inserir dados na aba
Dados_Contabeis, afim que sejam tratados automaticamente pela ferramenta
e resultem em relatérios gerenciais.

Os dados contabeis utilizados nesta ferramenta sdo os comumente
encontrados na maioria dos sistemas contabeis do mercado, como: periodo
contabil, numero do cliente, material faturado, data de lancamento da nota
fiscal, quantidade de vendida, faturamento bruto, impostos, custo de produto
vendido, descontos comerciais, descontos financeiros.

A disposicdo dos dados é a mesma entregue pelo sistema da
empresa em questdo, ndo necessitando de maiores adaptacbes e ou

conversoes, facilitando assim o processo de atualizacéo, conforme Figura 9.
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A B C D E F G H 1 ] K L M N [o] P

2 | Alimentagao Dados Contabeis
3

Periodo | Objeto | _Namero Planta  Centiode | Canalde | Pais Autor Nimero Material Moeda Data  :Data Criagao: Quantidade : Venda NF i
Contabil | Contabil | Documento Lucro | Distribuigao Langamento | Cliente Langamento NF
4 - +i  Contabil + - - - - - v v v v v v v
5 F 737 PTCTBA __CLOOTT E0 BR___FUNC cLl 26 BRL 105/ 105/ 13 -6400.26
6 7 CTBA_'cL0035 E0 BRFUNC cli 7ER 05/ 05/ 33564 284520
7 i CTBA " CLo027 E BR T FUNC Cl] TBR 1057 105 7 62077.06) 1
8 CTBA " cLuo2f E FUNC cll {BRL 105/ 105/ 62,56]
9 CTBA cLoo27 FUNC cll B8R 05/ 05/ 1177
10 CTBA " CLu027 FUNC cll i TBRL 105 1057 70,17
1 CTBA TcLoot? FUNC cll PDBDD.0017.00876 [BRL 105/ 105/ 15,94
12 CTBA " IcLooiT FUNC cll PDDDD.0017.00876 |BRL 105/ 105/
13 CTBA " TcLo017 FUNC cil PODDD.0017.00695 |BRL 05/ 05/ )
14 F CTBA " Cl] E DE " FURC cll FFFEF.0026,01564 [BRL 105 1057 Al
15 ) F PTCTBA CL E BR._FUNC cll EEEE 0023.01450 1BR 105/ 105/ 404 18214470121
16 F PTCTBA. CLl DE IFUNC cll PFFEF.0026,01555 [BRL 05/ 05/ 04
17 CTBA " El DEFUNC Cl] CEEEE 0024.01610 {BRL 1057 105
18 CTBA " cLl DEIFUNC cll CEEEE.0024.01514 IBRL 105/ 105/
19 CTBA_Icll E AT EUNC cll CDODOD.0019.01308 'BRL 05/ 05/ ;
20 CTBA " Cl] EQ BREURNC cll PEEEE 0023.01436 |DRL 105 1057 3 §43507,347 112
u CTBA Tcl E0 BRFUNC cll PEEEE 0023.014391BRL 105/ 105/ 28 632800.900 7%
2 F T CTBA_ " Cll E0 BRFUNC cll AGGGG.0035.02009 5RL 05/ 05/ 200: i
23 F 855 CTBA " El EQ BR T FUNC Cl] PCCCC 0012.00516 BRL 1057 105 33773,
2% : F 6560 CTBA " cLl E3 USFUNC cll CCECC.0013.00525 IBRL 105/ 105/ 32 27798.38
25 F 6561 CTBA el E3 BE " FUNG cl CFFFF.0027.01960 TBRL 05/ 05/ 68,08

Figura 9 — Base de dados contabeis
Fonte: elaborado pelo autor.

45 TRATAMENTO DE DADOS

O coracéo da ferramenta, onde os dados séao processados e gravados
de forma propria, ordenada e significada, a fim de servir a geracdo de
relatorios é a aba Tratamento_Dados.



Nesta fase a ferramenta seleciona os dados relevantes da aba
contabil e gera uma base ordenada, integra e acrescida de mais informacgoes,
necessarias aos relatérios e também a um melhor entendimento e
interpretacédo das informacdes a serem consultadas.

Em sua dindmica de tratamento de dados, sao trianguladas
informacdes da Base Apoio_Dados, associadas aos dados contabeis,
transformando em uma base de dados inteligiveis. Além da inclusdo de
campos de descri¢cdes a inUmeros campos, sado associadas a todas as linhas,
informacdes de familia, classificacdes, grupamento e tipificagbes de materiais,
sigla de clientes, pais de venda, classificacdes de destino das vendas dentre
outras.

Para a formulacdo e possibilitar a facil associacdo aos relatoérios,
foram criadas colunas auxiliares que geram valores chaveados, a fim de

possibilitar a atualizagdo automatica dos relatorios, Figura 10.

F G H 1 p) K L M N (¢} P Q R

1
2 Banco de dados Tratados
3 Unit: BRL
4
5

Periodo | N°doc. Familia Descrigao Familia Centrode : Descricao Centrode : Canal de Canal de i Pais :Pais Descricao; MNumero Descrigao Sigla Cliente ;| Report
6 ~ = = = uero - lucro < Distribuics - : _Distribuigéo - : = ~ liente ~ Cliente - =
7 » 737 FAM-DDDD_:Familia Produtos DDDD_ (CLOO1Y. Centro de Lucro 0017, =l Venda Pais BR Brasil CLI Cliente C_BR 0 C BR 00
8 7 FAM-GGGG :Familia Produtos GGGG  iCL0035 Centro de Lucro 0035 iE0 Venda Pais iBR Brasil CLl Cliente CBR 0 Outros C
9 431 FAM-FFFF  :Familia Produtos FFFF CLO027. Centro de Lucro 0027, iE Venda Pais BR Brasil CLI Cliente CBR 1 C BR 1¢
10 F CLO027 Centro de Lucro 0027 iE: Venda Exportacéo Cingapura CLI Cliente C C
1 £ CLooz7 Centro de Lucro 0027 1€ Venda Exportacdo Cingapura Ll Cliente c ¢
12 CL0027. Centro de Lucro 0027 iE Venda Exportacdo Cingapura CL| Cliente C C.
13 ] cLoo1y Centro de Lucro 0017 1€ Venda Exportacdo Cingapura cLl Cliente c ¢
14 Familia P CLOO1T. Centro de Lucro 0017, iE. Venda E: a Cingapura CL| Cliente C C
15 Familia P cLonT7 Centro de Lucro 0097 °E Cingapura CLJ Cliente [ c
16 Fi CLI Centro de Lucro ji= Alemanha CL| Cliente C_DE_14 C_DE.
17 CLI Centro de Lucra iEl Brasil CL| Cliente C BR 04 CBR
18 CLI Centre Lucra = Alemanha CL| Cliente C DE 14 C_DE
19 v CLo024 Centro de Lucro iE Alemanha CLJ Cliente CDE. 14 CDE
20 B FAM-EEEE _Familia P CL0024 Centro de Lucro = Alemanha CL| Cliente C DE 14 C_DE
21 005 FAM-DDDD  Familia P Ci Centro de Lucro iE3 Austria ci Cliente C AT 09 Outros C
22 B FAM-EEEE iF P CLI Centro de Lucro iE0 Brasil CL| Cliente C BR 04 C_BR 0
23 » FAM-EEEE :Far CL Centro de Lucro =] Brasil CL| Cliente C BR 04 CBR 0.
24 B FAM-GGGG :Fai Produtos GGGG_iCL( Centro de Lucro iE0 Brasil CL| Cliente C BR, Outros C
25 » 555 FAM-CCCC Familia Produtos CCCC  :CL( Centro de Lucro iEl Venda Pais BR Brasil CLl Cliente C BR Outros C
26 B 6560:FAM-CCCC _iFamilia Produtos CCCC iCLI Centro de Lucro iE Venda E: ao; U: Estados Unidos (CL]| Cliente c us C_Us 0f
27 .. 6561:FAM-FFFF _ ‘Familia Produtos FFFF  (CL{ Centro de Lucro iE Venda Exportacéo DE Alemanha CLI Cliente C DE 14 C DE 1«
28 » 6562:FAM-DDDD _ {Familia Produtos DDDD _ iCLOOTT. Centro de Lucro 0017, iE Venda E: a Cingapura CL| Cliente C SG 1 C 861
29 .. 6563 FAM-EEEE ‘Familia Produtos EEEE  :CL0024 Centro de Lucro E Venda Exportacéo’ U Estados Unidos CLI Cliente C US| C_uUs ot
30 % 6564:FAM-EEEE Familia Produtos EEEE ~ :CL0024 Centro de Lucro iE Venda E: doiU! Estados Unidos :CL| Cliente C_L: C_Us ot
31 .. 6565 FAM-EEEE _Familia Produtos EEEE  :CL0024 Centro de Lucro iE Venda Exportacéo’ U Estados Unidos CLI Cliente cu C_uUs ot
32 % 6566:FAM-EEEE Familia Produtos EEEE  :CL0024 Centro de Lucro iE Venda E: do:DE Alemanha CL| Cliente C DE 14 C_DE 1«

Figura 10 — Base de dados contébeis tratados
Fonte: elaborado pelo autor.

4.6 RELATORIOS e GRAFICOS

Os relatorios gerados por esta ferramenta foram concebidos com o
objetivo de atender a necessidade especifica da organizacdo alvo deste
estudo, podendo ndo ser a exata representacdo de solucdo para outras
realidades de negocio.

No entanto o método de desenvolvimento empregado na concepcao
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desta ferramenta, permite sua adaptacdo e flexibilizagdo a novas
necessidades e demandas, bastando apenas o emprego de tempo para
novos desdobramentos.

Verificada a necessidade de determinada informacdo em uma
periodicidade definida, foi iniciada a fase de definicho de layout e
conceituacdo dos relatérios, possibilitando a determinacdo de uma l6gica para
0 seu preenchimento automatizado, evitando assim longas horas no trabalho
operacional, o que inviabilizaria o atendimento da demanda diéaria.

A Integracdo da visdo da venda em abertura agrupada por familia,
destino das vendas e tipo de material vendido, triangulada com as
informacgdes de custo de produtos vendidos, entregou uma visdo nao so da
realizacdo das previsbes de vendas, Figura 11, mas também uma visdo do
lucro operacional liquido da organizacdo em sua evolucéo diéria, Figura 12.

O desdobramento dos relatérios vislumbra uma evolugdo crescente
dos montantes realizados diariamente no eixo longitudinal desdobrado por
familias no eixo axial, apresentando 0s montantes acumulados e
comparativos ao final, acrescidos do custo de mercadorias vendidas e calculo

do lucro bruto operacional ao seu final.

A B c o E v w X Y z AA AB AC AD AE AF AG 3
: [ JFaturamento Diario - Maio/ 2012 Data de impressio: 0310672013
2 | Unidade: m BRL Dias de trabalho: 22
3
a
5 23/05/2012 2410512012 25/05/2012 28/05/2012 29/05/2012 30/05/2012 31/05/2012 2012
6 Tipo de Venda Canal de Vendas / Familia Quinta Sexta ‘Segunda Terca Terga Acumulado
7 Produgao Propria Tot. 4.045.326 | 3.103.872 6.445.961 | 7.610.813 167.737.625
8 1.561.980 405.084 | 1.719.442 | 1.774.306 | 1.622.394 5 59.965.920 Li ..
9 amilia Produtos AAAA 323.457 16.122 85.202 118,673 176.491 23.402 945.152 6.347.949 . A 2
10 amilia Produtos BBBE 10.433 - - - - - 35.770 46.203 K 5 5 5
11 i@ utes CCCC |- 457 067 1.654 335 2374 |- 1.767 085 [ 30865 |- 192,636 L1614 54,208 408
12 utes DDDD 85.257 984 421.353 371.994 720068 | 233422 | 4.690.264 [ 21915144 34.896.693 |-  12.983.44 1.586.. 996.143
13 utos EEEE 808.531 252.835 815415 | 1.133.573 626.988 | 38.088 | 2188.855 | 25.233685 38.113.509 |-  13.879. 1.777.88i 1.146.986
14 utos FFFF 238,780 148.077 7.751 153.400 101.221 5.067.585 .413.160 |- 345, 382416 230.345 |
15 utos GGGG - - 301.376 - - 5! 1.386.327 .749.048 | .362.72° 124,957 63.015
16 2.483.346 | 2.698.788 | 6.661.109 | 4.671.655 | 5.988.520 | 5.407.384 | 7.188.033 [ 107.771.705 83.473.038 24.298 667 3.794.229 4.898.714
17 i utos AALA 40.050 3.401 272.256 101.274 70.828 - 61.871 679.708 507.689 172.020 23.077 30.896
18 _FAM-BBBB milia Produtos BBBB - - - - - - - - - - -
19 Fam-cccc amilia Produtos CCCC 097 179.126 - 654 30.17¢ - 99.809 1.603.992 182,079 421913 E 72.909
20 _FAM-DODD amilia Produtos DDDD 718.808 528.624 | 4.597.454 | 2.928.387 | 3222722 | 2.117.500 3.578.000 ST.735.147 44.922.737 12.812.410 2.041.94 2.624.326
21 _FAM-EEEE imilia Produtos EEEE 13.831 794.814 2.878 188.144 588120 | 252.042 298.227 6.994.440 .869.637 2.124.902 221.34 317.929
22 _FAM-FFFF imilia Produtos FFFF 1.709.560 | 1.192.822 | 1788.520 | 1.442.185 | 207667 3.037.822 | 3.150.127 40.758 417 31.890.996 8.767422 1.454.1 1.852.665
23 FANGGGG amilia Produtos GGGG _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ — _
24 [Servigos = = = = = 4.135.998 4.950.442 |- 814414 225019 138.000
25 Venda Local 1.099.905 1.237.603 |- 137698 56.255 49.996
% FAM amiia Produtos AAAA - - - - -
7 FAM ia Produtos BBBE -
28 Fs utos CCCC -
29 utos DDOD -
30 utos EEEE - - - - -
31 utos FFFF 1.088.805 1.237.603 |- 137.698 56.255 49.996
32 i@ utos GGGG - - - - -
33 3.036.093 3.712.809 |- 676.716 168.764 138.004
Eal amilia Produtos AAAA - - - - -
35 amilia Produtos BBBE -
36 i@ utos CCCC -
37 utes DDDD - - - - -
38 utos EEEE 2.636.660 3.712.809 |- 1.076.149 168.764 119.848
39 ‘amilia utos FFFF - - - - -
40 Famiia utos GGGG - - - - - - 388433 - 399433 - 18.156
41 |Amnstras Total A0 - 08 |- 131.971 A0.0RS 07 594950 GR7.404 37.54R | 75.AR4

Figura 11 — Relatorio de vendas diarias
Fonte: elaborado pelo autor.
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A B C D E v W X ¥ z AA A8 AC AD AE AF AG A
1 Faturamento Diario - Maio/ 2012 Data de impressao; 0310672013
2 Unidade: mBAL Dias de trabalho: 22
3
2
. 23052012 241052012 25/05/202 281052012 2910512012 301052012 34i05/2012 2012 2012
3 s | Familia Quarta  Quinta  Sexta  Segunda Quarta Prognose. StiltoGo  Prognose Gidia
67 [Venda & 2.483.346 | 2.698.788 | 6.561.109 | 4.719.767 | 6.017.626 | 5.407.364 [ 7.188.033 [ 110.834.304 87.471.469 23.462.736 3.975.976 5.042.464
68 FAI Farmiia Produtos AAAA. 40,050 3401 272256 101274 |  70.629 - 61871 679.709 507,689 172020 23,077 30.896
6 Al Famiia Frodutos BABE N N N - - N - - - , ,
7 Al Famiia Produtos CCCC 097 | 179128 - 854 | 30175 N 808 | 1603882 182,079 421913 53,731 72.
71 Al Famiia Produtos DODD 718808 | 528604 | 4.597.454 | 2076.490 | 3222722 | 2117500 | 3.578.000] 57.783.24 45.031.427 12.751.822 2.046.883 2.626.511
72 Al Famiia Produtos EEEE 13831 794814 2878 | 198.144 | 617226 | 250042 | 298207| 966511 659194 1.005.916 383,600 439.323
73 Al Famiia Produtos FFFF__| 1.709.560 | 1.192.872 | 1.788.520 | 1.442.195 | 2.076673 | 3.037.822 | 3.150.127 | 40.758.41 31.990.99 8767422 1.454.136 1.852.655
7 AlI-GGGE__Famila Produtos GGGG N N N - N N 443,776 100.084 343643 4549 20.169
75
7 Venda Liguida Canal
77 [OE Local 1561300 | 4049575 | 1719377 | 1858174 | 1673352 | 1111641 | 8256426 64570.483 ] 95.317.841] ~30.747.377]
73 |OE Exportacio 2483345 | 2608788 | 6661103 | 4719757 | 6017626 | 5407384 | 7188033 107.898111 83.758.659 24.139.451|
] VENDA LIQUIDA TOTAL 4.044 646 ‘ 3.103.763 | 8.380.485
80
81 [% Venda Local 386%)| 21.8%] 17.1%] 53,2%] 455,3%] 53,2%] 37 4%
82 |% Venda Exportacio 512% 46,8%| 365,3%| 45,8% | 62,6%
83 |VENDA LIQUIDA TOTAL - % 100%| 100,0%] 100,0%] 100,0%] 100%]
84
2 CUSTO DE PRODUTO VENDIDO
90 | [Custo de Produto Vendido Local 1712126 | 1226600 | 1745019 | 1564.746 | 1845427 | 1237236 | 4202533 | 43333576 31.186.461 | 12.437.115 | 1.418.021 | 1.969.708
91 |Custo de Preduto Vendido Exportacao 055375 | 1051104 | 2551804 | 1822886 | 2448587 | 2169993 | 2748745 23113018 | 28.942.787 | 14.170.229 | 1.315.581 | 1.959.683
92 (CUSTO DE PRODUTO WVENDIDO TOTAL 2.668.502 ‘ 2.277.704 ‘ 4.296.913 | 3.387.611 | 4.392.013 | 3.407.229 6.951.277 %MSHBZI 60.139.247 ‘ 26.307.345 | 2.733.602 3.929.391
EE
24 LUCRO OPERACIONAL LIQUIDO
95 [Cucro Operacional Bruto - Local - 150827 - e21625[- 20642 203429 272075 |- 125595
96 | |Lucro Operacional Bruto - Exportacdo 1,526,971
57  [LUCRO OPERACIONAL TOTAL 1.376.144
98
29 LUCRO OPERACIONAL LIQUIDO
100 ucro Operacional Bruto - Local % 97%[ -202.9%] -1,5% 15,8% 16,3%]  —11,3%] 49,1%) 32,9%]| 67,3%] 139,5%| 67,3%] 32,9%)
101 ucro Operacional Bruto - Exportacén % B15% B1.1%] B17%]| 51.2% £9.3%] 59.9%| 51.8%] 65,4% | 41,3%| 65,4% 60,0%
102, |LUCRO OPERACIONAL TOTAL % 34,0%) 26.6%] 48,7%] 48,6%) 42.9%][ AT.7%] 56, 66,4%] 498,1%| 66.4%| 49,.9%]

Figura 12 — Relatério de vendas diarias — Lucro Operacional Liquido

Fonte: elaborado pelo autor.

Outro relatorio complementar explorado foi a visualizagdo da evolugéo

diaria da performance de vendas de alguns clientes definidos, seguindo a

mesma formulacdo do relatorio diario de vendas, porém com abertura por

clientes ao invés de familias, Figura 13.

AL_B o R s T u v w X Y z 2 a5 AC o) R
1 Faturamento Diario - Maiof 201 Printing date: 03/106/2013
2 Unitade: BRL Diss de trabaho
3
5 Al CTEHTE 241052012 2210512012 230512012 24i0672012 2505/2012 280512012 28052012 30M52012 3Hi0sZMZ 2012 2012 2012 2012 w012
& Quarta__ Quinta Sext: Quarta Terr Acumulado Prognose _ StilltoGo__ Prognose @idia Real @idia
7 VENDA LIQUIDA TOTAL 7.031.311 . 8.380.485 6.519.005 | 15444459 | 172.468.574
s PROGHOSE VENDAS 0/cia TOTAL | _8.139.881 | _6139.641 | 5.139.641 | 5139841 | 8.439.081 [ o.439.841 | 8139841 X T
E] 03 Cienic 0003 = 536276 23522069 | 60.113.646
2 19 Clente 0018 740287 35 16,849, 5742016
g 0¢Ciente 0004 So1991 | 251228 622580 61938 | 73e000s
=4 07 Cients 0007 - - - . 5.797.962 |-
» 13 Clente 0013 2723163 | so07849 3404863 ZEGE 70 | 4EEe3T8 T30 €31
g 14 Clente 255428 40,706 8 | 1235968 Z206% | 170318 T
g 7 Ciente 2662 | 619816 704644 124,424 | 1640288
S 06 Clente 178980 | 121883 216453 28724 331140
15 Cienl = - 255 5843 =
uiros Clentes Exportacéo 08,375 %526 0 93,997 FIEL 83123 2
utros Clintes Local 22605 | 509908 356220 156549 | 310520
', |VENDALOCALTOTAL 1284547 | 7014622 1719577 5.266.426
‘S [PROGHDSE Gidia 4163.865 | 4165865 4.163.665 163,565
- 03 Ciente 0003 = 538276 £.754974
g 15 Clente 0018 780247 2322001
H 04 Clents 0004 501.981 525560 866531
g 07 Ciente 0007 = =
uiros Cienies Local 78112 310520
ENDA EXPORTACAD TOTAL 57 | 617626
O  [PROGHOSE @idia 75976
» a3 13 Clente 0013 3567 849 1300572 4755730 60113966 | 16126545
) e 14 Clenis 0014 240.706. 51608 463,165 9746016 | 2614740
3L g3 17 Clente 0017 52| 619816 344217 7.380.00 1979561
52 & 16 Ciente 0005 75968 | iz18%3 187 978 5797,
33 i 15 Cliente 0015 = E 323549 = I 1730631
3 utros Clintes Exportaco 108,378 a2 338 580 268 B1330|  4ssias 2.700.908 724473

Figura 13 — Relatorio de vendas diarias — viséo clientes

Fonte: elaborado pelo autor.

Para desdobramento das informa¢Bes dos relatorios, estes foram

refletidos em gréaficos também automatizados representativos dos montantes

gue verificamos com relacdo aos relatorios gerenciais, Figura 14 e 15.



1 Printing date: 03/06/2013
2
3
4
VENDA TOTAL
5 2 Zam
6
7 wm
8 w.m 2
9 - &
0| Es= E
| em 5
2|2 £
13 £ :
14 [ 2
15 = =
] 7 = g
= s
17 2o =
18
19 T = = = = = = = < = = = = e = = = = = = =
20 3 H H H H S E H z £ 4 & £ H H S E S H i 4 H
71 m— Real/ Dia Prog. / Dia —w—Real Acum., ——Prog. Atum.
22
23 VENDA LIQUIDAPALS VENDA LIQUIDA EXPORTAGAD
24 = tama om 2mm
25 anm =om aom
26 uama
27 7om mam .00 é
2 EE =
28 2 e E 2 wm mam E
29 E E E
30 E am 2 E um 2
a 8 o PE-
31 £ am Z]|E o= =
. E E E
2 | a Ella 4 3
33 g 2m _E gi:w = @om :
34 T u= ] 2 E == - 1 £
35 - = = =m T
=
36 e ] = a i
37 a ] a B
£ £ 3 ] £ §EEEEEEEEREREEEREEREE R
== Prog. i Prog./Dia —a—Real Acum. . Atum.
40
42 — — — N

Figura 14 — Gréfico de vendas diarias
Fonte: elaborado pelo autor.

Faturamento Diario - Maio/ 2012 Clientes Pais
Unit: mBRL.

1
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Figura 15 — Grafico vendas diarias por clientes
Fonte: elaborado pelo autor.

4.7 SIMULACAO EM PEQUENA ESCALA

Para fins de comprovagcdo cientifica das funcionalidades supra
citadas, foi simulada um periodo contabil da base de dados disponibilizada
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pela empresa.

A fim de imprimir uma simulacdo em periodo realista, foram
nomeadas as datas como maio do ano de 2012, ndo necessariamente tendo
sido este o periodo selecionado na base real de dados fornecidos.

Em termos de finais de semanas e feriados, estes ndo sao
representados na base dos relatérios, por se tratarem de dias em que nao
ocorrem faturamentos e em caso de faturamento estes sdo comumente
alocados em dias posteriores, dentro da realidade da empresa em questéo,
mas podendo ser facilmente incluidos, no caso da implantagdo em uma
empresa que faca uso destas datas.

Para esta simulacao, foi utilizada uma base de dados contabeis de
5.325 lancamentos de vendas, mostrando a possibilidade ainda de incluséo
de lancamentos contabeis até o limite de dados do aplicativo de planilha
eletrdnica, que é de 1 milhdo de langamentos, mostrando assim capacidade
de tratar a demanda de uma empresa de grande porte.

O fato da utilizacdo de pouco mais de 5 mil linhas na ferramenta, nédo
demonstrou problemas de preenchimento de reflexo de informagbes nos

graficos e tdo pouco nos relatérios
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5 CONCLUSOES

O Objetivo deste trabalho foi suprir a organizagdo com uma
ferramenta de acompanhamento diario da performance diaria de vendas,
comparando com a previsédo de vendas firmada pela organizacéo.

Como alternativa foi considerada a plataforma de planilha eletrénica
como forma mais adequada ao desenvolvimento desta ferramenta, por
apresentar-se como uma possibilidade disponivel, barata e flexivel. A
ferramenta contabil desenvolvida nesta plataforma, como forma de suporte a
tais sistemas, desde que com uma interface de dados amigavel, seja ela
automatica ou ndo, mostra-se como uma opcao flexivel quanto as
possibilidades de suprir demandas complexas tanto com relacdo a mao de
obra relativa ao sua manutencéo quanto a agilidade de processo interno em
uma area contabil, sem no entanto demandar investimento significativamente
alto e com o emprego de mao de obra de informatica altamente especializada.

Um provavel empecilho para o caso do processamento de bases
contadbeis com numero elevado de lancamentos é a possivel lentiddo da
ferramenta quanto ao processamento que compdes os relatérios e
cruzamentos de dados.

A flexibilidade de tais ferramentas, pode tornar também a solucéo tao
mutdvel quanto necessario, mas também a medida que tais modificacdes
sejam implantadas, pode subverter a ideia original da ferramenta e
transformar esta que doravante apresentava como solu¢cdo em um complexo
problema de gestdo no meio corporativo, se comparado com um sistema
standard sem muita flexibilidade para alteragoes.

A baixa complexidade na formulacédo deste tipo de ferramenta, deve
salientar a gestdo responsavel pela ferramenta na organizacdo quanto a
definicho de procedimentos formais quanto a metodologia de uso,
atualizagbes e eventuais alteragcbes, a fim de dirimir a possibilidade de
abandono da solucéo por falta de profissional habilitado que o faca.

A apresentacdo de solu¢des de armazenamento contbil mostrou-se
amigavel, desde que o sistema gerador de dados contdbeis, provenha a

exportacdes de dados no formato de planilha eletrénica, pois a conversao de
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outros formatos de dados para o suportado pela ferramenta pode onerar
tempo ou até mesmo inviabilizar o seu uso.

A complexidade para criacdo de referéncias significativas, quando nao
disponiveis na organizacdo, relativas aos cruzamentos que evidenciam
clientes, materiais, familias e demais itens citados na base de dados de
suporte a decisdo, é item mandatorio para que seja obtido resultado
satisfatorio em seus relatorios.

Em termos gerais quanto ao atendimento da demanda proposta
inicialmente pela organizacdo, apresentou resultado satisfatorio para a
empresa alvo deste estudo, sendo aceita em niveis de diretoria e implantada
como uma ferramenta de consulta didria da diretoria e &areas diretamente
ligadas a performance de vendas da organizacao, obtendo a classificacdo de
“solucdo de alto impacto positivo e baixo custo” que pode resultar em um

benchmark a outras empresas do grupo.
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