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Módulo 5 – ANÁLISE FINANCEIRA

Estamos chegando ao final do IPGN. São 60 dias de curso. Se você planejou seus estudos conforme o cronograma proposto, este é o 33º dia de curso e você terá cerca de duas semanas para o término deste último módulo, que deverá estar completo no 45º dia de estudo. 

Os quinze dias restantes para término do curso devem ser dedicados à elaboração final do seu plano de negócio. Aproveite esse período para dirimir dúvidas com seu tutor, aprofundar a discussão com seus colegas e retomar os pontos do conteúdo nos quais você ainda tenha alguma dificuldade.  

Mas se você não seguiu o planejamento proposto e lhe resta menos tempo, organize sua agenda. Ainda é possível concluir o curso! 

Confira a data para conclusão e mãos à obra!

Neste módulo, denominado Análise Financeira, você irá estudar os aspectos financeiros que são fundamentais para a abertura e gerenciamento de um negócio. Ele está dividido em 4 capítulos, assim distribuídos:

· Capítulo 1 - Análise econômico-financeira: o que é e para que serve.

· Capítulo 2 - O levantamento dos custos.

· Capítulo 3 - Quanto custa o seu produto ou serviço.

· Capítulo 4 - Indicadores de desempenho.

Estes tópicos são fundamentais para os empreendedores. Para facilitar sua compreensão, foram incluídos exemplos práticos.

O que você precisa saber antes de começar este módulo:

· Você precisa conhecer o tamanho do seu mercado consumidor potencial para poder projetar o volume total de receitas da sua empresa;

· Você precisa ter uma noção clara dos preços dos insumos que irá utilizar no seu processo produtivo para determinar o custo médio de fabricação e/ou comercialização dos seus produtos;

· Você precisa ter uma concepção clara do seu modelo de negócio para determinar e orçar o montante de investimentos necessários à sua implantação;

· Finalmente, você precisa ter mapeado o mercado e saber quais são os preços médios de seus concorrentes potenciais, para ter certeza sobre as possibilidades de implantação do negócio, com os preços calculados nesta etapa do trabalho. 

Capítulo 1 - ANÁLISE FINANCEIRA

Objetivos do Capítulo

Neste capítulo você terá a oportunidade de:

1. Reconhecer a importância e a necessidade de realizar um planejamento financeiro antes de implantar o seu negócio;

2. Calcular os investimentos físicos e financeiros do seu negócio.

Se você está seguindo nosso cronograma de estudos, as atividades deste capítulo poderão ser feitas em até 3 dias.

1. Análise Financeira: o que é e para que serve

Até o momento, você escolheu uma oportunidade de negócio, analisou o mercado para essa oportunidade e concebeu um conjunto de operações para explorá-la. 

Considerando apenas o que você já estudou, é possível saber se a implantação do seu negócio será rentável, compensando o esforço e investimento? 

Certamente que não. Para saber se o negócio é viável, é preciso fazer também uma análise financeira.

Sabendo disso, Nestor e Sônia começaram a buscar informações que lhes possibilitassem elaborar a análise financeira do negócio que queriam montar. Como não tinham muito capital, resolveram investigar a idéia de Sônia, um quiosque na praia, para venda de milho cozido e bebidas.

Constataram que a Prefeitura cobra uma taxa de operação no valor de R$ 67,00/ano. Em conversa com fornecedores de milho, Nestor ficou sabendo que cada espiga de milho custa R$ 0,50. Após uma pesquisa de mercado, Nestor e Sônia descobriram que, na temporada de verão,  poderiam vender cada espiga de milho por R$ 2,00. Além disso, eles precisariam de um ajudante, ao qual ofereceriam uma comissão de 5% sobre as vendas, ou seja, R$ 0,10 por espiga de milho vendida.

Nestor e Sônia tinham algum dinheiro para investir, mas tinham dúvidas de quanto tempo seria necessário para que o dinheiro retornasse.

Depois de muito refletirem, os dois listaram os seguintes itens:

	Dados já coletados
	Preço de venda da espiga de milho = R$ 2,00

	
	Preço de compra de cada espiga = R$ 0,50

	
	Aluguel do quiosque (semanal) = R$ 18,00

	
	Comissão do ajudante = R$ 0,10/espiga

	
	Taxa da Prefeitura (anual) = R$ 67,00


Após listarem os dados que tinham, fizeram as contas e chegaram a seguinte conclusão: Comprando cada espiga de milho a R$ 0,50 e vendendo por R$ 2,00, sobrariam ainda R$ 1,50. Pagando R$ 0,10 para o ajudante restariam R$ 1,40. 

Sônia ficou muito agitada e com a cabeça “fervilhando”, cheia de dúvidas. Então, ela começou a fazer perguntas:

(Sônia) - Será que R$ 1,40 vai ser suficiente para pagarmos as despesas da barraca e ainda sobrar dinheiro para nós?

Quantas espigas de milho deveríamos vender por semana, para não perdermos dinheiro?

Como calcularemos o lucro por espiga de milho vendida?

Caso apareça algum concorrente, poderemos oferecer desconto?

Como poderemos calcular o nosso lucro mensal?

Afinal, esse negócio é viável ou não?

Nestor tentou responder, mas sentiu a necessidade de conversar com alguém que entendesse um pouco daquilo.

Nestor e Sônia procuraram Paulo, um contador conhecido. E ele explica para os dois:

(Paulo) - Meus amigos, venham cá que eu vou lhes mostrar como se faz uma avaliação financeira de um negócio. 

Bem, a análise financeira significa estimar os investimentos, custos operacionais, custos administrativos e receitas do seu futuro negócio para, então, estudá-los e calcular os resultados que a empresa deverá gerar. 

Vamos começar pela determinação do total de investimento necessário. Vamos lá? 

1.1. O primeiro passo: determinando o montante do investimento

Nestor e Sônia se depararam com a seguinte planilha, entregue pelo contador:

	1. Investimento Físico

	1.1 Móveis e utensílios
	

	1.2 Imóveis
	

	1.3 Veículos
	

	1.4 Etc
	

	2 SUBTOTAL 1
	

	3. CAPITAL DE GIRO

	3.1 Estoque inicial
	

	3.2 Mão-de-obra
	

	3.3 Despesas Fixas
	

	4. SUBTOTAL 2
	

	5. OUTROS GASTOS

	5.1Despesas com propaganda e registro
	

	5.2 Outros gastos eventuais
	

	6. SUBTOTAL 3
	

	7. TOTAL (2+4+6)
	


(Sônia) - E como iremos saber quais são os investimentos necessários ao negócio?

(Paulo) – Uma boa dica é ter claro o modelo de negócio escolhido e o tamanho do mercado potencial. Isso vocês já têm não é?

(Sônia) – Sim, temos. Mas o que isso tem a ver com investimentos?

(Paulo) - Com essas duas informações nós poderemos dimensionar quais são as necessidades da empresa em termos de equipamentos e máquinas, porque poderão dar uma idéia bastante aproximada do volume total de produtos e serviços a serem produzidos. Quanto maior o volume de produtos ou serviços que o mercado aparenta consumir, maior o volume de produção, o que resulta na necessidade de mais máquinas e equipamentos.

(Sônia) – Como assim?

(Paulo) - Veja que todos esses fatores estão relacionados: a avaliação do mercado possibilita conhecer uma série de dados que ajudam a projetar as operações. O projeto, por sua vez determina os investimentos necessários em instalações físicas, equipamentos, materiais, dentre outros, entendeu?

(Sônia) – Estou começando a entender!

(Paulo) - Antes de começar as atividades, vocês precisam estimar a quantia de capital necessária para montar e manter o negócio durante os primeiros meses. Considerando que leva algum tempo para que as entradas de dinheiro sejam maiores ou iguais às saídas, é preciso que vocês estimem um quadro financeiro, para que seja possível estimar estes valores.

(Nestor) – O que é isso, “quadro financeiro”?

(Paulo) – É um quadro que irá reunir obrigações como salários, pagamentos de fornecedores e despesas de funcionamento, até que o negócio comece a gerar os recursos necessários para se manter.

Sônia e Nestor estavam impressionados com o raciocínio de Paulo e o quanto eles estavam aprendendo.

Observe que os investimentos iniciais representam a quantia de capital necessária para a abertura do negócio e para a manutenção dele nos primeiros meses de atividade. Para que você conheça o capital necessário à formação do empreendimento, deverá relacionar os investimentos: tanto os físicos quanto os financeiros.

(Paulo) – Para que vocês possam calcular os investimentos iniciais é necessário que calculem os investimentos físicos e os investimentos financeiros.

Deixe-me explicar agora para vocês sobre os Investimentos físicos.

1.2. Investimentos físicos

(Paulo) – Os investimentos físicos são aqueles destinados à compra de bens físicos como máquinas, equipamentos, instalações, veículos, móveis e utensílios, equipamentos de informática e obras civis. Ou seja, destinam-se à aquisição de ativos para o negócio. 

Os investimentos físicos não são consumidos no processo operacional normal da empresa, como acontece com os estoques de matéria-prima, por exemplo. Na verdade, eles constituem o patrimônio do negócio (seu “ativo imobilizado”, para utilizar terminologia contábil). Você os adquire e os utiliza por algum tempo.

(Sônia) – No nosso caso, os investimentos físicos seriam o freezer, o fogão, as panelas...

(Paulo) – É isso aí dona Sônia, está aprendendo rápido!

(Sônia) – Então nosso investimento físico será:

	INVESTIMENTOS FÍSICOS (R$)

	1 Freezer
	1.200,00

	1 Fogão
	1.500,00

	2 botijões de gás
	200,00

	2 bancadas de trabalho
	480,00

	1 armário
	360,00

	6 mesas de PVC
	480,00

	24 cadeiras de PVC
	480,00

	3 panelas grandes
	270,00

	Utensílios diversos
	150,00

	Total
	5.120,00


Agora, preencha o quadro demonstrativo abaixo, para orçar e calcular o montante de investimento físico para a oportunidade de negócio que você está avaliando. Faça uma pesquisa junto aos possíveis fornecedores para orçar os valores mais próximos da realidade:

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 12 do Plano de Negócio – Investimentos Físicos

	Quadro de investimentos físicos (em (R$)

	Item
	Preço Unitário
	Quantidade
	Valor Total

	Obras civis (terraplanagem, terreno, construções, etc
	
	
	

	Instalações
	
	
	

	Móveis e utensílios
	
	
	

	Máquinas e equipamentos
	
	
	

	Equipamentos de Informática
	
	
	

	Veículos
	
	
	

	Investimento Físico
	
	
	


(Sônia) – Quer dizer que é só isso? Já temos calculado o nosso investimento inicial?

(Paulo) – Não Sônia, lembra que eu falei que para calcular o investimento inicial é preciso calcular os investimentos físicos e os investimentos financeiros? Nós calculamos apenas o primeiro.

(Sônia) – Ah, é verdade, ia me esquecendo dos investimentos financeiros. O que são mesmo os investimentos financeiros? 

1.3. Investimentos financeiros

(Paulo) - Os investimentos financeiros: [[1]] são aqueles destinados à formação de capital de giro para o negócio. O capital de giro é o montante de recursos em dinheiro que precisa ser investido para o funcionamento normal da empresa: estoque de produtos, matéria-prima e outros materiais; para o financiamento de vendas a prazo, pagamento de salários dos colaboradores e demais despesas fixas.

Mergulhe Fundo [1]: Investimentos financeiros

Para calcular o investimento inicial é preciso que você analise também os investimentos financeiros para a empresa operar, ou seja, o capital de giro, que representa os recursos necessários para que a sua empresa possa honrar os seus compromissos perante empregados, fornecedores e fisco. Ou seja, você precisa analisar quanto é necessário gastar mensalmente para manter a empresa em funcionamento, para que possa definir o montante necessário de capital de giro. Lembre-se de que capital de giro é uma quantia que sua empresa deve ter à disposição para movimentar o dia-a-dia do negócio.

FIM DO MERGULHE FUNDO [1]

(Nestor) – Pessoal, eu estava pensando que é muito importante, no momento de calcular o capital de giro do nosso negócio, a gente não esquecer das nossas finanças pessoais, pois não é só a nossa empresa que precisa sobreviver. Todo o meu dinheiro será investido e eu precisarei retirar algum dinheiro. Além disso, pelo que andei lendo, o capital de giro deverá prever despesas diversas que possam ocorrer, tais como propaganda, divulgação, registro, e outras despesas que não tenham sido previstas. 

(Paulo) – Muito bem Nestor, é isso mesmo! O capital de giro, como o próprio nome diz, são os recursos necessários para dar suporte à operação do negócio durante um intervalo de tempo entre 30 e 90 dias, dependendo das características de cada negócio. Quanto mais rapidamente a empresa consegue obter uma receita capaz de pagar todos os seus gastos, menor precisa ser o período considerado. Entendam o investimento financeiro como o capital que faz o negócio “girar”!!

(Nestor) – Olha pessoal, tá tudo muito bem, mas... eu quero saber é como a gente faz para calcular as nossas necessidades de capital de giro.

(Paulo) – É muito simples: basta listar todos os possíveis gastos para o funcionamento normal da empresa durante o período de tempo estimado, em que as receitas ainda não cobrirão os gastos. Por esse motivo, o capital de giro é o último cálculo a ser efetuado: para que já tenhamos planejado todas as etapas operacionais do empreendimento e possamos saber com propriedade o que é necessário para fazê-lo funcionar. Entendeu?

(Nestor) – Nem vou perguntar mais nada. Claríssimo!

Dica do Professor: Capital de giro

O estoque inicial, normalmente, corresponde à matéria-prima ou mercadoria necessária para dois meses de funcionamento.

As despesas de salários devem englobar, além do salário, os encargos sociais do período considerado.

Nas demais despesas fixas devemos considerar aluguéis, impostos, taxas e todas as despesas que ocorrem mensalmente, e, novamente, é preciso considerar pelo menos dois meses.

Pode ser que despesas inesperadas, como um problema no encanamento, possam vir a ocorrer, e o capital inicial deve conter uma margem de segurança com a finalidade de cobrir tais despesas.

(Paulo) - Agora, vamos completar o quadro que contém alguns componentes que entram na formação do capital de giro de um negócio. Os prazos de capital de giro sugeridos no quadro são de 30 dias, mas apenas em caráter sugestivo – tudo depende da disponibilidade de recursos e dos riscos que cada empreendedor está disposto a correr. 

Nestor fez o seguinte cálculo:

	INVESTIMENTO FINANCEIRO (R$)

	Eletricidade (1 mês)
	25,00

	Aluguel do quiosque (18,00 x 4 semanas)
	72,00

	Água (1 mês)
	40,00

	Estoque de produtos (milho e bebidas)
	2.500,00

	Salários dos sócios (1 mês)
	1.500,00

	Taxa de registro junto à Prefeitura (anual)
	67,00

	Total
	4.204,00


A partir do cálculo desenvolvido, Nestor e Sônia viram que precisavam dispor de R$ 4.204,00 para cobrir os gastos envolvidos com a operação do negócio. 

Utilize os itens do quadro como roteiro para calcular o capital de giro da sua empresa. Não se esqueça de inserir outros itens que você precisa considerar no cálculo do capital de giro de seu negócio em particular.

Como este cálculo necessita de alguns valores que você ainda não aprendeu a calcular, como os custos fixos, por exemplo, você poderá continuar o curso e retornar a este quadro mais tarde. Bom trabalho!

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 13 do Plano de Negócio – Cálculo do Capital de Giro

	Cálculo das Necessidades do Capital de Giro

	Rubrica
	Valores (R$)

	Custos Fixos (30 dias)
	

	Estoque de matérias primas (30 dias)
	

	Mão-de-obra variável (30 dias)
	

	Custos de comercialização (30 dias)
	

	Registros e Legalização
	

	Publicidade Inicial
	

	Outros
	

	Total
	


(Paulo) – Agora Nestor, já podemos calcular o valor dos investimentos iniciais para a nossa empresa.

(Nestor) – Já calculei, cá estão:

	Investimentos físicos
	=    5.120,00

	Investimentos financeiros
	=    4.204,00

	Investimento Inicial
	=   9.324,00


Como o investimento inicial é a soma dos investimentos físicos com os investimentos financeiros, já é possível calcular, você também, o investimento inicial de sua empresa.

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 14 do Plano de Negócio – Investimento Inicial

	Investimento Inicial (R$)

	Investimento Físico
	

	Investimento Financeiro
	

	Total
	


Agora, leia o texto abaixo:

Reflexão: O Leão e a Gazela

“Toda manhã, na África, uma gazela desperta. Ela sabe que deve superar o leão mais veloz ou será morta. Toda manhã na África, um leão desperta. Ele sabe que deve correr mais rápido que a gazela mais lenta, ou morrerá de fome. Não importa se você é um leão ou uma gazela. Quando o sol nascer é melhor que você esteja correndo”.

Esperamos que você amanheça todos os dias com o propósito de realização. Se você realmente deseja ter seu negócio próprio, deverá utilizar todas essas ferramentas de gestão. 

Até o próximo capítulo.

2. Síntese do Capítulo

	INVESTIMENTO INICIAL:
	O investimento inicial expressa o montante de capital necessário para que a empresa possa ser criada e comece a operar. Isso quer dizer que, além das instalações físicas, equipamentos e móveis, é preciso também de capital para iniciar e manter a empresa durante os primeiros meses de atividade. Dessa necessidade resulta a separação do investimento inicial em duas rubricas: os investimentos físicos e os investimentos financeiros.

	a) Investimentos físicos
	Compreende os recursos necessários à compra de bens físicos como máquinas, equipamentos, instalações, veículos, móveis, utensílios, equipamentos de informática, obras civis, dentre outros. Diz respeito ao capital que é preciso investir em alguns recursos que possibilitarão operar o negócio.

	b) Investimentos financeiros 

(capital de giro):
	Compreende o conjunto de recursos necessários para que o negócio possa operar durante um curto intervalo de tempo. Esse capital permite que a empresa tenha estoques de produtos acabados ou de materiais, venda a prazo, pague os salários dos empregados, dentre outros.

	Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício de fixação referente a este capítulo.




CAPÍTULO 2 - O Levantamento de Custos

Objetivos do Capítulo

Este capítulo tem por propósito lhe proporcionar condições para que você:

a) Conheça a composição dos custos fixos e variáveis;

b) Calcule os custos dos produtos e serviços da sua empresa;

c) Conheça os sistemas de recolhimento de impostos.

Sugerimos que este capítulo seja acompanhado em 3 dias de trabalho. Mãos à obra, parceiro!

3. Levantamento de custos: uma conta delicada

Nestor, Mário e Sônia resolvem consultar José, um amigo de Mário, que voltou de São Paulo com muitas informações sobre contabilidade e finanças que aprendeu em cursos que esteve fazendo por lá.

(José) – Vocês conhecem a importância dos custos fixos e dos custos variáveis para uma empresa?

(Nestor) – Puxa, acho que não.

(José) – Antes de vir encontrar com vocês, fui chamado por um empresário, dono de uma padaria. Sabe o que ele me disse?

(Nestor) – Mas o que tem a ver o empreendedor não saber o custo de produção de uma rosca de polvilho com o desempenho financeiro da empresa dele?

(José) – Veja Nestor, conhecendo os diferentes custos da empresa o empresário terá condições de manter uma planilha de custos realista e atualizada, que deverá ser consultada sistematicamente tanto para definir os preços de venda de seus produtos quanto para criar formas de melhorar o desempenho da empresa, investindo em determinados setores, ou funções, ou promovendo cortes em outros.

(Nestor) – Puxa, conhecer os custos da empresa é tão importante assim?

(José) – Sim, você verá. Bem, agora que vocês já definiram o volume total de produção das suas empresas e, em função dele, definiram o montante de investimentos, chegou a hora de começarem a pensar sobre os custos do seu negócio, certo? Vamos começar?

(Nestor) – Vamos, já estou louco para saber quais os custos de minha empresa!

(José) – Veja bem, Nestor, os custos representam, com certeza, uma das principais informações operacionais, gerenciais e administrativas da empresa. O custo é que irá definir se determinada venda propicia ou não ganho para a empresa. Ou seja, se determinada venda gera retorno financeiro. Existem basicamente duas classificações de custos: os fixos e os variáveis. Vamos ver primeiro os custos fixos:

3.1. Custos Fixos

(José) – Começaremos nossa análise do montante total de custos para o negócio com os custos fixos, por dois motivos:

· São mais simples de reunir, determinar e visualizar;

· São mais simples de mensurar.

(Nestor) – Mas o que são custos fixos?

(José) – Calma, já explico!

Os custos fixos são aqueles cuja variação não é afetada pelo volume total de produção ou de vendas da empresa. Isso significa que, não importa se a empresa está vendendo pouco ou muito, eles permanecem os mesmos. 

(Sônia) – Péra lá José! Como vamos identificar esse tipo de custos no nosso negócio?

(José) – Simples Soninha, você deverá se perguntar o que ocorreria se tivesse um volume de vendas duas vezes maior que o volume projetado, ou duas vezes menor. Custos fixos tendem a se manter constantes, não importa a variação sofrida pelas receitas da empresa.

(Sônia) – Ah, agora ficou claro. No caso do consultório do meu irmão, por exemplo, se ele atender cinqüenta pacientes por mês irá pagar R$ 400,00 por mês de aluguel; caso ele atenda cem pacientes, o valor do aluguel será o mesmo, portanto, o aluguel é um custo fixo?

(José) – Isso mesmo! Os custos fixos independem das vendas, ou seja, eles não variam (aumentam ou diminuem) conforme oscile a venda de bens ou serviços.

Então, já que está entendido o que representa um custo fixo, vamos ver como se calcula algumas rubricas, ou seja, itens, que o compõem. Vamos começar pela depreciação.

(Sônia) – Depreciação, o que é isso?

3.1.1. Depreciação

(José) - Dentro dos custos fixos da empresa existe uma parcela de custos que é destinada à proteção dos investimentos realizados. Por exemplo, se você investe R$ 45.000,00 em máquinas, equipamentos e utensílios para a montagem de sua empresa, à medida que o tempo passa, esse investimento vai perdendo gradativamente o seu valor, certo?

(Nestor) – É verdade. Mas por que isso acontece?

(José) - Por dois motivos:

· Envelhecimento dos bens (Máquinas, equipamentos, instrumentos e utensílios), também chamado obsolescência; e

· a própria utilização dos bens no processo produtivo da empresa, que os desgasta e diminui sua vida útil.

(José) - O processo de obsolescência (envelhecimento) faz com que os R$ 45.000,00 investidos inicialmente no negócio percam seu valor ao longo dos anos, ou, em linguagem contábil, depreciem-se. 

(Nestor) – Você poderia nos dar um exemplo?

(José) – Perceba: um computador, por exemplo, depois de alguns anos de uso torna-se ultrapassado, obsoleto. Por isso ele passa a valer muito pouco, sendo necessário investir mais dinheiro para comprar outro mais moderno.

Para assegurar que o capital por você investido irá se manter o mesmo, é necessário criar um fundo de depreciação. 

No caso de meu cliente, dono de uma panificadora, o forno custou R$ 10.000,00 e possui uma vida útil de 10 anos. O valor total do forno dividido pelo tempo útil (10 anos) resulta na depreciação anual (R$ 1.000,00/ano).

(Sônia) – Deixe-me ver se entendi: Nesse caso, é necessário que o seu cliente guarde R$ 1.000,00 por ano para reunir recursos suficientes para adquirir outro forno ao final dos 10 anos de uso?

Dividindo o valor a ser depreciado por 12, descobrimos quanto ele deve guardar mensalmente para que, ao final dos 10 anos de trabalho, possa trocar o forno por um novo. Nesse caso, deixe-me calcular... será preciso guardar R$ 83,34 mensais. É isso?

(José) – Muito bem Sônia, é isso mesmo! Isso evitará que, quando o forno ficar velho, ele necessite comprar um novo forno com um investimento adicional, que saia do seu bolso. Esse mesmo raciocínio deve ser efetuado para todos os bens da empresa. O fundo de depreciação irá proteger a empresa contra a perda de valor dos bens por ela adquiridos. 

Dica do Professor

Dica do Professor: Cálculo da depreciação mensal do forno

Valor do forno : R$ 10.000,00

Vida útil estimada: 10 anos

Total de meses de duração: 10 x 12 = 120 meses

A depreciação mensal corresponde ao valor total do forno dividido pelo número de meses que a máquina irá durar

Depreciação mensal: R$ 10.000,00 : 120 = R$ 83,34/mês

Lembre-se que a depreciação representa o custo do uso de seu equipamento

A reunião com José prossegue e ele diz:

(José) - Puxa pessoal, fico feliz em ver como vocês são interessados e o quanto já progrediram! Vamos adiante então, pois temos que ver um outro componente dos custos fixos que é a manutenção!

3.1.2. Manutenção

(Sônia) – Eu não sei o que é manutenção, você poderia explicar?

(José) – Claro Sônia, manutenção são todas as ações de melhoria e acompanhamento de máquinas e equipamentos, para prevenir ou recuperar o desgaste natural sofrido devido ao uso. 

O equipamento do consultório odontológico de seu irmão, por exemplo, precisa receber constantemente a visita de um técnico, para que algumas peças sejam repostas, o equipamento seja lubrificado, enfim uma série de ajustes sejam efetuados. Caso isso não seja feito, o equipamento quebrará mais rapidamente, incorrendo em gastos extras para recuperá-lo. Sem contar que, muitas vezes, essa quebra se dá em períodos em que o consultório precisa estar atendendo, causando grandes transtornos tanto ao dentista quanto aos pacientes.

(Nestor) – Mas como podemos saber quando fazer a manutenção dos equipamentos e máquinas?

(José) - Os fabricantes de equipamentos costumam indicar a necessidade de revisões anuais. Como essas revisões têm um custo que não se encontra no valor pago pelo equipamento na data de sua aquisição, é necessário criar um fundo de manutenção para custeá-los. 

(Mário) – E como funciona esse “fundo”?

(José) - O fundo de manutenção funciona de forma muito semelhante ao de depreciação: calcula-se quanto de manutenção preventiva (revisões, troca de óleo, etc.) deverá ser gasto ao longo da vida útil do equipamento (10 anos, por exemplo) e divide-se esse total pelo número de meses previsto para a vida útil. O resultado deve ser guardado mensalmente para o custeio dessa despesa. Entenderam?

(Nestor e Sônia falam juntos) – Sim!

(José) – Então podemos continuar. Outro componente dos custos fixos são os seguros. 

3.1.3. Seguros

(Sônia) – Desta vez eu sei o que mais este custo fixo significa. Os seguros existem para evitar o risco de que algum tipo de acidente como incêndio, queda de um raio, ou ainda um roubo cause a perda dos equipamentos. 

(José) – Isso mesmo Sônia. Para que você não corra o risco de perder todo o investimento inicial realizado, é necessário guardar recursos para o pagamento do seguro anual dos equipamentos e instalações de sua empresa. 

Mais uma vez, funciona da mesma forma: divide-se o total de gastos anuais com seguros por 12, para ter uma idéia aproximada do gasto mensal. Esse valor deverá ser separado mensalmente, para o pagamento dos seguros quando precisar ser feita sua renovação.

Por exemplo, se o seguro do carro da empresa é de R$ 600,00/ano, é preciso que mensalmente sejam separados R$ 50,00 para o fundo de seguro. Fácil não é? 

(Nestor) - Sim, e por falar em seguros, vocês lembram do Reinaldo? Pois então, me contaram que ele abriu uma lanchonete e ela pegou fogo! E perguntem se a lanchonete estava assegurada? Claro que não! Agora está ele aí todo endividado e sem emprego.

(Sônia) – Coitado, que pena!

(Nestor) – A gente sempre imagina que isso nunca irá acontecer com a gente...

(José) – Esses custos que acabamos de ver, os custos de manutenção, depreciação e seguros são os chamados custos de proteção do investimento. São todos fixos e têm uma particularidade que os diferencia dos demais: são chamados de “custos não-caixa”. Vocês imaginam por quê?

(Nestor) – Custos não-caixa... deixe-me ver... já sei, vai ver é porque não implicam pagamento de obrigações mensais, mas apenas no aprovisionamento desses recursos em uma conta bancária remunerada.

(José) – Isso mesmo! E é aí que mora o perigo. Muitos empresários, ao se depararem com sobras no caixa ao final do mês, consideram que tudo é lucro. Esquecem-se de aprovisionar recursos para os custos de proteção do investimento e, lá pelas tantas, os equipamentos, as instalações e os carros da empresa ficam velhos e estragados e cadê dinheiro para trocá-los ou arrumá-los? 

Muitas empresas chegam a quebrar por causa disso!

Contudo deve-se tomar cuidado, pois a aplicação desse dinheiro depende da situação geral da empresa. Por exemplo, não irá se guardar dinheiro no banco, numa aplicação financeira (poupança, CDB, etc.) que renda menos que os juros pagos na compra de mercadorias a prazo, juros estes pagos aos fornecedores, ou ainda, juros pagos a instituições financeiras, no caso de empréstimos!

No que diz respeito ao seguro, o aprovisionamento será mensal, mas o seguro deverá ser feito quando considerado pertinente, o que significará um desembolso, independente de o pagamento ser de uma só vez, ou parcelado.

Agora que você já entendeu como os custos funcionam, veja um modelo de planilha para preenchimento dos valores reservados à depreciação, manutenção e seguro dos investimentos de sua empresa. Oriente-se a partir da planilha de investimentos físicos para conhecer os custos de proteção de seu negócio. 

Siga as sugestões de alíquotas colocadas no quadro abaixo apenas se concordar com os percentuais (padrões internacionalmente aceitos para a elaboração de projetos), uma vez que cada caso é um caso.

	Quadro de Manutenção, Depreciação e Seguros Anuais 

	Item
	Depreciação
	Manutenção
	Seguro

	Obras civis
	3,5%
	1,5%
	1,0%

	Instalações
	5,0%
	3,0%
	2,5%

	Móveis e utensílios
	10,0%
	3,0%
	2,5%

	Máquinas e equipamentos
	15,0%
	4,5%
	3,5%

	Equipamentos de Informática
	25,0%
	5,0%
	3,0%

	Veículos
	15,0%
	5,0%
	4,0%


Agora, calcule os gastos com manutenção, depreciação e seguros que você terá em seu negócio.

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 15 do Plano de Negócio - Gastos com manutenção, depreciação e seguros 

	Item
	Valor Total
	Depreciação
	Manutenção
	Seguro

	Obras civis
	
	
	
	

	Instalações
	
	
	
	

	Móveis e utensílios
	
	
	
	

	Máquinas e equipamentos
	
	
	
	

	Equipamentos de informática
	
	
	
	

	Veículos
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	


Nossos amigos também fizeram estes cálculos. Vamos continuar com eles?

(José) - Muito bem! Agora que vocês já sabem calcular os chamados custos de proteção do investimento, está na hora de acrescentarem todos os outros custos fixos às suas memórias de cálculo. 

(José) - Como cada negócio tem suas próprias particularidades, é necessário que vocês façam um exame dos custos fixos que o negócio possui. O quadro que irei apresentar em seguida traz as principais rubricas (itens) que compõem os custos fixos e são comuns à maior parte das empresas. 

É preciso que vocês analisem se existe algum custo adicional que ocorre mensalmente, cuja variação esteja ligada com o tempo, acrescentando-os nos espaços disponíveis no quadro. 

Lembre-se: os custos fixos são aqueles cuja variação é independente do aumento ou redução no volume de vendas do negócio, estando mais relacionados ao tempo!

O encontro continua e José chama a atenção deles:

(José) - É importante chamar a atenção para as rubricas: Salários e Encargos Sociais. São considerados custos fixos os salários e encargos das pessoas formalmente contratadas pela empresa. Todas aquelas pessoas contratadas esporadicamente, para realizar tarefas temporárias, devem ter seus honorários considerados como custos variáveis.

(Sônia) – Mas José, se o aumento das vendas implica aumento de produção, fazendo com que seja preciso contratar temporariamente mais pessoas para trabalhar, como o pessoal que trabalha em uma linha de produção de móveis, por exemplo, então este é considerado um custo variável, mesmo que o salário dessas pessoas seja fixo?

(José) – Isso! Quando a indústria de móveis precisa produzir um maior volume de produtos, em períodos isolados, alguns serviços precisam ser contratados, tornando este um custo variável. Em compensação, mesmo que o volume de móveis vendidos aumente significativamente em alguns períodos, as pessoas que já fazem parte do quadro de funcionários da empresa terão seus salários tratados como custos fixos.

Agora vejam outro item muito importante: os encargos sociais. Eles compreendem encargos trabalhistas como aviso prévio, férias, décimo terceiro salário, fundo de garantia, dentre outros, e merecem atenção à parte.

(Sônia) – Nossa, quanta coisa!

(José) –É, e o percentual de encargos sociais sobre a folha de pagamento varia bastante de negócio para negócio. Para vocês terem uma noção precisa de como eles devem ser inseridos nas suas empresas, consultem um contador a respeito e utilizem os percentuais que ele sugerir nos seus cálculos. 

(José) – O quadro apresentado abaixo permite que esses cálculos sejam registrados, evitando falhas ou o esquecimento de qualquer item importante.

Lembrem-se: a consulta a um contador é muito importante nesse estágio da elaboração do plano de negócio.

Etapa 16 do Plano de Negócio – Custos com mão-de-obra

	Função
	Salário
	Encargos (%)
	Quantidade
	Valor Mensal

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 

	TOTAL
	 
	 
	 
	 


Na planilha abaixo, complete apenas os itens que integram os custos fixos de seu negócio, inserindo outros que não estejam citados.

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 17 do Plano de Negócio - Custos fixos 

	Custos Fixos (em R$) 

	Item
	Valor Mensal
	Valor Anual

	Aluguel
	
	

	Condomínio e IPTU
	
	

	Água e esgoto
	
	

	Luz e força
	
	

	Telefone (fixo/celular)
	
	

	Conservação e limpeza
	
	

	Material de escritório
	
	

	Serviços de terceiros
	
	

	Salários 
	
	

	Encargos sociais
	
	

	Retirada dos sócios
	
	

	Honorários profissionais
	
	

	Manutenção
	
	

	Seguros
	
	

	Depreciação
	
	

	Total
	
	


 (José) - Até este momento, nós trabalhamos nos nossos custos fixos, não é mesmo? Pois bem, chegou a hora de trabalharmos sobre os custos variáveis – os mais importantes e os de maior participação em um negócio sadio.

3.2. Custos variáveis

Nestor pensava nos custos variáveis e em um dia poder controlá-los em sua padaria:

(José) - Como os custos variáveis variam com o volume de produtos e serviços vendidos, para calculá-los vocês deverão considerar a produção total estimada para cada mês de atividade da empresa. 

Quanto mais tempo uma empresa estiver no mercado, maiores serão as chances de aumentar a carteira de clientes e o volume de negócios, e, caso isso aconteça, maior será o total de custos variáveis.

Os custos variáveis costumam ser representados pelos seguintes itens:

· Mão-de-obra contratada esporadicamente; 

· Matéria-prima;

· Embalagens;

· Tributos (ICMS, ISS, PIS, COFINS); e 

· Demais gastos que ocorrem mensalmente, cuja variação está ligada ao volume de vendas e não ao tempo.

Dica do Professor: Custos fixos e variáveis

Na lista apresentada devemos considerar que esses custos nem sempre serão fixos ou variáveis. Você, sendo o conhecedor do negócio, é quem os avaliará.

Os custos com água, por exemplo: para um escritório de contabilidade podem ser considerados fixos. Uma variação no volume de serviços não implicará uma variação significativa no consumo de água.

Já em uma indústria de doces, quanto maior for o volume de produção, maior será o volume de água utilizado. Nesse caso, a água é um custo considerado variável.

(José) – Para o cálculo dos custos variáveis, o primeiro passo é considerar os valores envolvidos com a mão-de-obra terceirizada. Para isso, vocês poderão utilizar um quadro semelhante ao anteriormente apresentado.

Tenham em mente, entretanto, que a mão-de-obra terceirizada cresce com o aumento das vendas. Se vocês imaginam que a empresa vai iniciar suas atividades com um montante de vendas inferior ao que venderia se estivesse a pleno vapor (o que é absolutamente normal), provavelmente seus custos variáveis refletirão isso. Nesse caso, lembrem-se da necessidade de aumento da sua folha de pagamento à medida que a empresa cresce – e preveja esses custos na planilha de mão-de-obra.

O segundo passo é analisar os impostos que incidirão sobre a sua receita.

(Nestor) – Puxa, não havia pensado nisso...

(José) - Existem basicamente três sistemas de recolhimento de impostos sobre a renda legalmente aceitos, entre os quais as suas empresas poderão optar:

· O recolhimento através da análise do lucro real;

· O recolhimento através da análise do lucro presumido; e 

· O recolhimento através do SIMPLES – Sistema Unificado de Pagamento de Impostos e Tributos, do Governo Federal e já disponível em vários estados também para os impostos estaduais. 

As diferenças são as seguintes:

Lucro Real: Ao final do período fiscal (ano), apuram-se todas as receitas e despesas da empresa e calcula-se o lucro final do ano. Sobre esse lucro, aplica-se a alíquota de imposto pertinente (variável em função do faturamento) e recolhem-se os tributos devidos. Essa operação é efetuada mensalmente. Esse sistema é vantajoso para as empresas que possuem gastos muito elevados, com baixas margens de lucro;

Lucro Presumido: Presume-se uma lucratividade média para a empresa sobre suas operações e atribui-se o percentual tributável sobre essa lucratividade. O resultado é uma alíquota que é aplicada sobre a receita bruta da empresa mensalmente, sem a necessidade de cálculos mais aprofundados. Esse sistema é vantajoso para as empresas que possuem elevadas margens de lucro, em montante superior à projeção de lucratividade do governo (normalmente situada na casa dos 15% sobre o lucro presumido).

SIMPLES: Sistema com raciocínio semelhante ao do Lucro Real, mas com mecanismo similar ao do lucro presumido. Unifica vários impostos e contribuições sobre a mesma rubrica, com a mesma data de recolhimento mensal. Útil para pequenas empresas em que o próprio empresário é o responsável pelas contas a pagar e receber – porque retira a necessidade de visitas freqüentes ao contador e ao banco, limitando-as a uma por mês.

(Mário) – Puxa, como saberemos sobre esses impostos e todos esses passos também?

(José) – As pessoas que ainda não têm um contador, mas querem elaborar seu plano de negócios, devem pesquisar qual a melhor forma de tributação para a sua empresa. 

Esta pesquisa pode ser feita em casa. Basta ter conexão à Internet e acessar os sites:

www.receita.fazenda.gov.br - Neste site você encontrará todas as informações sobre os tributos federais. Também, no próprio site, no item links, você poderá obter informações sobre os demais tributos estaduais e municipais.

www.sebrae.com.br - Neste site você encontrará uma série de informações relacionadas à constituição jurídica e tributos que incidem sobre as micro e pequenas empresas.

www.previdenciasocial.gov.br - Neste site você encontra informações sobre a previdência e assistência social (folha de pagamento, décimo terceiro, FGTS etc.

Dica do Professor: Tributos

Os tributos variam de empresa para empresa, dependendo de sua forma jurídica. Porém, é conveniente que você fale com o seu futuro contador e peça que ele lhe passe, detalhadamente, os tributos que você irá pagar, de acordo com a sua empresa e da forma jurídica que ela está registrada nos órgãos governamentais.

A seguir, você encontrará os quadros de análise e memorial de cálculo para seus impostos e contribuições.

Jogo custos fixos e custos variáveis

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo faça a atividade proposta. 

Assim que todos concluíram o desafio, José continua a falar.

(José) - Até o momento, vocês trabalharam nos seus custos variáveis de mão-de-obra, impostos e contribuições. Agora, vocês irão se concentrar nos custos de produção e custos de comercialização.

Durante a reunião com José chega Rosa, uma amiga de Sônia, que ela conheceu no workshop, e que estava se juntando a eles para discutir alguns aspectos relacionados à elaboração do plano de negócio.

A reunião começa e Rosa, após as apresentações, já começa a falar com muita empolgação:

(Rosa) – Fico muito satisfeita de participar deste grupo de estudo, pois o tema custos de produção me interessa muito! Andei estudando sobre isso e aprendi que no caso da matéria-prima, o mais interessante é que calculemos o valor necessário para a produção de uma unidade do produto, para depois calcularmos os custos relacionados a todo o volume de produção. No meu caso, que estou querendo montar uma padaria, estou calculando o custo de produção de um pãozinho da seguinte forma:

Eu sei que a produção diária de 800 pãezinhos, de 50g cada, envolve a seguinte quantidade de materiais:

	Quantidade (Kg)
	Preço (R$/Kg)
	Valor  (R$)

	farinha de trigo 100,0
	0,60
	60,00

	fermento 1,0
	3,60

	3,60

	sal 2,0
	0,80
	1,60

	Total
	---
	65,20


(Rosa) - Então, vejam: o custo de matéria-prima e materiais utilizados para a produção de 800 pãezinhos é igual à soma dos valores de todos os itens envolvidos na produção diária, que é de R$ 65,20. Eu preciso dividir este valor pelos 800 pãezinhos produzidos por dia para poder conhecer o custo para produzir um único pãozinho.

Isso quer dizer que o custo de matéria-prima ou materiais para cada unidade de pãozinho será de R$ 0,08 (oito centavos). 

(Nestor) – Puxa! Mas você está querendo montar uma padaria? É o meu sonho! Quem sabe após a temporada de verão eu e a Sônia conseguimos uma grana para iniciar uma padaria?

(Rosa) – É... eu também tenho me esforçado. É difícil, você mesmo sabe, Nestor. Mas todo empreendedor que deseja ir adiante no seu negócio precisa se esforçar muito e estudar muito. Não dá pra se jogar de cabeça, é preciso pesquisar antes. 

(Mário) – Taí! Mais uma que pensa como nós! Bem-vinda ao grupo! 

(Rosa) O quadro apresentado abaixo irá nos auxiliar no cálculo dos custos com a matéria-prima e materiais diretos envolvidos na produção de um produto. 

Vamos fazer estes cálculos?

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 18 do Plano de Negócio 15 – Cálculo dos custos de matéria-prima e materiais diretos 

	Matérias-primas e materiais diretos 
por unidade produzida (em R$)

	Item
	Quantidade
	Preço Unitário
	Valor Total

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Total
	
	
	


(Mário) – E no caso de quem quer iniciar uma empresa comercial?

(José) – No caso de uma empresa do segmento comercial, a matéria-prima será substituída pelo CMV (Custo da Mercadoria Vendida). Nesse caso, o valor integral pago pela mercadoria já se encontra na nota fiscal de compra que o fornecedor emite para sua empresa – o que facilita bastante o processo de cálculo dos gastos com mercadorias para venda. 

(Mário) – Hum, mas o que eu preciso exatamente para elaborar este cálculo?

(José) - Você deve conhecer os preços que os fornecedores costumam cobrar pelos produtos e lançar esses valores no quadro anterior.

Atenção: nos três casos (indústria, serviços e comércio) não deixe de considerar os custos ligados a embalagens para transporte e venda dos produtos e os gastos com matérias-primas de apoio, que ocorrem principalmente na indústria (por exemplo, óleos vegetais utilizados na limpeza e lubrificação das fôrmas de pão – que não entram na composição dos produtos, mas que devem ser adquiridos em função do volume de produtos fabricados. Esses produtos são imprescindíveis ao processo de fabricação de pães, bolos e tortas de qualidade).

(Sônia) – Gente, eu separei um material que esclarece como um empreendedor deve proceder para calcular os custos para produzir um produto ou um serviço. Vamos acompanhar e, em seguida, podemos discutir sobre o assunto. O que acham?

(Nestor) – Opa! Vamos começar a trabalhar nele. 

(Sônia) – Vou ler para vocês:

Para a determinação do custo do produto ou serviço vendido é necessário que você siga cinco passos:

· Passo 1 - Calcule a soma dos custos variáveis por produto;

· Passo 2 - some o total dos custos fixos;

· Passo 3 - levante o total de produtos produzidos ou serviços prestados;

· Passo 4 - divida o total dos custos fixos pelo total da produção; e

· Passo 5 - some o valor dos custos variáveis por produto com o resultado da divisão dos custos fixos pelo total da produção. 

A leitura termina e os três param para refletir sobre esses passos. Rosa propõe uma parada e convida os amigos para uma atividade lúdica, que tem muita relação com o que está sendo visto.

JOGO DOS SÍMBOLOS

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

(Rosa) – Viram que interessante? Assim como neste jogo, as questões financeiras podem parecer complexas em um primeiro momento. Porém, à medida que adquirimos o hábito de resolvê-las, tudo vai se esclarecendo. É como a figura observada, parece óbvia depois de vista.

(Nestor) - Puxa, depois de ter observado esta figura, lembrei que eu trouxe um material que tem exemplos de como calcular os custos de produção de diferentes empresas. Isso vai nos ajudar a compreender melhor como utilizar os cinco passos em diferentes situações. São três exemplos: o primeiro para uma empresa industrial, o segundo para uma empresa prestadora de serviços e o terceiro para uma empresa comercial. Vamos tentar resolvê-los?

A) Primeiro Exemplo: Empresa Industrial

Vamos supor que você decida abrir uma indústria de camisas com os seguintes custos por mês: 

	· aluguel de uma sala por R$ 200,00;

	· depreciação de uma máquina de costura: valor pago pela máquina = R$ 1.200,00 (sendo que ela irá durar 5 anos);

	· pagamento de uma empresa de limpeza e vigilância: R$ 240,00;

	· retirada para seu sustento: R$ 1.200,00;

	· R$ 8,00 o metro de tecido, sendo que cada camisa gasta 2 metros;

	· pagamento de costureira: R$ 300,00;

	· pagamento para uma bordadeira, que borda a grife da empresa nos bolsos e cobra R$ 0,50 por camisa;

	· despesas com manutenção, água, energia, tributos, telefone, etc.: R$ 150,00;

	· linha: R$ 10,00 o carretel para costurar 5 camisas;

	· R$ 0,05 o botão, sendo que cada camisa necessita de 8 botões.


(Rosa) – Agora vamos pensar. Qual seria o custo total de cada camisa se a fábrica produzisse 1.000 camisas por mês? E se produzisse 2.000?

(Mário) – Já sei! É só seguir os cinco passos apresentados anteriormente pela Sônia.

(Rosa) – Isso Mário! Vamos aplicar cada passo que ficará fácil resolver.

Custos Operacionais:

Passo 1 - Calcule a soma dos custos variáveis por produto

1. Calcule o custo variável unitário

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· Total dos custos variáveis por unidade
	


Resultado: 

	·  tecido: R$ 8,00 x 2m
	· = R$ 16,00

	·  bordadeira
	· = R$   0,50

	·  encargos sociais*
	· = R$   0,39

	·  linha R$10,00 : 5

	· = R$   2,00

	·  botões R$ 0,05 x 8


	· = R$   0,40

	Total dos custos variáveis por unidade
	= R$ 19,29


*este é só um exemplo ilustrativo, lembre-se que você deve consultar um contador ou estudar o caso no site www.previdenciasocial.gov.br
Passo 2 - some o total dos custos fixos

2. O total dos custos fixos 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· 
	· 

	· Total dos custos fixos
	· 


Resultado:

	- aluguel
	= R$      200,00

	- depreciação

	= R$        20,00

	- limpeza e vigilância
	= R$      240,00

	- sua retirada

	= R$   1.200,00

	- encargos sociais*
	= R$      473,00

	- costureira
	= R$      300,00

	- outras despesas
	= R$      150,00

	· Total dos custos fixos
	= R$ 2.583,00


*este é só um exemplo ilustrativo, lembre você deve consultar um contador ou estudar o caso no site www.previdenciasocial.gov.br 

Passo 3 - levante o total de produção

3. O total da produção é, no primeiro caso, 1.000 camisas e no segundo caso, 2.000. O primeiro caso chamaremos de A e o segundo de B.

Passo 4 - divida o total dos custos fixos pelo total da produção

4. Divida o total dos custos fixos pelo total de produção

	· A:
	

	· B:
	


Resultado:

	A. R$ 2.583,00 : 1.000 = R$ 2,58

	B. R$ 2.583,00 : 2.000 = R$ 1,29


Passo 5 - some o valor dos custos variáveis por produto com o resultado da divisão dos custos fixos pelo total da produção. 

5. Some o valor unitário dos custos variáveis com o valor unitário dos custos fixos 

	· A:
	

	· B:
	


Resultado:

	A. R$ 2,58 + R$ 19,29 = R$ 21,87

	B. R$ 1,29 + R$ 19,29 = R$ 20,58


Portanto, se a empresa fabricar 1.000 camisas por mês, o custo unitário de cada camisa será de R$ 21,87, caso ela fabrique 2.000 unidades, o custo cairá para R$ 20,58.

(Nestor) – Deixa que eu leio agora, Rosa. Bem, agora vamos aplicar os mesmos passos aplicados no segundo exemplo:

B) Segundo Exemplo: Empresa Prestadora de Serviço

Suponhamos que você decida abrir uma empresa de limpeza residencial. 

Qual seria o custo total se a empresa realizasse 100 limpezas por mês? E se realizasse 150? 

Os custos mensais da empresa são os seguintes:

	· aluguel de uma sala: R$ 100,00

	· valor pago para cada faxineira: R$ 15,00 por limpeza

	·  pagamento de um empregado para serviços gerais no escritório: R$ 160,00

	·  material de limpeza: R$ 3,00 por serviço prestado

	·  despesas: manutenção, água, energia, telefone, etc: 

·  R$ 100,00

	·  retirada do sócio: R$ 1.000,00


Para calcular qual será o custo da empresa de limpeza residencial é só seguir os cinco passos sugeridos anteriormente:

Passo 01 Calcule a soma dos custos variáveis por produto

1. Calcule o custo variável unitário

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· Total dos custos variáveis por unidade
	


Resultado:

	· - faxineira
	= R$ 15,00

	· - encargos sociais*
	= R$ 11,35

	· - material de limpeza
	         = R$ 3,00

	· Total dos custos variáveis por unidade
	 = R$ 29,35


(*) Este é só um exemplo ilustrativo, lembre-se que você deve consultar um contador ou estudar o caso no site www.previdenciasocial.gov.br
Passo 2 - some o total dos custos fixos

2. Calcule o total dos custos fixos 

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· Total dos custos fixos
	


Resultado:

	· - aluguel
	  = R$ 100,00

	·  - Retirada dos sócios 
	= R$ 1.000,00

	·  - encargos sociais
	= R$ 390,00

	·  - salário do empregado
	= R$ 160,00

	·  - impostos*
	= R$ 121,00

	·  - outras despesas
	= R$ 100,00

	· Total dos custos fixos
	R$ 1.871,00


*www.receita.fazenda.gov

Neste site você encontrará todas as informações sobre os tributos federais. Porém, no próprio site (no item links) você poderá obter informações sobre os demais tributos.

Passo 3 - levante o total de produção

3. O total da produção é, no primeiro caso, 100 limpezas e no segundo 150. 

Passo 4 - divida o total dos custos fixos pelo total da produção

4. Divida o total dos custos fixos pelo total de produção

	· CF1 =
	

	· CF2 =
	


Resultado:

	·  R$ 1.871,00: 100
	= R$ 18,71



	· R$ 1.871,00: 150
	= R$ 12,47


Passo 5 - some o valor dos custos variáveis por produto com o resultado da divisão dos custos fixos pelo total da produção. 

5. Some o valor unitário dos custos variáveis com os custos fixos

	· Custo total 1 =
	

	· Custo total 2 =
	


Resultado:

	· R$ 29,35 + R$ 18,71
	= R$ 48,06



	· R$ 29,35 + R$ 12,47
	= R$ 41,82




(Sônia) - Portanto, se a empresa fizer 100 limpezas por mês, o custo unitário de cada uma será de R$ 48,06, caso ela faça 150, o custo cairá para R$  41,82.

(Mário) - Mas veja bem, Sônia, esses são os custos de produção. A Lei do Simples Federal não permite que empresas prestadoras de serviços de limpeza sejam optantes. Portanto, elas estão sujeitas a impostos e contribuições, que somados a outros custos variáveis em percentual, compõem os chamados Custos de Comercialização. Eles serão incluídos no cálculo do preço de venda. 

(Para ver em detalhes esses custos, consulte o Modelo do Plano de Negócios de Serviços).

Agora vamos fazer o exemplo da Empresa Comercial? 

(Sônia) – Vamos sim!

C) Terceiro Exemplo: Empresa Comercial

Neste terceiro exemplo, você irá trabalhar com uma empresa comercial que vende tênis. Verá que é mais fácil calcular o custo dessa empresa, pois o custo variável corresponde ao custo de aquisição da mercadoria, diminuído do valor do ICMS. Os custos da empresa são, mensalmente, os seguintes:

	· aluguel de uma sala: R$ 100,00

	· pagamento de um empregado para serviços gerais no escritório: R$ 160,00

	· despesas com manutenção, água, transporte, energia, tributos, telefone, etc.: R$ 100,00

	· retirada do sócio: R$ 1.000,00;

	· custo unitário por tênis, já descontado o ICMS: R$ 15,00.


Qual seria o custo total se a empresa vendesse 400 pares de tênis por mês? E se vendesse 600? 

(Rosa) Agora ficou fácil! Para calcular o custo é só seguir os cinco passos sugeridos anteriormente.

(Nestor) Na mosca! Vamos ver o cálculo da aplicação de cada passo no caso da empresa comercial.

Passo 1: Calcule a soma dos custos variáveis por produto

1. Calcule o custo variável unitário do tênis 

	Custo variável unitário =
	


Resposta

	Custo variável unitário =
	R$ 15,00


Passo 2 - some o total dos custos fixos

2. O total dos custos fixos 

	
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· 
	

	· Total dos custos fixos
	


Resultado:

	· aluguel
	= R$    100,00

	· retirada do sócio
	= R$ 1.000,00

	· encargos sociais
	= R$    390,00

	· salário do empregado
	= R$    160,00

	· impostos (Simples)*
	= R$    121,00

	· outras despesas
	= R$    100,00

	· Total dos custos fixos
	R$  1.871,00


www.receita.fazenda.gov.br 

Neste site você encontrará todas as informações sobre os tributos federais. Porém, no próprio site (no item Links) você poderá obter informações sobre os demais tributos estaduais e municipais.
Passo 3 - levante o total de produção

3. O total de vendas, no primeiro caso, é 400 pares e no segundo caso, 600. O primeiro caso novamente chamaremos de A e o segundo de B. 

Passo 4 - divida o total dos custos fixos pelo total da produção

4. Divida o total dos custos fixos pelo total de vendas

	· Custos Fixos A
	

	· Custos Fixos B
	


Resultado:

	· CFA = R$ 1.871,00 : 400
	= R$ 4,68

	· CFB = R$ 1.871,00 : 600
	= R$ 3,12


Passo 5 - some o valor dos custos variáveis por produto com o resultado da divisão dos custos fixos pelo total da produção. 

5. Some o valor unitário dos custos variáveis e fixos 

	· Custo Total A =
	= R$ 19,68

	· Custo Total B =
	= R$ 18,12


Resultado:

	· CTA = R$ 15,00 + R$ 4,68
	= R$ 19,68

	· CTB = R$ 15,00 + R$ 3,12
	= R$ 18,12


Portanto, se a sua empresa vender 400 pares por mês, o custo unitário de cada um será de R$ 19,68, caso ela venda 600, o custo cairá para R$ 18,12.

Lembre-se: Os valores destes exemplos são determinados com base na pesquisa de mercado. Só os clientes poderão dar-lhe informações que lhe permitirão ter noção do volume de produção de sua empresa.

4. Concluindo

A reunião termina e Rosa, convidada de Sônia, é quem diz:

(Rosa) – Nossa! Quantas coisas aprendemos hoje! Fico muito feliz em ter participado da reunião.

(Sônia) – Nós também, Rosa. Foi muito esclarecedor sem dúvida! Hoje pudemos perceber que os custos representam a soma de todos os gastos necessários para que possamos comercializar nossos produtos e serviços. 

(Mário) – É, e portanto, cabe a nós determinar corretamente os nossos custos, pois, caso eles sejam calculados abaixo do valor real, estaremos vendendo com prejuízo e pensaremos que estamos tendo lucro!

(Nestor) – Aí hein, Mário! Depois você diz que custa a entender as coisas!

(Mário) – Hoje eu aprendi. Já sei que os preços são definidos ou limitados pelo mercado, e que é o custo que determinará se a empresa irá ou não obter lucro na venda do seu produto ou serviço.

(Sônia) – Em nossa próxima reunião de estudo, iremos aprender a calcular o preço de venda do produto ou serviço que a empresa produzirá. Aguardamos você!!

5. Síntese do Capítulo

	FIXAÇÃO DO PREÇO DE UM PRODUTO
	Para estabelecer o preço de um produto é necessário conhecer  os seus custos de produção. Embora seja o mercado quem define os preços dos produtos, é preciso conhecer o montante de recursos envolvidos na sua produção para saber se será possível vendê-lo com lucro.

	CUSTOS FIXOS
	São aqueles cuja variação não é afetada pelo volume total de produção ou de vendas da empresa. Isso significa que, não importa se a empresa está vendendo pouco ou muito, eles permanecem os mesmos. 

Custos fixos tendem a manter-se constantes, não importa a variação sofrida pelas receitas da empresa.

	COSTUMAM SER ESQUECIDOS NA COMPOSIÇÃO DOS CUSTOS FIXOS:

	a) Depreciação
	Parcela de custos destinada à proteção do investimento físico, resultante do envelhecimento e utilização dos bens no processo produtivo da empresa.

	b) Manutenção
	Parcela de custos referente à manutenção preventiva (revisões, troca de óleo etc.).

	c) Seguros
	Parcela de custos destinada ao pagamento do seguro anual dos bens.

	d) Mão-de-obra indireta
	No cálculo dos custos fixos deverá ser somado o valor correspondente à mão-de-obra indireta, ou seja, aquela que não atua diretamente na produção, mas na administração da empresa. Nesse caso, não devem ser esquecidos os correspondentes encargos sociais, que totalizam alguns benefícios concedidos aos empregados, devendo ser igualmente contabilizados.

	CUSTOS VARIÁVIES
	Os custos variáveis são aqueles que variam com a venda de produtos e, por conseqüência, com as receitas. Eles costumam ser representados pelos seguintes itens:

2. mão-de-obra direta;

3. matéria-prima (indústria);

4. custo da mercadoria vendida (comércio);

5. embalagens;

6. tributos (ICMS, ISS, PIS, COFINS);

7. demais gastos que ocorrem mensalmente, cuja variação se dá em função do volume de vendas.

	CUSTO TOTAL DE PRODUÇÃO
	O custo total de produção de um produto é o resultado da soma dos custos fixos e dos custos variáveis por unidade produzida.


EXERCÍCIO DE FIXAÇÃO 

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício de fixação referente a este capítulo.

CAPÍTULO 3 - Quanto Custa o Seu Produto/Serviço?

Objetivos do Capítulo

Este capítulo foi desenvolvido para que você possa:

· Formar o preço de venda de seus produtos e serviços, de acordo com as características financeiras do seu negócio;

· Projetar o faturamento mensal/anual sobre seu volume de vendas;

· Desenvolver o demonstrativo de resultados da sua empresa.

Sugerimos que este capítulo seja concluído em até 3 dias.

6. A determinação do preço de venda

Nos capítulos anteriores você listou todos os investimentos físicos e financeiros do negócio. Definiu também os custos fixos e variáveis para produzir o volume de unidades que sua pesquisa de mercado apontou como viável em termos comerciais. Neste capítulo você verá como determinar os preços para seus produtos ou serviços. Vamos seguir?

Você sabia que muitas empresas acabam falindo por problemas relacionados à formação de preços?

Muitos empreendedores, por falta de conhecimento, estipulam preços que não cobrem todos os seus custos.

Por isso, as informações que você terá agora são muito importantes.

Na reunião de estudos da semana seguinte...

(Nestor) – Olá pessoal que bom que chegaram. Já separei todo material para nossa discussão de hoje. Oi Rosa! que bom você ter vindo novamente.

(Rosa) – Para mim estes encontros estão sendo muito proveitosos. Hoje vamos estudar sobre o preço de venda não é?

(Nestor) – Isso. Vamos começar?

(Sônia, Rosa e Mário respondem) – Vamos!

(Nestor) - Li que a formação do preço de venda depende do conhecimento prévio da estrutura de custos da empresa. Como já calculamos os custos anteriormente, já podemos calcular o preço de venda de nossos produtos.

(Nestor) – E além do mais, sabendo o custo unitário do produto, é fácil de estimarmos o seu preço de venda.

(Mário) – Nestor, como sempre, já estudou tudo hein?

(Nestor) – É... a gente tem que correr atrás, sabia? Eu é que não vou aplicar meu dinheiro em algo que não planejei muito bem! Li também algumas informações que apontavam que a observação do preço praticado pelo mercado é muito importante na hora de estabelecer o preço com que venderemos os produtos e serviços de nossa empresa. 

Outras reflexões que todo empreendedor deve fazer são:

 É vantajoso produzir ou não determinado produto ou serviço?

Qual o volume de produção ideal para que a empresa tenha lucro?

(Mário) – Olha pessoal, eu também andei me arriscando a dar uma “estudadinha” e fiquei com dúvidas quanto a fazer o cálculo do preço de venda. Quem é que sabe sobre isso?

(Nestor) – Ah! Isso eu estudei um pouco e até andei “ensaiando” uns cálculos. Seguinte: para fazer o cálculo do preço de venda, a gente precisa ter calculado todos os custos para produzir ou comercializar um produto ou para prestar um serviço.

(Mário) – Humm... explique melhor.

(Nestor) – O primeiro passo para o cálculo do Custo Unitário de Produção (CUP), que pode ser tanto de um produto quanto de um serviço, é fazer o Rateio de Custos Fixos.  

(Mário) – Rateio dos custos fixos? O que é rateio?

(Nestor) – Sabe Mário, os custos fixos, que discutimos na última reunião, são compostos por aluguéis, contas de água, luz, telefone e outros, lembra? Pois então, os produtos ou serviços vendidos precisam ajudar a pagar estes gastos. Assim, precisamos ratear, ou seja, dividir tudo o que forma os custos fixos durante um período, pelo número de unidades vendidas ao longo desse mesmo período.

(Mário) – Humm... ainda está difícil de visualizar isso!

(Nestor) – Sônia, me empresta este bloco de rascunhos, por favor?

Nestor começa então, a escrever para Mário e seus colegas como seria o cálculo:

(Nestor) – Então temos: 

	Rateio de Custos Fixos
	=
	Custo Fixo Total (ano)

Quantidade de unidades vendidas (ano)


(Nestor) – Entenderam até aqui? 

(Mário) – Até aqui tudo OK!

(Nestor) - Beleza! Vejam que, segundo a fórmula, é necessário que os custos fixos sejam rateados entre todas as vendas realizadas, já que cada produto vendido, ou serviço prestado, terá que contribuir com uma parcela destes custos ao longo do ano.

Sônia intervém dizendo:

(Sônia) – Legal Nestor, agora nos ensine a calcular os custos variáveis. Precisamos saber qual é o gasto total de cada peça de produto fabricado e vendido, ou de cada serviço prestado.

(Mário) – Vamos com calma, pessoal! Me expliquem como eu posso fazer isso!

(Nestor) – Simples! Temos que dividir o total dos custos variáveis pela quantidade de unidades fabricadas ou de horas de serviços prestadas, da mesma forma como fizemos com os custos fixos.

(Nestor) - Muito bem! Agora, juntamos o rateio dos custos fixos por unidade produzida com os custos variáveis por unidade e teremos o Custo Unitário de Produção (CUP), ou seja, o valor gasto para produzir cada unidade de produto ou serviço. 

(Mário) – Valor gasto para produzir?

(Nestor) – Claro, ainda falta considerar os impostos que incidem sobre o preço de venda, o percentual pago aos vendedores sobre as vendas e o seu lucro. A sua empresa não irá considerar estas coisas Mário?

(Mário) – Ah, é verdade! Sobre o custo unitário de produção precisarão ser considerados outros custos que eu estava esquecendo. Desculpem o fora.

Agora, já é possível para cada um de nós, que estamos elaborando nossos planos de negócio, preencher o quadro abaixo com as informações sobre nosso Custo Unitário de Produção.

Vamos lá, chegou a hora de você trabalhar em seu plano;

Etapa 19 do Plano de Negócio – Cálculo do Custo Unitário de Produção 

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

	Item
	Valor

	Rateio de Custos Fixos
	

	(+) Custo unitário de matéria prima
	

	(+) Custo unitário de mão-de-obra
	

	(=) Custo unitário de produção
	


(Sônia) – Pois é gente, uma vez que já vimos como calcular o Custo Unitário de Produção (CUP), podemos, finalmente, calcular o preço de venda dos produtos e serviços da nossa empresa:

(Nestor) – Claro, vamos começar. É bem simples, vejam:

	PVU
	=
	CUP
	X
	100

	
	
	100% - (CC% + ML%)
	
	


Todos prestam atenção enquanto Nestor escreve.

(Nestor) - E cada sigla tem o seguinte significado:

PVU : Preço de Venda Unitário final ao consumidor;

CUP : Custo unitário de Produção;

CC : Custo de Comercialização, que é a soma dos gastos que a empresa terá para vender cada unidade de produto ou serviço;

ML: Margem de Lucro Bruta (antes do imposto de renda).

(Mário) – Êpa, custos de comercialização e margem de lucro? Expliquem-me como calcular isto.

(Nestor) – Calma Mário! Eu posso explicar. Separei um material sobre esses componentes e os trouxe, pois achei mesmo que iríamos precisar compreendê-los melhor.

(Sônia) – Então explique para nós, Nestor!

6.1. O Custo de Comercialização (CC)

(Nestor) - Conforme vimos anteriormente, o Custo Unitário de Produção reflete apenas o custo para produzir os nossos produtos. Vendê-los para o consumidor final é uma outra história. Como eu falei para você, Mário, é preciso considerar ainda outros custos que não foram absorvidos pelo custo de produção, que são os custos de comercialização.

Vou ler pra vocês. Os custos que integram os custos de comercialização são os seguintes:

Custo de Divulgação: são os investimentos em marketing que serão efetuados para tornar o produto mais conhecido junto ao público-alvo no ponto de venda;

Comissões de Venda: são as comissões a serem pagas aos vendedores que trabalharão para colocar o produto no mercado;

Impostos sobre a Venda: são os impostos que incidem sobre a comercialização das mercadorias. Normalmente, o ICMS, o ISS ou o IPI, dependendo da sua empresa comercializar produtos, industrializar produtos ou prestar serviços. 

Para melhor conhecer os impostos que incidirão sobre os produtos e serviços de cada uma das empresas que estão sendo planejadas, bem como quais as alíquotas vigentes em cada estado ou município, é muito importante que cada empreendedor consulte um contador.

Previsões para perdas: são as provisões necessárias para cobrir prejuízos decorrentes de avarias, extravios ou furtos/roubos de mercadorias; 

Fretes: são os gastos necessários para transportar os produtos até os locais onde serão vendidos.

(Nestor) – Como vocês devem ter notado, nem sempre a empresa terá todos estes custos. Por isso, vocês só deverão considerar nos cálculos aqueles custos pertinentes ao negócio de vocês.

Ah, uma coisa muito importante, todos esses custos devem ser expressos em valores percentuais. Isso é necessário para que se encaixem adequadamente na fórmula de cálculo do preço de venda. 

(Mário) – Me explique isso melhor, Nestor!

(Nestor) – Por exemplo, se os vendedores ganham 3% sobre as vendas, a empresa destina 2% para divulgação dos produtos e sobre as vendas incidem 10% de impostos, então seu custo de comercialização é de 15%. Entendeu agora?

(Mário) – Ah, é muito mais simples do que eu pensava.

(Nestor) – Mas lembrem-se: para a determinação do percentual específico para cada negócio, converse com seus parceiros comerciais (principalmente no que tange ao custo de divulgação, comissões de vendas e fretes), com os funcionários de empresas comerciais similares (sobre as previsões para perdas) e com um contador (sobre os impostos que incidem sobre a venda). A soma de todos os percentuais equivale ao Custo de Comercialização.

(Mário) – E a outra componente da fórmula de preço de venda, a margem de lucro, quem saberia me explicar?

(Rosa) – Eu posso explicar.

Todos se mantém atentos à explicação de Rosa, que começa a falar.

6.2. Margem de Lucro

(Rosa) – Sabe pessoal, chegou a hora de discutirmos um dos fatores mais apreciados por todos os empresários: o estabelecimento das suas margens de lucro. 

Muitos empresários pensam que definir a margem de lucro é uma decisão simples, que se encontra inteiramente nas suas mãos, mas isso não é verdade. 

Quem vocês acham que determina a margem de lucro de um produto ou serviço?

(Mário) – Não é o empresário?

(Sônia) – Claro que não Mário, quem contribui significativamente para que se determine a margem de lucro é a sua pesquisa de mercado concorrente, que terá apontado os preços médios do mercado onde você atuará.  

(Rosa) – Isso mesmo, afinal, você não pode considerar uma margem de lucro tão grande que o preço do produto torne-se inviável e ninguém o compre. 

Sua margem de lucro tem que permitir que o preço do seu produto possa competir com os preços praticados pelos concorrentes, caso contrário o seu negócio não sobreviverá!

(Rosa) – Sabe Mário, após testarmos o preço de venda dos nossos produtos e serviços com a margem de lucro que escolhemos, vamos compará-los com os preços praticados pelos nossos concorrentes, para ter certeza de que nossa empresa é realmente competitiva.

(Nestor) – É, poderemos repetir essa operação até que encontremos um preço de venda que nos proporcione a maior margem de lucro possível e que esteja de acordo com os preços praticados pelo mercado.

(Mário) – Ah, é verdade. Agora já podemos calcular o preço de venda?

(Nestor) – Sim Mário, agora podemos.

Agora que já sabemos como calcular o Custo Unitário de Produção, o Custo de Comercialização e a Margem de Lucro, já é possível calcularmos o Preço de Venda.

Vamos exercitar?

jogo – calcule o preço do par de tênis

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Agora, está na hora de você trabalhar em seu plano de negócio, calculando o preço de venda dos seus produtos ou serviços:

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br)e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 20 do Plano de Negócio – Cálculo do Preço de Venda

	PVU
	=
	CUP
	X
	100

	
	
	100% - (CC% + ML%)
	
	

	PVU
	=
	


Nestor, Sônia, Mário e Rosa ficaram muito felizes por terem aprendido a calcular o preço de venda de um produto ou serviço. Agora, restava saber os resultados que a empresa iria gerar. Foi então que Sônia perguntou:

(Sônia) – E agora, o que mais precisamos calcular para completar nossos planos de negócio?

(Nestor) – Ora Sônia, agora vem a parte mais interessante: os resultados operacionais. Vamos ver...

7. OS RESULTADOS OPERACIONAIS

(Nestor) – Agora, vamos juntos aprender a projetar a receita possibilitada pela venda dos produtos e serviços de nossas empresas. 

(Sônia) – Isso é fácil, basta multiplicar o preço de venda de cada produto ou serviço prestado, pela quantidades de unidades vendidas ao ano. Assim ó...

	Receita Anual Total
	=
	Preço de Venda Unitário
	x
	Quantidade de unidades vendidas no ano


(Nestor) – Perfeito Sônia! Agora vamos listar todas as informações que já temos até o presente momento:

· Projeção de Unidades Vendidas;

· Preço de Venda Unitário;

· Projeção de Receitas Totais;

· Custo Fixo Total;

· Custo Variável Total de Produção;

· Custo de Comercialização;

· Margem de Lucro Bruta; e

· Margem de Contribuição 

(Mário) – Margem de contribuição? Êpa, isso é novo!

(Nestor) – Ah, é verdade. Já vou explicar!

7.1. Margem de contribuição 

(Nestor) - A margem de contribuição é conhecida como contribuição para o lucro, e é obtida subtraindo-se o total dos custos variáveis da receita de vendas. Assim:

MC = R – CVT

MC = R – (CVU x Q)

Como a Receita (R) também pode ser expressa como (PVU x Q), temos:

MC = (PVU x Q) – (CVU x Q)

MC = (PVU - CVU) x Q 

Onde:

R = Receita Anual Total

PVU = Preço de Venda Unitário

CVT = Custo Variável Total 

CVU = Custo Variável Unitário

Q = Quantidade de produtos vendidos

(Mário) – Mas para que serve esse cálculo?

(Nestor) - A importância da análise baseada no custeio variável reside nos seguintes aspectos: 

· Permite uma análise mais acurada do preço de venda dos produtos, uma vez que podemos conhecer qual a contribuição de cada produto no pagamento dos custos fixos da empresa; 

· Permite tomar decisões de venda, como por exemplo, aceitar um pedido de compra com preço abaixo do estabelecido. Por exemplo, no caso de a empresa já ter feito a quantidade de vendas necessária para pagar os custos fixos do mês, seria possível vender mais barato, uma vez que seria necessário remunerar apenas os custos variáveis.

(Nestor) – Agora, pessoal, com um volume tão grande de informações, já é possível montarmos um demonstrativo que nos permita analisar os resultados anuais dos negócios que estamos planejando. 

Isso nos permitirá verificar se ele é viável do ponto de vista financeiro. O quadro que vou apresentar a seguir fornece uma estrutura para a Demonstração de Resultados do Exercício, permitindo uma visão geral do desempenho do negócio ao longo do ano. Vocês podem utilizá-lo para trabalhar em seus planos de negócio. Então vamos lá, todo mundo trabalhando!

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br)  neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 21 do Plano de Negócio – Demonstrativo de resultados

	DISCRIMINAÇÃO
	VALORES EM R$

	1. Receita operacional mensal
	

	2. Custos variáveis

	2.1 Mercadoria vendida ou matéria-prima utilizada
	

	2.2 Custo de comercialização
	

	3. Soma (2.1 + 2.2)
	

	4. Margem de contribuição (1 - 3)
	

	5. Gastos fixos
	

	6. Lucro líquido (4 - 5)
	


(Nestor) - Gostei da proposta da Rosa na reunião passada e vou copiar a idéia dela. Agora, após termos calculado o demonstrativo de resultados dos nossos negócios, é hora de “esfriarmos” a cabeça. Vejam só o desafio que eu tenho para vocês:

Jogo: CURRAL DAS VACAS 

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

(Nestor) - Observe que, assim como aconteceu nesta atividade, ao cuidar das finanças dos nossos negócios nós trabalhamos sempre com uma divisão entre os recursos que entram e os recursos que saem. Se não tivermos o cuidado de separar as receitas e as despesas, nossas finanças poderão ficar comprometidas. 

Não podemos deixar que as nossas empresas fiquem com a doença da "vaca louca". Precisamos sempre ter bem claro o que entra (receitas) e o que sai (despesas). O que a empresa tem para receber e o que deve. Estes itens têm que estar separados em termos de valores, pois nos ajudam a estimar como anda a saúde financeira de nossa empresa.

(Nestor) - Bem, vamos encerrar nosso encontro de hoje, já aprendemos o bastante. 

Vocês sabiam que já estamos quase concluindo nossos estudos?

É isso mesmo, nós já estamos quase concluindo mais esse desafio, de fazer um plano de negócio.

Até o próximo encontro, onde estaremos discutindo os indicadores de desempenho!

8. Síntese do Capítulo:

	FORMAÇÃO DO PREÇO DE VENDA DO PRODUTO
	A formação do preço de venda depende do conhecimento prévio da estrutura de custos da empresa. Conhecendo o custo unitário do produto é fácil estimar o seu preço de venda.

Para fazer o cálculo do preço de venda, você deverá trabalhar com os custos unitários, ou seja, para cada unidade fabricada e vendida. O primeiro passo é fazer o Rateio de Custos Fixos (RCF).

	RATEIO DE CUSTOS FIXOS (RCF)
	RCF
	=
	Custo Fixo total (ano)

	
	
	
	Quantidade de unidades vendidas (ano)

	Custos variáveis
	Você precisa saber qual é o gasto total da empresa por peça fabricada/vendida. Para isso, divida o total de gastos com matéria-prima e com mão-de-obra pela quantidade de unidades fabricadas ou horas de serviço prestadas, da mesma forma como fez com os custos fixos.

	Calculo Custos Variáveis

	Custo unitário Variável de Mão-de-obra
	=
	Custo Variável de Mão-de-obra

	
	
	Produção Total

	Custo unitário Variável de Matéria-prima
	=
	Custo Variável de Matéria-prima

	
	
	Produção Total

	CUSTO UNITÁRIO DE PRODUÇÃO (CUP)
	o Custo Unitário de Produção (CUP), ou seja, o valor gasto para fabricar (e não para vender) cada unidade fabricada ou comercializada na sua futura empresa.

	CÁLCULO DO CUSTO UNITÁRIO DE PRODUÇÃO (CUP)

	Rateio de Custos Fixos

(+) Custo Unitário de Matéria-Prima

(+) Custo Unitário de Mão-de-Obra

(=) Custo Unitário de Produção

	PREÇO DE VENDA

Tendo calculado o Custo Unitário de Produção (CUP), você poderá, finalmente, calcular o preço de venda dos produtos/serviços de sua empresa.
	PVU = 
	CUP
	x 100

	
	
	100 – (CC% + ML%)
	

	
	PVU: Preço de Venda Unitário final ao consumidor;

CUP: Custo unitário de Produção, calculado no item anterior;

CC: Custo de Comercialização. Demonstra quanto sua empresa gasta para vender cada unidade;

ML: Margem de Lucro Bruta (antes do imposto de renda).


	
O CUSTO DE COMERCIALIZAÇÃO (CC): 

Além dos custos para produzir os produtos a empresa tem outros custos como:

	a)Custo de Divulgação
	São os investimentos em marketing que serão efetuados para tornar o produto mais conhecido junto ao público-alvo no ponto de venda

	b) Comissões de Venda 
	São as comissões a serem pagas aos vendedores que trabalharão para colocar o produto no mercado;

	c) Impostos sobre a Venda
	São os impostos que incidem sobre a comercialização das mercadorias. Normalmente, o ICMS, o ISS ou o IPI. Um contador poderá explicar-lhe em qual caso você se enquadra e quais são as alíquotas no seu estado;

	d) Previsões para perdas
	São as provisões necessárias para cobrir prejuízos decorrentes de avarias, extravios ou furtos/roubos de mercadorias;

	e) Fretes
	São os gastos necessários para transportar os produtos até os locais onde serão vendidos.

	f) Margem de Lucro
	Quem determina sua margem de lucro é a sua pesquisa de mercado concorrente, que terá apontado os preços médios do mercado onde você atua.

	g) Margem de contribuição
	É a diferença entre o preço de venda e os custos variáveis 

	OS RESULTADOS OPERACIONAIS

Receita Anual = Preço de Venda  Unitário x Quantidade de unidades vendidas (ano)

Agora, já é possível montar um demonstrativo que lhe permita analisar os resultados anuais do seu negócio, para verificar se ele é viável do ponto de vista financeiro. 

	DISCRIMINAÇÃO
	VALORES EM R$

	1. Receita operacional mensal
	

	2.1 Matéria-prima
	

	2.2 Custo de comercialização
	

	3. Soma (2.1 + 2.2)
	

	4. Margem de contribuição (1 - 3)
	

	5. Gastos fixos
	

	6. Lucro líquido (4 - 5)
	


EXERCÍCIO DE FIXAÇÃO

Retorne ao ambiente do curso ipgn (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício de fixação referente a este capítulo.

CAPÍTULO 4 – Indicadores de Desempenho

Objetivos do Capítulo

Este capítulo foi desenvolvido para que você possa calcular e avaliar: 

· A lucratividade;

· a rentabilidade;

· o prazo de retorno do investimento e

· o ponto de equilíbrio, permitindo identificar se o seu negócio é viável do ponto de vista financeiro.

De acordo com o nosso planejamento inicial de estudos, estarão restando agora 19 dias para término do curso. Se você seguiu nossas orientações, terá 3 dias para concluir este último capítulo e mais 18 dias para completar seu plano de negócio.

Se estiver atrasado, faça um esforço concentrado e não perca a oportunidade de terminar o curso “Iniciando um Pequeno Grande Negócio”.

Mais uma vez Nestor, Sônia, Mário e Rosa se reúnem para, juntos, elaborarem a última etapa de seus planos de negócio.

(Mário) – Puxa, finalmente vamos concluir nossos planos. Quer dizer que hoje aprenderemos a calcular os indicadores financeiros? E o que eles representam, afinal?

9.  INDICADORES DE DESEMPENHO

(Nestor) – Isso mesmo Mário. Hoje iremos discutir a respeito dos indicadores de desempenho de uma empresa, a etapa mais importante da análise financeira.

(Rosa) – Veja Mário, os indicadores de desempenho são calculados a partir de combinações entre alguns dados que nós já conhecemos. Eles têm por finalidade indicar a saúde financeira do negócio, oferecendo uma resposta clara sobre as possibilidades de sucesso do novo empreendimento.

(Nestor) – Perfeito Rosa. Vamos, então, aprender a calcular quatro indicadores de desempenho diferentes: a lucratividade, a rentabilidade, o prazo de retorno do investimento e o ponto de equilíbrio. 

Vamos começar?

(Mário) – Claro, depois de tanto tempo estudando e pesquisando está na hora de saber se esta minha idéia merece sair do papel.

(Nestor) – Todos vocês já devem ter ouvido falar sobre lucratividade certo?

(Todos respondem) – Já!

(Nestor) – E também devem saber o que ela representa?

(Rosa) – Eu aprendi alguma coisa com um tio meu que é empresário. É assim....

9.1. Lucratividade

(Rosa) - A lucratividade é um indicador que demonstra a eficiência operacional de uma empresa. Ela é expressa como um valor percentual, que indica a proporção dos ganhos de uma empresa com relação ao trabalho que ela desenvolve. 

(Nestor) – Isso mesmo Rosa! Veja Mário: se uma empresa tem uma lucratividade de 8%, significa que para cada R$ 100,00 vendidos, “sobram” R$ 8,00 sob a forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos. 

Na prática, significa que a empresa ganha R$ 8,00 a cada R$ 100,00 recebidos pelo pagamento de um produto ou serviço.

A fórmula para cálculo da lucratividade é a seguinte:

	Lucratividade =
	Lucro Líquido
	X  100

	
	Receita Total
	


(Nestor) – Considerando que já temos uma previsão de nosso lucro líquido e a receita total obtida com as vendas, já é possível conhecermos a lucratividade de nossos negócios.

Você também, é hora de trabalhar em seu plano de negócio. 

Etapa 22 do Plano de Negócio – Lucratividade

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

	Cálculo da Lucratividade

	Lucratividade:
	


(Mário) – Essa foi moleza, o que temos mais para calcular?

(Rosa) – Agora é a vez da rentabilidade.

(Sônia) – Rentabilidade não é a mesma coisa que lucratividade, então?

(Rosa) – Não Sônia, não é!

9.2. Rentabilidade

(Rosa) - A Rentabilidade é um indicador de atratividade do negócio, pois mostra a velocidade com que o capital investido no negócio retornará. 

É obtida sob a forma de um valor percentual por unidade de tempo, e indica a taxa de retorno do capital investido. 

Por exemplo, se uma empresa tem uma rentabilidade de 17% a.m.(ao mês), isso significa que 17% de tudo o que o empresário investiu no negócio retorna em um mês sob a forma de lucro.
A fórmula para cálculo da rentabilidade é a seguinte:

	Rentabilidade =
	Lucro Líquido
	X  100

	
	Investimento Total
	


(Sônia) – Puxa, eu nunca pensei que fosse tão fácil calcular os indicadores financeiros!

(Nestor) – Você está achando fácil porque já fez todos os cálculos anteriores. De posse de todas estas informações realmente fica muito fácil. Mas veja, sem os cálculos que fizemos anteriormente não há como calcularmos isto.

Calcule você também a rentabilidade do seu negócio:

Etapa 23 do Plano de Negócio – Rentabilidade

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

	Rentabilidade =
	


(Nestor) – Agora, já podemos aprender a fazer mais um cálculo: o do prazo de retorno do investimento.

9.3. Prazo de Retorno do Investimento (PRI)

(Nestor) - Assim como a Rentabilidade, o Prazo de Retorno do Investimento (PRI) é também um indicador de atratividade do negócio.

(Mário) – Atratividade de quê?

(Nestor) – Ora Mário, o prazo de retorno do investimento mostra o tempo necessário para que o empresário recupere tudo o que investiu no seu negócio. Quanto mais rapidamente o capital investido retornar ao bolso do empresário, mais atrativo é o negócio.

(Mário) – Ah, é claro!

(Nestor) – O Prazo de Retorno do Investimento é expresso sob a forma de unidade de tempo, e consiste basicamente no inverso da rentabilidade. 

Por exemplo, se uma empresa tem um Prazo de Retorno do Investimento de 2,5 anos, isso significa que, após dois anos e seis meses do início das atividades, ou do início de algum investimento feito na empresa, o empresário terá recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que investiu. 

A fórmula de cálculo para o PRI é a seguinte:

	Prazo de Retorno do Investimento =
	Investimento Total 

	
	Lucro Líquido


Agora, elabore seu plano de negócio, calculando o Prazo de Retorno do Investimento:

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 24 do Plano de Negócio – Prazo de Retorno do Investimento

	Prazo de Retorno do Investimento =
	


(Nestor) - Finalmente, vamos aprender a calcular o Ponto de Equilíbrio, outra ferramenta básica no gerenciamento da empresa:

9.4. Ponto de Equilíbrio

(Nestor) – Para que vocês entendam melhor o que representa o Ponto de Equilíbrio, tentem me imaginar em uma corda bamba. Para que eu possa me manter equilibrado, preciso achar o ponto exato onde eu consiga ficar sem cair para a direita ou para a esquerda.

O que vocês acham que acontecerá caso eu tente me mover um pouco para qualquer um dos lados?

(Sônia) – Ora Nestor, não somos bobos, certamente você cairá.

(Nestor) – Isso. Portanto, posso afirmar que: para não cair, necessitarei encontrar o ponto de equilíbrio.

A mesma coisa acontece com uma empresa. Nesse caso, o ponto de equilíbrio representa o ponto em que ela não terá prejuízo, mas também não terá lucro. Ou seja, as receitas da empresa cobrem todos os gastos, não sobrando nada de lucro. Assim como o ponto de equilíbrio na corda bamba, se a empresa vender uma unidade a menos, terá prejuízo. Porém, toda a unidade que for vendida acima do Ponto de Equilíbrio [1] irá trazer lucro para a empresa, o que é muito positivo. 

Mas observem que, diferentemente da corda bamba, se a empresa vender acima do ponto de equilíbrio ela não cairá, começará a ter lucro.

Mergulhe Fundo [1]: Ponto de Equilíbrio

O Ponto de Equilíbrio é o nível de produção e vendas suficientes para igualar receitas e custos. Se o nível de vendas está abaixo do Ponto de Equilíbrio, significa que o total de receitas é insuficiente para cobrir todos os custos fixos e variáveis, ou seja, o custo total.

FIM DO MERGULHE FUNDO [1]

(Mário) – Mas por que é importante saber o Ponto de Equilíbrio da empresa?

(Rosa) – Ora Mário, a análise do Ponto de Equilíbrio representa um dos instrumentos gerenciais mais importantes. A partir desse instrumento, são geradas informações para a definição das metas de receitas e despesas da empresa.

A análise do Ponto de Equilíbrio nos ajuda a tomar decisões importantes, como o volume a ser vendido e o nível adequado de despesas fixas.

(Nestor) – É, o ponto de equilíbrio significa o ponto a partir do qual as vendas começam a dar lucro para a empresa. Por isso, o empresário saberá o nível de operações mínimas que a empresa precisa ter para evitar prejuízo. 

O cálculo do Ponto de Equilíbrio é muito importante em negócios que estão começando, em que o empresário precisa saber qual o esforço de venda mínimo que precisa fazer para evitar uma receita menor que as despesas. Entendeu agora?

(Mário) – Entendi sim. E como se faz para calcular o Ponto de Equilíbrio?

(Nestor) – Para determiná-lo é necessário identificar e classificar todas as receitas e custos do seu negócio.

Você poderá calcular o ponto de equilíbrio para sua empresa por meio da fórmula:

	PE =
	Custos Fixos 

	
	MCU


Onde:

MCU é a Margem de Contribuição Unitária
(Sônia) – Mas  o que é Margem de Contribuição Unitária?

(Nestor) – Lembra da Margem de Contribuição (MC) que aprendemos na reunião passada?

(Sônia) – Sim, é a mesma coisa?

(Nestor) – Quase a mesma coisa, vejam:

A margem de contribuição unitária (MCU), é obtida da seguinte forma:

	MCU =
	PVU - CVU


Onde:

MCU = Margem de Contribuição Unitária

PVU = Preço de Venda Unitário

CVU = Custo Variável Unitário

A MCU representa quanto cada produto contribui para cobrir os custos fixos da empresa.

 Dessa forma, a fórmula do ponto de equilíbrio também pode ser expressa da seguinte forma:

	PE =
	Custos Fixos

	
	PVU - CVU


(Nestor) - Vejam o exemplo que tem aqui nesta apostila:

 A empresa Bahia Norte apresenta os seguintes valores mensais:

	
	

	Custo Variável Unitário
	R$       30,00

	
	

	Preço de venda Unitário
	R$       60,00

	Custos fixos
	R$ 17.100,00


Vamos ver se conseguimos calcular o Ponto de Equilíbrio desta empresa. O que faremos primeiro?

(Rosa) - Primeiro calcularemos a MCU que é:

	Margem de Contribuição Unitária

	MCU = 
	


Resposta:

	Como MCU = PVU - CVU

	MCU = 60,00 – 30,00 = R$ 30,00


Agora sim, é possível calcularmos o Ponto de Equilíbrio. Vamos ver quem acaba primeiro.

	Ponto de Equilíbrio ($)

	PE $ =
	


Resposta:

	PE $ =  Custos fixos ( MCU

	PE $ = 17.100 ( 30 = 570 unidades


(Sônia) – Eu acabei. 

(Nestor) - O que representa o valor encontrado para o Ponto de Equilíbrio então?

(Sônia) – Representa que para a empresa não ter lucro ou prejuízo, ou seja, para o seu resultado ser igual a zero, é necessário que a empresa Bahia Norte venda 570 unidades do seu produto.

Para ter lucro essa empresa precisa ter um volume de vendas superior a 570 unidades.

(Sônia) - O faturamento (receita) que a empresa obtém com este volume de vendas é de:

	R =
	570 unidades x R$ 60,00

	R =
	R$ 34.200,00


(Sônia) - Com um faturamento de R$ 34.200,00, então, a empresa Bahia Norte não apresenta lucro ou prejuízo. Para que ela tenha  lucro é necessário que tenha um faturamento superior a   R$ 34.200,00

(Nestor) – Exatamente isso, Sônia.

Agora, vamos calcular o Ponto de Equilíbrio de cada uma das empresas que estamos planejando. 

Você também, calcule o Ponto de Equilíbrio de seu negócio:

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício proposto.

Etapa 25 do Plano de Negócio - Ponto de Equilíbrio

	Ponto de Equilíbrio = Custos fixos ( MCU =
	


Tendo aprendido todas estas coisas, Nestor e Sônia se unem para fazer os cálculos do quiosque:

	1º passo: definiram e separaram seus custos fixos e variáveis mensais referentes apenas à venda de espigas de milho:

	Custos Fixos Mensais = R$ 1.722,00

	Custos Variáveis= R$ 3.600,00

	Custo da espiga de milho = R$ 0,50/espiga x 6.000 espigas = R$ 3.000,00

	Comissão de venda = R$ 0,10/espiga vendida = R$ 600,00


	2º passo: definiram qual a margem de contribuição de cada espiga de milho

	MCU = preço de venda unitário – custos variáveis unitários

	MCU = R$ 2,00 – $ 0,60 = R$ 1,40


	3º Calcularam o ponto de equilíbrio (PE)

	

	
	PE =
	Custos Fixos
	

	
	
	MCU
	

	PE = R$ 1.722,00 ( R$ 1,40

	PE = 1.230espigas de milho 

(Seria necessário vender 1.230 espigas de milho/mês para não ter lucro ou prejuízo).


	4º passo: Demonstrativo de Resultados com a venda de milho

	DISCRIMINAÇÃO
	VALORES EM R$

	1. Receita operacional mensal (6.000 x R$ 2,00)
	12.000,00

	2. Custos variáveis

	2.1 Espigas compradas (6.000 x R$ 0,50)
	3.000,00

	2.2 Comissão do Vendedor (R$ 0,10/espiga)
	600,00

	3. Soma (2.1 + 2.2)
	3.600,00

	4. Margem de contribuição (1-3)
	8.400,00

	5. Gastos fixos
	1.722,00

	6. Lucro líquido (4-5)
	6.678,00


Nestor e Sônia perceberam que tinham conseguido responder algumas de suas perguntas, pois já sabiam:

· Quantas espigas de milho deveriam vender para não perderem dinheiro e;

· Qual o lucro por espiga.

Mas ainda faltava responder uma outra pergunta muito importante:

· Caso aparecesse algum concorrente, poderiam baixar o preço?

Para responder a esta questão, Nestor e Sônia fizeram uma nova projeção de resultados, só que considerando que, devido à concorrência, precisariam vender o milho com 25% de desconto (PV = R$ 1,50).

	DISCRIMINAÇÃO
	VALORES EM R$

	1. Receita operacional mensal (6.000 x R$ 1,50)
	9.000,00

	2. Custos variáveis

	2.1 Espigas compradas (6.000 x R$ 0,50)
	3.000,00

	2.2 Comissão do Vendedor (R$ 0,10/espiga)
	600,00

	3. Soma (2.1 + 2.2)
	3.600,00

	4. Margem de contribuição (1-3)
	5.400,00

	5. Gastos fixos
	1.722,00

	6. Lucro líquido (4-5)
	3.678,00


Com isso ficou claro que, se necessário, poderiam oferecer um desconto de até 25% no preço de venda do milho, pois ainda estariam lucrando R$ 3.678,00/mês. 

Como em suas contas não haviam considerado as receitas obtidas com a venda dos refrigerantes e cervejas, perceberam que o negócio daria mais lucro do que imaginavam. 

De posse de todos esses dados eles abriram o quiosque, conseguiram economizar boa parte do lucro e já começam a planejar um novo negócio: a padaria com que Nestor sempre sonhou.

10. Síntese do Capítulo

	INDICADORES DE DESEMPENHO
	Os indicadores de desempenho  servem para indicar a viabilidade financeira do seu negócio: a lucratividade, a rentabilidade, o prazo de retorno do investimento e o ponto de equilíbrio.

	A LUCRATIVIDADE
	A lucratividade é um indicador de eficiência operacional. Obtido sobre a forma de valor percentual, indica qual é o ganho que sua empresa consegue gerar sobre o trabalho que desenvolve.

	Lucratividade =
	Lucro Líquido
	X 100

	
	Receita Total
	

	A RENTABILIDADE
	A Rentabilidade é um indicador de atratividade do negócio, pois mostra a velocidade com que o capital por você investido retornará. É obtido sob a forma de valor percentual por unidade de tempo, e mostra qual a taxa de retorno do capital investido por unidade de tempo (por exemplo, mês ou ano). 

	Rentabilidade =
	Lucro Líquido
	X 100

	
	Investimento Total
	

	O PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO (PRI)
	O Prazo de Retorno do Investimento (PRI) é também um indicador de atratividade do negócio, pois mostra o tempo necessário para que você recupere tudo o que investiu no seu negócio. É calculado sob a forma de unidade de tempo, e consiste basicamente no inverso da rentabilidade.

	PRI =
	Investimento Total
	X 100

	
	Lucro Líquido
	

	PONTO DE EQUILÍBRIO
	O ponto de equilíbrio representa o volume de vendas em que a empresa não terá prejuízo nem lucro. Ou seja, as receitas de sua empresa cobrem todos os gastos, não sobrando nada de lucro.

	PE = CUstos fixos ( Margem de contribuição unitária




11. Os resultados obtidos neste módulo

Agora que você chegou ao final deste módulo, certifique-se dos resultados que deverá ter atingido:

· Você deverá ter elaborado seus quadros de custos fixos e variáveis, a partir de memórias de cálculo detalhadas, considerando todos os gastos necessários à operação do negócio. Também deverá ter calculado suas necessidades totais de investimento, determinando, assim, qual é o volume total de recursos necessários para implementar seu negócio;

· Você deverá ter formado o preço de venda ideal para seus produtos/serviços, projetando, a partir daí, suas receitas mensais e anuais;

· A partir da análise dos custos, investimentos e receitas, você deverá ter projetado seus resultados mensais e anuais, de forma a saber exatamente qual é o resultado financeiro gerado pelo seu negócio;

· Finalmente, você deverá ter calculado seus indicadores de desempenho, e deverá estar preparado para interpretá-los. A partir da interpretação correta desses indicadores, você deverá estar apto a responder se vale a pena implementar o seu negócio ou se é melhor procurar outras alternativas de investimento (inclusive no setor financeiro).

Chegamos ao final do curso. Durante estes dias você pôde acompanhar a trajetória empreendedora de Nestor e seus amigos e aprender muito com eles. Pôde também interagir com outros empreendedores de diferentes cidades, possibilitando a construção de uma grande rede de relacionamentos, fator muito importante para todo empresário. Por isto, sugerimos que continue cultivando o relacionamento iniciado com seus colegas e tutor.

Agora reflita:

OS INCRÉDULOS EM NOSSAS VIDAS!

Era uma vez uma corrida ... de sapinhos!

O objetivo era atingir o alto de uma grande torre.

Havia no local uma multidão assistindo.

Muita gente para vibrar e torcer por eles.

Começou a competição.  Mas como a multidão não acreditava que os sapinhos pudessem alcançar o alto daquela torre, o que mais se ouvia era: “Que pena!!! Esses sapinhos não vão conseguir. Não vão conseguir.”

E os sapinhos começaram a desistir. Mas havia um que persistia e continuava a subida, em busca do topo.

A multidão continuava gritando:

“... que pena!!! – Vocês não vão conseguir!”

E os sapinhos estavam mesmo desistindo um por um, menos aquele sapinho que continuava tranqüilo, embora cada vez mais arfante.

Já no final da competição, todos desistiram – menos ele.

A curiosidade tomou conta de todos.

Queriam saber o que tinha acontecido...

E assim, quando foram perguntar ao sapinho como ele havia conseguido concluir a prova, descobriram que ele era surdo!

Não permita que pessoas com o péssimo hábito de serem negativas, derrubem as melhores e mais sábias esperanças de seu coração.

Lembre-se sempre:

Há poder em nossas palavras e em tudo o que pensamos, portanto, procure sempre ser positivo.

Resumindo: Seja “surdo” quando alguém disser que você não pode realizar seus sonhos.

É hora de você assumir seu próximo desafio: organizar seu Plano de Negócio e buscar recursos para iniciar sua empresa. 

Sucesso parceiro!!!

avaliação final e certificado do curso

Agora que você finalizou as atividades, retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.com.br) e preencha a avaliação final sobre o IPGN. Diga ao Sebrae o que você achou do curso!

Uma vez preenchida esta avaliação, seu certificado de conclusão será enviado para o endereço indicado no seu cadastro. 

Se necessário, atualize seus dados no menu DADOS PESSOAIS. Se tiver dificuldades em alterar seu cadastro de endereço, procure o suporte técnico do curso - suporteipgn@iea.com.br 

