minha
meta e

ter lucro.

ABRI MINHA EMPRESA! E AGORA?

Como o lucro ndo vem por acaso, € claro
que seu esforgo deve ser dirigido para
realizagdo de negdcios lucrativos.
Dominar seus custos € ter

dominio de seu negdcio.

Veja aqui detalhes importantes.
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é aconselhavel verificar

possiveis alteragdes na legislacdo e em aspectos

tributarios relacionados.
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abri minha empresa! e agora?

No fasciculo anterior, iniciamos a discussdo sobre o que deve ser planejado
prioritariamente. O ponto de partida deve ser a: meta de vendas mensais. Como o
lucro ndo vem por acaso, vocé, seus socios e seus funcionarios devem atuar de
maneira absolutamente dirigida para a geracao desse resultado.

E tem mais:

E muito normal que uma empresa
gque esta comegando nao consiga,
nos primeiros meses, o volume
de vendas que propicie o lucro
esperado, mas também nao pode
ter prejuizo: qual volume minimo
de vendas € necessario conseguir
para nao gerar prejuizo?

Para conseguir um volume
de vendas que possa gerar
este lucro, havera custos e
despesas. Com qual nivel
de custo e despesas sua
empresa consegue atuar?

Vocé selembra, ndo é? Aeste volume de vendas, que néo gera prejuizo,
mas também né&o geralucro, denominamos “Ponto de Equilibrio”.
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minha meta é ter lucro.

Primeiramente vamos estudar seus custos

Na sua empresa vocé tera trés tipos de gastos: custo direto, despesas fixas e
despesas comerciais. Até que a operacédo de sua empresa tenha se tornado
rotina, é necessario realizar estimativas dos custos e despesas que ocorrerdo. Na
medida em que suas operac¢bes forem bem planejadas, vocé conseguira

desenvolver um processo seguro para apurar e manter estes gastos sob controle.

CUSTOS DIRETOS /

Sao gastos que ocorrem em fungéo da produgao, ou da aquisicao de produtos
para comercializagdo ou execuc¢ao do servico, e vocé tem de conseguir determinar
o valor do custo direto para cada produto ou servigo. S6 assim tera seguranga na
definicdo do “preco de vendas” dos produtos ou dos servigos. Exemplo de custo
variavel: custo de aquisi¢do do produto, ou custo das matérias primas utilizadas,
componentes, embalagem, mao-de-obra aplicada, etc.

)
P& o

Sao todos os gastos que a empresa tem em sua operagédo, néo relacionados
diretamente a nenhum produto ou servico. Inclui aluguel, gastos com manutencéo,
custo da administracao como salarios, materiais de consumo, luz, agua, telefone,

Sao os gastos que ocorrem todas as vezes que sua empresa realizar vendas.
Portanto, sdo despesas que variam conforme o volume de vendas. Normalmente,
sdo os impostos, as contribuicdes e comissdo de vendedores. Mas, podem ocorrer
outras despesas como taxa de administragdo de cartdo de crédito, se vender com
cartao.

%

DESPESAS FIXAS /

DESPESAS COMERCIAIS

L T=1 0 ] - L=« TS 5



Deve se dar atengdo especial aos
impostos e contribuigdes.

» Quais sdo os impostos e as
contribuicbes que incidem nas vendas?

» Como sdo apurados?
» Em que momento?
» Quando devem ser pagos?

» Quais séo as opg¢bes para pagar
menos impostos?

» O que é crédito de imposto?

» Como utilizar crédito de imposto para
reduzir imposto a pagar?

» Quais os riscos de calcular
erradamente os impostos?

» Como tratar os impostos e
contribuicdes no prego de venda?

Vocé ja deve ter percebido que para
conseguir viabilizar sua empresa &
necessario ter um bom dominio de seus

custos, para poder tomar boas decisoes.

Conhega bem os custos de sua
empresa, se tiver dificuldades procure o
SEBRAE-SP, e conseguira orientagdes
detalhadas para resolver suas duvidas.

abri minha empresa! e agora?




minha meta é ter lucro. @

Reflexdes sobre o “Ponto de equilibrio” e sobre a “Margem de Contribuigido”

Veja o exemplo abaixo. Mas pense como é na sua empresa, seja ela um comércio,
industria ou prestadora de servigo. Se este exemplo n&o for o que acontece em
sua empresa, entenda que este exemplo é para melhor conceituar a questédo, é um
exemplo ilustrativo.

Uma empresa vende um produto por R$120,00 por unidade. Tem um “Custo
Direto” (Custo da Mercadoria Vendida) de R$30,00 e “Despesas Comerciais”
(impostos e comissdes de venda) de R$12,00. O que totaliza R$ 42,00.

Esta empresa tem um total de “Despesas Fixas” mensais de R$ 15.000,00 em
média. O dono desta empresa tem uma expectativa de lucro de cerca de 10% das
receitas.

PRECO DE VENDA: R$ 120,00
CUSTO DIRETO: R$ 30,00 (O QUE CORR

ORRESPONDE

ESPONDE A

25% DO PRECO DE VENDA)
12,00 (QUE €

DA)- .
TOTAL PARCIAL DOS GASTOS:

R$ 30,00 + R$ 12,00 = R$ 42,00

Portanto, sobram R$ 78,00, significa que este produto

contribui com R$ 78,00 para pagar as “Despesas Fixas” :’ N ,

e acumular o “Lucro”. - ‘ .
Parece ser
um bom
negocio. [\
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abri minha empresa! e agora?

Mas, se esta empresa vender apenas uma unidade deste produto, com os R$
120,00 que receber conseguira pagar os fornecedores e o governo (custos diretos
e despesas comerciais), mas ndo conseguira pagar as despesas fixas, que
geralmente sdo mensais. Por exemplo: Aluguel, Luz, Agua, salarios de
funcionarios, a retirada pré-labore, etc. Pois cada venda apenas “contribui” com
sua parcela para cobrir estas despesas mensais, dai vem o conceito de “Margem
de Contribuigéo”.

Margem de Contribuigdo é quanto cada produto vendido contribui para pagar as
despesas fixas mensais e quanto contribui para formar o “lucro”.

Assim, Margem de Contribuicdo = Prego de venda - (Custo Direto + Despesas
Comerciais).

Neste exemplo é: R$ 120,00 - (30 + 12) = R$ 78,00, o que corresponde a 65% do
preco de venda.

Portanto a Margem de Contribuigdo deste produto é de 65%.

Significa que toda vez que vender este produto,
esta empresa deve guardar R$ 78,00, juntando até
completar a quantia que precisa para pagar as
Despesas Fixas da empresa, como aluguel, luz,
telefone, salarios etc. e também acumular lucro.

Dai, a pergunta: quanto esta empresa precisara vender para ter dinheiro suficiente
para pagar os custos diretos, as despesas comerciais e toda a despesa fixa da
empresa no més. Quantas vendas ela devera realizar? Qual deve ser o
faturamento mensal desta empresa para cobrir tudo que precisa?

A questao é que o preco pode ser bom, mas o faturamento pode ser que ndo. O
lucro que realmente importa ndo € de uma unidade de venda, mas aquele
acumulado em um periodo de vendas, ap6s cobrir todos os custos e despesas.
Qual o volume de faturamento ideal para o tamanho da empresa?

Vejamos entdo a técnica de “ponto de equilibrio”.

2 sebrae-sp



minha meta é ter lucro.

Ponto de equilibrio representa a quantidade de venda que precisa ser realizada
mensalmente para gerar receitas suficientes para pagar todo o custo direto gerado, todas as
despesas comerciais geradas e todas as despesas fixas que a empresa tiver no més. Isto é,
“empatar”. Nao ter lucro acumulado no més, mas também néo ter prejuizo.

» Significa que um volume de vendas inferior ao “ponto de equilibrio” levara a empresa a
ter prejuizo. Pois, no final do més, nao tera dinheiro suficiente para pagar as contas das
despesas fixas.

» Significa que um volume de vendas superior ao “ponto de equilibrio” permitira a acumular
lucro. E este lucro que realmente importa. O lucro acumulado em um periodo, ndo somente
0 “lucro” proporcional de uma venda.

Note que, mesmo que tenha sido calculado “lucro” em cada venda, pode ser que o
pagamento das despesas fixas do més consuma todo este “lucro” e no final do més o
resultado da empresa seja nulo ou prejuizo. Muitas empresas entram nesta situagéo, pois
realizam venda com “lucro”, mais nunca sobra dinheiro no final do més. Por que? Porque as
despesas fixas levam tudo. A quantidade vendida é inferior ao que necessitaria.

Para acumular lucro é necessario vender acima do ponto de equilibrio.

Calculo do “ponto de equilibrio”, ainda considerando nosso exemplo ilustrativo:

Despesas Fixas

Ponto de Equilibrio=
1 - (% Custo Direto + % Despesas Comerciais)

100
15.000,00 15.000,00
Ponto de Equilibrio = ;
1-(25% + 10%) 1 - 35%
100 100
15.000,00
Ponto de Equilibrio = =23.076,92
1-(0,35)

L= o) - 1= R o 9
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abri minha empresa! e agora?

Portanto o “Ponto de Equilibrio”, nesta empresa exemplificada é de R$23.076,92.
Com este volume de receitas de venda esta empresa conseguira pagar todos os
gastos da operagéo, mas ndo conseguira ter lucro.

E no caso de sua empresa, qual é o ponto de equilibrio? Vocé ja pensou nisto? Se
sua empresa esta comegando agora, ela deveria conseguir vender pelo menos no
nivel do “ponto de equilibrio”.

EiS sua No plano de viabiliza¢ao do seu neg’écio, vocé deve
. . CONHECER O “PONTO DE EQUILIBRIO” e saber
primeira meta > o que fazer para conseguir vender e obter este
volume de receitas, ja é o comeg¢o do dominio de
seu negocio. Estude este assunto, conte com o
SEBRAE-SP, sempre que precisar.

Aprender & sempre um bom negécio. Fique atento ao préximo fasciculo oferecido
pelo Sebrae-SP, no qual continuaremos com esse assunto.

Se tiver alguma duvida ou sugestdes, entre em contato com o Sebrae-SP, pelo
0800 570 0800, pelo portal www.sebraesp.com.br ou em nossos escritérios e
Postos de Atendimento. Mencione que sua empresa faz parte do programa de
dicas “Abri minha empresa, e agora?”.
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Confira no
fasciculo n° 5

Um agente importante: A MARGEM DE LUCRO.

Boas praticas de venda para atingir suas metas.

Precisao nos calculos para fugir do prejuizo.

O bom planejamento para apurar e controlar os gastos

A série ABRI MINHA EMPRESA! E AGORA? ndo pode ser encontrada em bancas, livrarias ou qualquer outro
ponto do circuito comercial. Ela é distribuida gratuitamente pelo SEBRAE-SP.

Aprender é sempre um bom negécio. Nao desperdice esta oportunidade. Sucesso!

Projeto grafico e ilustrages
Francisco Ferreira Impressdo
Assessoria de Marketing do SEBRAE-SP Fit Digital
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