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APRESENTACAO

Caro Educador,

E preciso se estruturar para sobreviver num mercado cada vez mais competitivo, no qual clientes
exigem mais das empresas em termos de qualidade e preco, por exemplo. Atrair estes consumidores
e manté-los fiéis € um grande desafio, e isso tem mostrado as padarias e confeitarias a importancia

de se adotar critérios técnicos nos modelos de precificagdo.

Para conhecer os elementos que compdem o preco de venda, sdo necessarios procedimentos
organizacionais que informem sobre a estrutura patrimonial e os relacionamentos sistémicos que as
empresas estabelecem com os ambientes nos quais estdo inseridas. Qualquer decisdo sobre o preco
de venda poderd provocar alteracdes em todas as areas das empresas e, conseguentemente, em

seus relacionamentos.

Em consequiéncia do acima exposto, foi desenvolvido o curso “Formacgdo do Preco de Venda na
Panificacdo e Confeitaria” que proporcionara aos empresarios do ramo condicdes para tomar
decisbes gerenciais eficientes e manter uma postura adequada de calculos de custos e precificacao
e, consequentemente o enfrentamento da concorréncia. Esse curso faz parte da Matriz de Solugbes
Educacionais do Sebrae, enquadrando-se no foco tematico da area de Financas, e € voltado para

quem tem um negdcio ha menos de dois anos.

COMPETENCIAS GERAIS:
O curso “Formacédo do Preco de Venda na Panificacdo e Confeitaria” tem como propésito criar as
condigBes necessarias para que os participantes desenvolvam competéncias nas dimensfes de

natureza:

COGNITIVA
e Compreender o processo de formacdo do preco de venda de produtos e/ou servicos de

empresas do setor de panificacdo e confeitaria.

ATITUDINAL
e Predispor-se a adotar procedimentos técnicos para a formacéo do preco de venda adequado

de produtos e/ou servicos para empresas do setor de panificacdo e confeitaria.

OPERACIONAL
e Formar o preco de venda adequado de produtos e/ou servicos para empresas do setor de

panificacao e confeitaria.



ESTRUTURA DO CURSO:

Esta Solucdo Educacional foi elaborada para ser ministrada em cinco encontros sequenciais, com
duracdo de 3 horas/aula cada, perfazendo o total de 15 horas, e os temas estdo estruturados da

seguinte maneira:

Encontro 1 — Elementos de Formacéo do Preco de Venda
Encontro 2 — Custos e Despesas Fixas

Encontro 3 — Custos e Despesas Variaveis

Encontro 4 — Formacao do Preco de Venda

Encontro 5 — Célculo do Preco de Venda

PUBLICO ALVO:

Proprietarios e gestores de empreendimentos do setor de panificagcao e confeitaria.

Educador, vocé tem em maos um Guia elaborado para orientd-lo na execucéo das atividades
programadas, de modo a criar um ambiente favoravel ao desenvolvimento das competéncias, tendo
como preocupacdo principal a padronizacdo dos conceitos, procedimentos e informacbes
consideradas essenciais. Desta forma, compete a vocé propiciar as condi¢cdes necessarias ao
desenvolvimento das trés dimensdes do ser humano: o pensar critico, 0 pensar criativo e a aplicacao
de conhecimento, para que os participantes possam ser capazes de mobilizar os saberes, as atitudes
e as praticas de forma satisfatdria no desempenho do seu negécio. Nao se esquega que a sua
experiéncia, sensibilidade e criatividade, bem como a valoriza¢@o das experiéncias dos participantes

e a interacao estabelecida com eles é muito importante para o alcance dos objetivos propostos.

Para que o Curso tenha o andamento esperado, chegue ao local com antecedéncia, e certifique-se
de que:
e 0 espaco reservado para as atividades esta adequado;
e 0s equipamentos necessarios (flipchart; pincéis atbmicos, computador e projetor multimidia)
estejam disponiveis e funcionando;
e 0s kits do aluno (apostilas, pastas, canetas e crachas) estdo em quantidade suficiente; e

e alista de presenca esta disponivel.

Finalmente, observe cuidadosamente o tempo destinado a cada atividade e ao intervalo que

ocorre e cada encontro.

Sucesso em sua caminhada como educador!



RELACAO DE EQUIPAMENTOS E MATERIAIS DIDATICOS
REALIZACAO DAS ATIVIDADES PREVISTAS

NECESSARIOS PARA A

EQUIPAMENTOS*
QUANTIDADE ESPECIFICAC}AO
1 Computador
1 Flipchart
1 Projetor multimidia
MATERIAIS DIDATICOS
QUANTIDADE ESPECIFICACAO
4 Pincéis atdmicos pretos
4 Pincéis atdbmicos azuis
2 Pincéis atdmicos vermelhos
1 Resma de papel (100 folhas)
1 DVD "Educacdo SEBRAE"
100 Folhas para flipchart
1 Rolo de Fita adesiva
1 Tesoura
KIT DO PARTICIPANTE
25 Guias do Participante
25 Crachas
25 Pastas
25 Canetas pretas ou azuis
*Obs:
1. Se a Unidade Sebrae n&o possuir computador e projetor multimidia disponiveis, os
mesmos deverdo ser substituidos por videocassete, televisao e retroprojetor.
2. A quantidade do Kit do participante sera de acordo com o namero de inscritos no Curso.




ENCONTRO 1 - ELEMENTOS DE FORMAGAO DO PRECO DE VENDA

O foco deste Encontro serd a apresentacdo e discussdo dos conceitos correlacionados com o0s
elementos de formacéo do preco de venda no setor de Panificacdo e Confeitaria: Custos, Despesas e
Investimentos. O mesmo também devera propiciar aos participantes as condigdes necessarias para

que desenvolvam competéncias nas dimens@es de natureza:

Cognitivas
e Conhecer os aspectos do setor de panificagcdo e confeitaria e suas tendéncias de negdcios.
e Compreender a importancia de formar o preco de venda adequadamente.
e Conhecer os componentes de formag&o do preco de venda.

e Classificar os custos e despesas em fixas e variaveis.

Atitudinal
o Refletir sobre a importancia da formacao do preco de venda como fator de sustentabilidade e

competitividade do negdcio.

Operacional

e Elaborar demonstrativos de custos e despesas.

CARGA HORARIA

3 Horas.



PLANO DO ENCONTRO 1 — ELEMENTOS DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Tema Atividades Estratégias Recursos Tempo
e Apresentacéo do
educador, do Sebrae, do
curso, das competéncias Exposicao oral
gerais e dos participantes; xpOsIG Projetor de multimidia, slides
individual e .
e Levantamento das . . ) S1E1 a S3E1, filme
. ~ Atividade de dialogada; “ ~ v
expectativas em relagdo ao AN Educacéo Sebrae”, flipchart, ,
Abertura do Sensibilizacéo e - ) X A 45
curso ST fita adesiva, pincel atdmico;
A Encontro 1 conscientizagao; p " i~
e Contrato de convivéncia; L cracha de identificacao, e
e Atividades em e
e grupo Manual do Participante
e Apresentacdo das '
competéncias do Encontro.
A importancia do setor de Leitura e Manual do Participante,
portar - Atividade 1 compreensao de projetor de multimidia e 10
Panificacdo e Confeitaria .
texto slides S4E1.
Exposicao oral e
A importancia e o dialogada; Leitura Manual do Participante,
significado do preco de Atividade 2 de texto; e projetor de multimidia e slide 25’
venda Exercicio S5E1
individual.
Manual do Participante,
Componentes do preco de o Exposicao oral e projetor de multimidia e ,
venda Atividade 3 dialogada slides S6E1 a SOE1 20
Intervalo 15
Exercicio em
. grupo e
CUSFOS € despesas fixas e Atividade 4 exposicao Manual do Participante 20°
variaveis !
dialogada
. Exposu;,a.o oral e Manual do Participante,
Estrutura de uma planilha Atividad exercicio em . ltimidi id ,
de custos tividade 5 dupla projetor multimidia e slide 35
S10E1
Apresentacéo
Atividade de individual e
Encerramento do encontro | Encerramento exposi¢céo Manual do Participante 10’
e Avaliacéo. dialogada
Total 180’




ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 1

OBJETIVOS

Promover a apresentacdo do educador, do Sebrae do curso e das competéncias gerais;
Promover a apresentacao e a integracdo do grupo;

Levantar as expectativas dos participantes em relagéo ao curso;

Elaborar, com o apoio dos participantes, o contrato de convivéncia.

Familiarizar o participante com o processo de educagédo continuada;

ESTRATEGIA DE APRENDIZAGEM

Exposicao oral individual e dialogada; Sensibilizacdo e conscientizacdo; e Atividades em grupo.

TEMPO

45 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Flipchart, pincel atdmico, fita adesiva, projetor de multimidia, filme “Educacéo Sebrae”; slides S1E1 a

S3E1 e Manual do Participante

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

PARTE A - ABERTURA INSTITUCIONAL (Tempo: 15 minutos)

Disponibilize o slide com o titulo do Curso, antes do inicio do encontro.

FORMACAO DO
PRECO

DE VENDA NA
PANIFICACAO E
CONFEITARIA

SEBRAE
Educacdo SEBRAE —

Promova a abertura do Curso, dando as boas-vindas aos participantes.
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Apresente-se de forma simples e objetiva. Caso esteja presente um representante do Sebrae,
ele devera dar as boas-vindas aos participantes, e apresentar o Curso e o educador.

Exiba o filme “Educacéo Sebrae”.

Peca que abram o Manual do Participante na pagina que contém a Apresentacéo do Curso;
Solicite que alguns participantes promovam a leitura, em voz alta, dos paragrafos da
Apresentacdo do Curso (Manual do Participante), ressaltando o cuidado que o empresario
deve ter na formacao de precos e analisar este preco junto ao mercado local.

Mostre o slide S1E1 e solicite que um dos participantes leia as competéncias gerais do curso:

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

Competéncias gerais do curso:

+ Compreender o processo de formagéo do prego de
venda de produtos e servicos do setor;

= Predispor-se a adotar procedimentos técnicos para
a formacdo do preco de venda adequado de

produtos efou servigos do setor;

« Formar o prego de venda adequado de produtos
elou servicos do setor.

SEBRAE
Educagiio SEBRAE S1E1 —

Comente a importancia da participagéo efetiva de cada um para a obtencdo de um resultado
positivo.

Esclareca que as competéncias somente serdo alcancadas se cada um contribuir com sua
experiéncia e vivéncia, participando ativamente de cada encontro e das atividades previstas.
Apresente o Slide S2E1, a carga horaria geral e de cada encontro, e 0s temas a serem

tratados nesses encontros.

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Estrutura do Curso

Encontro 1 — Elementos de Formagdo do Preco de Venda
Encontro 2 — Custos e Despesas Fixas

Encontro 3 — Custos & Despesas Variaveis

Encontro 4 - Formacio do Prego de Venda

Encontro 5 — Célculo do Prego de Venda

o

IS
I:)gll

m

Educagio SEBRAE S2E1
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PARTE B - APRESENTACAO DOS PARTICIPANTES (18 minutos)

e Solicite que os participantes se organizem em duplas, e as mesmas devem ser formadas
livremente.

e Oriente que cada um se apresente ao respectivo colega, identificando, além do nome, a area
de atuacdo, dados pessoais, como informacfes familiares, cor preferida, comida predileta,
etc. e a principal expectativa em relacdo ao Curso, que devera ser resumida em uma Unica
palavra ou expressao (Exemplo: “Sucesso em meu negécio”; “Lucro”; “Conhecimento”; etc.).

e Esclareca que para esta apresentagdo mutua foi reservado 3 minutos.

e Entregue aos participantes um crachd para que cada um coloque seu home, no momento que
0s participantes estéo efetuando a apresentacdo mutua.

e Solicite que cada um dos participantes apresente o colega ao grupo, frisando a “expectativa
em relacdo ao Curso”.

e Escreva o nome de cada participante e sua expectativa no flipchart.

e Efetue, com a participacédo de todos, uma sintese das expectativas do grupo, registrando as
principais (cinco) em folhas do flipchart.

e Esclareca que se alguma expectativa do participante ndo estiver coberta pelo curso, 0 mesmo
devera buscar informacdes sobre outra Solugdo Educacional Sebrae que aborde o tema.
Se possivel, promova vocé mesmo a indicacao.

¢ Relacione as expectativas do grupo com as competéncias gerais do curso.

e Fixe os cartazes (folhas do flipchart) na parede da sala de aula, para que todos tenham
acesso as expectativas do grupo no transcorrer do Curso.

e Informe que o grupo avaliara, no final do Curso, se as expectativas foram alcancadas.

PARTE C - ELABORACAO DO CONTRATO DE CONVIVENCIA (Tempo: 7 minutos)

e Esclareca que o estabelecimento de regras é fundamental para o desenvolvimento das
atividades previstas no Curso, e que somente com o envolvimento de todos e o cumprimento
do “contrato de convivéncia” o Curso tera sucesso.

e Defina junto com o grupo as regras de convivéncia que serdo respeitadas durante todo o
curso, tais como:

e Uso do aparelho celular;

v' Horério de tolerancia para inicio e intervalo;

v' Participagdo no curso;

v" Necessidade de evitar atrasos e saidas antecipadas;

v" Conversas paralelas;

v"  Respeito as idéias dos colegas, e quaisguer outras que se facam necessarias

e Anote no flipchart as regras;

12



e Fixe as regras de convivéncia em um local visivel (parede da sala de aula) e, durante o

Curso, a cada momento em que as regras nao estejam sendo cumpridas relembre o contrato;

PARTE D - APRESENTAGCAO DAS COMPETENCIAS DO ENCONTRO 1 (TEMPO: 5 minutos)

e Mostre o slide S3EL1 e solicite que um dos participantes leia as competéncias do Encontro 1

do curso:

FORMAGAOQ DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAQ E CONFEITARIA
Encontro 1

Competéncias a serem desenvolvidas:

- Conhecer os aspectos do setor de panificacdo e confeitaria
e suas tendéncias de negocios;

= Compreender a importancia de formar o preco de venda
adequadamente;

- Conhecer os componentes de formagéo do preco de venda;
- Classificar os custos e despesas em fixas e variaveis;

- Refletir sobre a importancia da formac&o do prego de
venda, como fator de sustentabilidade e competitividade do
sel negocio;

= Elaborar um demonstrativo de custos e despesas.

SEBRAE
Educacio SEBRAE S3E1 —

e Esclareca a importancia da participacdo efetiva de cada um para a obten¢éo do resultado;

e Reforce os principais aspectos que serdo abordados no encontro: a oportunidade que o

participante tera de conhecer e compreender a necessidade e a importancia da Formagéao do

Preco de Venda na Panificacdo e Confeitaria, bem como a importancia de expor de forma

adequada, os precos em seu empreendimento.

DICA:

Fique atento as apresentacfes referentes ao perfil de cada participante e utilize essas
informacdes para formar os grupos de trabalho, de maneira que estes sejam compostos
por participantes com niveis diferentes de contato com os temas a serem abordados no

curso. Isto auxiliara na cooperacao e na integracdo durante as atividades.

Estas informacdes também serdo importantes ao formular exemplos, durante as

explicacdes. Tente complementar as explicagdes com exemplos voltados para a realidade

especifica de cada turma.

13



ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DO SETOR DE PANIFICACAO E CONFEITARIA

OBJETIVO
e Esclarecer sobre a importancia do setor de panificacdo e confeitaria no cendrio econdmico

brasileiro.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Leitura e compreensédo de texto.

TEMPO
10 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, projetor de multimidia e slide S4EL1.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Peca aos participantes que abram o Manual do Participante.

e Solicite a colaboracéo dos participantes para a leitura do texto.

Texto 1: A IMPORTANCIA DO SETOR DE PANIFICACAO E CONFEITARIA
Autor: Renato Alves. 2009

Figurando entre os maiores segmentos industriais do pais, a Panificacdo e Confeitaria passa por um
momento de busca por novos desafios e tecnologias que permitam sua afirmacdo definitiva como
setor de relevancia dentro do cendrio econdmico. Constituido na quase totalidade por micro e
pequenas empresas, esta intrinsecamente relacionado com outros segmentos da economia, tendo

participagéo incisiva como potencial gerador de emprego e distribuidor de renda.

Além disso, o setor passa por transformages e um movimento de concorréncia crescente, motivando
uma diversificacdo de produtos e servi¢os para atender & demanda também em expanséo, bem como
se manter frente aos novos competidores, muitas vezes empresas de maior porte que incorporam

panificados em seu mix.

A Panificacéo e Confeitaria é dividida em Escala Industrial e Processo Artesanal. A Escala Industrial
€ mais voltada para o atacado, com foco na fabricacdo de pdes embalados e congelados (producao
de panettones, massas de pizza, panificados congelados, entre outros), revendidos também por
varejistas em geral. J4 a Panificagdo Artesanal engloba as padarias voltadas para a venda direta ao
consumidor. S&o divididas em:
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0 Loja Master: com amplo mix de produtos, oferece toda a conveniéncia ao consumidor para
que este ndo necessite se deslocar a outro local;

0 Loja Gourmet: oferece alimentos prontos para todas as refeigfes do cliente;

0 Loja Express: foco em lanches e refeices rapidas, atendimento agil;

o0 Loja Especializada, Confeitaria ou Boutique de Paes: fabricacdo propria, com qualidade e

reconhecimento de “grife” de produtos.

Uma das principais caracteristicas das empresas de panificagdo e confeitaria € a proximidade de
seus clientes, e isso, aliado a fatores como qualidade, promog¢des e precos sdo responsaveis pela
decisdo de compra pelos consumidores. Dai a extrema necessidade de estarem bem qualificadas

para mediar essa relacdo com o publico.

O setor apresenta ainda tendéncias como modernizacdo das indUstrias, ado¢cdo de processos mais
eficientes de fabricacdo, novas tecnologias, automatizacdo e maior controle sobre a logistica de
producéo, inclusdo de produtos com alto valor agregado, informatizagdo e investimento cada vez

mais amplo em capacitacao.

e Apresente alguns dados que demonstrem a grandeza do setor: ndmero de empresas
existentes no pais; numero de empregos gerados; recursos financeiros gerados pelo setor,
etc. Estes dados podem ser obtidos na internet, em sitios (sites) especializados, como por

exemplo, www.propan.com.br; e www.abip.org.br.

e Estimule o debate sobre a importancia do setor de padaria e confeitaria, efetuando as
seguintes perguntas:
v" Vocés sabiam que o setor de padarias e confeitarias € muito importante no que
diz respeito ao processo de geracdo de empregos e distribuicdo de renda, em
Nosso pais?
v Vocés conheciam a caracterizacdo usada pelo setor: Panificacdo e Confeitaria
em Escala Industrial e de Processo Artesanal?

v Se vocé é um empresario do setor, como classifica seu negé6cio?

e Estimule o grupo a efetuar comentarios sobre o texto. Esclareca possiveis duvidas e enfatize
as idéias centrais.

e Enfatize a necessidade de buscar constantemente informacdes sobre o setor de Panificagao
e Confeitaria, seja nas associacbes de classe, revistas especializadas, empresas de
consultoria especializada no setor, congressos, palestras, seminarios, feiras e eventos, em
empresas (padarias e confeitarias) bem sucedidas e também entidades como o Sebrae.

e Afirme que a busca por informacdes proporciona a aquisicdo de novos conhecimentos que

serdo (teis (desde que aplicados) para o sucesso da padaria e confeitaria.

15



Conclua a atividade socializando com o grupo o Slide S4E1, que resume as principais ideias

contidas no texto trabalhado.

FORMA[;.'A'O DO PREGO DE VENDA NA PANIFICA(;;EO E CONFEITARIA

» A lmportancia do Setor de Panificagdo e Confeitaria
— Formado por micro e pequenas empresas
— Gerador de empregos no pais
= 1° emprego

+ Industrial

« Artesanal:
» Loja Master

Loja Gourmet

Loja Express

Especializada, confeitaria ou
Boutique de pdes

SEBRAE
Educacio SEBRAE S4E1 —
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ATIVIDADE 2 — A IMPORTANCIA E O SIGNIFICADO DO PRECO DE VENDA

OBJETIVO
e Orientar a compreensdo do significado e a importancia do preco de venda como fator de

sustentabilidade e competitividade de um negécio.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exposicéo oral e dialogada; Leitura de texto; e Exercicio individual.

TEMPO
25 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, projetor multimidia e slide S5E1.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Peca aos participantes que abram o Manual do Participante na atividade 2 e leiam o Texto 2:
“RODAR A CAIXINHA".

Texto 2: RODAR A CAIXINHA!
Autor: José Mario de Oliveira. 2009

N&o sabendo o que acontecia com sua empresa, seu Zé Padeiro, 34 anos, dono da Padaria Paozinho
Feliz, andava muito preocupado. Estava no ramo h&a anos e sabia tudo de padaria, afinal de contas,
nascera dentro de uma, pois seu pai havia comecado o negdcio antes dele nascer. Criou familia e

aumentou o patrimdnio que o pai havia deixado e pagava as contas com tranquilidade.

- Estou fazendo igualzinho ao papai! Pensava ele com seus botes! - Papai comprava um saco de

farinha e multiplicava ele por quatro. Ele dizia:

- Um saco é para pagar o dono da farinha, outro é para as contas da padaria, mais um para 0s

impostos e tem de sobrar um pra mim.

Na atual situacéo de seu negécio, Zé Padeiro lamentava:

- Eu acho que nao estou enxergando é o meu saco! A padaria esta endividada e estou pagando para

trabalhar!

Seu Unico amigo era o Jodo do Pao, que tinha uma padaria do outro lado da cidade. Seu Zé néo fazia

amizade com a concorréncia de perto. Procurando o amigo, ele se queixou:
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- Jodo, estou preocupado... Nao estd sobrando meu saco de farinha... O do meu lucro! E acho que
meu negocio esta falindo! O qué que vocé faz pra sua padaria ficar sempre tdo bonita? Alias, vejo

que vocé trocou de carro, de novo.
- Olha Zé, o negdcio é o seguinte, vou lhe contar meu segredo:

- Tenho uma caixinha magica! Todos os dias chego na padaria com ela na mao, visito todos os

setores da padaria, e 0 mais importante, sempre rodando a caixinha!
- Ah! Vocé tem que me empresta-la, disse seu Joao!

E o Jodo emprestou!

Ap6s um més rodando a caixinha, seu Zé retornou e disse ao Jodo:

- Esta caixinha € magica mesmo, logo no primeiro dia, j& descobri para onde estava indo meu saco

de farinha!

- Como é bom ouvir isto Zé! Mas agora vocé tem que arrumar uma caixinha para vocé e nao basta
apenas roda-la. Vocé tem que abrir a caixinha. Abrir a caixinha é buscar conhecimentos novos. E
buscar ajuda com as entidades que dao apoio aos pequenos empresarios. O Sebrae, por exemplo,
tem cursos importantes que podem |he ajudar a obter melhores resultados em seu negécio.. Por que
vocé ndo comecga se matriculando no curso de Formacgdo de Preco de Venda para Panificacdo e

Confeitaria?

e Estimule cada participante a refletir sobre o texto e responder as perguntas presentes na
atividade do Manual do Participante, que séo as seguintes:
a) Vocé sabe calcular o preco justo para o seu produto ou servico? () Sim () Nao
b) Porque é importante conhecer o custo de seu produto ou servi¢co?
¢) Em relacédo a sua empresa, marque com ( S) Sim, tenho esta atitude ( P ) pretendo
desenvolvé-la
) Controlo e organizo as minhas contas

) Faco pesquisas de satisfacdo junto aos meus clientes

(

(

() Pesquiso os precos da concorréncia

() Procuro conhecer os custos do meu negdcio

() Busco sempre saber quais os produtos que mais vendo/fabrico

() Busco informacdes e fago pesquisas necessérias para formar o preco de venda
d) Se é o mercado quem estabelece o preco de venda para o seu produto, porque

conhecer os custos e formar precos de venda?
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e) O que pode acontecer com uma Padaria e Confeitaria que estabelece seus precgos de
venda de forma empirica (baseado na experiéncia), sem apurar 0s custos e despesas de

maneira correta?

Destaque que as questdes séo para reflexdo e avaliacdo individual e referem-se a atitudes
desejaveis para o empreendedor formar o preco de venda e, que para ter éxito em seu
negadcio os participantes devem se predispor a desenvolvé-las.

Peca para que alguns participantes comentem suas respostas a estas questdes.

Enfatize o valor do conhecimento, da necessidade de buscar constantemente informacdes
sobre os produtos e servicos comercializados, fazer pesquisas, saber a importancia dos
clientes e concorrentes para o sucesso do empreendimento e, principalmente, dos custos
operacionais envolvidos no negdcio.

Diga que néo basta “fazer”, tem que saber como “fazer” e “fazer” bem feito.

Apresente o slide S5E1 e comente as informac¢des contidas nele, enfatizando a importancia

do preco de venda como fator de sustentabilidade/competitividade do negdcio:

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

* Um preco bem definido ...

¥ tem um importante impacto no volume de
vendas e na conquista de participacio de
mercado;

¥ desempenha duas fungdes importantes e
simultaneas: sinaliza o valor gue o comprador
deve sacrificar de seus recursos para ter acesso
a oferta e evidencia a qualidade da oferta;

¥ maximiza o lucro, pois o preo & estabelecido
tendo em vista o retomno para a empresa;

SEBRAE
Educagio SEBRAE S5E1 _

Acrescente que muitas empresas precisam apurar seus custos e despesas de maneira

precisa, bem como os precos de venda, evitando fazer estes procedimentos de modo

empirico. Essa pratica, quando adotada, permite maior clareza e seguranc¢a para a tomada de

decisbes, favorecendo:

v" Um preco de venda dentro da realidade da empresa, o que mantém os seus lucros;

v" Um preco de venda de acordo com a realidade do mercado, favorecendo as vendas;

v' Fabricagdo de produtos direcionados e mais rentaveis, ocasionando uma melhor
alocacao dos recursos;

v' Esforco de venda orientado para produtos mais lucrativos;

v' Facilidade para identificar e fixar acdes para reducéo de custos e despesas, 0 que podera

levar a empresa a melhorar suas operacdes, mantendo a lucratividade.
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v' Afirme gue ao se implementar as praticas acima indicadas, a empresa, certamente, sera
mais lucrativa, e consequentemente constituira oportunidades de crescimento,
favorecendo sua prépria estabilidade econdmico-financeira.

Complemente dizendo que o proprietario deve se dedicar ao conhecimento do custo de seu

produto e/ou servico para fortalecer as decisdes e as avaliagbes necessarias para formagao

do preco de venda.

Conclua a atividade dizendo que: “a formacdo do preco de venda é a base para o

crescimento e para a sobrevivéncia da empresa, ja que esse processo é o responsavel

pelo retorno de tudo o que foi investido”.
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ATIVIDADE 3 — COMPONENTES DO PRECO DE VENDA

OBJETIVO
e Favorecer o conhecimento e a conceituacdo dos componentes de formacdo do preco de

venda.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exposicéo oral e dialogada

TEMPO
20 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, projetor multimidia e slides S6E1 a S9E1.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Explore a diferenca dos conceitos citados abaixo nos negécios dos participantes e peca
exemplos da pratica diaria deles.
e Apresente o slide S6E1 e comente que existem trés tipos de componentes de formacéo do

preco de venda: os Custos, as Despesas e os Investimentos.

FORMA[;.'A'O DO PRECO DE VENDA NA PAN!F!CA(;;EO E CONFEITARIA

» Custos

» Despesas

» Investimentos

SEBRAE
Educacio SEBRAE SGE1 —

e Apresente o Slide S7TE1 e comente os conceitos de Custo, Despesas e Investimentos.
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FORMAGAD DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

* Custos: slo valeres monetanios aplicados diretaments na
compra de maténa-prima & mercadorias. Exemplo: farinha
de frigo

= Despesas: Sho valones monetanos nbs apbeados
dirstarmenta na compra de maténa-prima a'ou
marcadonas. Ex. Alugusl, material de limpeza

= Investimentos sio gasios com compra de bans, que 58
integrarlo ao patnmonis da empresa & que seam utlizades
por virics periodos. Exemplo: Fomo, balclo frigorifice
walculos

SEBRAE
Educagdo SEBRAE STE1 —

Apresente o slide SBE1 e comente que 0s custos, quanto a sua incidéncia no produto/servico,

podem ser: Diretos; Indiretos; Fixos; e Variaveis.

FDRMA{;EO DO PRECO DE VENDA NA PAN!FICACAO E CONFEITARIA

Classificagao de Custos e
Despesas

v Diretos;

v Indiretos;

v Fixos;

v Variaveis.

SEBRAE
Educagio SEBRAE S8E1 —

Explique que os “Custos” dividem-se em:

v

v

v

Custos diretos — sdo aqueles que podem ser associados diretamente ao produto ou
servico, como por exemplo, a farinha de trigo usada na producédo do péo.

Custos indiretos — sdo aqueles que néo se vinculam diretamente ao produto. Ex.: sacola
plastica para embalagens, ICMS, comisséo de vendedores, etc.

Custos fixos — sédo aqueles que ndo sao afetados pelo volume total de producédo ou de
vendas da empresa. Isso significa que, ndo importa se a empresa esta produzindo ou
vendendo pouco ou muito, eles permanecem os mesmos. Ex.: salarios da administracao,
IPTU, aluguel, etc.

Custos variaveis — Sdo os gastos que variam proporcionalmente a quantidade de bens
produzidos, comercializados ou servicos prestados pela empresa. Ex.: matéria-prima,
impostos, comissédo de vendedores, etc.
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Atencéao!
Ressalte que o fato de a empresa prestar mais servi¢os ou produzir mais néo alterard os custos fixos,
ocorrendo algumas variacbes quando se muda a estrutura administrativa, pessoal, técnica, ou de

atividade

e Apresente o slide S9E1.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA HA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Despesas

580 valores monetdnes ndo aplicados
diretarmente na compra de matéria-
prima &/ou mercadonas

Exemplos:

o Despesas administrativas
& COMmercials

B Despesas com Pessoal

B Despesas financeiras
Despesas com terceinos

SEBRAE
Educacho SEERAE S9E1 —

e Informe que os gastos realizados na comercializacdo do produto/servico e na administracdo
ou manutencdo sdo gastos necessarios a obtencdo de receitas. Ex.: salario do pessoal
administrativo, de vendas, material de escritorio, etc.

e Esclareca que essas despesas sdo chamadas “operacionais” porque estdo ligadas a
operacao da empresa e séo classificadas em:

v Despesas administrativas e comerciais: normalmente ndo tém ligacdo com a
producdo ou a prestacao de servicos.

v' Despesas com pessoal: no caso das micro e pequenas empresas com tributacao
pelo SIMPLES nacional, o salario é classificado como despesa fixa e 0s encargos
sociais é que variam de acordo com a tabela do imposto.

v' Despesas financeiras: normalmente nédo tém ligacdo com a producéo ou prestacédo
de servigos, mas serdo consideradas no preco.

v Despesas com terceiros: sdo aquelas gastas com a contratacdo de servigos
terceirizados.

e Esclareca que a correta apuragdo das despesas acima auxiliara na determinacao do preco de
venda, e que a empresa precisa estabelecer uma politica de precos compativel com suas

estratégias e objetivos.
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Comente que é importante definir um preco capaz de adequar o volume de vendas aos
objetivos mercadolégicos. Essa tarefa é facilitada quando o empreendedor conhece os
componentes que dao origem ao preco de venda.

Faca o fechamento da atividade enfocando a importancia vital da classificacédo e organizacdo
dos custos e despesas para a formagédo do preco de venda, pois a classificacdo incorreta dos

componentes do pre¢o de venda poderd acarretar sérias distor¢ées na formacgéo do preco.
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ATIVIDADE 4 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS E VARIAVEIS

OBJETIVO

e Oirientar a classificacdo dos componentes dos custos/despesas no setor de panificacdo e

confeitaria;

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exercicio individual e em grupo; e exposic¢do dialogada.

TEMPO
20 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Esclareca que os presentes participardo de uma atividade de classificagdo das despesas

existentes no dia a dia de uma padaria/confeitaria.

e Oriente a turma a formar grupos de até cinco pessoas.

e Solicite aos participantes que abram o Manual do Participante na Atividade 4 e preencham a

tabela, em grupo, classificando cada uma das despesas como CV (Custo Variavel/Despesa

Variavel) ou CF (Custo Fixo/Despesa Fixa). Para tal, o participante apés ler a identificacdo da

despesa, devera colocar um X na coluna 3 ou 4 para classifica-la.

e Esclareca que os grupos terdo dez minutos para a discussao e o preenchimento do quadro.

Tabela n®. 1- Classificacdo das despesas

Ordem Identificacdo CV CF
1 Aluguel e condominio
2 Associagdo/Sindicato
3 Cofins (Contribuicédo para Financiamento da Seguridade Social)
4 Combustivel
5 Consultoria e treinamentos
6 gonltribuigéo social (CSLL) (somente para Lucro Presumido e Lucro
ea
7 Depr)eciagéo mensal (maquinas e equipamentos)
8 Encargos sociais
9 Energia elétrica
10 Férias de funcionérios
11 Folha de pagamento
12 Frete de entrega de produtos e/ou mercadorias
13 Honorarios do contador
14 ICMS - Imposto sobre Circulagdo de Mercadoria e Servigos
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15 IPTU - Imposto Predial Territorial Urbano
16 IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica
17 Juros bancérios

18 Manutencéo de veiculos

19 Material de escrit6rio

20 Material de limpeza

21 Matéria-prima

22 Manutencéo do imdvel

23 Pagamento de férias

24 PIS - Programa de Integrac&o Salarial
25 Produtos de terceiros para revenda

26 Pro-labore (Salario do sécio que trabalha na empresa)
27 Publicidade e propaganda

28 RescisGes de funcionérios

29 Servicos de terceiros

30 Seguro da empresa

31 Tarifas bancérias

32 Taxa de cartdo de crédito

33 Telefone

34 Uniformes

35 Vale transporte

Solicite que os grupos apresentem suas respostas.

Comente as respostas, demonstrando que custos e/ou despesas aqui apresentados poderao
ter uma classificacao diferente, pois a mesma depende do ramo de negdcio da empresa
gue esta fazendo uso da classificacéo.

Cite como exemplo, o telefone, que usualmente é classificado como fixo, em uma empresa de
telemarketing € um custo variavel direto.

Esclareca que neste Curso serdo utlizadas as classificagbes adotadas no ramo de
Panificacdo e Confeitaria, para que haja o melhor entendimento das despesas, dos custos
fixos e dos custos variaveis. Conclua reforcando que a identificacao de todas as despesas da
empresa, de uma forma organizada, ira auxilia-los na apuracao dos valores.

Utilize o gabarito a seguir como apoio para a correcdo do exercicio.
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Gabarito Tabela n°. 1 - Classificacdo das despesas

Ordem Identificacdo CV CF
1 Aluguel e condominio X
2 Associacdo/Sindicato X
3 COFINS (Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social) X
4 Combustivel X
5 Consultoria e treinamentos X
6 Contribuicao social (CSLL) (somente para Lucro Presumido e Lucro X

Real)

7 Depreciacdo mensal (maquinas e equipamentos) X
8 Encargos sociais X
9 Energia elétrica X
10 Férias de funcionarios X
11 Folha de pagamento X
12 Frete de entrega de produtos e/ou mercadorias X
13 Honorarios do contador X
14 ICMS - Imposto sobre Circulagdo de Mercadoria e Servigos X

15 IPTU - Imposto Predial Territorial Urbano X
16 IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica X

17 Juros bancérios X
18 Manutencédo de veiculos X
19 Material de escritorio X
20 Material de limpeza X
21 Matéria-prima X

22 Manutencéo do imével X
23 Pagamento de férias X
24 PIS - Programa de Integra¢cdo Social X

25 Produtos de terceiros para revenda X

26 Pro-labore (Retirada do sécio que trabalha na empresa) X
27 Publicidade e propaganda X
28 Rescisdes de funcionarios X
29 Servigos de terceiros X
30 Seguro da empresa X
31 Tarifas bancarias X
32 Taxa de cartdo de crédito X

33 Telefone X
34 Uniformes X
35 Vale transporte X
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ATIVIDADE 5 - ESTRUTURA DE UMA PLANILHA DE CUSTOS

OBJETIVOS

Esclarecer sobre a importancia da apuracdo dos custos e despesas do setor de Panificacdo e
Confeitaria.

Orientar a elaboragdo de um demonstrativo de custos e despesas.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exposicéo oral e exercicio em duplas.

TEMPO
35 minu

RECUR

tos.

SOS NECESSARIOS

Manual

do Participante, projetor multimidia e slide S10E1.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Explique aos participantes a importancia de elaborar uma planilha de custos que expresse a
realidade do negécio de cada participante, reforcando as vantagens de se ter um
levantamento de todos os gastos da empresa e os respectivos beneficios.

Ressalte que esses gastos se subdividem genericamente em custos/despesas variaveis e
despesas fixas, e que a andlise destes gastos se faz necessaria para a apuracao correta dos
custos, da lucratividade e também para o gerenciamento financeiro mais eficiente, visando
manter a competitividade da empresa.

Apresente o Slide S10E1 e comente quais os elementos que deverdo compor uma planilha

especifica para o setor de Panificacdo e Confeitaria.

FORMAGAO DO PRE(O DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA
MODELO

1 - Custos Variaveis (Diretos)

1.1. Compras

1.2 Impostos

1.3. Outros custos

2 - Custos fixos (Indiretos)
2 1 — Despesas Administrativas e Comerciais

2.2 — Despesas com Pessoal
23 — Despesas Financeiras
24 — Despesas com Terceiros

SEBRAE
Educagdo SEBRAE S10E1 =

Fale da importancia deste levantamento e da classificacdo de cada despesa, pois ela permite
que a empresa controle bem os gastos e os disponha de forma que possa administrar os

custos.
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Afirme que se o0 empresario tiver necessidade de reduzir o pre¢co de venda, ao avaliar a

Planilha de Custos, ele sabera exatamente que tipo de despesa devera ser diminuido para
nao afetar os lucros da empresa.

Oriente para que o grupo de participantes se organize em duplas.

Peca que abram o Manual do Participante na atividade 5 e leiam a Planilha n°. 2.
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Tabela n° 2- Listagem de alguns Custos e/ou despesas que influenciam a definicdo do preco

no Setor de Padaria e Confeitaria

Listagem de Custos e/ou Despesas

1 Aluguel e condominio

2 Associacfes e sindicatos

3 Bebidas

4 Bomboniére

5 Cigarros

6 Cofins (Contribuicéo p/ Financiamento da Seguridade Social)
7 Combustivel

8 Congelados

9 Contabilidade

10 CSLL - Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido
11 Depreciacéo de equipamentos

12 Encargos sociais (INSS, FGTS, Sebrae, SENAI,Salario-Educacao)
13 Energia elétrica

14 | Férias e 13° salario

15 Folha de pagamento

16 Frete de entrega de produtos e/ou mercadorias
17 Frios

18 ICMS - Imposto sobre Circulagdo de Mercadoria
19 IPTU - Imposto Predial Territorial Urbano

20 IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica

21 | Juros sobre empréstimos

22 Laticinios

23 Leite Integral

24 Manutencéo de veiculos

25 Material de escritorio

26 Material de limpeza

27 Mercearia

28 Margarina

29 Pré-labore (Retirada do sécio que trabalha na empresa)
30 Publicidade e propaganda

31 |sal

32 Farinha de Trigo

33 Sorvete

34 | Taxas bancérias

35 Telefone

36 Fermento

37 | Servigos de vigilancia

38 Rescisdes de contrato de trabalho de funcionéarios
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39 Uniformes

40 PIS - Programa de Integracéo Social

41 | Aditivos
42 | Vale-transporte
43 Ovos

e Apresente a Planilha n°. 3 - Demonstrativo de Custos e Despesas, e comente que esse

modelo apresentado trata-se apenas de uma sugestdo, que podera ser adaptada para

cada tipo e tamanho de negdcio, conforme suas peculiaridades.

e Informe que nesse curso, sera esse o modelo adotado.

Tabela n®. 3 - Demonstrativo de Custos e/ou Despesas (Modelo)

Demonstrativo de Custos e/ou Despesas

Valor em R$

1 — Custos Variaveis

1.1 — Compras

Produtos para revenda:

Matéria-prima para producéo prépria

1.2 — Impostos

1.3 — Outros custos

2 — Custos Fixos/Despesas Operacionais

2.1 — Despesas Administrativas e comerciais

2.2 — Despesas com Pessoal
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2.3 - Despesas Financeiras

2.4 - Despesas com Terceiros

e Solicite que cada dupla, com base na Planilha n® 2 - Listagem de despesas que

influenciam a definicdo do preco no Setor de Padaria e Confeitaria, preencha a Planilha

n°. 3 - Demonstrativo de Custos e Despesas (Modelo), distribuindo as despesas de acordo

com a estrutura proposta, indicando o tipo de despesa e o valor mensal aproximado, em

reais.

¢ Informe que cada participante devera anotar a resposta, fruto do consenso das discussfes da

dupla, na Planilha do Manual do Participante, pois estas informacdes serdo usadas

futuramente.

e Faca a correcdo da planilha Demonstrativo de Custos e Despesas, ressaltando a importancia

da classificacdo e separacdo dos custos e despesas de acordo com 0s conceitos ja

estudados e com a atividade da empresa.

Gabarito da Tabela n°. 3 - Demonstrativo de Custos e/ou Despesas

Demonstrativo de Custos e Despesas

Valor em R$

1 — Custos Variaveis

1.1 — Compras

Produtos pararevenda:

- Mercearia

- Bebidas

- Frios

- Congelados

- Laticinios

- Cigarros

- Bomboniére

- Sorvete

- Leite

Matéria-prima para producao prépria

- Trigo

- Fermento

- Sal

- Agucar

- Leite

- Margarina

- Aditivos

- Ovos

1.2 — Impostos

COFINS

CSLL

ICMS

IRPJ

PIS

1.3 — Outros custos
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2 — Custos Fixos/Despesas Operacionais

2.1 — Despesas Administrativas e comerciais

Aluguel e condominio

Associacdes e sindicatos

Combustivel

Depreciacéo

Energia elétrica

Frete de entrega de produtos e/ou mercadorias

IPTU

Manutencéo de veiculos

Material de escritério

Material de limpeza

Publicidade e propaganda

Telefone

2.2 — Despesas com Pessoal

Encargos sociais

Férias e 13° salario

Folha de pagamento

Pro6-labore

Rescisdes de funcionarios

Uniformes

Vale-transporte

2.3 - Despesas Financeiras

Taxas bancarias

Juros sobre empréstimos

2.4 - Despesas com Terceiros

Contabilidade

Servigos de vigilancia

Avalie, oralmente, o entendimento dos participantes sobre o tema exposto, questionando se

entenderam a importancia da apuracdo dos custos e a necessidade de se ter uma planilha

para apuracéo e acompanhamento desses valores.

apresentada na atividade é um instrumento que facilita o controle destes custos.

Finalize enfatizando que é importante apurar os custos do negécio, e que a planilha
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ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 1

OBJETIVO

e Avaliar o Encontro 1.

TEMPO
10 minutos.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Apresente, de maneira objetiva, o resumo do encontro.

RESUMO DO ENCONTRO 1

e O setor de Panificacdo e Confeitaria € dividido em Escala Industrial e Processo

Artesanal.
Setor de e A Escala Industrial é formada por empresas com grande producdo. S&o
panificacdo automatizadas e com maior produtividade.

e O Processo Artesanal é composto por micro e pequenas empresas, em sua maioria.

Emprega mais pessoas. Baixa produtividade.

e Custos: sdo valores monetarios aplicados diretamente na compra de mercadorias.
Custos e Exemplo: matéria-prima
despesas e Despesas: Sao os demais valores monetarios nao aplicados diretamente na compra de

mercadorias. Exemplo: Aluguel, agua.

e Custos ou despesas variaveis: gastos que variam proporcionalmente ao volume de
vendas da empresa. Isto €, quando as vendas aumentam, aumentam-se 0S custos
varidveis na mesma proporcao e vice-versa.

Classificacao e Custos ou despesas fixas: gastos que ndo variam com as vendas, ocorrem

de custos e periodicamente e sdo necessarios para o funcionamento administrativo e operacional

despesas da empresa.

e DIRETOS: quando conseguimos apropriar gastos diretamente a um produto.

¢ INDIRETOS: quando os valores séo rateados (divididos proporcionalmente, as vezes

estimados) para cada mercadoria.

e S&o gastos com aquisicdo de bens, que se incorporam ao patriménio da empresa e
Investimentos gue sao utilizados por vérios periodos. Exemplo: maquinas, equipamentos, veiculos,
imoveis, dentre outros.

e Faca uma avaliacdo oral, de forma que os participantes facam relatos sobre o Encontro 1,
dizendo se gostaram das atividades e se 0 encontro correspondeu as expectativas.

e Peca que opinem sobre o desenvolvimento das competéncias, fazendo perguntas como:




v" Quem pode citar um exemplo de contribuicdo do setor de Panificacdo e Confeitaria
para a economia brasileira?

v" Vocés se conscientizaram da importancia da formacéo do preco de venda, como fator

de sustentabilidade/competitividade do seu negécio?

Quem quer citar algum componente da formacao do preco de venda?

Qual é a diferenca basica entre o custo fixo e o custo variavel?

<N X

Qual a importancia de classificar os custos da empresa?

v" Por que é importante elaborar uma planilha de custos e despesas?
Complemente as respostas, caso seja hecessario.
Conclua dizendo que os empreendedores que formam o preco de venda de seus produtos e
servigos a partir de uma analise detalhada do seu negdcio, obtém uma visao real dos custos
e do lucro da empresa. Com isso, estardo mais preparados para 0os movimentos do mercado.
Enfatize que os participantes puderam conviver com outras pessoas que tém o mesmo
objetivo e juntos puderam desenvolver competéncias iniciais do “processo de formacdo do
preco”.
Afirme que ficou satisfeito com o empenho e a disposicdo do grupo em desenvolver as
atividades propostas.
Lembre aos participantes que, para o Encontro 2, € necessario que cada um traga uma
calculadora.
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ENCONTRO 2 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS

O proposito deste segundo encontro € apresentar a importancia do planejamento dos custos e

despesas fixas, 0 regime de caixa e o regime de competéncia e o planejamento dos custos. O

encontro também deverd propiciar ao participante, por meio das situacdes e atividades previstas, o

desenvolvimento de competéncias para:

Dimensd&es de Natureza Cognitivas

e Compreender a importancia do planejamento dos custos fixos da padaria.

e Compreender a classificacdo dos custos e despesas fixas.

e Classificar os custos e despesas em fixas.

Dimensao de Natureza Atitudinal

e Reconhecer a importancia de coletar e registrar custos e despesas fixas.

Dimensao de Natureza Operacional

e Elaborar planilha de custos e despesas fixas.

CARGA HORARIA

3 Horas.
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PLANO DO ENCONTRO 2 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS

Tema Atividades Estratégias Recursos Tempo
Reviséo do encontro Manual do Participante,
1;e Atividade de Abertura Exposicao computador, projetor de 10
Apresentacgédo do do Encontro 2 dialogada. multimidia, slide S1E2,
encontro 2 flipchart e pincéis atdbmicos
A imoortancia do Leitura e Manual do Participante,

P Atividade 1 compreensao de computador, projetor ,
planejamento dos i . imidi lid 15
custos fixos tex.to,_e_xerC|C|o multimidia e slide S2E2 e

individual. S3E2.
Vlvenglando a - Manual do Participante,
questdo do Atividade 2 o ; ,
: Dramatizacéao computador, projetor 25
Planejamento dos LR .
. multimidia e Slide S3E2.
Custos Fixos.
Leitura e
Custos e despesas Atividade 3 compreensao d~e M_amual do .Pa,rt!mpan.te, ,
fixas texto e exposicao projetor multimidia e slides 50
oral e dialogada. S4E2 a STE2.
Intervalo 10’
Exercicio sot_)re custos Atividade 4 Exercicio em Manual do Participante. 35’
e despesas fixas grupo
Regime de caixa x Exposicéo oral e Manual do Participante,

9! Atividade 5 dialogada e computador, projetor de ,
Regime de o L ; 25
competéncia exercicio multimidia e slide S8E2 a

P individual. S10E2

Apresentacéo
Encerramento do Atividade de individual e - ,
e Manual do participante 10
encontro Encerramento exposicao
dialogada.
Total 180’
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 2

OBJETIVOS
e Efetuar revisdo dos pontos principais estudados no primeiro encontro.

e Apresentar a estrutura e as competéncias do Encontro 2.

ESTRATEGIA DE APRENDIZAGEM

Exposicao dialogada.

TEMPO
10 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, flipchart, pincel atbmico, computador, projetor multimidia e slide S1E2.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Dé boas-vindas aos participantes e convide-os a se cumprimentarem mutuamente.

e Peca que os mesmos formem um meio circulo com suas carteiras.

e Convite todos os presentes para efetuarem uma revisdo do Encontro 1.

e Solicite que os participantes, de maneira organizada, indiquem as principais idéias abordadas
no Encontro 1.

e Registre no flipchart as “palavras-chaves” que traduzem estas idéias.

e Comente cada uma delas, solicitando o auxilio dos participantes.

e Pergunte aos participantes se estdo dispostos a introduzirem em seus negoécios acdes
apreendidas no Encontro 1, como por exemplo: utilizagdo da classificacdo das despesas em
uso no setor de Padaria e Confeitaria; o reconhecimento de que determinadas despesas
influenciam a definicdo do preco do setor; e a utilizacdo do Modelo de Demonstrativo de
Custos e/ou Despesas apresentado.

e Comente que o processo de incorporagdo dos novos aprendizados apresenta algumas
dificuldades consideradas normais e que serdo superadas aos poucos, a medida que cada
um for compreendendo e exercitando em sua realidade os conteddos desenvolvidos pelo

curso.
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Apresente o slide S1E2 e informe os assuntos que serdo trabalhados no Encontro 2 e as

competéncias que serdo desenvolvidas.

Educagio SEBRAE

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 2

Competéncias a serem desenvolvidas:

Compreender a importincia do planejamento dos
custos e despesas fixas da padaria;

Compreender a classificagdo dos custos e despesas
fixas;

Classificar os custos e despesas fixas

Reconhecer a importancia de coletar e registrar os
custos e despesas fixas da padaria;

Elaborar uma planilha de custos e despesas fixas da
empresa.

SEBRAE
S1E2 —

Ressalte que os conceitos e calculos a serem estudados sdo para uso gerencial da empresa.

Informe que alguns conceitos e célculos gerenciais que utilizaremos durante a exposicdo do

conteddo diferenciam-se da contabilidade fiscal, ou seja, eles foram “adequados” a realidade

da Panificacdo e Confeitaria.
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ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO DOS CUSTOS FIXOS

OBJETIVOS
e Demonstrar aspectos do planejamento dos custos fixos para a formacdo do preco de venda
no setor de panificacdo e confeitaria.
e Orientar sobre a importancia do planejamento e monitoramento dos custos fixos para a saude

financeira da empresa.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Leitura e compreenséo de texto e exercicio individual.

TEMPO
15 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, computador, projetor multimidia e slide S2E2 e S3E2.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Peca aos participantes que abram o Manual do Participante.

e Solicite a colaboracdo dos participantes para a leitura do Texto 1.

Texto 1: Afinal, o que é planejamento?

Fonte: Instituto Tecnoldgico da Panificacao e Confeitaria. 2009.

Uma das definigBes para planejamento é: “conjunto de decisfes, objetivos e politicas a serem
adotadas para que as metas da empresa sejam atingidas”. Ele pode ser dividido em trés areas:
econbmico, financeiro e do capital. No nosso estudo iremos tratar do planejamento econémico que
consiste na fixacdo de metas para os itens que compdem a demonstracao de resultados (Receitas e

despesas), mais especificamente o0s custos e despesas fixas.
O objetivo empresarial deve responder basicamente a trés perguntas:
e Onde estamos (situacéo atual da empresa)?
e Para onde queremos ir (miss@es, objetivos, politica e estratégias)?
e Como iremos (Estratégia de solugcéo)?
E compete aos dirigentes da empresa a tarefa de tracar estes objetivos (0 que fazer) e dotar a

organizacdo de ferramentas necessarias para executar as acfes requeridas. Eles devem tomar

atitudes como predispor-se a planejar, programar e controlar o que produz ou comercializa em sua
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padaria e confeitaria. A partir destas atitudes o empresario do setor de Panificacdo e Confeitaria

encontrara facilidades para alcancar seus objetivos.

Uma preocupacdo constante do empresario do setor deve ser com o0s custos e/ou despesas fixas.
Elas existem independentemente de haver producdo ou ndo. A adequada apuracédo e analise dos
mesmos geram reflexos que afetam diretamente a lucratividade da padaria e tomada de decisGes

equivocadas com relacdo ao preco de venda.

O planejamento dos custos fixos permite a gestdo do ponto de equilibrio empresarial e o

conhecimento da margem de contribuicdo por produtos e servigos de forma prética e eficiente.

Dessa forma é importante analisar a estrutura da empresa para definir como apurar e qual a melhor

metodologia de custos a ser utilizada para desenvolver uma politica de formacao do preco de venda.

O planejamento, muitas vezes é sindnimo de controle. O planejamento € uma etapa anterior, digamos
gue o controle é a etapa posterior, € o0 acompanhamento do que foi planejado. Uma forma simples de
entendermos o amplo conceito de controle talvez seja respondermos a uma indagacdo como esta:

“Quando é que posso dizer que tenho certeza da situagéo financeira da empresa?”.

e Apresente o slide S2E2 e estimule os participantes a refletirem sobre as informag6es contidas
no texto.

e Fale daimportancia e necessidade do planejamento para controle de custos e despesas.

FORMACﬂO DO PRECO DE VENDA NA PAN[FICACﬁAO E CONFEITARIA
O planejamento como controle

Conheco bem a origem e o valor de cada receitae o
destino de cada despesa ou custo?

Estdo elas dentro dos valores e limites que deveriam
estar?

Quando algumas delas se desviam do comportamento
que deveria ter, consigo identificar isso rapidamente ?

Sou capaz de identificar também rapidamente a razdo do
desvio?

Tomo alguma atitude para corrigir esses desvios quando
tenho condicdes de fazé-io?

SEBRAE
Educacio SEBRAE S2E2 —

e Destaque que as questdes sdo para reflexdes e avaliacdo individual e referem-se a atitudes
desejaveis para o empreendedor formar o preco de venda e, que para ter éxito em seu
negocio, eles devem predispor-se a desenvolvé-las.

e Diga-lhes que quem planeja, programa e controla o que produz, certamente tera maiores
facilidades em alcancar os indices de produtividade e qualidade que o mercado exige. Logo,

poderd ter sucesso em relagdo a concorréncia.
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Complemente que a “gestdo pratica e eficaz dos custos fixos permite o conhecimento

de todas as operacdes da empresa”.

Importante!

Ressalte a importancia de:

(0]

(o]

o O O O

Planejar e controlar, que sao atitudes necessarias ao empreendedor;

Analisar a estrutura empresarial, permitindo definir a melhor metodologia de custo para a
empresa;

Apurar os custos e/despesas fixas auxilia na forma de rateio adequada a empresa;

Apurar o ponto de equilibrio empresarial;

Estabelecer critérios para a formacgéo do preco de venda;

Desenvolver a politica de formagéo do preco de venda.

Cite fontes de pesquisa onde os participantes adquiram mais informacdes sobre

planejamento de custos, como por exemplos:

www.bibliotecasebrae.com.br,

www.planodenegocios.com.br,

www.unopec.com.br/revistaintellectus/ _arquivos/Jul Dez 03/PDF/PachecoNEAD.pdf,

www.cpd.ufv.br/planogestao/doc/apresenta_seminario.ppt,

HTTP://pucrs.campus?2.br/~blauth/custo2/custos-planejamento.doc,

http://blogdoprofessorari.blogspot.com.br/2008/10/gesto-estrategica-de-custos.html.

Oriente que existem outros sitios que trazem informag8es sobre o tema e que para obter seus

enderecos na internet, basta acessar sitios de busca como o Google (www.google.com.br) e

solicitar a pesquisa, escrevendo no espaco apropriado a informac¢éo desejada (“Planejamento
de Custo”).

Afirme que quanto mais informac¢des o empresario possuir terd melhores condi¢cdes de fazer
escolhas corretas, ou seja, de tomar as melhores decisbes para obter os resultados

esperados.
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ATIVIDADE 2 — VIVENCIANDO A QUESTAO DO PLANEJAMENTO DOS CUSTOS FIXOS.

OBJETIVO

e Orientar a dramatizagéo referente ao Planejamento dos Custos Fixos.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Dramatizacgéo.

TEMPO
25 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, computador, projetor de multimidia e Slide S3E2.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Oriente a turma que ocorrera uma dramatizacao sobre o tema “Planejamento de Custo Fixo”;
e Solicite oito voluntarios para participarem da mesma, indicando que os personagens sao 0s
seguintes:
0 Personagem n°. 1 - Narrador da historia;
Personagem n°. 2 - Seu Zé, dono da Padaria Paozinho Feliz;
Personagem n°. 3 - Dona Maria, esposa do Seu Zé;
Personagem n°. 4 - Jodo, um dos colaboradores (funcionéario) do Seu Zé;

Personagem n°. 5 - Eduardo, gerente do Banco Mendes & Borges SA; e

O O o o o

Outros personagens: trés participantes fardo o papel de “grupo de funcionarios”.
¢ Comente com o grupo responsavel pela dramatizacéo sobre a historia rapidamente.
e Distribua os papéis;

e Dé& ao grupo dez minutos para o ensaio da dramatizagao.

Texto Dramatizacédo “O sucesso vem com o Planejamento”

Narrador — O seu Zé, da padaria Paozinho feliz, ainda ndo esta acostumado a “Rodar a Caixinha”.
Continua a trabalhar como bombeiro: s6 apagando incéndio! Resolve os problemas a medida que
eles surgem. Sem competéncia para planejamento, muitas vezes fica no sufoco, pois ndo faz
reservas para pagar as contas. O principal problema sempre chega com as festas de final de ano,
pois precisa pagar o décimo terceiro salario de seus colaboradores. Nesta época sempre se vé

obrigado a pegar empréstimos bancarios, e tem que se submeter aos juros impostos pelo banco.

Enquanto isso, 0 seu Zé, muito nervoso, conversava com sua esposa, dona Maria, em voz baixa, no

corredor da padaria.
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Seu Zé: Maria, estou muito preocupado! Mais uma vez dezembro esta chegando e eu preciso pagar
0 décimo terceiro dos meninos. Eu ndo sei como vamos fazer! Cada vez que penso nisso, fico

atordoado, mulher.

Dona Maria: Zé, todo ano € a mesma histéria. Parece que vocé nunca aprende a licdo! Nos
chegamos a dezembro, depois de muitos meses de trabalho e esforco, e ao invés de nos
prepararmos para as festas, e mesmo para viajarmos até Salvador, para visitar a Joana, o Mario e
nosso netinho José Carlos, precisamos resolver a questédo do 13°. Para variar, neste ano, estamos de

novo sem dinheiro em caixa para pagar os funcionarios. Como vocé vai fazer?

Seu Zé: Maria, ja pensei muitas vezes no problema. Eu ndo quero que vocé se preocupe, afinal a
gente sempre deu um jeito! Este ndo é o primeiro ano que isso acontece. Na hora certa vamos

resolver o problema.

Narrador: Nisso, Jodo, funcionario da padaria que trabalha para Seu Zé ha mais de cinco anos,
passa por eles e ouve a conversa. Como Joao é fofoqueiro, ele imediatamente faz o papel de Radio
Peéo, e espalha a noticia entre os outros colegas.

Jodo: Ei pessoal, preciso dar uma noticia muito ruim para vocés. Vocés sabem que eu ndo gosto de
conversé, de fofoca, mas ouvi Dona Maria e Seu Zé conversando... As coisas ndo tao boas néo!
Parece que a Padaria esta em crise... Se continuar desse jeito, neste més ndo receberemos o 13°. O
pior é que a Antbnia e o Geraldo véo sair de férias em janeiro sem receber o adicional. N6s vamos

aceitar tudo isso calados? Ndo vamos fazer nada?

Narrador: O grupo comecou a discutir e decidiu que se o Seu Zé ndo pagasse seus direitos, eles

iriam partir para uma decisao radical... Todos gritavam ao mesmo tempo:

Grupo de funcionérios: GREVE! GREVE! GREVE!

Narrador: Quando seu Zé ouviu a gritaria correu para a parte da frente da padaria, pedindo a todos...

Seu Zé: Calma pessoal! O que esta acontecendo? Fala Jodo: — Por que vocés estdo falando em

greve?”

Jodo: Seu Zé, é que nds estamos preocupados com 0 nosso 13°.

Seu Zé: Pessoal, pode ficar tranquilo... Eu vou resolver a situagdo o quanto antes.

Narrador: — E tudo se normaliza na Padaria Padozinho Feliz com os funcionarios voltando ao trabalho.

Logo em seguida o seu Zé vai ao banco, conversar com Seu Eduardo, o gerente de sua conta.



Seu Zé: Eduardo, estou enfrentando um problema complicado. Preciso de um empréstimo para
pagamento do 13° salario de meus funcionarios e mais o adicional de férias de alguns deles. Com

meu histdrico sera possivel?

Seu Eduardo (Gerente): Fique tranquilo, seu Zé. A padaria P&ozinho Feliz tem um bom
relacionamento com o banco. De quanto mesmo o senhor precisa? Ah! Os juros estdo a 4,9% ao més

mais taxa de cadastro, e ainda a variacédo do IGPM (indice Geral de Precos - Mercado).

Seu Zé: Mas Eduardo, sera que estes juros ndo estdo um pouco altos?

Seu Eduardo (Gerente): Infelizmente, seu Zé sdo os juros que estamos praticando neste més... O
Sr. entende, ndo é? Um més especial, de festas, sempre traz aumento dos juros. E 0 que eu posso
oferecer...

Narrador: Mesmo contra sua vontade seu Zé foi obrigado a fazer o empréstimo e, arrasado, foi para

casa. La chegando, comentou com sua esposa:

Seu Zé: Maria, eu ndo agiento mais esta situagdo! Depois de tanto esforco, vou usar parte do meu
lucro para pagar empréstimo e juros, e ainda vou comecgar o ano endividado. Preciso me planejar
melhor.

Narrador: O que esta histéria pode nos ensinar? Sera que todo empresario precisa passar pela
situagdo do Seu Ze? Com certeza, se Seu Zé&, no decorrer do ano, fizesse uma poupanca para pagar
0s encargos sociais de seus colaboradores, ficaria tranquilo com a aproximacgédo do periodo de Natal.
E o melhor, em vez de uma despesa financeira com juros bancarios abusivos teria uma receita,
conseqiéncia de seu planejamento, e ainda obteria rendimentos decorrentes das aplicacdes de

recursos financeiros. Essa histdria poderia ter outro final....

¢ Inicie a dramatizacéo.
e Peca que os participantes pensem na histéria de Seu Zé e facam uma reflexdo sobre a
situacao atual da padaria deles.
e Oriente que os mesmos respondam as perguntas, no Manual do Participante, que estéo
abaixo da Dramatizacdo, com base na realidade da empresa deles.
0 Vocé calcula, mensalmente, a provisdo do 13° salario?
0 Depois de calcular o valor, se esfor¢a para guardar o mesmo todo més?
0 Como vocé procede para efetuar a reserva de recursos financeiros para estas
despesas? Deposita em poupanca? Efetua investimentos para guardar esse
dinheiro?

0 Vocé faz escala de férias na sua padaria?
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0 Calcula os recursos financeiros necessarios para essa despesa, fazendo a devida

reserva?
Solicite que alguns comentem as respostas dadas.

Reforce a importancia do planejamento e controle dos custos e/ou despesas fixas como fator
de sucesso.

Conclua a atividade socializando com o grupo o slide S3E2.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Planejar custos permite:

+ Maiores facilidades em alcancar os indices de
produtividade e qualidade que o mercado exige;

« Ter sucesso em relacdo & concorréncia;
+ Maior gestédo do ponto de equilibrio empresarial;

- O conhecimento da margem de contribuicio por
produtos e servicos de forma pratica e eficaz;

» Estabelecer os critérios necessarios a formac&o do
preco de venda;

- Desenvolver a politica de formac3o do preco de venda.

SEBRAE
Educacio SEBRAE S3E2 —
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ATIVIDADE 3 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS

OBJETIVO

e Esclarecer detalhes da classificacdo dos custos e despesas fixas.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Leitura e compreenséo de texto e exposicao oral e dialogada.

TEMPO
50 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart e pincel atdmico, Slides S4E2 a S7E2, computador e projetor de

multimidia.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A: Leitura do Texto | - Despesas com Pessoal (Tempo: 7 minutos)

e Peca aos participantes que abram o Manual do Participante no Encontro 2, Atividade 3.

e Peca que os participantes leiam as informacdes abaixo.

Na atividade 1 vimos como o seu Zé, da Padaria Paozinho Feliz, passou um grande aperto para
pagar o 13° salério de seus funcionarios e o adicional de férias de dois deles,que estavam escalados
para sairem em janeiro. Vocé sabia que além do salario, a empresa tem outros gastos com seus
colaboradores e que encargos, beneficios e provisbes devem ser levados em conta ao analisar o

custo de cada funcionario da empresa?

Para entendermos melhor esta questdo vamos dar uma lida no texto a seguir:

Texto | - Despesas com Pessoal

Dona Maria pergunta ao seu Zé se ele ja havia se matriculado no curso de Formagédo de Preco de
Vendas, oferecido pelo Sebrae em seu municipio. Ele responde que sim, porém estava ainda com
dificuldades para calcular o custo da folha de pagamento. Seu Zé sabia que a folha de pagamento
era um dos principais custos fixos de sua padaria. Ele tinha consciéncia de que mesmo néao
vendendo nenhum péo, teria que fazer pagamento aos funcionarios. E, ainda, teria que calcular um

tal de “pré-labore”.

- Zé, vocé ja descobriu quanto que nds gastamos com este pessoal, pergunta dona Maria?
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- Maria, estou tentando fazer as contas. Ja sei que gasto todo més R$ 4.200,00 (quatro mil e

duzentos reais) s6 com os salarios. Olhe aqui a tabela que preparei:

Tabela n®. 1 - Nomes e salarios dos funcionarios da Padaria Paozinho Feliz

Nome do Empregado Funcéo Salario mensal em R$
José Maria Padeiro 800,00
Angela Supervisora de Loja 800,00
Jodo Auxiliar de Producéo 500,00
Mario Entregador 500,00
Maria Caixa 550,00
Nicole Caixa 550,00
Cristiano Atendente 500,00

Total 4.200,00

- Sei também, Maria, que preciso incluir nestas despesas a retirada que faco todo més para nosso
sustento, o tal do “pré-labore”. Sei que definir o valor da retirada é muito importante, pois s6 posso
iniciar meu planejamento com este valor definido. Além disso, sei que ndo posso ficar pegando do
caixa para pagar minhas despesas pessoais, pois € muito importante ndo misturar as contas de casa

com as da padaria.

Tabelan®2 - Pr6 labore do proprietario da Padaria Paozinho Feliz

Nome Funcéo Salério R$

José dos Santos Proprietario 1.600,00

- Maria, s6 com despesa de salario e mais o pré-labore sdo R$ 5.800,00 (cinco mil e oitocentos reais)
por més. Meus cdlculos ndo param por ai. Agora que os salarios ja estdo apurados, tenho que
calcular as despesas com 0s encargos sociais que incidem sobre a folha de pagamento e as
provisbes para pagamentos de 13° salério e das férias. Se eu me planejar e conseguir fazer a
proviséo necessaria ndo vamaos passar aperto como nos anos anteriores quando faltou dinheiro para
0 13°. Nao posso esquecer que também tem os beneficios que a empresa paga para os funcionarios.
Maria, a cada dia vejo que preciso fazer um planejamento detalhado para conseguir fazer frente a

todos esses compromissos.

e Faca o seguinte questionamento, apds a leitura do texto:
v" Vocés sabiam que, além do salario, a empresa tem outros gastos com seus funcionarios?
v" Que encargos, beneficios e provisées devem ser levados em conta ao analisar o custo de

cada funcionario da empresa?

Parte B: Apresentacdo do tema “Encargos sociais (6 minutos)

e Mostre o slide S4E2 e comente seu conteldo.
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FORMACAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Despesas com Pessoal

+Salarios: & a remuneracdo basica paga ao funcionario pelo
trabalho efetivamente realizado num determinado
periodo.

*Encargos Sociais: & o conjunto de despesas incidentes sobre o
salario pago 2o funcionario. Ex.; INSS, FGTS, Sebrag,
Salario-educagio

*Provisdes: sdo valores que sdo separados (provisionados) para
pagamentos futuros. Ex.: 13° salario e férias

*Beneficios: sdo valoras gastos em beneficio dos
funcionarios. Ex.: Vale-tfransporte, Vale-refeigdo

SEBRAE
Educagio SEBRAE S4E2 —

e Apresente as definicdes de Salério e Encargos Sociais:

“Salario: é a remuneragao basica para aos funcionarios pelo trabalho efetivamente realizado

num determinado periodo”.

“Encargos Sociais: sdo despesas incidentes sobre a folha de pagamento dos funcionarios,

e sdo de responsabilidade da empresa”.

e Comente, com base na tabela abaixo, 0s encargos sociais que devem ser pagos pelo

empresario:

Tabela n® 3 - Encargos sociais de responsabilidade do proprietario.

constituicdo de um fundo que o funcionario podera sacar por ocasiao de

Encargos sociais Descricdo %
E um valor pago para a Previdéncia Social para garantir beneficios e
INSS . 20,0
aposentadorias aos trabalhadores
Sesi Contribuigdo social incidente sobre a folha de pagamento para 15
esi ,
manutencéo do Servi¢o Social do Comércio
Senai Contribuicdo social incidente sobre a folha de pagamento para 10
enai ,
manutencdo do Servico Nacional de Aprendizagem Comercial
| Contribuicdo destinada manutencéo do Instituto Nacional de Colonizagao e 02
ncra ,
Reforma Agraria
- . Contribuicdo social destinada a financiamento de programas, projetos e
Saléario educagéo . I . 2,5
acles voltadas para a educacéo bésica publica
Contribuicdo para manutengdo do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Sebrae Pequenas Empresas do pais. O principal objetivo é o desenvolvimento 0,6
através da geragdo de emprego e renda.
E um valor que ¢ depositado na Caixa Econdmica Federal para a
FGTS 8,0
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sua aposentadoria, compra de casa prépria e demissdo sem justa causa.

Seguro acidente de

trabalho

E um fundo para garantir beneficios ao trabalhador ou a sua familia em

caso de acidente de trabalho.

la3

LEMBRETES:

O Seguro contra Acidentes de Trabalho - SAT tem a seguinte variagdo: 1% para empresas com

preponderancia de grau de risco leve; 2% para empresas com preponderéancia de grau de risco

médio; 3% para empresas com preponderancia de grau de risco grave. E é de responsabilidade da

empresa esta classificacdo.

e Peca a opinido dos participantes em relacdo ao pagamento de tantos encargos, utilizando as

seguintes perguntas:

o Vocés perceberam que 35,8% de todo o rendimento mensal da padaria do Seu Zé é

utilizado para pagar 0s encargos sociais?

0 O que vocés acham disso?

e Afirme que cada empresa tem suas proprias caracteristicas de composicdo de custos.

e Reforce a necessidade do planejamento dos custos e/ou despesas com pessoal para que a

empresa ndo fique sem dinheiro no caixa.

e Mostre o slide S5E2 e explique sobre os encargos sociais para o regime normal e simples.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encargos Sociais
Regime Tributario
Normal SIMPLES

INSS 20,0% Isento
SEBRAE,SESI, 3,3% Isento
SENAI INCRA

Salario-educagio 2.5% isento
FGTS 8,0% 8,0%
Seguro Acidente de 2,0% Isento
Trabalho {1%a 3%)

TOTAL 35,8% 8,0%

SEBRAE
Educacio SEBRAE S5E2 —_—

DICA

As porcentagens apresentadas no slide S5E2 podem ser modificadas caso ocorra alguma alteragdo

na legislacéo tributaria ou trabalhista. Por isso, verifigue com o seu contador ou consultor tributarista

quais 0s encargos sobre o0s salarios pagos por sua empresa. A legislacdo pode sofrer alteracdes e o0s

valores aqui usados séo para exemplificar.
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e Comente sobre a diferenca de encargos (27,8%) que existe entre as empresas com
tributacdo normal e as que fizeram opcédo pelo simples, mostrando as colunas 2 e 3 do slide
S5E2;

DICA

Informe que a Lei Complementar 123/2006 instituiu o regime unificado de arrecadacédo de tributos e
contribuicdes devidos pelas microempresas e empresas de pequeno porte: o Simples Nacional,
também conhecido por SuperSimples. As empresas enquadradas neste regime fazem o recolhimento

sobre o faturamento, conforme tabela.

e Esclareca que o recolhimento para o INSS ocorre para empresas com tributacdo pelo simples
e tributacdo normal, e serve para garantir a manutencgédo de beneficios como:
0 Aposentadoria por tempo de servigo
0 Aposentadoria por invalidez

0 Auxilio-doenca, etc.

e Pergunte aos participantes se eles ja conheciam a diferenca entre a tributagcdo normal e a
tributacdo do SIMPLES e se ja conversaram com o contador que presta servigcos as suas
empresas sobre a melhor maneira de efetuar o pagamento dos tributos;

e Informe que havera um exercicio para calculo dos encargos e despesas com pessoal;

e Informe que o INSS para empresa com tributacdo pelo simples passou a ser uma despesa

variavel por ser recolhido sobre o faturamento da empresa.

Parte C: Apresentacdo dos temas: “Provisfes” e Beneficios (Tempo: 15 minutos)

e Comente que empresério “organizado” € aquele que faz reserva financeira para pagamento
de férias e 13° de seus colaboradores e que esta reserva € chamada “Provisao”.

¢ Informe que, de maneira objetiva, serd orientado o calculo, a titulo de exemplo, das provisdes

das férias e 13°, para empresas gue optaram pelo sistema de tributacdo normal e empresas
que utilizam o SIMPLES.

PROVISOES PARA FERIAS

e Mostre o slide S6E2 e explique detalhadamente como calcular as provisdes para férias dos

empregados das empresas que optaram pela tributacdo normal e pela tributacdo com base

no “Simples”.
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FORMACAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Educagio SEBRAE

Provisao para Férias
Regime Tributario
Normal SIMPLES
Salario (A) 100,00% 100,00%
1/3 adicional férias (B) 33,33% 33,33%
Sub-total (A+B) =C 133,33% 133,33%
Dividido por 12 (D) 12 12
Valor mensal (C/D)=E 11,11% 11,11%
Encargos Diretos(E x (11,11% X (11,11% x 8%) =
encargos diretos) = F 35,8%) = 3,97% 0,89%
Total Provisdo (C+D) 15,08% 12,00%
—
SEBRAE
SG6E2 —

CALCULO MENSAL:

Tributacdo normal:

Salario (100%) + 1/3 adicional de férias (33,33%) dividido por 12 meses que é igual a 11,11%.

Calcule 11,11% vezes os encargos diretos (35,8%) que € igual a 3,97%. 11,11% mais 3,97% € igual a

15,08%.

Tributacdo do simples:

Salario (100%) + 1/3 adicional de férias (33,33%) dividido por 12 meses que € igual a 11,11%.

Calcule 11,11% vezes os encargos diretos (8%) que é igual a 0,89%. 11,11% mais 0,89% ¢€ igual a

12,00%.

e Comente sobre a diferenca de 3,08% entre as formas de tributacdo normal e a do simples.

e Explique que esta € uma das vantagens para as padarias escolherem a forma de tributacao

do simples.

PROVISOES PARA 13° SALARIO

e Mostre o slide STE2 e explique detalhadamente como calcular as provisdes de férias para

empresas com tributacdo normal e simples.
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FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Provisao para 13° Salario
Regime Tributario
Nermal SIMPLES

Salario (A) 100,00% 100,00%

Dividido (B) 12 12

WValor mensal (A/B)= C 8,33% 8,33%

Encargos Diretos(C x | ( 8,33% x 35,8%) | (8,33% x 8%) =

encargos diretos) =D =2,98% 0,67%

Total Provisdo (C+D) 11,31% 9,00%

SEBRAE

Educagio SEERAE STE2 —

CALCULO MENSAL:

Tributacdo normal:

Saléario (100%) dividido por 12 meses que é igual a 8,33%. Calcule 8,33% vezes os encargos diretos

(35,8%) que é igual a 2,98%. 8,33% mais 2,98% & igual a 11,31%.

Tributac&o do simples:

Salario (100%) dividido por 12 meses que é igual a 8,33%. Calcule 8,33% vezes os encargos diretos

(8%) que é igual a 0,67%. 8,33% mais 0,67% é igual a 9,00%.

e Comente sobre a diferenga de 2,31% entre as formas de tributagdo normal e a do Simples.

e Explique sobre a importancia da empresa em fazer provisées para pagamentos de despesas

como férias e 13° salario, porque, quando chegar a hora do desembolso ndo havera

necessidades de contrair empréstimos;

e Pergunte aos participantes se eles também fazem provisdo para dispensa de pessoal sem

justa causa,

e Use o exemplo da padaria do Se Zé (saléario total de R$ 4.200,00) para que os participantes

efetuem os calculos das provisGes e encargos para empresa com tributacdo normal (tabelas

n° 4 e n°5) e o restante das tabelas com tributagdo no Simples.

e Explique para os participantes como efetuar os calculos, a seguir:

Tabela n®4 - Calculo das Provisdes para 13° e Férias (Tributacdo Normal)

Provis6es — Empresas com Tributacdo Normal

Provisdes Despesa da Padaria P&ozinho Base de célculo Valor (R$)
Feliz (R$)
13° Salario 4.200,00 4.200,00 x 11,31% 475,02
Férias 4.200,00 4.200,00 x 15,08% 633,06
Indenizagéo trabalhista 4.200,00 4.200,00 x 4% 168,00
Total. ................. 1.108,38




Tabelan®5 - Célculo dos encargos diretos (Tributagdo Normal)

Encargos Empresas com Tributacédo Normal
Encargos Despesa da Padaria Base de célculo Valor (R$)
Pédozinho Feliz (R$)
Encargos diretos (INSS, 4.200,00 4.200,00 x 35,80% 1.503,60
FGTS, etc.)
Total. ................. 1.503,60

Tabela n®6 - Calculo do Pré labore (Tributagdo Normal)

Pré-labore Despesa da Padaria Pdozinho Feliz (R$) Base de célculo Valor (R$)
José dos Santos 1.600,00 1.600,00 x 20,00%* 320,00
* Valor referente ao INSS.

DICA:

Informe que do total de padarias e confeitarias existentes, 96% sdo optantes pelo regime de
tributacdo SIMPLES Nacional.

e Explique que séo diferentes os célculos dos encargos e provisdes para empresas optantes
pela tributacdo do SIMPLES Nacional.

e Use o exemplo da panificadora do Seu Zé para ilustrar esta afirmacao e oriente os célculos.

Tabela n° 7 - Célculo dos encargos sobre 13°, férias e indenizagdes trabalhistas, com base no

Simples
Provis6es Empresas com Tributagao Simples Nacional
Proviséo Despesa da Padaria Pdozinho Feliz (R$) Base de calculo Valor (R$)
13° Salario 4.200,00 4.200,00 x 9,00% 378,00
Férias 4.200,00 4.200,00 x 12,00% 504,00
Indenizagdes trabalhistas* 4.200,00 4.200,00 x 4,00% 168,00
Total. ........... 1.050,00

* Esclareca que as indenizacdes sdo referentes a aviso indenizado e 50% do FGTS.

Tabela n® 8 - Célculo dos encargos sobre encargos diretos, com base no Simples

Encargos Empresas com Tributacdo Simples Nacional
Encargos e provisdes Despesa Pada(r:;)Paozmho Feliz Base de célculo Valor (R$)
Encargos diretos (FGTS) 4.200,00 4.200,00x 8,00% 336,00
Total............ . 336,00

Tabela n®9 - Calculo dos encargos sobre o pré- labore, com base no Simples

Pré-labore Despesa da Padaria Pdozinho Feliz (R$) Base de calculo Valor (R$)
José dos Santos 1.600,00 1.600,00 x 0%* R$ 0,00
* Valor referente ao INSS.




Lembrete:

O percentual de encargos para quem esta inserido no SIMPLES e o percentual incidente sobre o proé-

labore dependem do ramo de atividade em que a empresa esté inserida. Verifique com seu contador

qual o percentual sua empresa € obrigada a recolher sobre o pré-labore.

BENEFICIOS

Informe que os Beneficios sdo valores que podem ser agregados, ou ndo, aos salarios.
Exemplos: gratificacdo, bonus, vale-transporte, vale-refei¢cao, plano de saude e odontoldgico,
aparelho celular, etc.

Explique que o vale-transporte deve ser usado exclusivamente para transporte entre a
residéncia e o local de trabalho e o funcionario pode ser descontado em 6% do seu salério.
Informe que outro beneficio importante é o vale-refeicdo que é concedido ao funcionario
guando a empresa nao possuir refeitorio.

Explique que a empresa tem liberdade de oferecer diversos outros beneficios em funcéo da
natureza do trabalho desempenhado pelos seus funcionérios, das politicas de estimulo ou de
negociacdes trabalhistas.

Esclareca que o vale-transporte e o vale-refeicdo sdo beneficios a que o funcionario tem
direito.

Utilize o modelo abaixo para explicar como elaborar uma tabela para controlar a despesa com
vale-transporte.

Informe que na tabela n° 9 apenas quatro funcionarios recebem vale-transporte.

Tabela n® 10 - Célculo da despesa com Vale-transporte

Desconto em
Nome C!o_ Saléario Valor Passagem Quantidade Valor total folha R$ Despe;as da
Funcionério R$ R$ R$ (parte do padaria R$
Funcionario)
Angela 800,00 1,65 52 85,80 48,00 37,80
Jodo 500,00 2,30 52 119,60 30,00 89,60
Méario 500,00 2,30 52 119,60 30,00 89,60
Maria 550,00 2,30 52 119,60 33,00 86,60
Total Vale-transporte 208 444,60 141,00 303,60

Reforce que o vale-transporte s6 deve ser usado para o funcionario se deslocar de casa para
o trabalho.

Esclareca que a lei permite que, a titulo de contribuicdo para o vale transporte, se desconte
6% do salario do funcionario.

Reforce que a empresa tem a liberdade para oferecer diversos outros beneficios.

Explique porque é importante criarmos planilhas e calcularmos os percentuais. Isto facilitara
no acompanhamento mensal e compara¢do com outras empresas.

Explique que Seu Zé oferece aos seus funcionarios alimentacéo durante o trabalho, portanto

n&o precisa pagar o vale alimentacéo.
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e Explique como ficara o demonstrativo das despesas com pessoal da Padaria Paozinho Feliz.

Tabela n°11 - Despesa mensal com pessoal da Padaria Pdozinho Feliz

Demonstrativo de despesas

Valor em R$

2.2 - Despesas com Pessoal

% referente ao total de
despesa com pessoal

2.2.1 — Salérios 4.200,00 56,08%
2.2.2 — Encargos sociais (salarios) 336,00 4,49%
2.2.3 — Beneficios 303,60 4,05%
2.2.4 — Pré-labore 1.600,00 21,36%
2.2.5 — Encargos sociais (pré-labore) 0 0,0%
2.2.6 — Provisoes (férias, 13° salario e indenizagao 1.050,00 14,02%
trabalhista)

Subtotal - Pessoal 7.489,60 100,0%

Parte D: Apresentacdo do tema “Qutros Custos e/ou Despesas Fixas (Tempo: 5 minutos)

OUTROS CUSTOS E/OU DESPESAS FIXAS

e Informe que além das despesas com pessoal, a empresa possui outras despesas, tais como

a) administrativas e comerciais; b) financeiras; e ¢) com terceiros.

e Comente que as despesas, por estarem relacionadas com a operacdo da empresa, sédo

chamadas de Despesas Operacionais.

e Faca um comentario objetivo das despesas relacionadas na tabela abaixo, informando que o

valor de cada despesa é influenciado por um conjunto de fatores como: localizacdo da

padaria, tipo de servico oferecido, tamanho da empresa, escolhas efetivadas pelo

empresario, dentre outros.

Tabela n®12 - Principais despesas operacionais

Despesas Operacionais

Valor R$

2.1 - Despesas Administrativas e comerciais

Aluguel e condominio

Associagdo/Sindicato

Combustivel

Consultoria e treinamentos

Energia elétrica

Depreciacédo

IPTU

Manutencéo do imével

Manutencéo de veiculos

Material de escrit6rio

Material de limpeza

Publicidade e propaganda

Seguro da empresa

Telefone

2.2 — Despesas com Pessoal

Salarios

Encargos Sociais dos funcionarios

Beneficios

Pré-labore

Encargos sociais pré-labore
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Provisdes para Férias e 13° salario

2.3 - Despesas Financeiras

Juros bancérios

Tarifas bancérias

2.4 - Despesas com terceiros

Honorarios do contador

Servicos de vigilancia

Informe que a despesa com depreciacdo sera vista na proxima atividade.

Conclua a atividade esclarecendo aos participantes que todo empresario que quer ser bem

sucedido deve fazer detalhada lista das “principais despesas operacionais” de sua padaria

e/ou confeitaria.
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ATIVIDADE 4 — EXERCICIO SOBRE CUSTOS E DESPESAS FIXAS

OBJETIVO

e Orientar o exercicio pratico sobre calculo dos custos e despesas fixas.

ESTRATEGIA

Exercicio em grupo.

TEMPO
35 minutos

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante.

PROCEDIMENTOS

e Divida a turma em grupos de até cinco participantes.
e Esclareca que cada grupo vai realizar exercicio para aprender na pratica, como se efetua os
calculos das principais despesas, no ambito de uma padaria.
e Oriente cada grupo sobre o exercicio a ser realizado dando as seguintes informacdes:
0 A Padaria em questdo (Pao Portugués) € uma empresa optante pelo regime de
tributacdo SIMPLES Nacional.
A titulo de indenizacao trabalhista, todo més, a empresa provisiona 3,5%.
A empresa arca com 94% das despesas com Vale-transporte.
A despesa com vale-refeicdo é de R$ 1.092,00, conforme tabela abaixo:

O O O o

A folha de pagamento é a seguinte:

Tabela n°13 - Despesa mensal para pagamento de salarios da Padaria Pao Portugués

Nome Funcionario Funcéo Salério R$

José Maria Padeiro 900,00
Angela Supervisora de Loja 700,00
Joédo Auxiliar de Producgéo 500,00
Mario Entregador 500,00
Maria Caixa 600,00
Nicole Caixa 600,00
Cristiano Atendente 600,00

Total 4.400,00

Tabela n°14- Despesa mensal para pagamento de pré labore da Padaria Pao Portugués

Pré-labore

Nome

Funcéo

Salario R$

Pedro Paulo

Proprietario

1.500,00

58



e Solicite que os grupos, utilizando calculadoras, as informacdes dadas e as tabelas abaixo

fornecidas, efetuem os calculos das despesas (Vale-transporte, Provisdo para pagamento

de 139, férias, indenizacGes trabalhistas, e encargos diretos), da padaria em questéo.

¢ Informe que os grupos terdo 15 minutos para realizarem os calculos.

e Oriente que os membros do grupo que terminar todos os célculos deverdo ir até os grupos

que ndo conseguiram concluir os mesmos, e colaborar com o término da tarefa.

TABELAS PARA O EXERCICIO PROPOSTO ( e os devidos gabaritos)

Tabela n°15 - Despesa mensal para pagamento de Vale-transporte da Padaria Pdo Portugués

Nome Salario R$ Valor Ps;sagem Quantidade Valoliéotal De:oclﬁgtg$em D;:g:ﬁsnga
J. Maria 900,00 1,65 52
Angela 700,00 2,30 52
Jodo 500,00 2,30 52
Mério 500,00 2,30 52
Maria 600,00 2,30 52
Nicole 600,00 2,30 52
Cristiano 600,00 1,65 52
Total Vale-transporte 312
Gabarito: Tabela n°15
Nome Salario R$ Valor Ps;sagem Quantidade Van&;otal Defsociggtg;m D;asgaersignga
J. Maria 900,00 1,65 52 85,80 54,00 31,80
Angela 700,00 2,30 52 119,60 42,00 77,60
Joao 500,00 2,30 52 119,60 30,00 89,60
Mério 500,00 2,30 52 119,60 30,00 89,60
Maria 600,00 2,30 52 119,60 36,00 83,60
Nicole 600,00 2,30 52 119,60 36,00 83,60
Cristiano 600,00 1,65 52 85,80 36,00 49,80
Total Vale-transporte 312 769,60 264,00 505,60

Tabela n° 16 - Provisdo mensal para pagamento de 13° e férias dos funcionéarios da Padaria

Pao Portugués

Calculo da Provisdo Mensal
Proviséo Base de célculo Valor (R$)
13° Salario
Férias
Total .....................
Gabarito: Tabela n® 16
Calculo da Provisao Mensal
Proviséo Base de célculo Valor (R$)
13° Salario 4.400,00 x 9% 396,00
Férias 4.400,00 x 12% 528,00
Total. ........ .. ... .. ... 924,00
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Tabela n° 17 - Provisdo mensal para pagamento de indenizacdes trabalhistas dos funcionarios

da Padaria Pao Portugués

Proviséo para Indenizacéo Trabalhista
Provisdo Base de célculo Valor (R$)
Indenizagdes trabalhistas

Gabarito: Tabelan® 17

Provisé&o para Indenizacdo Trabalhista
Proviséo Base de célculo Valor (R$)
Indeniza¢des trabalhistas 4.400,00 x 3,5% 154,00
Total. ................... 154,00

Obs.: S&o valores provisionados para pagamento de 50% FGTS mais aviso indenizatério.

Tabela n® 18 - Provisdo mensal para pagamento de encargos diretos dos funcionarios da

Padaria P&o Portugués

Encargos sociais sobre os salarios Base de calculo Valor (R$)
Encargos diretos (FGTS)
Total. .......... ........
Gabarito: Tabela n® 18
Encargos sociais sobre os salarios Base de calculo Valor (R$)
Encargos diretos (GTS) 4.400,00 x 8% 352,00
Total. .......... ........ 352,00

Tabela n°® 19 - Provisdo mensal para pagamento de encargos diretos sobre o pro-labore da

Padaria P&o Portugués

Encargos sociais sobre o pro-labore Base de calculo Valor (R$)
Encargos diretos (INSS)
Total. ..........
Gabarito: Tabelan® 19
Encargos sociais sobre o pré-labore Base de calculo Valor (R$)
Encargos diretos (INSS) 1.500,00 X 0% R$ 0,00
Total. .......... 300,00

Tabela n° 20 - Provisdo mensal para pagamento dos beneficios dos funcionarios da Padaria

Pao Portugués

Beneficio Valor R$

Vale-transporte
Vale-refeicéo

Gabarito: Tabelan® 20

Beneficio Valor R$
Vale-transporte (Tabela n° 15) 505,60
Vale-refei¢do ( valor estabelecido pela empresa) 1.092,00
Total.................. 1.597,60
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OBS. 1: Para o célculo do vale-transporte ver tabela n® 15. 2. Para o vale-refeicao a empresa P&o
Portugués estipulou: 7 funcionéarios x R$ 6,00 por refeicdo x 26 dias trabalhados = R$ 1.092,00.

Tabela n°21 - Demonstrativo das despesas mensais com pessoal da Padaria Pado Portugués

Demonstrativo das despesas com pessoal Valor R$
2.2 - Despesas com pessoal
2.2.1 — Saléarios
2.2.2 — Encargos sociais (salarios)
2.2.3 — Beneficios
2.2.4 — Pré-labore
2.2.5 — Encargos sociais (pré-labore)

2.2.6 — ProvisGes (Férias, 13° salario e indenizagao
trabalhista)

Subtotal Pessoal

%

Gabarito da Tabela n° 21

Demonstrativo das despesas com pessoal Valor R$ %
2.2 - Despesas com pessoal
2.2.1 — Salérios 4.400,00 49,27%
2.2.2 — Encargos sociais (salarios) 352,00 3,94%
2.2.3 — Beneficios 1.597,60 17,88%
2.2.4 — Pré-labore 1.500,00 16,80%
2.2.5 — Encargos sociais (pro-labore)
2.2.6 — Provisoes (Férias, 13° salario e indenizacgao trabalhista) 1.081,50 12,11%
Sub-total Pessoal 8.931,10 100,00%

e Solicite que os grupos fornecam os resultados obtidos dos célculos efetuados.

e Estimule a participacdo de todos os participantes.

e Utilize os gabaritos para corrigir os resultados.

e Conclua a atividade esclarecendo que muitas padarias/confeitarias possuem um contador

responsavel por estes calculos, porém é muito importante saber como efetuar os mesmos.
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ATIVIDADE 5 — REGIME DE CAIXA X REGIME DE COMPETENCIA

OBJETIVO
e Esclareca a diferenca entre regime de competéncia x regime de caixa.

e Oriente o célculo da despesa com deprecia¢do do ativo imobilizado da empresa.

ESTRATEGIA:

Exposicao oral e dialogada; e exercicio individual.

TEMPO
25 minutos

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart, pincéis atémicos, projetor de multimidia e slides S8E2 A S10E2.

PROCEDIMENTOS

Parte A - O Regime de Caixa X Regime de Competéncia (Tempo: 15 minutos)

e Peca aos participantes para abrirem o Manual do Participante.

e Pergunte aos participantes se eles sabem o que é regime de caixa e competéncia.

e Apresente o Slide S8E2 e comente a definicho do Regime de Caixa do Regime de

Competéncia.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Contabilidade Gerencial

*Regime de Competéncia: tem por finalidade reconhecer, na
formagéo de pregos e na contabilidade, as receitas,
0s custos e as despesas no periodo a que
competem, independentemente da sua realizagao
em moeda, ou seja, de recebimento ou pagamento

«Regime de Caixa: é o reconhecimento das receitas, custos e
despesas, pela entrada e saida da moeda no ato do
pagamento ou recebimento.

SEBRAE
Educagio SEBRAE SBE2 —

¢ Informe que para melhor compreensao do Regime de Caixa e do Principio de Competéncia,

serdo apresentados dois exemplos: IPTU e Seguro do Veiculo.

e Apresente o slide S9E2 e expligue como calcular o exemplo sobre IPTU.
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FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

IPTU

Exemplo: R$ 600,00 ou 10 x RS 60,00
Regime de Caixa

-Pagamento & vista = R$ 600,00
-Pagamento parcelado = 600,00/ 10 meses =R$ 60,00

Regime de Competéncia

«Periodo de 12 meses
-Lancamento parcelado = R$ 600,00 / 12 meses = R$ 50,00

SEBRAE
Educagiio SEBRAE S9E2 —

CALCULO DO IPTU

Regime de Caixa: as parcelas sdo registradas no ato do pagamento das parcelas ou do total. Se o
valor total do IPTU de R$ 600,00 foi parcelado e pago em 10 vezes, teremos 10 lancamentos de R$
60,00.

Regime de Competéncia: independente do nimero de parcelas, o IPTU sera contabilizado em 12
meses referente ao periodo contabil. No caso teremos R$ 600,00 dividido por 12 meses que é igual a
R$ 50,00.

e Mostre o slide S10E2 e expligue como calcular o exemplo sobre Seguro de Veiculos.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Seguro de Veiculos
Exemplo: R$ 1.500,00 ou 5 x RS 300,00
Regime de Caixa

§_#%. .Pagamentoavista = RS 1500,00
-Pagamento parcelado =RS 1.500,00/ 5 meses =RS 300,00

Regime de Competéncia

«Periodo de 12 meses
sLancamento parcelado =R$ 1.500,00/ 12 meses =R$% 125,00

SEBRAE
Educagéio SEBRAE S10E2 —

CALCULO DO SEGURO DE VEICULOS

Regime de Caixa: as parcelas sdo registradas no ato do pagamento das parcelas ou do total. Se o
valor total do seguro de veiculos R$ 1.500, 00 foi parcelado e pago em 5 vezes, teremos 5
langcamentos de R$ 300,00.

Regime de Competéncia: independente do nimero de parcelas, o IPTU sera contabilizado em 12
meses referente ao periodo contabil. No caso teremos R$ 1.500,00 dividido por 12 meses, que é
igual a R$ 125,00.
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o Explique que no “Regime de Competéncia” a empresa pode visualizar melhor o resultado.
¢ No Regime de Caixa, no més em que se concentrarem as despesas o0 resultado afetara a
andlise de custos.

e Peca aos participantes para citarem outros exemplos.

Parte B — DEPRECIACAOQ (Tempo: 10 minutos)

e Apresente o Slide S11E2 e comente a definicdo da depreciacéo.

FORMACAQ DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Depreciagao

Podemos entender como o custo ou a
despesa decorrente do desgaste ou
da obsolescéncia dos ativos
imobilizados da empresa.

SEBRAE
Educacho SEBRAE S11EZ .

e Comente que nas empresas do setor de panificacdo e confeitaria a depreciagcdo € lancada
como despesa fixa, ou seja, sera incluida no total das despesas fixas.
e Apresente o slide S12E2 e esclareca que existem duas formas de calcular a depreciagéo:

uma pelo método da contabilidade gerencial e outra pela contabilidade fiscal.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Método de Depreciacio

-CONTABILIDADE GERENCIAL - baseada na avaliagdo do
bem

Depreciacdo Gerencial = Valor do Bem — Valor Residual
Namero de meses de vida Gtil

*CONTABILIDADE FISCAL — baseada na legisiagdo do
imposto de renda

Depreciacdo Fiscal = Valor do Bem
MNumero de meses de vida (til

SEBRAE
Educagio SEBRAE S12E2 -




e Informe que no célculo pela contabilidade fiscal, utilizamos os indices previamente
estabelecidos pela receita federal e que serve para a contabilidade fiscal. Por exemplo:
Imdveis: 25 anos, maquinas e equipamentos: 10 anos.

e Apresente o slide S13E2 e explique como calcular a depreciacdo gerencial.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Depreciacdo Gerencial

Valor do Bem — Valor Residual
Numero de meses de vida atil

+ Valor do bem = Valor de aquisicao;

» Valor residual = Valor estimado de venda do bem usado;

» Numero de meses de vida util = informacao do fabricante
e /ou avaliacdo técnica.

SEBRAE
Educagio SEBRAE S13E2 —]

¢ Informe que no calculo pela contabilidade gerencial utiliza-se como base a vida Util prevista
para os bens, descontando o valor residual.

e Comente que nas empresas do setor de panificacdo e confeitaria a depreciacdo é lancada
como despesa fixa, ou seja, sera incluida no total das despesas fixas.

e Explique aos participantes o exemplo abaixo:

Problema: Calcule a depreciag¢éo gerencial, utilizando como exemplo um microcomputador.
a) Valor de aquisicdo = R$ 2.750,00
b) Valor Residual = R$ 250,00
c) Numero de meses de vida util = 18
d) Depreciacao gerencial = (R$ 2.750,00 — R$ 250,00) = R$ 138,89
18

Resultado do Problema:
O valor a ser provisionado todo més sera de R$ 138,89 para cobrir o custo de depreciacdo do

microcomputador.

e Apresente a tabela a seguir com outros exemplos de depreciacdo a serem calculadas pelos
alunos:
e Peca aos participantes para fazerem o exercicio pelo método de célculo gerencial.

Relembrando a formula:

Depreciacdo =[( Valor Atual — Valor Residual)/ Vida Util ]
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Tabela n® 22- Produtos para célculo de Depreciacédo

ITENS Valor Atual Valor Residual Vida Util Depreciagéo
Forno de Lastro R$ 25.000,00 R$ 3.000,00 144
Amassadeira R$ 15.000,00 R$ 2.000,00 120
Veiculos R$ 40.000,00 R$ 15.000,00 72
Microcomputador R$ 2.750,00 R$ 250,00 36
TOTAL R$ 82.750,00 R$ 20.250,00

Solicite voluntarios para fazer os calculos da depreciacdo dos produtos utilizados como

exemplos no flipchart.

Confira os resultados conforme o gabarito abaixo:

Gabarito da Tabela n° 22 - Produtos para célculo de Depreciacédo

ITENS Valor Atual Valor Residual Vida Util Depreciagao
Forno de Lastro R$ 25.000,00 R$ 3.000,00 144 152,78
Amassadeira R$ 15.000,00 R$ 2.000,00 120 108,33
Veiculos R$ 40.000,00 R$ 15.000,00 72 347,22
Microcomputador R$ 2.750,00 R$ 250,00 36 69,44
TOTAL R$ 82.750,00 R$ 20.250,00 ok 677,77

Conclua a atividade afirmando que é muito importante que o empresario conheca o Regime

de Caixa e 0 Regime de Competéncia, e que o planejamento de seu negdécio exige também o

conhecimento dos calculos da depreciacdo. Isto ira impactar nos resultados futuros da

empresa permitindo a reposicéo de seus ativos.
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ATIVIDADE DE ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 2

OBJETIVO

e Avaliar o encontro 2.

TEMPO
10 minutos.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Apresente, de maneira objetiva, um resumo do encontro.

RESUMO DO ENCONTRO 2

Planejamento dos

custos fixos

E o conjunto de decisdes, objetivos e politicas a serem adotadas para que
as metas da empresa sejam atingidas.

Compete aos dirigentes da empresa a tarefa de tracar os objetivos (o que
fazer) e dotar a organizacdo das ferramentas necessarias para executar as
acOes requeridas.

Permite a gestéo do ponto de equilibrio corretamente.

Permite o conhecimento da margem de contribui¢&o.

Despesas com

Pessoal

Salarios: E a remuneracdo basica paga aos funcionarios pelo trabalho
efetivamente realizado num determinado periodo.

Encargos sociais: Sdo despesas incidentes sobre a folha de salarios dos
funcionarios de responsabilidade da empresa.

Pré-labore: E o valor pago ao sécio-proprietario que trabalha na empresa.
Beneficios: Sao valores concedidos aos empregados para o deslocamento
de casa para o trabalho (no caso do vale-transporte) para alimentac@o (no
caso do vale-refeicdo), etc.

Provis@es para 13° salario e férias: S&o valores que devem ser calculados,
més a més, apesar de seu desembolso ocorrer no futuro, a fim de que a

empresa possa fazer o pagamento na época de sua obrigatoriedade.

Depreciagéo

Podemos entender como o custo ou a despesa decorrente do desgaste ou

da obsolescéncia dos ativos imobilizados.

Regimes de
apuracéo de

despesas

Regime de Caixa — é o reconhecimento das receitas, custos e despesas,
pela entrada e saida da moeda no ato do pagamento ou recebimento.

Regime de Competéncia — tem por finalidade reconhecer, na formacao de
precos e na contabilidade, as receitas, 0s custos e as despesas no periodo
a que competem, independentemente da sua realizacdo em moeda, ou seja,

de recebimento ou pagamento.
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Contabilidade

Gerencial

e E o processo de produzir informagdes financeiras e operacionais para 0s

empregados, gerentes e executivos da empresa.

e Faca uma avaliacdo oral, de forma que os participantes facam relatos sobre o Encontro 2,

dizendo se gostaram das atividades e se 0 encontro correspondeu as expectativas.

e Peca que opinem sobre desenvolvimento das competéncias, fazendo perguntas como

(escolha duas ou trés):

v

NN N N R

Vocés compreenderam o significado e a importancia do planejamento dos custos
e/ou despesas fixas? Quem pode dizer por que é importante?

Quem pode dizer o que é “planejamento’?

Cite uma vantagem da padaria/confeitaria ser tributada pelo SIMPLES Nacional?
Vocés podem citar duas despesas com pessoal?

Por que é importante fazer provisdes?

Por que é importante calcular a depreciacédo dos equipamentos?

Quem pode dizer qual a diferenca entre o Regime de Caixa e o Regime de

Competéncia?

e Complemente as respostas, caso seja necessario.

e Conclua dizendo que os empreendedores planejam as atividades e acompanham por meio de

controles.

e Agradeca a presenca de todos no Encontro 2 e elogie a participacdo nas atividades.

e Afirme que ficou satisfeito com o empenho e a disposicdo do grupo em desenvolver as

atividades propostas.
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ENCONTRO 3 — CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS

O proposito deste terceiro encontro € apresentar a importancia do planejamento dos custos e
despesas variaveis, o custo da mercadoria vendida, a apuracdo do custo do produto fabricado, os
impostos e tributacdo variaveis e outros custos e despesas variaveis. O encontro também devera
propiciar ao participante, por meio das situacfes e atividades previstas, o desenvolvimento de

competéncias para:

Dimensd&es de Natureza Cognitivas
e Compreender a importancia do planejamento dos custos e despesas variaveis da padaria e
confeitaria.

e Conhecer a classificacdo dos custos e despesas variaveis.

Dimensao de Natureza Atitudinal

e Predispor-se a coletar e registrar custos e despesas variaveis.

Dimenséo de Natureza Operacional

e Elaborar planilha de demonstrativo de custos da mercadoria vendida.

CARGA HORARIA

3 Horas.
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PLANO DO ENCONTRO 3 — CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS

Tema Atividades Estratégias Recursos Tempo
e Revisdo dq Atividade de o Manual do partlc_lpante,
Encontro 2; e Exposicao computador, projetor de ,
~ Abertura do : L X 10
e Apresentacéo do Encontro 3 dialogada. multimidia, slide S1E3,
Encontro 3 flipchart e pincéis atémicos
A Importancia do Leitura de texto; Manual do participante,
Planejamento dos o exposicdo oral e computador, projetor ,
Custos Variaveis e Atividade 1 dialogada; e multimidia e slides S2E3 e 25
Despesas Variaveis exercicio individual. S3E3.
Exercicio em arupo Manual do participante,
Calculo Efetivo da Atividade 2 n grup flipchart, pincéis atémicos, ,
. € exposicao : S ) 50
Mercadoria dialogada projetor multimidia e slides
gada. S4E3 a SOES3.
Intervalo 10’
Apuracéo de Custo o Exp_osu;ao o.ral € Manual do participante, ,
) Atividade 3 dialogada; e . A 30
do Produto Fabricado L flipchart e pincéis atémicos.
exercicio em grupo.
. Manual do participante,
Impostos e L Exposicao oral'e flipchart, pincéis atdmicos
- ~ L Atividade 4 dialogada; e . ’ o S 45’
Tributacao Variaveis exErcicio em uruno projetor multimidia e slides
grupo. S10E3 a S15E3
Apresentacdo
Encerramento do Atividade de individual e . ,
-~ Manual do participante 10
Encontro 3 Encerramento exposicao
dialogada.
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 3

OBJETIVOS
e Efetuar revisdo dos pontos principais estudados no segundo encontro.

e Apresentar a estrutura e as competéncias do Encontro 3.

ESTRATEGIA DE APRENDIZAGEM

Exposicao dialogada.

TEMPO
10 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, flipchart, pincel atbmico, computador, projetor multimidia e slide S1E3.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Dé boas-vindas aos participantes e convide-os a se cumprimentarem mutuamente.

e Peca que os mesmos formem um meio circulo com suas carteiras.

e Convide todos os presentes para efetuarem uma revisdo do Encontro 2.

e Solicite que os participantes, de maneira organizada, indiquem as principais idéias abordadas
no Encontro 2.

e Registre no flipchart as “palavras-chaves” que traduzem estas idéias.

e Comente cada uma delas, solicitando o auxilio dos participantes.

e Pergunte aos participantes se estdo dispostos a introduzirem em seus negécios acdes
apreendidas no Encontro 2, como: planejar e calcular os custos fixos, como salarios,
encargos sociais, depreciacdo, etc., fazer provisdes para despesas, verificar qual o melhor
regime, se Regime de Caixa x Regime de Competéncia, e ainda consultar um contador ou
consultor para esclarecimento de davidas.

e E importante deixar bem claro que buscar auxilio externo de entidades como o Sebrae,
consultores e profissionais especializados € comum para muitas empresarios.

e Comente a necessidade de que cada conhecimento aprendido durante o curso seja
incorporado na rotina da Padaria ou Confeitaria, para que o empreendimento caminhe para o
sucesso esperado.

e Apresente o slide S1E3 e informe os assuntos que serdo trabalhados no encontro 3 e as

competéncias que serdo desenvolvidas.
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FORMACAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Encontro 3

c s byi

Compreender a importincia do planejamento dos custos
variaveis da padaria e confeitaria

* Conhecer a classificagio dos custos e despeésas varidveis
Predispor-se a coletar e registrar custos & despesas variaveis

« Elaborar planiha de demonstrative de cusios da mercaderia
vendida

Educacio SEBRAE S1E3
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ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO DOS CUSTOS VARIAVEIS E DESPESAS
VARIAVEIS

OBJETIVOS
e Demonstrar que o planejamento dos custos e despesas variaveis € fundamental para a
formagédo do preco de venda no setor de panificacdo e confeitaria e para a salde financeira
da empresa.
e Esclarecer que € necessario monitorar 0s custos e despesas variaveis.
e Demonstrar a importancia de saber calcular o Custo de Mercadoria Vendida.
e Sugerir uma “Lista Modelo” que oriente o processo de como seccionar os produtos e/ou

mercadorias para melhorar a apuragdo e controle do Custo da Mercadoria Vendida.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exercicio em grupo e exposicéo dialogada.

TEMPO
25 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, computador, projetor multimidia e slides S2E3 e S3E3.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A: Exercicio em grupo (15 minutos)

e Oriente a turma para formarem grupos de até 5 pessoas para a leitura do texto 1.
¢ Informe que ao final do texto dever&o responder as questdes da seguinte forma:
0 Grupo 1 —questédo a
0 Grupo 2 —questdob
0 Grupo 3 —questdo c
0 Grupo 4 —questao d
0 Grupo5-questéo e

e Esclareca que os grupos terdo 5 minutos para a leitura e responder as questdes.

Texto n°1: Seu lucro esta nas compras!

Fonte: Instituto Tecnoldgico da Panificacdo e Confeitaria. 2009.

Em todo sistema empresarial, para se manter um volume de vendas e um perfil competitivo no
mercado e conseqlentemente gerar lucros satisfatérios, a minimizacdo de custos deve ser

perseguida e alcangada, principalmente os que se referem as compras de matérias-primas utilizadas
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e mercadorias para revenda, ja que representam uma parcela por demais consideravel na estrutura

de custo total.

De acordo com o Propan as compras representam em média, nas padarias brasileiras, 55% do
faturamento total. O estoque gira em torno de 20% do faturamento da empresa. Isto quer dizer que se
a padaria/confeitaria vende, em um determinado més, cerca de R$ 100 mil reais, o0 estoque ficara em

torno de R$ 20.000,00, neste més analisado.

As compras podem ser chamadas de CMV — Custo da Mercadoria Vendida. Isto ocorre quando a
padaria apura o valor do estoque em contagens mensais. O CMV é resultante da soma do estoque

inicial mais as compras menos o estoque final.

Nestes célculos devem ser levados em consideracdo elementos como as perdas geradas no
processo de producdo e venda. Por exemplo, se as perdas ficarem em 3% do valor arrecadado
mensal, ele vai representar R$ 3.000,00. Quando a padaria ndo apura o CMV por meio da contagem
dos estoques, deve utilizar o valor total das compras do més para apurar o resultado. Neste caso o
CMV sera igual ao valor das compras do més. Quanto a questdo do custo de aquisicao da
mercadoria, é importante lembrar que sobre ele pode incidir custos variaveis como o frete que pode e

deve ser negociado com o fornecedor.

Por todos esses fatores, é importante que os custos e/ou despesas variaveis sejam planejados e
controlados, principalmente as compras que tem por finalidade suprir as necessidades de matérias-

primas e mercadorias para revenda.

O objetivo de quem compra é assegurar que as matérias-primas exigidas pela Producéo estejam a
disposicdo nas quantidades certas, nos periodos desejados e ndo é somente responsavel pela
quantidade e pelo prazo, mas precisa também realizar as compras com preco mais favoravel

possivel, ja que o custo da matéria-prima é um componente fundamental no custo do produto.

O responsavel pelas compras deve se preocupar com 0s seguintes itens basicos:
v/ atender ao setor de producéo e da loja de maneira continua;
v' coordenar essa continuidade, aplicando um minimo de investimentos;
v/ comprar observando menores precos, sem perder foco na quantidade e qualidade;
v

buscar sempre condic¢des justas para a empresa;

Sem o conhecimento das necessidades da padaria o panificador ndo atingir4 os objetivos da mesma.
Devemos insistir nas informacdes de quantidade, qualidade e prazos para a empresa operar. Sem
estas informac6es o comprador ndo podera executar o trabalho corretamente. Muitas empresas s6
déo valor a estas informagdes quando param por falta de matéria prima e/ou perdem vendas por falta

de mercadorias para revenda, dai, partem para o planejamento e controle do fluxo de materiais.
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Em resumo, ndo basta apenas comprar bem! A empresa tem que ter controles apropriados para

acompanhar o movimento dos estoques e ndo perder vendas pela falta de produtos.

Questdes:

a)

b)

<)
d)

e)

Por que é importante planejar as despesas ou custos variaveis no setor de Panificacdo e
Confeitaria?

Vocé se preocupa em definir, mensalmente, a parcela de recursos que deve ser empregada
nas compras de matérias primas e produtos para revenda?

Quanto, em percentual, é o Custo das Mercadorias Vendidas - CMV, na sua padaria?

Como ¢é feita a remarcacéo nos precos de venda quando ocorre aumento nos precos de
venda das mercadorias?

Como séo realizadas as compras em sua Padaria /Confeitaria? Existe alguém responsavel

por esta atividade?

Solicite que cada grupo exponha a resposta dada a questao por ele respondida.
Informe que as questdes sdo para reflexdo de como esta o gerenciamento das compras na

empresa deles.

Parte B: Exposicdo dialogada (10 minutos)

Apresente o slide S2E3 e reforce as responsabilidades pelas compras na padaria e

confeitaria.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGCAD E CONFEITARIA

Seu Lucro esla nas Compras!

O responsdvel pelas compras deve atender aos seguinies
itens basicos

Atender a0 setor de DI"DHLII;EIZI & da loja de maneira
continua

Coordenar essa continuidade. aplicando um minima
de investimentos;

Comprar cbservando menores pragos, sem perder
foco na quantidade & qualidade;

Buscar sempre condicdies justas para a empresa

SEBRAE
Educacho SEBRAE S2E3 =

Apresente o0 slide S3E3, e dé o conceito de “departamento” no contexto da

padaria/confeitaria.
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FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA
o & Departamentos
2, g ; -
= * Eumadivisdo dos produtos em
2 3 seches.
Exemplos: mercearia, frios e
fatiados, laticinios e derivados,
materia-prima,etc.
SEBRAE
Educaglo SEBRAE S3E3 =

e Oriente que a seguir serd apresentada uma proposta que podera auxiliar na organizacao da

padaria e confeitaria.

Quadro n®1 — Listados principais departamentos de uma Padaria/Confeitaria

DEggg'll'ci\oMggTO NOME DO DEPARTAMENTO
01 PRODUTOS ESTRATEGICOS*
02 PRODUTOS PANIFICADOS DE TERCEIROS
03 PRODUTOS DE LIMPEZA
04 PRODUTOS DE HIGIENE PESSOAL
05 HORTIFRUTIGRANJEIROS
06 LANCHONETE
07 SALGADINHOS
08 QUEIJOS ESPECIAIS
09 VINHOS
10 IMPORTADOS
11 MERCEARIA
12 BEBIDAS
13 FRIOS E FATIADOS
14 CONGELADOS
15 LATICINIOS E DERIVADOS
16 CIGARROS
17 BOMBONIERE
18 SORVETES
19 LEITE LONGA VIDA
20 MATERIA PRIMA

Lembrete:

A tabela n° 1 tem como objetivo auxiliar:
a) no planejamento e controle das compras;

b) na formacéo e controle dos precos de venda;

€) na organizacgdo das prateleiras, facilitando a oferta dos produtos de revenda.
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Importante:
a) Os produtos estratégicos sdo aqueles que ndo podem faltar na padaria/confeitaria e o preco

tem que ser competitivo para enfrentar a concorréncia, como por exemplo, acUcar, feijao,
cerveja em lata, refrigerante pet 2 litros, e outros.

b) A quantidade de departamentos dependera da capacidade da padaria/confeitaria de controlar
os itens comprados; por exemplo, ter um bom sistema informatizado e pessoal treinado para
executar a tarefa.

c) O empresario devera definir os produtos que compdem cada departamento..

e Informe que o setor de Padaria e Confeitaria utiliza listas de produtos como o modelo abaixo
apresentando 97 produtos divididos em 10 departamentos.
e Comente, de maneira objetiva, alguns departamentos e produtos que podem compé-los, a

titulo de exemplo.

Quadro n®2 — Lista de produtos para compra distribuidos por departamentos

Nome da Empresa: Padaria Pdozinho Feliz Ltda.
Lista de Produtos para Compras
DEPARTAMENTO 11 - MERCEARIA
Secéao Produto Secéo Produto
1 Acucar 13 Milho para pipoca
2 Arroz 14 Molhos
3 Biscoitos 15 Oleo de soja
4 Bombril 16 Ovos
5 Café 17 Papel higiénico
6 Farinha de mandioca 18 Pilha
7 Feijdo 19 Refrescos
8 Fosforo 20 Sal
9 Fuba 21 Sardinha enlatada
10 Gelatina 22 Sopas
11 Macarrdo 23 Temperos
12 Maisena 24 Achocolatados
DEPARTAMENTO 12 — BEBIDAS
Secao Produto Secédo Produto
25 Refrigerante Coca-Cola 34 Leite de soja
26 Refrigerante Antartica 35 Cervejas claras
27 Sucos 36 Cervejas Escuras
28 Agua de coco 37 Aguardentes
29 Agua mineral 38 Conhaques
30 Agua tonica 39 Licores
31 Bebidas isotdnicas 40 Vinhos
32 Chés 41 Vodka
33 Energéticos 42 Whisky
DEPARTAMENTO 13 - FRIOS E FATIADOS
Secgéo Produto Secao Produto
43 Blanquet de peru 46 Queijo Mussarela
44 Presuntos 47 Queijo Prato
45 Apresuntados 48 Salame italiano
DEPARTAMENTO 14 — CONGELADOS
Secao Produto Secédo Produto
49 Massas 57 Nuggets
50 Refei¢cdes prontas 58 P&o de queijo congelado
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51 Filé de peito de frango 59 Pizzas
52 Filé de peixe 60 Polpas de frutas
53 Gelo em cubo 61 Salgados
54 Lasanhas 62 Salsichas
55 Legumes prontos 63 Tortas doces
56 Linguicas 64 Tortas salgadas
DEPARTAMENTO 15 — LATICINIOS E DERIVADOS
Secao Produto Secédo Produto
65 Queijos 70 Bebidas lacteas
66 Requeijdo cremoso 71 Yakult
67 Danette 72 Manteigas
68 Coalhadas 73 Margarinas
69 logurtes
DEPARTAMENTO 16 — CIGARROS
Secao Produto Secgéo Produto
74 Carlton 7 Free
75 Cigarro de palha 78 Hollywood
76 Derby
DEPARTAMENTO 17 — BOMBONIERE
Secédo Produto Secao Produto
77 Doces 82 Bombons
78 Balas 83 Chicletes
79 Drops 84 Pastilhas
80 Barra de cereais 85 Pirulitos
81 Chocolates
DEPARTAMENTO 18 — SORVETES
Secao Produto Secéo Produto
86 Sorvetes em pote 2 litros 87 Sorvetes no palito
DEPARTAMENTO 19 — LEITE LONGA VIDA
Secédo Produto Secéao Produto
88 Leite de cabra 91 Leite semi-desnatado
89 Leite desnatado 92 Leite barriga mole
90 Leite integral
DEPARTAMENTO 20 — MATERIA PRIMA
Secao Produto Secéo Produto
93 Farinha de trigo 96 Mistura para bolo
94 Fermento biol6gico 97 Recheio de chocolate
95 Leite condensado 98 Ovos

Questione sobre a realidade dos negdcios participantes em relacdo a “departamentalizacao”

em suas padarias / confeitarias.

Oriente que cada empreendedor pode adaptar a proposta apresentada a sua realidade para

atender as necessidades de seu negocio.

Encerre a Atividade 1 reforcando a importancia de planejar as despesas ou custos variaveis

no setor de Panificagcdo e Confeitaria e a departamentalizagdo dos produtos.
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ATIVIDADE 2 — CALCULO EFETIVO DA MERCADORIA

OBJETIVOS
e Orientar sobre a importdncia da Nota Fiscal, inclusive identificando os elementos
fundamentais que devem estar presentes neste documento.
¢ Indicar cada etapa do célculo do custo da mercadoria revendida.

e Orientar o processo de calculo do custo da mercadoria a ser revendida (frete, IPl e ICMS).

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Leitura e compreenséo de texto, exposi¢céo dialogada e exercicio em dupla.

TEMPO
50 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart e pincel atdmico, Slides S4E3 a S9E3, computador e projetor de

multimidia.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A: Leitura e compreensao de texto (5 minutos)

e Oriente aos participantes que abram o Manual do Participante para a leitura do Texto 2:
“Considerac¢des sobre a Nota Fiscal”.

e Pergunte aos participantes: Por que a nota fiscal € importante?

e Peca comentario de dois ou trés?

e Solicite a leitura individual do texto e marquem os pontos importantes. (5 minutos)

Texto n° 2: Consideracdes sobre a Nota Fiscal

Fonte: Sitio: www.pt.wipedia.org/wiki/Nota_Fiscal.2009.

A nota fiscal € um documento fiscal e que tem por fim o registro de uma transferéncia de
propriedade sobre um bem ou uma atividade comercial prestada por uma empresa e uma pessoa
fisica ou outra empresa. Nas situagcdes em que a nota fiscal registra transferéncia de valor monetério
entre as partes, a nota fiscal também destina-se ao recolhimento de impostos e a ndo utilizagao
caracteriza sonegacao fiscal. Entretanto, as notas fiscais podem também ser utilizadas em contextos
mais amplos como na regularizagdo de doacdes, transporte de bens, empréstimos de bens, ou
prestacdo de servicos sem beneficio financeiro a empresa emissora. Uma nota fiscal também pode
cancelar a validade de outra nota fiscal, como por exemplo na devolucdo de produtos ou

cancelamento de contratos de servigos.
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Nota Fiscal Eletronica

A Nota Fiscal Eletrénica - NF-e é o documento digital, emitido e armazenado eletronicamente, com
o intuito de documentar, para fins fiscais, uma operagcdo de circulagdo de mercadorias ou uma
prestacao de servigos, ocorrida entre as partes, e cuja validade juridica é garantida pela assinatura
digital do remetente (garantia de autoria e de integridade) e pela recepcgdo, pela Administracao

Tributaria, do documento eletrdnico, antes da ocorréncia do Fato Gerador. Sua utilizacdo, a nivel

nacional, possibilitara muitos beneficios e vantagens as partes envolvidas na atividade

comercial (comprador e vendedor).

e Apresente 0 Quadro n° 3 — Beneficios da adogcdo da Notas Fiscal Eletronica — NF-e, e

comente os beneficios de sua adocao para o vendedor, o comprador (5 minutos).

Quadro n°3 — Beneficios da adocdo da Nota Fiscal Eletrénica - NF-e

Setor beneficiado Beneficios
Reducédo de custos de impressao;

Reducdao de custos de aquisi¢éo de papel;

Reduc¢éo do impacto ambiental;

- Reducéo de custos de envio do documento fiscal;
Contribuinte
Vendedor (Emissor

da NF-e) Simplificaco de obrigacdes acessorias, como dispensa do Autorizacio
para Impressdo do documento Fiscal(AIDF);
Reducédo de tempo de parada de caminhdes em Postos Fiscais de
Fronteira;
Incentivo a uso de relacionamentos eletrénicos com clientes (relacédo de
negoécios entre empresa e clientes -B2C); etc.
Eliminacao de digitacdo de notas fiscais na recepcao de mercadorias;

Reducéo de custos de armazenagem de documentos fiscais;

Planejamento de logistica de entrega pela recepg¢éo antecipada da

I - informacéo da NF-e;

Contribuinte

Comprador Reducéo de erros de escrituracdo devido a erros de digitacdo de notas
(Receptor da NF) fiscais;

Incentivo a uso de relacionamentos eletronicos com fornecedores
(relacdo de negécios entre empresas -B2B);

Lembrete:
Para maior conhecimento sobre a matéria fiscal é preciso procurar um contador ou um consultor

tributarista.

Parte B - Exposicdo dialogada (25 minutos)

e Informe que pela importancia da Nota Fiscal ela deve estar preenchida corretamente e que

em caso contrario a empresa pode sofrer penalidades por parte da legislagdo vigente no pais.
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e Informe que no sitio (site) http://www.nfe.fazenda.gov.br/portal/ ele encontrara maiores
informacdes.
¢ Informe também que os contadores e/ou consultores tributarios jA estdo preparados para
prestar esclarecimentos sobre este assunto.
e Apresente o slide S4E3 com as informacdes sobre a Nota Fiscal e comente os itens:
a) Valor unitario do produto;
b) Frete;
c) ICMS;e
d) IPL
FOR‘.MAQED DO PRECD DE VENDA NA PANIF!E&(;.?I.O E CONFEITARIA
nformacoes Basicas n a Fiscal
= Walor unitario do produte;
- E o valer undino do produto destacads na nola
fescal
* Frete sobre a compra:
= E o custo que o formecedor cobra para entregar o
produls na padans conlenmns.
* ICMS sobre a compra:
- E o impaosto sobre & ciculagBo de mencadorias &
servicos, de natureza estadual @ destacado na nota
facal
* [Pl sobre a compra:
- E o imposto scbre produtos industrisizades, de
natureza federal, & destacads na nota fiscal
SEBRAE
Educagho SEBRAE S4E2 =
[ ]

Informe que existem diversos modelos de nota fiscal e que para sua confeccao a grafica deve
solicitar a autorizagéo da Autoridade Fazendaria em primeiro lugar.

Apresente o slide S5E3 com o exemplo dos valores de uma nota fiscal.

FORMAGAC DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

EXEMPL Ok Mot Pl

Tindge | Do o Prockes | Grsl | Gade | W0
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Maiita o e LT
| '
1
1314 Lsiew condiesmandic 200 el | Ural | Do | I 1 HEC
) Creibbimitiel  |Und| 30| wse| we| 1 o] e
1484 [ s i | Und | tew | | e 18 .
[ Eaie o g

By i e l'ﬂ: Wb s BUARY rb-ntl.i:.l.hm I'l'lﬂd:'.“l“‘d‘\'.ﬂ-rkillhld
| A | [T | 008 | A

| ernes
| Vol o Fase | Vel dahemam | Ouaim deap Viskn Totsl 99| Vikor Tkl Wt |
nee | am [ 8112 1207
| T—
— e TR
Transpartaders Fans Lada 18 | Mg | “sva
—
=
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¢ Informe que para efeito de melhor visualiza¢@o reproduzimos abaixo

S5ES.

0 contetdo do slide
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Tabelan® 1 Exemplo de Nota Fiscal conforme S5ES3:

Nota Fiscal
o . Vir Valor Aliguota (%) Valor do
Cadigo Descrigéo do Produto Und Qtde o
Unitario Total ICMS IPI IPI
1234-4 | Leite condensado 200 mi Und 300 1,12 336,00 10 8 26,88
1256-7 | creme de leite 150 ml Und 200 0,39 78,00 10 8 6,24
1389-0 | |ogurte natural 30 ml Und 500 0,45 225,00 10 8 18,00
Célculo do Imposto
4 Valor do ICMS Base de calc. ICMS Subst. Valor do ICMS Subst
Base de Calc. ICMS Valor total Prod. 639,00
670,95 67,10 0,00 0,00
Valor do Frete Valor do Seguro Outras despesas Valor Total IPI Valor Total Nota
31,95 0,00 0,00 51,12 722,07
Transportador
Nome Volume Peso Liquido Peso Bruto
Transportadora Fénix Ltda. 15 20 Kg 26 Kg

e Informe que vocé ird exemplificar calculando o custo do produto “leite condensado”.

¢ Reforce que as informagdes essenciais para efetuar o célculo sdo: o valor unitario e os
custos do frete, do ICMS e do IPI.

e Esclareca que o valor unitario do Leite Condensado € R$ 1,12 (um real e doze centavos) e
foram adquiridas 300 latas do produto, e o custo inicial da compra é de R$ 336,00 (trezentos
e trinta e seis reais) conforme tabela abaixo:

e Oriente que o valor do frete na Nota Fiscal foi calculado para todos os produtos. No slide

S6E3 apresentamos a forma de calculo da parcela do frete do leite condensado.

FRETE

E o custo que o fornecedor cobra para entregar o produto na padaria/confeitaria

e Apresente o S6E3 com o calculo do frete sobre o produto leite condensado.

FORMAGCAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA
| Calculo do Frete
| Valor total do leite condensado (&) .. RS 338,00 I
:".fnlur totad dos produtos ) | RS EEQ_DD.
. |(A) Divido por (8)x 100 €) | s258% |
g E{ é'l.’ah:-r total do frete (D) | RS 31.95_
= 2 | valor do frete do lefte condensado (C)x (D1 =(E) | RS16.80 |
[ Cuantidade de leite condensado (F) | 300 |
[[E)Dwiddopor(Fy | RS006]
Percentual do frete unitario sobre o valor unitario
do produto (RE 0,056/RS 1.12) x« 100 | 5.0%
SEBRAE
Educacio SEBRAE SHEZ =

82




e Explique como calcular o frete do produto “leite condensado”:

o0 Primeiro passo: calcule o percentual que representa o produto.
» Percentual da participacédo do leite condensado (%) = R$ 336,00 / R$639,00
x 100 = 52,58%
0 Segundo passo: aplique o percentual encontrado sobre o valor do frete descrito na
nota fiscal
* Valor do frete do leite condensado = Valor total do frete (R$ 31,95) x
percentual encontrado (52,58%) = Valor total do frete do leite condensado
(R$16,80)
0 Terceiro passo: divida o valor do frete encontrado pela quantidade comprada do leite
condensado
= Valor frete leite condensado (R$ 16,80) / quantidade (300 unidades) = Valor
do frete unitario encontrado (R$ 0,056)
0 Quarto passo: divida o valor do frete unitario encontrado pelo valor unitario do
produto e multiplicando por cem.
» Frete em percentual (%) = Valor unitario (R$ 0,056) / Valor unitério do leite
condensado (R$ 1,12) x 100 = Valor do frete em percentual (5,0%)
Importante:

Cabe a cada empresa definir o critério que mais se ajusta a sua realidade na hora de calcular o frete.

e Esclareca que a aproxima etapa € o célculo do ICMS

DICA:

ICMS — imposto de circulacdo sobre mercadorias e servicos

Dependendo da legislacdo em vigor e do tipo de tributagdo que rege sua empresa e/ou produto, vocé

pode ter um crédito no ICMS no ato da compra.

e Apresente o S7TE3 com o calculo do ICMS do produto leite condensado.

FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARLA

| Caloulo do ICMS

ﬂ ; _'1:.3.!:\: umllx;u.n un.:e.:l.e condensads (Al RS .I-.‘-Z
4 { { Frate unitario (8} | RS 0,056
@ Cusio unitanio (A) = (B) = (C) RS 1.178
; :|'c"r.1i'=:|- ' 1D‘!-:
Valer da tetal do I':'.'I_E‘: (Chx i::h_ | RS0 12
SEBRAE

Educacho SEBRAE STE2 —_
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e Expliqgue como calcular o ICMS do produto “leite condensado”:
0 Primeiro passo: some o valor unitario do produto com o valor unitario do frete
encontrado para encontrarmos a base de célculo do CMS:
= Custo unitario Leite condensado (R$ 1,12) mais Custo unitario do frete (R$
0,056) = base de calculo do ICMS (R$ 1,176).
0 Segundo passo: aplique o percentual da aliquota do imposto ICMS informado na nota
fiscal sobre a base de célculo:
= |CMS = Base de calculo (R$ 1,176) x aliquota informada (10%) = R$ 0,12.

e Informe que existem produtos cujo ICMS segue o regime de substituicdo tributaria, em que
tanto o ICMS da compra como o da venda sé@o cobrados na nota fiscal do fornecedor, ndo
havendo compensacdo. Assim, o valor descrito na nota fiscal deve simplesmente ser somado

ao custo do produto.

DICA:
Verifigue a situacdo tributaria da mercadoria e da sua empresa em seu estado. Analise se existe

crédito de ICMS e qual a porcentagem.

e Esclareca que a proxima etapa do calculo do produto “leite condensado” é o Imposto sobre
Produtos Industrializados - IPI

¢ Comente a informacdo em destaque:

Imposto sobre Produtos Industrializados — IPI:

Para a maioria das empresas comerciais o IP| é calculado multiplicando-se o valor unitario do produto

pela aliquota correspondente.

e Explique como calcular o IPI conforme descrito abaixo, informando que a aliquota é de 8% do
produto “leite condensado”:
0 Primeiro passo: aplique sobre o valor unitario do produto a aliquota do IPI conforme
informado na nota fiscal
= [Pl = Custo unitario Leite condensado (R$ 1,12) x aliquota informada (8%) =
valor unitario do IPI (R$ 0,09)

e Informe que vocé vai apresentar dois tipos de célculo final para a lata de “leite condensado”
pelo Lucro Real ou Presumido e pelo SIMPLES.

e Esclareca que o regime de tributacdo pelo Lucro Real é aquele que tem por base as
receitas menos as despesas.

e Esclareca que o regime de tributacdo pelo Lucro Presumido é aquele em que o fisco

tributa antecipadamente uma margem do lucro.




e Apresente 0 S8E3 e mostre como ficou o custo do leite condensado para empresa optante

pelo Lucro Real ou Presumido.

FORMAGAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA
Empresa optante
~ For polo Lucro
Apuragho do Custo Unitario Fial il 1irg
Prasumido
| '.'nlnr_unl'lirm_d&_le:‘le_:Fnder-:._:nn i RS 112 |
{+ }Frete RS 0.056 |
L+ }IPI (RS 1,12x &%) RE 0,00
=1 IEMS ) (RS 1,12 x 107%) R_i baz|
Custo unitario liquido | RE 1,15
SEBRAE
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e Apresente o S9E3 e mostre como ficou o custo do leite condensado para empresa optante

pelo SIMPLES.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA MA PANIFICAGAD E CONFEITARLA

) Empresa optante
Apuraga do Custo Unitério pelo Supersimples

| Valor unitang do leite condensado | R5 1,12
_-:HFrede | RSIZII:I&B;
[{+0P (RS 1,12 x 8%) | RSEI-.I}BI
| Custo unitario liguida | RS 1,27 |
Educacio SEBRAE S9E3 SEgAE

Explique que a diferenca entre os dois célculos é justamente o valor do ICMS de R$ 0,12

(doze centavos) que no imposto simples é calculado sobre o faturamento da empresa.

PARTE C - EXERCICIO EM GRUPO (20 minutos)

Informe que eles terdo oito minutos para calcularem o custo das despesas varaveis do iogurte
natural

Peca para os participantes formem quatro grupos e abram o Manual do Participante na
Atividade 2, Tabelas 2 a 5.

e Faca a seguinte orientacao:

Grupo Célculo a ser efetuado (Tabela n®...)
| 2
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e Tire as dlvidas que possam surgir durante o exercicio.

e Peca a cada grupo que explique os calculos, utilizando o flipchart.

e Confira os resultados conforme o gabarito apresentado na sequéncia da tabela.

Tabelan® 2 — Calculo do frete do iogurte natural

Célculo do frete

Valor em R$

Valor total do iogurte natural (A)

Valor total dos produtos(B)

(A) Dividido por (B) x 100 (C)

Valor total do frete (D)

Valor do frete do iogurte natural (C) x (D) = (E)

Quantidade de iogurte natural (F)

(E) Dividido por (F) = Valor unitario do iogurte

Percentual do frete unitario sobre o valor unitario do produto (R$ I/ R$ ) x 100

Gabarito da Tabela n° 2

Célculo do frete

Valor em R$

Valor total do iogurte natural (A) R$ 225,00
Valor total dos produtos(B) R$ 639,00
(A) Dividido por (B) x 100 (C) 35,21%
Valor total do frete (D) R$ 31,95
Valor do frete do iogurte natural (C) x (D) = (E) R$ 11,24
Quantidade de iogurte natural (F) 500
(E) Dividido por (F) = Valor unitéario do iogurte R$ 0,022
Percentual do frete unitario sobre o valor unitario do produto (R$ 0,022 / R$ 0,45) x 100 4,9 %
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Tabela n® 3 — Célculo do ICMS do ioqurte natural

Célculo do ICMS

Valor em R$

Valor unitario do iogurte natural (A)

Frete unitario (B)

Custo unitario (A) + (B) = (C)

ICMS (D)

Valor do total do ICMS (C) x (D)

Gabarito da Tabela n® 3

Célculo do ICMS

Valor em R$

Valor unitério do iogurte natural (A) R$ 0,45
Frete unitario (B) R$ 0,022
Custo unitario (A) + (B) = (C) R$ 0,47
ICMS (D) 10%
Valor do total do ICMS (C) x (D) R$ 0,047

Tabelan®4 — Apuracdo do custo unitario do ioqurte natural para empresas de lucro presumido

Apuracao do Custo unitario

Empresa optante pelo Lucro Real ou Lucro
Presumido

Valor unitario do yogurte natural

(+) Frete

(+) IPI (8%)

(-)ICMS (10%)

Custo unitario liquido

Gabarito da Tabela n °4)

Apuracao do Custo unitario

Empresa optante pelo Lucro Real ou Lucro
Presumido

Valor unitario do yogurte natural R$ 0,45
(+) Frete R$ 0,022
(+) IPI (8%) R$ 0,036
(-)ICMS (10%) R$ 0,047
Custo unitario liquido R$ 0,46

Tabelan®5 — Apuracdo do custo unitario do ioqurte natural para empresas de Simples

Apuracao do Custo unitario

Empresa optante pelo Simples

Valor unitario do iogurte natural (A)

(+) Frete

(+)IPI

Custo unitério liquido

Gabarito da Tabelan®5

Apuracao do Custo unitario

Empresa optante pelo Simples

Valor unitério do iogurte natural (A) R$ 0,45
(+) Frete R$ 0,022
(+)IPI R$ 0,036
Custo unitario liquido R$ 0,51

e Comente a diferenca entre os dois calculos (Lucro Presumido = R$0,46 X Simples = R$ 0,51.

e Informe que no lucro presumido houve o abatimento do ICMS no valor de R$ 0,06 e no

simples o ICMS seré calculado sobre o faturamento.




Afirme que se eles dominarem os célculos do custo dos produtos terdo condicBes de
estabelecer um preco correto dos produtos.

Informe aos participantes que devem consultar um contador ou consultor tributarista para

aprofundar os conhecimentos na area tributéaria.
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ATIVIDADE 3 — APURACAO DE CUSTO DO PRODUTO FABRICADO

OBJETIVO

Orientar os procedimentos necessarios para efetuar o célculo do custo de um produto
fabricado na Padaria/Confeitaria.
Apresentar o formulario Controle de custo dos produtos fabricados e orientar seu

preenchimento.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM:

Exposicdo dialogada e exercicio em grupo.

TEMPO

40 minutos

RECUR

SOS NECESSARIOS

Manual

PROCE

do participante, flipchart, pincéis atdmicos.

DIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A

- Exposicao dialogada (15 minutos)

Solicite que os participantes abram o Manual e visualizem a Tabela n°6 — Controle de custo
dos produtos fabricados.

Afirme que a utilizacdo da mesma pode facilitar o célculo unitario dos produtos fabricados
pela propria Padaria / Confeitaria.

Oriente que o objetivo do preenchimento da Tabela N° 6 é identificar, detalhadamente, os
custos para a formacéo do preco de venda de cada produto e que a freqiiéncia deve ser
sempre que houver necessidade.

Afirme que a tabela devera seguir uma legenda especifica, ou seja, em cada campo (1 ao 17)
devem ser colocadas informacdes especificas indicadas na Tabela 5 — Orientagdes para
preenchimento da Tabela Controle de custo dos produtos fabricados.

Comente rapidamente os principais campos da Tabela, esclarecendo possiveis davidas sobre

o preenchimento da Tabela n°6 — Controle de custo dos produtos fabricados.
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Tabela n® 6 —Controle de custo dos produtos fabricados

==
I
SEBRAE CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS FABRICADOS PRO?UTO
—_—
INGREDIENTES DA MASSA % | PESO PRECO P/ KG VALOR TOTAL MODO DE FAZER
2 3 4 5 6 7
RECHEIOS E/OU COBERTURAS
8
TOTAL DA RECEITA 9
EMBALAGENS QTDE PRECO UNITARIO TOTAL
10
TOTAL GASTO COM EMBALAGEM 1
TOTAL DA RECEITA + EMBALAGEM 12
APURACAO
TOTAL PRODUZIDO APOS ASSADO:
UNIDADE: 13 QUILO: 14
RESULTADO DO CUSTO VARIAVEL:
UNIDADE: R$ 15 QUILO:R$____ 16
MARK UP: 17 %

Quadro n°4 — OrientacOes para preenchimento da Tabela Controle de custo dos produtos

fabricados

CAMPOS

COMO UTILIZAR

1

Anotar o nome do produto.

2 Anotar quais os ingredientes utilizados na massa.

3 Informar a porcentagem correspondente a quantidade do ingrediente ou embalagem.

4 Anotar o peso do ingrediente ou embalagem em gramas.

5 Anotar o preco por quilo do ingrediente ou da embalagem

6 Anot_ar nesta coluna o preco proporcional de cada ingrediente ou embalagem utilizados na
receita.

7 Descrever o modo de fazer o produto, seguindo as fases de mistura, manipulacédo e cozimento.

8 Informar quais os ingredientes utilizados no recheio e/ou coberturas, quando houver.

9 Anotar o valor total do custo da receita. Para isso, somar todos os valores da coluna 6.

10 Anotar os gastc_>s com a(s) emlbgllagem (ns) do produto. As embalagens devem ser detalhadas
quanto a quantidade, valor unitario e valor total.

11 Para encontrar o total, basta somar os valores gastos com a embalagem (n°10).

12 Anotar o resultado da seguinte soma: Total da Receita ( +) Total Gasto com Embalagens.
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13 Anotar a quantidade total produzida apds assada, quando for unidade.

14 Anotar a quantidade total produzida apés assada, quando for quilo.

Anotar o resultado da seguinte divisdo: Valor Total da Receita (:) Total Produzido em

15 Unidade.

16 Anotar o resultado da seguinte divisdo: Valor Total da Receita (;) Total Produzido em
Quilos.

17 Anotar a porcentagem a ser usada para calcular o pre¢co de venda com base no preco da

receita.

e Apresente a tabela n® 7, com o exemplo de calculo do péo francés para 10.000 gramas de

farinha de trigo.

Tabela n°7 - Exemplo: Controle de custo dos produtos fabricados Pao Francés

= CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS PRODUTO
'S‘EB_—H""I.I £ FABRICADOS PAO FRANCES
INGREDIENTES DA MASSA % PESO PREGOPIKG VALOR TOTAL MODO DE FAZER
(R$) (R$)

Farinha de trigo 100% 10.000 1,68 16,80
Agua potavel gelada 60% 6.000 0,01 0,06
Sal refinado iodado 2% 200 1,20 0,24
Gordura vegetal 2% 200 4,80 0,96
Fermento biol4gico 1% 100 10,00 1,00
AcUcar cristal 1% 100 1,30 0,13
Melhorador 1% 100 14,00 1,40

Sub-total 16,7 Kg R$ 20,59
RECHEIOS E/OU COBERTURAS
TOTAL DA RECEITA
EMBALAGENS QTDE PRECO UNITARIO TOTAL
TOTAL GASTO COM EMBALAGEM
TOTAL DA RECEITA + EMBALAGEM R$ 20,59

APURACAO
TOTAL PRODUZIDO APOS ASSADO:
UNIDADE: 250 QUILO: 125
kgs

RESULTADO DO CUSTO VARIAVEL:
UNIDADE: R$ 0,082 QUILO: R$ 1,65
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e Informe que existem perdas no processo de assar e que elas variam conforme o tamanho e
tipo de produto, para pdo francés geralmente, fica torno de 25% e que paes em formatos
acima de 200 gramas geralmente perdem apena 20%.

e Expligue que os custos das matérias-primas geralmente estdo em quilos e devem ser
divididos por mil para se saber o custo de um grama e depois multiplicar pela quantidade
utilizada na receita.

¢ Informe que o custo final por unidade de R$ 0,082 (oito centavos) € obtido dividindo o preco
da receita de R$ 20,59 pela quantidade produzida (250 paes).

¢ Informe que o custo final por quilo de R$ 1,65 € obtido dividindo o pre¢o da receita de R$
20,59 por 12,5 quilos de produto depois de assado.

e Informe que para saber a perda correta na padaria, eles devem acompanhar o padeiro
pesando a massa desde a separacdo da matéria-prima até o produto final, pesando sempre,

em todas as etapas.

Parte B - Exercicio em Grupo (25 minutos)

e Solicite que sejam formados grupos de até cinco pessoas.

¢ Informe que participardo de um exercicio sobre como calcular o custo do produto: Pao
francés — 50 gramas para 2.000 gramas de farinha de trigo.

e Informe que os precos das matérias-primas sdo valores aproximados e que o importante € o
método de calculo.

e Informe que as perdas para péo francés geralmente estdo em torno de 25%.

e Solicite que os grupos efetuem os calculos necessarios para saber o custo da unidade do

P&o francés de 50 gramas e o prec¢o do quilo.

DICAS PARA COMPREENSAO DO CALCULO DO CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS
FABRICADOS - PAO FRANCES:

e Explique que a farinha de trigo deve ser a base da receita (100%) e todos os outros produtos
devem ser calculados em relagdo a ela, como por exemplo, a 4gua representa 60% ou 6
quilos para cada 10 quilos de farinha de trigo utilizada na receita.

¢ Informe que desta forma fica mais facil de calcular quando houver alteracédo na quantidade de
paes a ser produzida.

¢ Informe que os pregcos dos produtos utilizados no exemplo podem estar defasados com a
realidade atual.

e Utilize o peso da quantidade em gramas, ou seja, em vez de usar 1 quilo, use 1000 gramas.

e Explique que houve uma perda de 25,14% por ocasido do cozimento da massa crua, ou seja,

do total de 16,7 quilos de massa crua obtivemos 12, 5 quilos de massa assada.
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e Informe que as perdas variam conforme o tamanho e tipo de produto; para pao francés,

geralmente, ficam em torno de 25% e que pdes em formatos acima de 200 gramas

geralmente perdem em torno de 20% ou menos.

e Informe que para saber a perda correta na padaria, eles devem acompanhar o padeiro

Exercicio para Célculo dareceita do Pdo Francés para 2.000 gramas de farinha de trigo.

Tabela n® 8 —Controle de custo dos produtos fabricados

SEBRAE

CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS FABRICADOS

PRODUTO
PAO FRANCES

INGREDIENTES DA MASSA

% PESO (R$)

PRECO P/ KG VALOR TOTAL

(R$)

MODO DE FAZER

Farinha de trigo

Agua potavel gelada

Sal refinado iodado

Gordura vegetal

Fermento biolégico

Aglcar cristal

Melhorador

Subtotal

RECHEIOS E/OU COBERTURAS

TOTAL DA RECEITA

EMBALAGENS

QTDE PRECO UNITARIO

TOTAL

TOTAL GASTO COM EMBALAGEM

TOTAL DA RECEITA + EMBALAGEM

R$

APURACAO

TOTAL PRODUZIDO APOS ASSADO:
UNIDADE:

QUILO: kg

RESULTADO DO CUSTO VARIAVEL:
UNIDADE: R$

QUILO: R$

e Peca que os grupos comentem os resultados obtidos.
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Gabarito da Tabela 8 - Controle de custo dos produtos fabricados (p&o francés- 2.000 gramas

de farinha de trigo)

f—— -
SEBRAE CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS FABRICADOS PRODUTO
pr—

INGREDIENTES DA MASSA % PESO PRE((;S$|;/ KG VALO(RR;)OTAL MODO DE FAZER
Farinha de trigo 100% 2.000 1,68 3,36
Agua potavel gelada 60% 1.200 0,01 0,01
Sal refinado iodado 2% 40 1,20 0,05
Gordura vegetal 2% 40 4,80 0,19
Fermento biol6gico 1% 20 10,00 0,20
Acucar cristal 1% 20 1,30 0,03
Melhorador 1% 20 14,00 0,28

Subtotal 3.340 4,12
RECHEIOS E/OU COBERTURAS
TOTAL DA RECEITA
EMBALAGENS QTDE PRECO UNITARIO TOTAL
TOTAL GASTO COM EMBALAGEM
TOTAL DA RECEITA + EMBALAGEM R$ 4,12

APURACAO

TOTAL PRODUZIDO APOS ASSADO:
UNIDADE:____ 50 QUILO: 2,5kg
RESULTADO DO CUSTO VARIAVEL:
UNIDADE: R$ 0,082 QUILO: R$ 1,65

Informe que o custo final por quilo de R$ 1,65 é obtido dividindo o pre¢o da receita de R$ 4,12
por 2,5 quilos de produto depois de assado.

Informe que o custo final por unidade de R$ 0,082 (oito centavos) € obtido dividindo o preco
da receita de R$ 4,12 pela quantidade produzida (50 paes).

Informe que este € um modelo e que o mesmo pode ser adaptado para qualquer padaria e
confeitaria.

Esclareca que o modo de preencher o formulario “Controle de custo dos produtos fabricados”,
para calcular o preco de um produto deve ser realizado mediante o0 acompanhamento do
profissional responséavel pela fabricacdo do produto na padaria e confeitaria.

Informe que “o controle de custo dos produtos adquiridos para a fabricagcdo prépria na
padaria/ confeitaria e também dos produtos para revenda € a base da lucratividade da
empresa” e que este procedimento é fundamental para qualquer empresario que espera ter
sucesso no empreendimento.

Reforce que antes de lancar um novo produto para venda o modelo apresentado de controle
de custo de produto fabricado dever ser preenchido para se fazer uma projecdo do preco a

ser praticado na padaria/confeitaria.
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ATIVIDADE 4 — IMPOSTOS E TRIBUTACAO VARIAVEIS

OBJETIVOS
e Apresentar a classificacdo dos custos e das despesas variaveis do setor de panificacdo e
confeitaria.

ESTRATEGIA:

Exposicéo oral e dialogada e exercicio em grupo.

TEMPO

45 minutos

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart, pincéis atbmicos, projetor de multimidia e slides S10E3 a S15E3.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A: Exposicéao dialogada (30 minutos)

e Peca aos participantes que abram o Manual do Participante na atividade 4.

e Apresente o slide S10E3 com os dois grupos de tributacdo, normal e simples nacional.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

Impostos

-Empresas com Regime de Tributagdo
Mormal

S i
L 'y -_F

Empresas com Regime de Tributacio
Simples Nacional

Educacho SEBRAE S10E3 =

e Comente que, conforme ja foi dito anteriormente, a legislacédo brasileira divide os impostos
em dois grandes grupos: tributacdo pelo Regime Normal e Simples Nacional.

e Apresente o slide S11E3 com a forma de tributac@o normal pelo lucro real e lucro presumido.

95



FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

S35 C ributagao Nermal

ucro Real

*Base de calculo’ apuragdo dos resullados
(recaitas menos gastos)

Lucro Presumide

*Base de Calculo: faturamento da empresa

||E
E“
m

Educacio SEBRAE S11E1

e Explique que os impostos no regime de tributacdo normal sédo calculados com base no lucro
real e no lucro presumido. O empresario pode optar por um sistema ou por outro, mas se a
empresa faturar mais de R$ 48 milhdes por ano utiliza somente pelo lucro real. A
obrigatoriedade ou ndo, depende da legislacdo vigente do imposto de renda que sofre
alteracbes constantemente.

e Explique que para o:

a) lucro presumido e o Super Simples a base de calculo é o faturamento da empresa;
b) lucro real a base de célculo é o lucro liquido, ou seja, o faturamento subtraido dos

gastos para célculo do imposto de renda e contribuicao social sobre o lucro.

Lembrete:
Lucro real: é calculado a partir da receita bruta. Para empresas com faturamento anual de R$ 48
milhdes de reais, 0 mesmo € obrigatério.

Lucro presumido: o fisco antecipa presumidamente uma margem de lucro da empresa.

e Apresente o slide S12E3 com os impostos federais e estaduais no regime de lucro

presumido.

FORMAGAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

ributacio Normal - Lucro Presumido

PIS = Programa de integragao Soclal

COFINS - Contribuigdo para Financiamento da
Seguridade Social

IRPJ - Imposto sobre a Renda de Pessoa Juridica

CSLL - Contribus8o Social sobe o Lucro Liguido

ICMS - Imposto sobre a Circulagio de
Mercadorias & Servigos

Educagho SEBRAE $12E2 =

¢ Informe sobre as aliquotas de cada imposto e a forma de efetuar o célculo conforme quadro
n° 6 abaixo.
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Quadro n°5 - Dados para o calculo dos impostos com base no “Lucro Presumido”

Impostos Aliquota Forma de Calculo
PIS 0,65% PIS = Faturamento x Aligquota
COFINS 3,00% COFINS = Faturamento x Aliquota
IRPJ - Lucro 15 009 IRPJ = Faturamento x Presunc¢édo do lucro (8%) = Lucro
, (]
Presumido presumido x Aliquota
CSLL = Faturamento x presuncéo do Lucro (12%) x Aliquota
CSLL 9,00%
(9%)
) Exemplo: ICMS Devido = Faturamento (R$ 50.000,00) x
Varia de acordo i
aliquota (12%) = R$ 6.000,00
com o estado, o
ICMS Se Crédito = ICMS das compras (R$ 3.700,00)

produto e leis de

incentivos fiscais

Entdo ICMS a recolher = R$ 6.000,00 x R$ 3.700,00 = R$
2.300,00

e Informe que os impostos federais séo recolhidos por meio do DARF — Documento de

Arrecadacédo Federal.

e Reforce que para empresas com tributagdo normal - lucro presumido , temos:

(0]

multiplica-se por 9%.

se por 15%.

CSLL - calcula-se 12% (lucro presumido) sobre o faturamento da empresa e

IRPJ — calcula-se 8% (lucro presumido) sobre o faturamento da empresa e multiplica-
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Apresente o slide S13E3 e explique que ICMS estd em um (nico slide devido as suas

caracteristicas.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA
ICMS

Varia conforme:

*Estado
*Produto

- &, ‘Leis de incentivos
'*% Exemplo:
Faturamenta (RS $0.000,00) x aliguota do ICMS

(12%) = RS €.000,00

«|[CM5 devido no més{RE 6 000,00) - crédito de
ICMS das compras do més (RS 3.700,00) = ICMS a
recalher R% 2.300.00

'H'

Educagho SEBRAE S13E3 I

Faca no flipchart o célculo do exemplo do ICMS mostrado no slide.

Explique que o débito e o crédito do ICMS dependem da somatéria de diversas aliquotas de

diversos produtos e que para ter mais conhecimento sobre o assunto € melhor procurar o

contador ou fazer cursos na area.

Dé o exemplo abaixo:

(o]

o O O

Faturamento da empresa: R$ 50.000,00

Aliguota do ICMS sobre os produtos vendidos: 12%

Total do crédito apurado sobre as compras do més: R$ 3.700,00

Calcule o ICMS devido aplicando sobre o faturamento a aliquota de 12%:
R$ 50.000,00 x 12% = R$ 6.000,00

Para encontrar o ICMS a ser pago pela empresa subtraia do ICMS devido o crédito

sobre as compras:

R$ 6.000,00 — R$ 3.700,00 = R$ 2.300,00

Informe que o ICMS a ser pago pela empresa no més sera de R$ 2.300,00.
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e Apresente o slide S14E3 com a forma de tributacdo das Micro e Pequenas Empresas
brasileiras.

FORMAGAD DO PREGD DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARLA

Tributacdo da Micro e Pequenas Empresas

Lucro Presumido

+0 fisco anecipa presumidaments uma margem de lucre da
empresa

Simples Nacignal

*Loi complamentar 1232008

0 fisco unificou a cobranga dos impostes Federats, estaduats
& MUnicipas

+*Também & recolhido o INSS

+A5 aliguoctas séo calculadas conforme o faturamenta
acumilads nos GHirmos 12 medes & aplicads sobre o més
atual

SEBRAE
Educacho SEBRAE S14E3 =

e Informe que mais de 95% das padarias e confeitarias optam pelo regime Simples
Nacional conforme informac&es da ABIP.

¢ Reforce que o ICMS é um imposto estadual que pode variar conforme estado, produtos e leis
de incentivo.
e Pergunte aos participantes: Qual o regime de tributacdo adotado em sua padaria?

e Apresente o slide E15E3 sobre o Simples Nacional.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA MA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

Simples Macional

Sistema Integrado de Pa%af_n?ma-s de Imposios &
Contribuigies

* Parle integranie da Lel Geral da MPE

« Subsiitul Imposios

» Federais; P15, COFINS, CBLL. IRPJ, IPI
« Estaduais; ICMS para o comércio

= Municipais: 155 para presiadores de servicos

Educacio SEBRAE S15E3 =

e Comente as respostas dadas.

e Solicite que os participantes leiam o quadro abaixo e comente as informa¢des contidas no
mesmo:

Quadro n° 6- Detalhes sobre o SUPERSIMPLES
SIMPLES NACIONAL OU SUPERSIMPLES
LEI COMPLEMENTAR N° 123/2006, 127/2007 e 128/2008

Ogue é? Sistema integrado e simplificado de pagamento de impostos e contribui¢es.
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O que efetua? O SuperSimples substitui tributos Federais, Estaduais e Municipais.

Impostos Federais

Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica — IRPJ

Imposto sobre Produtos Industrializados — IPI

Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido — CSLL
Impostos

substituidos pelo
simples nacional

Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social - COFINS

Programa de Integracéo Social — PIS

Imposto Estadual

e Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigos — ICMS

Imposto Municipal

e Impostos Sobre Servigos — ISS

e Explique aos participantes que conhecer mais sobre este tema é muito importante para a

tomada de decisdo em relagdo a opgéo pela forma de tributagéo.

e Esclareca que:

convénio especifico da cada unidade federativa, modificando e/ou reduzindo as aliquotas.

b) A aliquota varia més a més, dependendo do faturamento acumulado.

de pagamento.

a) O ICMS e o ISS estédo incluidos no Super Simples, podendo ter alguma reducdo, conforme

c) O INSS é recolhido junto com o Super Simples, incidindo sobre o faturamento e ndo sobre a folha

e Esclareca que o conhecimento pode ser adquirido por meio de pesquisas na Internet.

e Utilize as informacdes colocadas abaixo para orientar os procedimentos necessarios a

pesquisa (como fazer).

Observacdes:
1. No sitio www.leigeral.com.br vocé conhecera mais sobre a lei do Super Simples.

célculo do imposto.

2. No sitio www.dpc.com.br/tabelas/tabela_super_simples.pdf vocé encontrard as tabelas para

e Efetue comparacdo entre a carga tributaria comum e a carga tributaria do SIMPLES, usando

as tabelas abaixo:

Tabela n° 9 - Relacdo de impostos e aliquotas presentes na Tabela 1/Anexo 1 da Lei

Complementar 123/2006 que criou o Super Simples.

ANEXO 1 - ATIVIDADE COMERCIAL

Receita Bruta em 12 meses (R$) ALIQUOTA IRPJ CSLL COFINS | PIS/PASEP INSS ICMS
Até 120.000,00 4,00% 0,00% 0,21% 0,74% 0,00% 1,80% 1,25%
De 120.000,01 a 240.000,00 5,47% 0,00% 0,36% 1,08% 0,00% 2,17% 1,86%
De 240.000,01 a 360.000,00 6,84% 0,31% 0,31% 0,955 0,23% 2,71% 2,33%
De 360.000,01 a 480.000,00 7,54% 0,35% 0,35% 1,04% 0,25% 2,99% 2,56%
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De 480.000,01 a 600.000,00 7,60% 0,35% 0,35% 1,05% 0,25% 3,02% 2,58%
De 600.000,01 a 720.000,00 8,28% 0,38% 0,38% 1,15% 0,27% 3,28% 2,82%
De 700.000,01 a 840.000,00 8,36% 0,39% 0,39% 1,16% 0,28% 3,30% 2,84%
De 840.000,01 a 960.000,00 8,45% 0,39% 0,39% 1,17% 0,28% 3,35% 2,87%
De 960.000,01 a 1.080.000,00 9,03% 0,42% 0,42% 1,25% 0,30% 3,57% 3,07%
De 1.080.000,01 a 1.200.000.00 9,12% 0,43% 0,43% 1,26% 0,30% 3,60% 3,10%
De 1.200.000,01 a 1.320.000,00 9,95% 0,46% 0,46% 1,38% 0,33% 3,94% 3,38%
De 1.320.000,01 a 1.440.000,00 10,04% 0,46% 0,46% 1,39% 0,33% 3,99% 3,41%
De 1.440.000,01 a 1.560.000,00 10,13% 0,47% 0,47% 1,40% 0,33% 4,01% 3,45%
De 1.560.000,01 a 1.680.000,00 10,23% 0,47% 0,47% 1,42% 0,34% 4,05% 3,48%
De 1.680.000,01 a 1.800.000,00 10,32% 0,48% 0,48% 1,43% 0,34% 4,08% 3,51%
De 1.800.000,01 a 1.920.000,00 11,23% 0,52% 0,52% 1,56% 0,37% 4,44% 3,82%
De 1.920.000,01 a 2.040.000,00 11,32% 0,52% 0,52% 1,57% 0,37% 4,49% 3,85%
De 2.040.000,01 a 2.160.000,00 11,42% 0,53% 0,53% 1,58% 0,38% 4,52% 3,88%
De 2.160.000,01 a 2.280.000,00 11,51% 0,53% 0,53% 1,60% 0,38% 4,56% 3,91%
De 2.280.000,01 a 2.400.000,00 11,61% 0,54% 0,54% 1,60% 0,38% 4,60% 3,95%
e Apresente o exemplo abaixo com a forma de apura¢éo do Super Simples.
Tabela n®. 10 - Apuracédo do Simples nacional da empresa “Pao Italiano” em 2008.
Exemplo de Célculo do Simples Nacional
Meses Faturamento Mensal R$ Faturamento Acumulado R$ Aliquota Valor do Imposto
Janeiro 50.000,00 50.000,00 4,00% 2.000,00
Fevereiro 50.000,00 100.000,00 4,00% 2.000,00
Marco 50.000,00 150.000,00 5,47% 2.735,00
Abril 50.000,00 200.000,00 5,47% 2.735,00
Maio 50.000,00 250.000,00 6,84% 3.420,00
Junho 50.000,00 300.000,00 6,84% 3.420,00
Julho 50.000,00 350.000,00 6,84% 3.420.00
Agosto 50.000,00 400.000,00 7,54% 3.770,00
Setembro 50.000,00 450.000,00 7,54% 3.770,00
Outubro 50.000,00 500.000,00 7,60% 3.800,00
Novembro 50.000,00 550.000,00 7,60% 3.800,00
Dezembro 50.000,00 600.000,00 7,60% 3.800,00
Total do Imposto 38.670,00
Média Mensal Imposto Simples 6,45%

e Informe que existem outras tabelas e que podem ser consultadas

(www.dpc.com.br/tabelas/tabela super simples.pdf).

no sitio ja citado

e Informe que o objetivo deste modelo é calcular a média anual do imposto Simples incidente

sobre o faturamento da empresa.

e Expligue sempre que se o faturamento alterar, mudando de faixa, a aliquota podera ser

alterada também.

e Faca um exemplo de célculo para empresa “Pao italiano“ nos regimes de tributacdo normal —

lucro presumido e simples nacional.

e Informe os dados da Empresa:
0 Faturamento acumulado: R$ 600.000,00
o Faturamento no més: R$ 50.000,00
o Créditos de ICMS no més: R$ 2.000,00
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(0]

ICMS devido no més: R$ 4.000,00* (foi calculado a partir dos varios tipos de

aliquotas de todos os produtos disponiveis na padaria e confeitaria).

Tabela 11 - 1° Caso — Exemplo de céalculo para empresa optante pelo regime normal - lucro

presumido.
Impostos Memdria de Calculo Valor R$

PIS 0,65% (aliquota do PIS) x R$ 50.000,00 (faturamento) R$ 325,00
COFINS 3,00% (aliquota do COFINS) x R$ 50.000,00 (faturamento) R$ 1.500,00
IRPJ 8% (lucro Presumido) x 15% (aliquota IRPJ) = 8%x15% x R$ 50.000,00 R$ 600,00
CSLL 12% (lucro presumido) x 9% (aliquota CSLL) =12%x9% x R$ 50.000,00 R$ 540,00
ICMS ICMS devido (R$ 4.000,00) — ICMS crédito (R$ 2.000,00) R$ 2.000,00

TOTAL R$ 4.965,00

Tabela 12 - 2° Caso — Exemplo de calculo para empresa optante pelo regime do Simples

Nacional
Impostos Meméria de Célculo Valor R$
SIMPLES R$ 50.000,00 x 7,6%* R$ 3.800,00

TOTAL

* Valor do simples referente ao faturamento acumulado de R$ 600.000,00 nos ultimos doze meses e

aplicado sobre o faturamento mensal de R$ 50.000,00..

Parte B - Exercicio em Grupo (Tempo: 15 minutos)

e Peca aos participantes que se organizem em grupos de até 5 pessoas, e baseados nas

informacdes abaixo oriente-os sobre como fazer os calculos propostos, referentes a

tributac@o normal e a tributagdo que leva em consideracéo o SIMPLES.

e Informe os dados da Empresa:

(0]

o O O O

Empresa: “Pées e Tortas Vovo Lila Ltda.”
Faturamento acumulado: R$ 630.000,00
Faturamento no més: R$ 60.000,00
Créditos de ICMS no més: R$ 2.800,00

ICMS devido no més: R$ 4.080,00* (foi calculado a partir dos varios tipos de

aliquotas de todos os produtos disponiveis na padaria e confeitaria).

Tabela 13 - 1° Caso — Célculo para empresa optante pelo regime normal - lucro presumido.

Impostos Memdria de Calculo Valor R$
PIS 0,65% (aliquota do PIS) x R$ (faturamento)
COFINS 3,00% (aliquota do COFINS) x R$ faturamento)
IRPJ 8% (lucro Presumido) x 15% (aliquota IRPJ)
CSLL 12% (lucro presumido) x 9% (aliquota CSLL)
ICMS ICMS devido (R$ ) — ICMS crédito (R$ )
TOTAL
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Tabela 14 - 2° Caso — Calculo para empresa optante pelo regime do Simples Nacional

Impostos

Memoaria de Calculo

Valor R$

SIMPLES

TOTAL

e Ressalte a importancia de o exercicio ser feito em grupo e nédo individualmente.

e Verifiqgue o andamento dos trabalhos em grupo.

e Estimule que os grupos comentem os resultados obtidos.

e Apresente os gabaritos dos dois calculos (Tabelas 12 e 13).

Gabarito do 1° Caso — Tributagdo normal, optante pelo lucro presumido (Tabela 13).

Impostos Mem@ria de Calculo Valor R$
PIS R$ 60.000,00 x 0,65% R$ 390,00
COFINS R$ 60.000,00 x 3,00% R$1.800,00
IRPJ Modo 1. R$ 60.000,00 x 8% = R$ 4.800,00 x 15% R$ 720,00
ou Modo 2. R$ 60.000,00 x 1,2%
CSLL Modo 1. R$ 60.000,00 x 12% = R$ 7.200,00 x 9% R$ 648,00
ou Modo 2. R$ 60.000,00 x 1,08%
ICMS R$ 4.080,00 — R$ 2.800,00 R$ 1.280,00
TOTAL R$ 4.838,00
Gabarito do 2° Caso — Tributagdo normal, optante pelo Simples Nacional (Tabela 14)
Impostos Mem@ria de Calculo Valor R$
SIMPLES R$ 60.000,00 x Aliquota de 8,28% tabela 1 R$ 4.968,00
TOTAL R$ 4.968,00

e Conclua a atividade informando que os valores aproximados entre os calculos dos impostos

para empresa no Simples nacional e no lucro presumido sdo mera coincidéncia. E também

reforce que a aliquota do simples nacional é calculada conforme o faturamento acumulado

nos Ultimos doze meses.

DICA:

Para saber mais sobre impostos o ideal é procurar um contador ou um especialista em tributos.
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ATIVIDADE DE ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 3

OBJETIVO

e Avaliar o encontro 3.

TEMPO
10 minutos.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Apresente, de maneira objetiva, um resumo do encontro.

RESUMO DO ENCONTRO 3

Custo da Mercadoria | ¢ E o valor da mercadoria adquirida para revenda e/ou para producéo

Vendida propria na padaria, agregado dos valores como, por exemplo, o frete.

) . e As empresas estdo divididas em: Regime de Tributacdo Normal e
Impostos e Tributagdes ) ) o )
Regime de Tributacdo Especial Simples Nacional.

e Lucro Presumido: o IRPJ e CLL sé&o calculados sobre o faturamento.

e Lucro Real: o IRPJ e CSLL s&o calculados sobre o resultado das
Regimes de Tributagao Receitas — despesas.

e Simples Nacional: é calculado conforme tabela e incide sobre o

faturamento.

e PIS — Programa de integracdo Social — 0,65% do faturamento

e COFINS - Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social —
_ 3%

Impostos Federais — )
_ . e |RPJ — Imposto de Renda da Pessoa Juridica — 15% (lucro real ou
Tributagéo Normal )

presumido)
e CSLL — Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido — 12% (lucro real) e

9% sobre 12% do faturamento (lucro presumido)

) e |ICMS - imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servicos.
Impostos Estaduais —
, e A aliquota varia de estado e do regime tributario especial da empresa
Regime Normal
e/ou produto.

Impostos Federais e e Os tributos serdo calculados mediante as aliquotas estabelecidas nos
Estaduais — Regime anexos da Lei Complementar 123/2006 e recolhidos em guia Unica.
Simples Nacional e IRPJ, IPI, CSLL, COFINS, PIS, ICMS.

e E a divisdo administrativa da empresa com o objetivo de facilitar o
Departamentos planejamento e o controle da padaria. E a divisdo dos produtos em secées.

Exemplos: mercearia e cigarros, etc.

104




Faca uma avaliacdo oral, de forma que os participantes facam relatos sobre o Encontro 3,
dizendo se gostaram das atividades e se o0 encontro correspondeu as expectativas.
Peca que opinem sobre desenvolvimento das competéncias, fazendo perguntas como:
v" Vocés ja conversaram com o contador da empresa sobre a contabilizacdo das notas
fiscais?
v Quem pode dizer porque é importante planejar os custos e/ou despesas variaveis?
Vocés compreenderam como apurar o custo unitario de um produto?
v" Quem pode citar uma vantagem da padaria ser tributada pelo SIMPLES nacional?
v" Quem pode dar alguns exemplos de despesas variaveis de uma padaria?
e Complemente as respostas, caso seja necessario.
e Conclua dizendo que os empreendedores planejam as atividades e acompanham por meio de
controles.
e Agradeca a presenga de todos no Encontro 3 e elogie a participagdo nas atividades.
e Afirme que ficou satisfeito com o empenho e a disposi¢do do grupo em desenvolver as
atividades propostas.
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ENCONTRO 4 — FORMACAO DO PREGCO DE VENDA

O propdsito deste quarto encontro € apresentar a importancia do gerenciamento de custos,
elaboracao de uma planilha para a simulagéo de custos, formagéo do preco de venda pelo método de
Mark-up, fazer uma analise sob os aspectos das variaveis: mercado, concorréncia, fornecedores e
clientes, e ainda, alertar os panificadores para as variaveis externas que podem afetar a empresa. O
encontro também devera propiciar ao participante, por meio das situacdes e atividades previstas, 0

desenvolvimento de competéncias para:

Dimensd&es de Natureza Cognitivas
e Compreender o processo de formacao do preco de venda dos produtos pelo método Mark-up.
e Compreender a importancia do cliente e da concorréncia na formagéo do preco de venda.

e Compreender a margem de contribuicdo, venda prevista e Mark-Up por departamento.

Dimensao de Natureza Atitudinal

e Predispor-se a adotar novos procedimentos de calculo do preco de venda.

Dimenséo de Natureza Operacional

e Formar o preco de venda por meio de uma planilha de simulagéo de custos.

CARGA HORARIA
3 Horas.
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PLANO DO ENCONTRO 4 — FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Tema Atividades Estratégias Recursos Tempo
Reviso do Encontro Manual do participante,

) ~ Atividade de Abertura Exposicao computador, flipchart e pincéis ,
3; e Apresentacéo do d dialooad . . d 10
Encontro 4 o Encontro 4 ialogada. ato_mlpo_s projetor de

multimidia, slide S1E4.
Atividade 1 — a . Manual dg pq.rtlupAan.te,
: ~ - - flipchart e pincéis atémicos,
importancia do Atividade 1 Exposicéo oral e d ; d 60’
Gerenciamento de dialogada; cor_npyt_a or, projetor de
Custo ' multimidia e slides S2E4 a
S9EA.
Intervalo 10
E?(eI’CICIE) de Atividade 2 Exercicio em _Manual dp p,a_lrtmuA)ar}te, 55
Simulacdo de Custos grupo. flipchart, pincéis atdbmicos.
Exposicéo oral e
dialogada; leitura Manual do participante,
. o € compreenséao flipchart, projetor de ,
Analise de Mercado Atividade 3 de texto; multimidia e Slide S10E4 e 35
exercicio em S11E4.
grupo
Apresentacao
Encerramento do Atividade de |nd|V|dL_Ja~I e Manual do participante. 10’
Encontro 4 Encerramento exposicao
dialogada.
Total 180’
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 4

OBJETIVOS
e Efetuar revisdo dos pontos principais estudados no terceiro encontro.

e Apresentar a estrutura e as competéncias do Encontro 4.

ESTRATEGIA DE APRENDIZAGEM

Exposicao dialogada.

TEMPO
10 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, flipchart, pincel atbmico, computador, projetor multimidia e slide S1EA4.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Dé boas-vindas aos participantes e convide-0s a se cumprimentar mutuamente.

e Peca que os mesmos formem um meio circulo com suas carteiras.

e Convide todos os presentes para efetuarem uma revisdo do Encontro 3.

e Solicite que os participantes, de maneira organizada, indiguem as principais ideias abordadas
no Encontro 3.

e Registre no flipchart as “palavras chaves” que traduzem estas ideias.

e Comente cada uma delas, solicitando o auxilio dos participantes.

e Pergunte aos participantes se estdo dispostos a introduzirem em seus negoécios acdes
apreendidas no Encontro 3, como, por exemplo: o planejamento dos custos variaveis, a
opcao pelo SIMPLES, os calculos dos custos e despesas variaveis (impostos, comisséo,
embalagem, e etc.).

e Comente a necessidade de que cada conhecimento aprendido durante o curso seja
incorporado na rotina da Padaria ou Confeitaria, para que o empreendimento caminhe para o

sucesso esperado.

108



e Apresente o slide S1E4 e informe os assuntos que serdo trabalhados no Encontro 4 e as

competéncias que serdo desenvolvidas.

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 4
Competéncias a serem desenvolvidas:

Compreender o processo de formac3o do prece de venda
dos produtos pelo método de mark-up;

+ Compreender a importdncia do cliente e da cencorréncia na
formagio do prego de venda;

+ Compreender a margem de contribuigdo, venda prevista e
Mark-up por departamento;
Predispor-se a adotar novos procedimentos de calculo de
preco de venda.
Formar o prego de venda por meio de uma planilha de
simulacdo de custos.

SEBRAE
Educagio SEBRAE S1E4 —
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ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DO GERENCIAMENTO DE CUSTO

OBJETIVOS

Esclarecer sobre a importancia do gerenciamento dos custos na padaria / confeitaria.

Levar o participante a compreender a formacdo de preco por meio de uma planilha de
simulagéo de custos.

Estimular a compreenséo de “Mark-up”; “margem de contribuicdo” e “papel do Mark-up para a
formacao de preco”.

Estimular a adogdo de novos métodos de controle.

Orientar a elaboracéo de uma planilha para simulagcéo de custos.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exposicéo oral e dialogada.

TEMPO
50 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart, pincéis atbmicos, computador, projetor de multimidia e slides S2E4

a S9E4.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A: Exposicdo dialogada sobre a importancia do gerenciamento de Custos (Tempo: !0

min)

Inicie a atividade perguntando aos participantes:

“Quais 0s beneficios que o gerenciamento de custos pode trazer para sua
padaria/confeitaria?

Registre as respostas dados no flipchart.

Peca aos participantes que abram o Manual do Participante no Encontro 4.

Apresente o slide S2E4 que contém os beneficios gerados pelo gerenciamento de custos

na padaria e confeitaria, aceitos pelo setor, e comente cada um
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FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Gerenciamento de Custos
Beneficios:

+ Conhecer os produtos que sdo mais lucrativos.

+ Possibilitar o incentivo de venda dos produtos mais
rentaveis.

+ Facilitar a redefinicdo do mix de produtos.

+ Ter condigdes para fazer promogdes mais audaciosas
nos precos dos produtos.

+ Tornar a padana/confeitaria mais competitiva.

SEBRAE
Educagédo SEBRAE S2E4 —

e Apresente cada item e solicite comentarios dos participantes.

e Faca um check list, anulando as respostas equivocadas, dadas pelos participantes, que foram
anotadas no flip chart, deixando somente as corretas.

e Avalie as considera¢des dos participantes e, sé necessério, informe que:

a) Conhecer os produtos mais lucrativos da padaria é condicdo necessaria para a tomada de

decisao e formacédo do preco de venda de outros produtos.

b) As decisdes de promocbes com descontos em precos devem ser tomadas com base no

conhecimento da lucratividade dos produtos.

¢) Quando se sabe qual a lucratividade dos produtos fica mais facil de incentivar a equipe a

vender os produtos com mais rentabilidade.

d) Vendendo mais produtos lucrativos o lucro sera maior e permitira a empresa aumentar a

competitividade.

e Comente que o texto de apoio a seguir (Texto 1: Gerenciamento de Custos) devera ser lido

posteriormente, para reforcar o contetido explanado.

Texto 1: Gerenciamento de Custos

Fonte: Instituto Tecnolégico da Panificagcéo e Confeitaria. 2008

A desinformacdo é um grande obstaculo para quem deseja ter um crescimento consistente em sua
padaria / confeitaria. Estar a par, portanto, dos fatores que determinam o pre¢co de venda de custo
das mercadorias, por exemplo, o custo da mercadoria vendida, as despesas variaveis e 0s custos
fixos dos produtos de producéo prépria e das mercadorias que séo revendidas séo primordiais para

garantir maior lucratividade.
Para o rateio dos custos, que € a participacdo de cada departamento no total dos custos, utilizamos

como referéncia a margem de contribuicdo que é o resultado do preco de venda menos o preco de

custo dividido pelo lucro total da padaria/confeitaria. Também utilizamos o Mark-up de cada
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departamento que é um percentual adicionado ao preco de custo da mercadoria ou produto.
Lembramos que o departamento € o agrupamento de produtos similares com uma margem de lucro
de valores aproximados entre eles. O Mark-up é uma metodologia simples e rapida de precificacéo
muito utilizada nas padarias/confeitarias e também por outras empresas. Com o rateio poderemos
conhecer de forma mais profunda os custos dos produtos fabricados ou revendidos pela empresa e

que auxiliara na formagao do preco de venda.

De posse dos valores do custo da mercadoria vendida e adicionando o Mark-up, poderemos
determinar a venda prevista por departamento e o total das vendas da empresa. A partir destes
valores encontrados teremos condi¢es de pensar na empresa de forma competitiva. Porque com o
montante das vendas menos o0s custos da mercadoria vendida ja teremos o lucro bruto. Desta
informacéo decisbes ja poderdo ser tomadas como, por exemplo, saber qual ou quais departamentos
sdo mais lucrativos. A partir dai ficard mais facil saber quais produtos o gestor deve trabalhar para
aumentar a lucratividade. E com o auxilio da margem de contribuigdo por produtos as decisGes serdo

ainda mais acertadas.

Geralmente, as empresas que tém filiais e centrais de producéo tém problemas com o repasse no
preco de produgdo porgque ndo calculam os custos de forma correta. Muitas vezes 0s custos de
producéo superam o preco de venda. Por falta de controles adequados de custos a empresa acaba
sendo prejudicada na medida em que tem que precificar um produto de producado prépria. O preco
inadequado na loja (se for superior ao praticado no mercado) pode gerar insatisfacdo no cliente e se

for inferior prejudicara a empresa, gerando prejuizo.

Gerenciar custos € conhecer e controlar os indicadores da empresa como custos das mercadorias
vendidas e as despesas operacionais, que sdo gastos necessarios & movimentacdo da empresa. As
vendas também devem ser acompanhadas como Indicadores. Se as decisGes forem tomadas

baseadas nestes trés indicadores citados a empresa ja estara caminhando rumo a seu sucesso.

Parte B: Exposicdo dialogada sobre a Planilha de simulacdo de custos (Tempo: 40 min)

e Oriente que a proxima etapa do aprendizado diz respeito a “Planilha de simulacéo de custos”.

e Apresente o slide S3E4 e diga que a seguir veremos uma planilha de simula¢éo de custos.
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FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Planilha de Simulagido de Custos

+ Coluna A - Departamentos

+ ColunaB - CMV

+ Coluna C - Mark-up

+ Coluna D - Venda Prevista

+ Coluna E - Lucro Bruto

+ Coluna F - Margem de Contribuicdo
+ Coluna G - Rateio de Custos

SEBRAE
Educagio SEBRAE S3E4 —

Peca aos presentes que abram o Manual do Participante na Atividade 2 e identifiguem a

Tabela n° 3 - Planilha para Simula¢&o de Custos.

Informe que a planilha de simulac&o de custos é apenas um modelo e que pode ser adaptada

a empresa deles.
Informe que para facilitar, o estudo da planilha foi dividido em partes (colunas).

Apresente o slide S4E4 com a planilha de simulagdo de custos

FORMACAOQO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA
g Venda Pravista (D] Margamde | Ratslo de
Departamentos (4] CcMV (B) "‘Tg ]"'" o EI,';,“I‘;'?E’ Confribuigdo | Custos
R$ % 1F) 1G)
11. Mercearla 410000 | soos|  sssae | sew| 123000 5.1% 310,00
12. Bebicas 4.200,00 40.0% 5.880,00 | 10.1% 1.680,00 8.9% 124400
13. Frios e fatlados 1.200,00 T0.0% 2.040,00 3.5% 840,00 3.5% 522,00
14. Congelados 300,00 35.0% 1.215,00 21% 315,00 1.3% 233,00
15. Laticinios & darlvados 1.500,00 45.0% 275500 4.7% 855,00 3.5% 533,00
18. Cigarros £.200,00 9.3% ETTSE0 | 11.6% 576,60 2.4% 427,00
17. Bombonlérs 1.000,00 100.0% 2.000,00 34% 1.000,00 4.1% 740,00
18. Sorvetes 800,00 30.0% 1.040,00 1.8% 240,00 1.0% 175,00
13. Lelta Longa Vida £.500,00 12.0% 772800 | 13.3% 828,00 3.4% 513,00
20, Materia-prima 700,00 | 250.0% | 2345000 | 403% | 1e7s0m0 ga3% | 1240000
Total 33.300.00 se214e0 | 100% | 2431480 100% | 1800000
—
SEBRAE
. —
Educagdo SEBRAE S4E4 —
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Tabela n® 1- Planilha para Simulacdo de Custos

3. 4 Venda Prevista (D) 5. Mar 2m de Rat;b de
1.Departamentos (A) 2.CMV (B) Mark-Up Lucro Bruto Cont?ibui 50 Custos
() ® ® ©)
R$ %

11. Mercearia 4.100,00| 30,0% 5.330,00| 9,2% 1.230,00 5,1% 910,00
12. Bebidas 4.200,00| 40,0% 5.880,00 | 10,1% 1.680,00 6,9% 1.244,00
13. Frios e fatiados 1.200,00| 70,0% 2.040,00| 3,5% 840,00 3,5% 622,00
14. Congelados 900,00 | 35,0% 1.21500| 2,1% 315,00 1,3% 233,00
15. Laticinios e derivados 1.900,00| 45,0% 2.755,00| 4,7% 855,00 3,5% 633,00
16. Cigarros 6.200,00 9,3% 6.776,60 | 11,6% 576,60 2,4% 427,00
17. Bomboniére 1.000,00 | 100,0% 2.000,00 | 3,4% 1.000,00 4,1% 740,00
18. Sorvetes 800,00 | 30,0% 1.040,00| 1,8% 240,00 1,0% 178,00
19. Leite Longa Vida 6.900,00 | 12,0% 7.728,00 | 13,3% 828,00 3,4% 613,00
20. Matéria-prima 6.700,00 | 250,0% | 23.450,00|40,3% | 16.750,00 68,9% 12.400,00
Total 33.900,00 58.214,60 | 100% | 24.314,60 100% | 18.000,00

e Explique cada coluna de acordo com as orienta¢cBes abaixo:

1. Coluna A: Departamentos

e Pergunte para os participantes: O que € mesmo “departamento”?

Lembrete

v' Departamento: é a divisdo dos produtos em segdes;

v Utilize o quadro abaixo para revisdo.

Quadro n°1 — Exemplos de departamentos

DEPARTAMENTO 11 — MERCEARIA

Secao Produto Secéo Produto
1 Aglcar 13 Milho para pipoca
2 Arroz 14 Molhos
3 Biscoitos 15 Oleo de soja

DEPARTAMENTO 12 — BEBIDAS

Secéo Produto Secéo Produto
25 Refrigerante Coca-Cola 34 Leite de soja
26 Refrigerante Antartica 35 Cervejas claras
27 Sucos 36 Cervejas Escuras

DEPARTAMENTO 13 - FRIOS E FATIADOS

Secao Produto Secéo Produto
43 Blanquet de peru 46 Queijo Mussarela
44 Presuntos 47 Queijo Prato
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2. Coluna B: CMV — Custo da mercadoria Vendida

Informe que:

1. Para empresas que ndo contam estoque mensalmente, o Custo da Mercadoria
Vendida - CMV € igual ao valor das compras das mercadorias adquiridas para
revenda e/ou para produc¢édo propria
2. Para empresas que contam estoque € apurado da seguinte forma:

Formula:

CMV = Estoque inicial + Compras — Estoque final

e Comente que é melhor que a empresa faga a contagem de estoque mensalmente e a

apure o CMV de acordo com o exemplo abaixo:

CMV = estoque inicial (dia 1° do més) R$ 5.000,00 + compras do més R$ 25.000,00 —
estoque final (dia 31 do més) R$ 10.000,00 = R$ 20.000,00

Os estoques, pelo seu alto valor, devem ser controlados por meio das contagens mensais.

Importante:

3. Coluna C: Mark-up

Apresente o slide S5E4 sobre o Mark-Up.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

MARK-UP

+ E o percentual que se aplica ao custo unitario
do produto para se chegar ao preco de venda.
+ Este percentual deve ser suficiente para cobrir
todas as despesas e o lucro desejado pela
padaria/confeitaria.
+ Afdrmula do Mark-up € a seguinte:
%MKk-up

{[(preco de venda / prego de custo) — 1] X100}

SEBRAE
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Mostre no flipchart o exemplo de célculo de Mark-up:
0 Encontrar o Mark-up médio do departamento mercearia:
* Preco de venda R$ 5.330,00
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Preco de Custo R$ 4.100,00
Substituindo na formula acima, teremos:

e 9% Mk-up ={[(R$ 5.330,00 / R$ 4.100,00) — 1] x 100}

e 9% Mk-up ={[ 1,30 — 1] x 100}
e 9% Mk-up ={0,30 x 100}
e 9% MK-up = 30%

4. Coluna D: Venda Prevista

Apresente o slide S6E4 com a defini¢cdo de “venda prevista”.

FORMAGAC DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Venda Prevista

E o resultado da soma do CMV (Cusio da
Mercadona Vendida) mais o mark-up

Farmula
Vienda Prevista = CMV + Mark-up

Educacio SEBRAE S6E4 =

Informe que a féormula da Venda Prevista é:

Venda prevista = CMV + Mark-up

compreensao, observando as seguintes informagoes:
a) O Mark-up utilizado pela padaria € de 250% sobre a matéria-prima;

No més de setembro a padaria que comprou por R$ 6.700,00 no més.

Demonstre no flipchart, o calculo da Venda Prevista da Padaria Pdozinho Feliz para facilitar a

Observacdo:

Passo a passo do célculo da Venda prevista (coluna D da tabela n® 3) do departamento matéria-

prima:

1° - Valor do CMV departamento matéria-prima = R$ 6.700,00
2° - Mark-up = 250%

3¢ - Célculo do Mark-up = R$ 6.700,00 X 250% = R$ 16.750,00
4° - Calculo da Venda Prevista = Soma o valor da matéria-prima ao valor encontrado do
Mark-up = R$ 6.700,00 + R$ 16.750,00 = R$ 23.450,00
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5. Coluna E: Lucro Bruto

Apresente o slide S7TE4 com a definicdo de “Lucro Bruto”.

(0]

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Lucro Bruto

E a diferenca entre o preco de venda do
produto e o preco de custo ou CMV- Custo da
Mercadoria Vendida.

Farmula:
Lucro bruto

Preco de Venda — Preco de custo

SEBRAE
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Encontrar o Lucro Bruto do departamento mercearia:

* Preco de venda R$ 5.330,00

= Preco de Custo R$ 4.100,00

= Substituindo na férmula acima, teremos:
e Lucro bruto R$ = R$ 5.330,00 - R$ 4.100,00)
e Lucro bruto R$ = R$ 1.230,00

6. Coluna F: Margem de Contribuicdo

Apresente o slide S8E4 com a definicdo de “Margem de Contribuicao”.

FORMAGAQ DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Margem de Contribuicédo:

E o valor em percentual que indica com
quanto um produto ou departamento contribui
para a formacéo do lucro.

Formula:
%MC =[(Lucro bruto do produto / Lucro bruto
total) x 100]

SEBRAE
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Informe que a férmula da Margem de contribuicao é:

Margem de contribuicdo em % = [(lucro bruto do produto / lucro bruto total) x 100]
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o Encontrar o percentual da margem de contribuicdo do departamento mercearia:
* Preco de venda = R$ 5.330,00
* Preco de Custo = R$ 4.100,00
» Lucro Bruto total = R$ 24.314,60
»  Substituindo na férmula acima, teremos:
e % MC ={[(R$ 5.330,00 - R$ 4.100,00) / R$ 24.314,60] x 100}
e % MC ={[R$ 1.230,00 /R$ 24.314,60] x 100}
e % MC ={0,506 x 100}
e %MC=51%
e Informe que 5,1% é o percentual de contribui¢cdo para a formacado do
lucro bruto do departamento mercearia.

e Explique que o conhecimento da margem de contribuicdo auxilia os gerentes a:
a) decidir sobre:
v diminuigdo ou expanséo da linha de producéo;
v estratégia de pregos;
v" publicidade e propaganda;

b) avaliar o desempenho da empresa.

Coluna G: Rateio de Custo

e Apresente o slide S9E4 com a definicdo de “Rateio de Custos”.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Rateio de Custos

E a divisdo do total dos custos operacionais
entre departamentos da padaria/confeitaria,
baseado na margem de contribuicdo de cada
produto e/ou departamento.

SEBRAE
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¢ Informe que na planilha de simulagdo de custos, estimamos um valor total a ser rateado
(coluna G) de R$ 18.000,00, gque é a somatoria dos impostos, despesas variaveis e fixas.

e Mostre no flipchart o calculo deste componente da simulagéo de custos.
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Observacdo:
Passo a passo do Rateio de Custos do departamento de mercearia:

v" 1° passo: preencher o campo do total com o valor de R$ 18.000,00;

v/ 2° passo: multiplicar os percentuais de participacdo da margem de contribuicdo (coluna F)
vezes o valor total R$ 18.000,00 da coluna G;

v/ 3° passo: célculo do Rateio de Custos = 5,06% x 18.000,00 = R$ 910,00

v Informe que o valor encontrado de R$ 910,00 é o valor que o departamento de mercearia

deve contribuir para pagar as despesas de R$ 18.000,00.

e Conclua a atividade afirmando que:
v/ Se assimilarem a construcdo desta planilha estardo a caminho do sucesso na empresa
deles.
v' Esta planilha aponta os principais indicadores para o gerenciamento correto das metas
da empresa.
v" A planilha de simulagcdo de custos permite a projecdo e acompanhamento da realidade

da empresa.
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ATIVIDADE 2 — SIMULACAO DOS CUSTOS

OBJETIVOS

e Exercitar o célculo de simulagéo de custos para formacao do pre¢o de venda.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exercicio em grupo.

TEMPO
55 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart, pincéis atbmicos.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Exercicio em grupo: “A praticada “Simulacdo de Custos” — (Tempo previsto: 30 minutos)

e Peca que os participantes formem grupos de cinco participantes.

e Solicite que abram o Manual do Participante na Atividade 4 para realizarem uma atividade
préatica de simulacdo do de custo, que devera ser efetuada com o preenchimento da Tabela
n° 2 - Exercicio de Simulacédo de Custos.

e Informe que:

a) os dados dos departamentos e CMV e Mark-up ja estdo preenchidos.
b) o total dos custos operacionais a serem rateados é de R$ 19.000,00.
e Peca para que calculem, por etapa, 0s seguintes elementos:
1. avenda prevista;
2. lucro bruto;
3. margem de contribuicéo e
4. rateio de custos.

e Oriente que, se necessario, devem ser verificadas as férmulas e maneira de calcular na

atividade anterior (ATIVIDADE 1);

e Acompanhe cada calculo, esclarecendo as duvidas que surgirem.

Tabelan® 2 - Exercicio de Simulacdo de Custos

1. Venda Prevista (D 3. Margem de q
Departamentos (A) CMV (B) M?ré')u > - O(A; : I‘B’Zﬁlj_tléc(rg) Contr(ig))uiqao At.:uRsattoeslo(g;a
11. Mercearia 5.000,00 30%
12. Bebidas 4.000,00 40%
13. Frios e fatiados 1.000,00 70%
14. Congelados 800,00 35%
15. Laticinios e derivados 1.500,00 45%
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16. Cigarros 6.000,00 | 9,30%
17. Bomboniére 900,00 100%
18. Sorvetes 900,00 30%
19. Leite Longa Vida 7.100,00 12%
20. Matéria-prima 6.500,00| 250%
Total 33.700,00 19.000,00
Correcéo do exercicio, efetuando a conferéncia com o gabarito abaixo (15 minutos)
Gabarito da Tabela 2
Departamentos (A) CMV (B) M?ré_)Up Toriereee® LUC”()E?TUIO C'\gi;%ggig;o Ciitt(z)ig (éé)
R$ %

11. Mercearia 5.000,00 30% | 6.500,00 11% 1.500,00 6,4% 1.216,00
12. Bebidas 4.000,00 40% | 5.600,00 10% 1.600,00 6,8% 1.292,00
13. Frios e fatiados 1.000,00 70% | 1.700,00 3% 700,00 3,0% 570,00
14. Congelados 800,00 35% | 1.080,00 2% 280,00 1,2% 228,00
15. Laticinios e derivados 1.500,00 45% | 2.175,00 4% 675.00 2,9% 551,00
16. Cigarros 6.000,00| 9,30% | 6.558,00 11% 558,00 2,4% 456,00
17. Bomboniére 900,00 100% | 1.800,00 3% 900,00 3,8% 722,00
18. Sorvetes 900,00 30% | 1.170,00 2% 270,00 1,1% 209,00
19. Leite Longa Vida 7.100,00 12% | 7.952,00 14% 852,00 3,6% 684,00
20. Matéria-prima 6.500,00 250% | 22.750,00 40% | 16.250,00 68,9% 13.091,00
Total 33.700,00 57.285,00 | 100,0% | 23.585,00 100,0% | 19.000,00

19. Leite Longa Vida

e Confira o resultado com os participantes.

e Pergunte aos participantes se encontraram dificuldades.

e Encerre a atividade afirmando que:

v' 0 processo de simulacdo de custos é fundamental para o lucro e o conseqliente

sucesso do negadcio.

v' Com os dados encontrados na planilha de simulagdo de custos podemos analisar

quais os departamentos sdo lucrativos e que valem a pena continuar investindo,

como é o caso do departamento de mercearia onde representa 40% do lucro bruto

total e cobre 68,9% do total dos custos.
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ATIVIDADE 3 — ANALISE DE MERCADO

OBJETIVO

e Auxiliar no processo de compreensao da importancia da analise de mercado para o
sucesso de seu negocio.

e Identificar as principais variaveis externas que influenciam diretamente o negdcio: fornecedor,
concorrente, cliente.

e Identificar outras variaveis externas capazes de influenciar a realidade de uma
padaria/confeitaria.

ESTRATEGIA:
Exposicéo oral e dialogada, leitura e compreensao de texto e exercicio em grupo
TEMPO

35 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart, pincéis atbmicos, projetor de multimidia e slides S10E4 e S11E4.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A: Exposicdo dialogada (Tempo: 5 Minutos)

e Peca que abram o Manual do participante na atividade 4.

e Apresente o0 S10E4 com os assuntos a serem trabalhados nesta atividade.

FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARLA

Analise de Mercado
“Mercado — sater comercaal ande estd msends n padara’confetana

Ex Setor da panificagdo @ conletana

+Clignie — aguais qua sdguine e/'ou consome produtos na padana &

I fig B confedara, Ex : 5r.josé da Soura
' “Parceintd — slo &5 peasoas ou empresas reunides sm fomo de
3 oo ou DM eEeS comuns — Ex - padana « moinhog

=Concorrenis — smprasa ou individuo que comercializa produtos
simdacres ao da padarin’confeitaria & buscam cs mesmos chentes
Ex.: padaria na mesma rua

Ouitras vandvels externas. redugbo de mposics por parts do
poverra, Ex: PISCOFINS para o trigo.

Educagho SEBRAE S1DE4 ]

e Explique que:
a) a padaria e a confeitaria sdo estabelecimentos comerciais inseridos no “mercado”.

b) neste “mercado” existem “atores” que se relacionam entre si (proprietarios, clientes,
fornecedores, concorrentes, colaboradores, governo, e sociedade).
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c) conhecer este mercado é fundamental, pois este conhecimento permite decisdes
gerenciais mais corretas.

Comente cada definicdo apresentada no slide.

Lembrete:

Outra definicdo de fornecedor:

Fornecedor é toda pessoa fisica ou juridica, nacional ou estrangeira, pessoas fisicas ou entidades

sem personalidade juridica que produzem, criam, montam, constroem, transformam, exportam,

distribuem ou vendem produtos e servicos aos consumidores.

(Sitio www.procon.df.gov.br)

Esclareca que as varidveis externas sdo situagdes que influenciam o desempenho da

padaria / confeitaria, como por exemplo:
v crise econdmica;
v reducgdo ou aumento de impostos;
v estiagem influenciando o preco (Ex:trigo);
v

pressao da concorréncia; etc.

Comente que outras definicbes destes “atores” podem ser encontradas em livros

especializados em marketing e vendas, como “Principios de marketing”, de Phillip Kotler.

Parte B: Trabalho em Grupo (Tempo: 10 Minutos)

Oriente para serem trabalhados os temas Mercado, Clientes, Concorrentes Fornecedores e
Parceiros, sera realizada uma atividade em grupo.
Solicite a formacao de cinco grupos e numere-os.

Peca que leiam os textos conforme a seguinte orientacéo:

Grupo Texto

I Texto 2 - O que € mercado?

Il Texto 3 — Quem sdo meus Clientes?

11 Texto 4— Conhecendo os concorrentes

v Texto 5 — Fornecedor: uma relacdo de parceria

\% Texto 6 - A forca das parcerias

Entregue a cada grupo um pincel atbmico e uma folha de flip chart.
Informe que os grupos terdo 10 minutos para a leitura dos textos e para resumirem 0s
mesmos, anotando na folha entregue as idéias mais importantes.

Informe que as idéias serdo socializadas para a turma.
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Texto 2 - O que é mercado?
Fonte: www.gsmd.com.br Adaptacéo: José Mério de Oliveira

Podemos definir mercado como o local onde a empresa comercializa seus produtos e aplica suas
estratégias. E no mercado que ocorrem as oportunidades e ameacas e também onde a empresa

analisa suas fraquezas e potencialidades.

O mercado é formado pelas pessoas fisicas ou juridicas que compram e vendem produtos. Podemos
considerar que mercado é o resultado da oferta e procura de um bem. Se a empresa produz ou

revende produtos que possuem oferta e procura podemos dizer que existe mercado.

A demanda é representada pelo mercado comprador. A demanda é a procura resultante do

desejo/necessidade somado ao poder de compra do cliente.

Se ha oferta e procura de produto/servigo existe mercado. Se ha a auséncia deste fato o mercado é

inexistente.

Sao trés os pontos que influenciam a empresa em seu mercado:
1. Tamanho e localizacdo da empresa;
2. Tipo, qualidade e quantidade de seus produtos;

3. Politica de precos e servicos.

A empresa ap0s definir sua localizagéo e perfil poderd saber quem serdo os possiveis clientes, que
vivem ou circulam no entorno da padaria/confeitaria. O perfil destes clientes pode ser tracado de
acordo com suas necessidades e desejos. Assim a empresa definira quais os produtos e servigos que

atenderao a estes clientes.

Texto 3 — Quem sdo meus Clientes?

Vocé, empreendedor, sabe que uma importante variavel que interfere nos negécios da empresa € o
comportamento do consumidor. Fatores como o fato de mais mulheres estarem trabalhando fora de
casa, muitos casais preferem ter filhos mais tarde ou ter um filho s6, a ampliagdo da longevidade
(brasileiro esta vivendo mais nos dias atuais) e 0 aumentou pela procura por alimentos saudaveis tem

influenciado diretamente os negécios, e portando o empresario deve estar atento aos mesmos.
Neste sentido, € fundamental conhecer o cliente, seus desejos, necessidades e expectativas que

precisam ser percebidas e atendidas pelo empreséario. Para tanto, um bom caminho para este

conhecimento € realizar uma entrevista com este cliente, ciente que a mesma podera trazer
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informacdes fundamentais para a melhoria das vendas. A titulo de contribuicdo, abaixo é apresentado

um modelo de entrevista que podera ser adaptado.

Entrevista: Descubra seu cliente

Endereco do cliente:

Data: Horério: Sexo: () Masculino () Feminino

Idade: ( )Até12anos ( )del2al8anos ( )del8a30anos ( )de30a45anos () acima de 45 anos

1) Pao quentinho estimula vocé a comprar | 6) Quantas vezes vocé ou alguém de sua casa vem a esta padaria?

mais? a) 2 vezes ao dia
(a)Sim (b)Ndo ( c)asvezes b) 1 vez por dia
C) 2 a 4 vezes por semana
2) Que produtos vocé consome na padaria? d) 1 vez por semana
(a) Pao francés e) de vez em quando
(b) Bolos
(¢ ) Salgados 7) Qual a condicdo de pagamento prefere?
(d) Pao doce a) Cartéo de crédito, qual?
(e) Roscas b) Pagamento semanal
(f) Biscoitos caseiros ¢) Cheque pré-datado
('g) Outros, especificar d) A vista (cheque ou dinheiro)

e) Tiquete, qual?

3) Cite outros produtos que gostaria de
encontrar. 8) Que tipo de promogéao vocé prefere?
a) Precos especiais

b) Sorteio de prémios

c¢) Outros. Dé sua sugestéo

4) Marque a notade 1 a 4,sendoqueo 1éa
menor e 0 4 a maior, para as questdes 4.1e 4.2 | 9) Vocé compra produtos somente pelo fato de estarem em
4.1) Os produtos desta padaria: promocéo?

1 2 3 4 - Péo francés (a) Sim (b) Nao (c) As vezes

3 4 - Bolos
3 4 - Salgados 10) Quando encontra uma boa promoc¢édo de um produto que né&o
3 4 - Pao doce pensava em comprar, vocé o adquire?

3 4 - Roscas (a) Sim (b) Nao (c) As vezes

3 4 - Biscoitos caseiros

RPRRRRE
NNONNNN

11) Vocé vem a padaria ja sabendo o que vai comprar?

4.2) os servi¢os desta padaria: (a) Sim (b) Nao (c) As vezes

12 34 -Limpeza

1 2 3 4 - Apresentacdo dos produtos 12) Apés experimentar e gostar de um produto em degustagéo, vocé
1 2 3 4 - Funcionarios da loja o compra?

1 2 3 4 - Aparéncia dos funcionarios (a) Sim (b) Nao (c) As vezes

1 2 3 4 - Atendimento 13) Quando vocé ndo compra nesta padaria, onde compra?

5) Por que vocé freqiienta esta padaria?
a) Proximidade do trabalho 14) O que vocé mudaria nesta padaria?
b) Proximidade da residéncia

c) Falta de opgéo

d) Qualidade dos produtos
e) Qualidade do atendimento
f) Preco dos produtos

Neste contexto, responder a algumas questdes se torna fundamental: Como efetuar a entrevista?
Como abordar o entrevistado? A entrevista deve ser realizada com quantos clientes e de que

maneira? Como trabalharia as informac¢des levantadas?

E certo que cada empreendedor que decidir utilizar o método de entrevista para conhecer melhor o
cliente devera ser o responsavel pelo preenchimento do formulario ou devera ser indicado um
colaborador de sua confianca, e principalmente, o cliente entrevistado devera conhecer os objetivos
da pesquisa. Como sugestdo, a entrevista podera ser realizada com uma amostra composta por

cerca de 10% a 20% dos clientes da padaria e as respostas obtidas deverdo ser tabuladas e
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transformadas em elementos béasicos para a decisdes gerencias necessarias para o0 bom andamento
de seu negécio.

DICA:

No setor da panificacdo e confeitaria, cujos clientes tém a forte caracteristica de sair de casa ja
sabendo o que vao comprar, e até mesmo com o dinheiro contado, o autosservico € uma forma de
vender mais, pois a proximidade das mercadorias desperta a atencdo do consumidor para outras
possibilidades de compra. Em funcé@o do autosservigo, € possivel diversificar as linhas de producao

com qualidade, tamanhos e formas diferentes, e garantir bom atendimento aos clientes.

Texto 4— Conhecendo os concorrentes

Autor: José Mario de Oliveira

Hoje em dia é muito dificil, quase impossivel, que a sua padaria/ confeitaria seja a Unica do seu bairro
e, portanto, todo o concorrente que se estabelece ao lado de seu negécio se transforma em um
competidor que deseja conquistar seus clientes. Neste processo de competicdo, vocé devera
proteger sua participagcdo no mercado, e para tanto o Marketing é ferramenta essencial. Neste
sentido, elaborar estratégias na padaria/confeitaria sem conhecer o concorrente € como atirar no
escuro, € jogar dinheiro fora.

Vocé, empreendedor, devera estudar detalhadamente o mercado onde seu negécio esta inserido,
mapeando detalhadamente a area da padaria/confeitaria, de acordo o exemplo abaixo:

FORMAG;KO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAQ;&O E CONFEITARIA
. Area de maior
Analise - PR
de oﬂ‘?‘“‘e influéncia 1
Mercado C - 1
== |co%_gma (BEF ge=g SEEN_ 28
888 | 888 [Er=i=1 oagl ag
=I= =] = =1=] ==i=H =d
985|828 EES 9% ggs [E8
ggo g5 SB§ g8, |85
=1=} H_:ITO%UPD —_||:|U] =]=]
egg |88  dE2  wEEE 5%3
. ===l N=1=]s] 520 =1 [=1=]
ooo | oaa doo oo =1}
BgE(S58 282 S EES ES
I_]EI___| oog HEIEI m--l:l] oo
SISt=] nuurs%r_npl:l a El|:||:|1 oo
— . I
ggsl| gee  das 288! 10%
g88| EEE EEE] EEEI =§=]
eS| EBS 288 B8l g8
[=i=is] W =l=is] 51:1: Sod) - e
ooo\Woo3 = =1 |:||:||:||: - ﬂ“\
i«
1 ! {\c,o
co
pr—
—
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A Padaria em questédo deve analisar esta area de influéncia e utilizar pesquisas para auxiliar nesta
analise, fundamentadas nos seguintes passos:

126




0 1° passo: efetue levantamento, por meio de formulario especifico, para saber quem
sdo seus clientes, onde moram e a opinidao dos mesmos sobre os produtos e
atendimento dos concorrentes da sua padaria/confeitaria.

0 2° passo: se possivel, visitar seus concorrentes para saber quais os diferenciais que
eles oferecem

0 3° passo: com base nas informagfes levantadas utilize um mapa para delimitar a
area cujos moradores sao seus clientes.

0 4° passo: depois de conhecida a area geografica onde os clientes moram, € hora de

saber quantos concorrentes estao localizados em sua area de atuacgéo.

A partir deste levantamento e avaliacdo detalhada do cenario, o caminho € implantar uma politica de
diferenciacéo para seu negécio, que levard em conta todos os aspectos abordados no processo, pois
Alfredo Albieri,especialista em logistica, “Podemos evitar a perda de vendas, mas ndo podemos

evitar a perda de um cliente.”

Texto 5 — Fornecedor: uma relacao de parceria

José Mario de Oliveira (Texto adaptado)
O fornecedor é aquele (individuo ou empresa) que abastece ou fornece habitualmente a um
estabelecimento produtos, géneros, mercadorias ou servigos necessarios ao consumo. No Caédigo de
Defesa do Consumidor é considerado fornecedor aquele que de alguma forma interfere no produto ou
servico, ou seja, toda pessoa fisica ou juridica que desenvolvam atividades de producdo, montagem,
transformagéo, beneficiamento, acondicionamento ou reacondicionamento, renovacdo ou
recondicionamento, criagdo, construgcdo, importacdo, exportacdo, distribuicdo ou comercializacdo de

produtos ou prestacdo de servicos.

No mundo dos negécios, € com o fornecedor que o0 empresario estabelecera relagbes de compras
baseadas em:

e PRECOS JUSTOS E COMPETITIVOS: o lucro do negécio é influenciado pelo preco dos
produtos comprados. A negociacdo de precos e de descontos pode ser obtida por meio da
negociacdo de quantidades, prazos de pagamento e qualidade do produto.

e PRAZO ADEQUADO PARA PAGAMENTO: Todo fornecedor tem como objetivo a venda, o
mesmo ao oferecer qualquer produto para seu cliente, propde uma gama de opgdes de
pagamento, podendo ser parcelado, a vista ou com prazo para pagar. Podem ocorrer
vantagens tanto para pagamento a vista, guanto para pagamento parcelado ou a prazo.
Como regra simples de analise, deve-se verificar se o desconto oferecido é maior que as
taxas de juros, em aplicagBes no mercado financeiro para remuneracao de capital.

e PONTUALIDADE NAS ENTREGAS: um planejamento eficiente das compras pode evitar o

recebimento de itens fora de especificacdo e a um custo mais caro. Pedidos urgentes e mal
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planejados podem causar aborrecimentos para o comprador e para um fornecedor. A forma
mais eficiente de evitar transtornos é aperfeicoar a forma de fazer os pedidos, prevendo a
data adequada da entrega, evitando a formacao de estoques ou auséncia de produtos.

e CONFIANCA: toda e qualquer negociacdo/aquisicio deve ser realizada de maneira
transparente. Fornecedores e empresarios devem deixar claras todas as informag8es sobre
os produtos (qualidade, preco,prazo e condi¢Bes de pagamento) evitando problemas futuros.
Tais elementos geram confianga e a mesma é muito importante no processo de obtencéo da
parceria.

e FIDELIDADE: para o fornecedor, o que conta € a fidelidade do empresério que adquire seus
produtos. Ela deve ser alimentada constantemente e jamais deve ser quebrada. A intencdo
de manter uma relacdo reciproca de fidelidade pode reverter em beneficios como: melhores

precos, melhores prazos de pagamento e acesso a produtos inovadores de qualidade.

O ideal é que o fornecedor se torne um parceiro do empresario. Empresas que ndo investem na
relacdo com seu fornecedor sdo preteridas no atendimento de um pedido, ficam sem acesso a
condi¢Bes de pagamento mais vantajosas e podem até receber produtos ou servicos com qualidade

inferior.

“Da mesma forma que o comprador quer estar seguro de receber
seus produtos pelo melhor preco e da melhor qualidade no prazo

determinado, o fornecedor quer ter garantia de clientes fiéis e satisfeitos.”

Marco Aurélio P. Dias

Texto 6 - A forgca das parcerias
Fonte: www.gsmd.com.br adaptacéo: José Mario de Oliveira

Parceria no mundo empresarial pode ser visto como uma rede de negécios, também pode ter o nome
de Clube de Negocios. Por que razdo empresas, grandes ou pequenas, estdo se agrupando para a
criacdo de parcerias? A razdo é simples: ha produtos demais, marcas demais, concorrentes demais

para pouco mercado.

A grande quantidade de mercadorias e servigos que todo mundo tem para vender faz com oferecer
precos baixos ganhe relevancia entre os clientes. O problema é que em muitos casos ndo existe mais
margem de lucro para ser cortada. Entdo, os gestores tém de cortar custos e principalmente os

custos fixos.

A questdo é como cortar custos, reduzir margens de lucro e ainda impulsionar o negécio ao mesmo

tempo?
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A solucao encontrada para muitas empresas € buscar parceiros que dividam riscos e lucros. Por isto
estdo buscando aliancas estratégicas com fornecedores de matérias-primas e produtos. Com isto

podem baixar as margens de lucro dos produtos destes fornecedores e aumentar a competitividade.

Existem diversas modalidades de parcerias: associagGes cooperativas, clube e redes de negoécios. As
redes de negécios podem ser a salvacdo para padarias/confeitarias que estdo em fase de inicio da
empresa. A motivacdo para aliancas se baseia em reforco da marca no mercado, aumentar a
divulgacéo, criar fundos de marketing, expandir a lista de produtos ou servicos oferecidos aos
clientes, reduzir custos, comprar matéria-prima, melhorar a relacdo de compra com fornecedores ou

exportar produtos.

Os executivos devem ter em mente que a parceria deve agregar valor para os dois lados: empresa e

fornecedor.

Parte C: Socializacdo dos trabalhos em grupo (Tempo: 15 Minutos)

¢ Inicie a apresentacdo dos grupos, informando que cada um tera 3 minutos para efetuar a
apresentacao das idéias mais importantes sobre o texto.

e Complemente as consideracdes, sé necessario.

Parte D - Outras variaveis externas (5 minutos)

Informe aos participantes que além dos clientes, parceiros, fornecedores, concorrentes, o
governo também interfere na gestdo da empresa.

Pergunte aos participantes se eles sabem que o governo federal da incentivos para o trigo e
gue recentemente prorrogou a isencdo do PIS/COFINS deste produto, beneficiando o setor

de varejo.

Pergunte aos participantes como é sua relacdo com os fornecedores, porque outro fator que
influencia na relagdo com o cliente/consumidor é a falta de produtos nas goéndolas da

padaria/confeitaria. Isto € chamado de “ruptura”.

Conclua a atividade afirmando que “todas estas variaveis estdo interferindo nas padarias, de
forma que investimentos se fazem necessarios nas areas de foodservice, adegas, lanches,
cafeterias, novos produtos, novas embalagens para produtos prontos e semi-prontos e com

guantidades menores e delivery”.

Feche os comentarios com a seguinte consideracao: “sem o conhecimento do seu mercado a

empresa nao sera sucesso.”

Instigue comentéarios sobre o assunto e finalize os mesmos com a seguinte idéia: “com o

auxilio de parceiros as empresas se tornam mais fortes e competitivas”.

Instigue comentarios sobre o0 assunto e finalize os mesmos com a seguinte idéia;

“Com o auxilio de parceiros as empresas se tornam mais fortes e competitivas”.
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ATIVIDADE DE ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 4

OBJETIVO

e Avaliar o encontro 4.

TEMPO
10 minutos.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Apresente, de maneira objetiva, um resumo do encontro.

RESUMO DO ENCONTRO 4

Gerenciamento de

E uma atividade essencial para as empresas nos tempos atuais. O

controle de custos é que da suporte ao executivo da empresa para

Custos tomada de decisdes com relacdo a concorréncia que cresce a cada dia
e também lidar com clientes cada vez mais exigentes.
e E um indice que se aplica ao custo unitario do produto para se chegar
Mark-up ao preco de venda. Mk-up ={ [(Preco de venda /preco de custo)-1
]x100}
Margem de e E adiferenca entre o preco de venda do produto e o custo da

contribuicédo

mercadoria vendida

Departamentos

E a divisdo dos produtos em secdes.

CMV - Custo da

mercadoria vendida

E o valor da mercadoria adquirida para revenda e/ou para producéo

prépria na padaria.

Rateio de custos

E a divisdo dos custos entre os diversos produtos e/ou departamentos

da padaria.

Lucro bruto

Preco de venda menos preco de custo

Venda prevista

E o valor resultante da multiplicacdo do CMV vezes o Mark-up

Analise de mercado

Mercado = € o setor comercial onde esta inserida a empresa.
Fornecedor = é o fabricante ou distribuidor de produtos e matéria-prima
para a padaria/confeitaria.

Concorrente = empresa ou individuo que comercializa produtos
similares ao da padaria/confeitaria.

Cliente = é aquele que adquire e/ou consome produtos na
padaria/confeitaria.

Outras variaveis = reducgdo de impostos por parte do governo.

e Faca uma avaliacdo oral, de forma que os participantes facam relatos sobre o Encontro 4,

dizendo se gostaram das atividades e se 0 encontro correspondeu as expectativas.

e Peca que opinem sobre desenvolvimento das competéncias, fazendo perguntas como:
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Na empresa de vocés existe um responsavel pelo controle de custos?
Quem pode citar uma vantagem do Mark-up?
Vocés compreenderam o significado de margem de contribuicdo?

Vocés realizam pesquisa de mercado?

D N N NI NN

Quem pode responder por que é importante se manter atualizado com noticias do setor
de panificacdo?

Complemente as respostas, caso seja hecessario.

Conclua dizendo que os empreendedores, para ter sucesso, precisam de uma gestao
eficiente dos custos na empresa.

Agradeca a presenca de todos no Encontro 4 e elogie a participacdo nas atividades.

Afirme que ficou satisfeito com o empenho e a disposicdo do grupo em desenvolver as

atividades propostas.
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ENCONTRO 5: CALCULO DO PRECO DE VENDA

O propésito deste quinto e Ultimo encontro € apresentar a importancia da elaboracao de indicadores
na padaria/confeitaria e do ponto de equilibrio para determinar o pre¢co de venda de um produto.
Também sado objetivos orientar o fechamento do célculo sobre o pre¢o de venda dos produtos,
apresentar o modelo de apuracdo do resultado operacional mensal e fornecer informacdes que
permitam aos gestores de padarias e confeitarias refletirem sobre seus negécios. O encontro
proporcionard ao participante, por meio das situacdes e atividades previstas, o desenvolvimento de

competéncias para:

Dimensd&es de Natureza Cognitivas
e Compreender a importancia dos indicadores de desempenho para a gestdo da empresa.

e Conhecer o ponto de equilibrio para determinar o prego de venda

Dimenséo de Natureza Atitudinal
e Predispor-se a utilizar os indicadores de desempenho como ferramenta de gestdo da

empresa.

Dimensdo de Natureza Operacional
e Calcular o preco de venda.

e Preencher planilha de apuracao do resultado operacional mensal.

CARGA HORARIA

3 Horas.
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PLANO DO ENCONTRO 5: CALCULO DO PRECO DE VENDA

Tema Atividades Estratégias Recursos Tempo
Reviso do Encontro Manual do participante,

) ~ Atividade de Abertura Exposicao computador, flipchart e pincéis ,
4; e Apresentacgéo do d dialoaad a . q 10
Encontro 5 o Encontro 5 ialogada. ato.mlfzo's projetor de

multimidia, slide S1ES5.
A Manual do participante,
Importancia dos Exposicao oral e computador, projetor
indicadores na Atividade 1 POSIG ompL > Pro) 200
. dialogada. multimidia e slides S2E5 e
padaria S3E5
Exposicao oral e Manual do participante,
Calc_glo_do ponto de Atividade 2 dmlogada e co[np_utador, f!lpchart, pinceis 35"
equilibrio. exercicio em atdmicos, projetor multimidia
dupla. e slide S4E>5.
Exposic¢édo oral Manual do participante,
Célculo do preco de Atividade 3 d|aloge}da e ﬂlpchart e pinceéis atémicos, 45
venda exercicio em projetor multimidia e slide
grupo; S5E5.
Intervalo 10’
Exposicao oral Manual do participante,
Apuracéo do resultado - dialogada e flipchart, pincéis atébmicos,
! Atividade 4 > . L . ,
operacional exercicio em projetor multimidia e slide 30
grupo. S6E5.
Apresentacéo -
Encerramento do Atividade de individual e M_anual do _pa,rt|_C|pan'Fe, ,
Encontro 5 Encerramento exposicao projetor multimidia e slides 30
; ST7E5 e S8ES.
dialogada.
Total 180’
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 5

OBJETIVOS
e Efetuar revisdo dos pontos principais estudados no quarto encontro.

e Apresentar a estrutura e as competéncias do Encontro 5.

ESTRATEGIA DE APRENDIZAGEM

Exposicao dialogada.

TEMPO
10 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS
Manual do Participante, flipchart, pincel atbmico, computador, projetor multimidia e slide S1E5.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Dé boas-vindas aos participantes e convide-0s a se cumprimentarem mutuamente.

e Peca que os mesmos formem um meio circulo com suas carteiras.

e Convide todos os presentes para efetuarem uma revisao do Encontro 4.

e Solicite que os participantes, de maneira organizada, indiquem as principais idéias abordadas
no Encontro 4.

e Registre no flipchart as “palavras chaves” que traduzem estas idéias.

e Comente cada uma delas, solicitando o auxilio dos participantes.

e Pergunte aos participantes se estdo dispostos a introduzirem em seus negoécios acdes
apreendidas no Encontro 4, como, por exemplo: o gerenciamento de custos por meio de uma
planilha de simula¢éo de custos e anélise de mercado.

e Pergunte se leram o texto 1: Gerenciamento de Custos. Isto para 0 caso da atividade ter sido
sugerida para ler em casa.

e Comente a necessidade de que cada conhecimento aprendido durante o curso seja
incorporado na rotina da Padaria e Confeitaria, para que o empreendimento caminhe para o
sucesso esperado.

e Apresente o slide S1E5 e informe os assuntos que serdo trabalhados no Encontro 5 e as

competéncias que serdo desenvolvidas.
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FORMACAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA
Encontro §

Competéncias a serem desenvolvidas:

+ Compreender a importancia dos indicadores de
desempenho para a gestdo da empresa.

+ Conhecer o ponto de equilibrio para auxiliar no calculo do
preco de venda

+ Predisper-se a utilizar os indicadores de desempenhe
como ferramenta de gestdo da empresa.

» Caleular o prego de venda.

+ Preencher planilha de apuracio do resultado operacional
mensal.

SEBRAE
Educagéo SEBRAE S1ES5S —
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ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DOS INDICADORES NA PADARIA E CONFEITARIA

OBJETIVOS
e Colaborar no processo de compreensado da importancia dos indicadores de desempenho na
gestéo da empresa.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exposicéo oral e dialogada.

TEMPO
20 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do Participante, computador, projetor multimidia e slides S2E5 E S3E5

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Inicie a atividade perguntando para os participantes;
a) Vocés ja ouviram falar em indicadores?
b) Sabem para que eles servem?
¢) Sabem que existem indicadores especificos que podem auxiliar 0 empresario ou gerente

de uma padaria/ confeitaria em relagdo as decisdes gerenciais necessarias?

e Peca aos participantes que abram o Manual do Participante no Encontro 5.
e Apresente o slide S2E5 com a definicdo de indicadores, comentando cada informacgéo nele
contida.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA
Encontro &6

Indicadores:

« Sdo valores ou informacdes usadas para medir o impacto
das acgdes nas melhorias que acontecem na empresa;

« Indica como esta a qualidade, custos, moral dos
funcionarios e produtividade;

= Possibilita ter parametros para conhecer os resultados da
empresa;

- Permite definir metas compativeis com as possibilidades da
empresa.

SEBRAE
Educagio SEBRAE S2ES —

136



¢ Informe que serd lido o Texto n° 1, “Performance do setor de panificacdo brasileiro em 2008",
em que serdo apresentados alguns indicadores do setor para que o participante conheca 0s
resultados obtidos no ano em questéo.

e Solicite a colaboracdo dos presentes para a leitura do texto.

Texto n° 1: Performance do setor de panificacdo brasileiro em 2008

Texto adaptado - Fonte: www.propan.com.br

O setor de panificacdo brasileiro registrou um crescimento de 11,04% nas vendas em 2008, segundo
levantamento realizado pelo Programa de Apoio & Panificagdo e Confeitaria (Propan). E um indice
maior do que os obtidos e divulgados pelas grandes redes de supermercados, como P&o de Acucar
(8,5%) e Carrefour (8,1%), o que indica 0 bom momento vivido pelo setor. Observe a tabela a seguir

que revela outros indices importantes do desempenho do setor em 2008 levantados pelo Propan:

Tabela n®1 - Desempenho do Setor de Padarias em 2008

Indicadores Crescimento (+)/ Reducéo (-)
Vendas em geral (+) 11,04%
Custo de Mercadoria Vendida - CMV () 1,7%
Custos Operacionais (-) 0,5%
Lucro Liquido (+) 6,27%
Contratacdo de Funcionarios (+) 4,61%
Fluxo Clientes (+)1,71%
Tiquete médio (+) 9,17
Consumo Farinha (+) 2,49%

Fonte: Propan

Estes resultados indicam que as padarias tém sido bem sucedidas em processos de melhoria da
gestédo, conseguindo obter menor desperdicio e organizacdo da producéo, fatores refletidos na queda
do Custo da Mercadoria Vendida — CMV.

O faturamento estimado do setor, que envolve as padarias informais que chegam a 40% das
empresas de panificagdo no pais, chegou a R$ 43,98 bilhdes, contra R$ 39,61 bilhdes em 2007. O
namero de padarias também aumentou, passando de 63 mil lojas em funcionamento. Estas
atenderam a mais de 40 milhdes de pessoas por dia. Outro destaque é a geracdo de empregos: em
2008, as padarias geraram mais de 30 mil empregos formais 0 que representou um aumento de
4,61% de postos de trabalho.

Conforme os indicadores apurados em 2008, podemos concluir que as empresas que procuram

auxilio em orgaos como sindicatos, associacbes de classe, Abip e consultorias externas estdo

caminhando rumo ao sucesso.
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e Estimule os participantes a comentar o texto.

¢ Informe que o SEBRAE Nacional € um dos maiores incentivadores do Programa de Apoio a
Panificacao (Propan) junto com a Associagao Brasileira da Industria da Panificacdo — ABIP e
a Associacgéao Brasileira da Indistria do Trigo — ABITRIGO.

e Reforce que por meio dos indicadores podemos ver como o setor tem crescido.

e Esclareca que, a partir desta atividade, serd trabalhado o tema muito importante:
“indicadores”.

e Faca as seguintes perguntas:
a) Vocés compreenderam o que significam os valores em percentuais, marcados em negrito
no texto? Sabem o que eles significam?
b) De acordo com texto, vocés podem dizer o que séo indicadores?
¢) Vocés utilizam algum indicador para acompanhar o desempenho da padaria/confeitaria de
VOCés?

¢ Informe que o setor de panificacdo possui seus proprios indicadores, e que boa parte dos
mesmos 0s participantes ja conhecem.

e Apresente o quadro abaixo, que apresenta alguns indicadores do setor e comente-o0s.

Quadro n°1 — Alguns dos indicadores utilizados no Setor de Panificacéo

Indicador Funcdo (O que mede)

Indica o quanto a padaria/confeitaria faturou dentro de um determinado
Venda Total i
periodo.

Situacdo 1 — Quando a empresa néo faz contagem de estoques, € o
Custo de Mercadoria total das compras.
Vendida - CMV Situacdo 2 — Quando a empresa faz contagem de estoques, CMV =

estoque inicial + compras — estoque final

Ndmero de Clientes E a quantidade de clientes que compram nas padarias e confeitarias.

Tiquete médio E o valor de compra de cada cliente, apurado da seguinte equacao:
Tiquete médio = vendas/n® clientes

Consumo Farinha E a quantidade de farinha de trigo consumida pelo setor de panificacio

e confeitaria.

N° de Clientes/dia E o nimero de clientes que freqiienta a padaria diariamente.

Venda Mensal por | E o valor que reflete a venda por funcionario, por més.

Funcionarios

Produtividade no | E o namero de clientes que cada funcionario da area de vendas atende

atendimento por dia.
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e Apresente o slide S3E5 e comente as informagdes nele contidas, utilizando as informacdes
apresentadas abaixo:

FORMAGCAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA
Encontro 5

Focos de Atuacéo da Geréncia:

» A geréncia deve ter uma visdo ampla e clara de suas
responsabilidades para melhor desenvolver suas

funcdes.

INDICADORES AREAS DE GERENCIAMENTO
Qualidade Controles
Custo Processos, tarefas, pontos-chave
Maral Pessoal, seqguranca
Produtividade Resultado

SEBRAE
Educaciio SEBRAE S3IES —

Importante:

v" O empresario ou o gerente da padaria/confeitaria deve estar o tempo todo acompanhando os
principais indicadores de desempenho do negdcio e, se for o caso, adotar medidas corretivas
nos processos, buscando melhores resultados.

v' Fundamentos da boa administracédo de uma panificadora ou confeitaria:

a) Geréncia com visdo ampla e clara de suas responsabilidades para melhor desenvolver
suas funcdes;

b) Qualidade, a ser mantida por meio de controles, como por exemplo, controle de:

v' Perdas de producéao prépria;

v'  Estoques;
¢) Controle do custo por meio da gestdo de processos, das tarefas e pontos chave na
empresa, como por exemplo:

v' Estabelecimento de rotinas no setor de frios e fatiados,

v' Corte e fatiamento dos produtos,
d) Elevacdo do moral da equipe, que se mantém elevado quando a empresa se preocupa
com funcionario, adotando medidas como, por exemplo:

v" Manutencédo de equipamentos em 6timas condicdes de uso;

v" Reunides motivacionais frequientes;
e) Incentivo a produtividade, que € o resultado obtido ao final do trabalho individual ou da
empresa como um todo, como por exemplo:

v" O padeiro produziu 800 kg de produtos no més;

v" O lucro foi de 10%.
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Informe que na proxima atividade serd mostrado detalhadamente o processo de célculo de
alguns indicadores utilizados no setor de padaria e confeitaria.

Conclua a atividade afirmando que para o gerenciamento do empreendimento ser eficiente é
necessario que o empresario/gerente esteja atento a estes fendmenos (citados acima),

adotando as medidas para corre¢éo dos indicadores.
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ATIVIDADE 2 — CAL CULO DO PONTO DE EQUILIBRIO

OBJETIVOS

e Orientar o calculo do ponto de equilibrio.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exposicéo oral e dialogada e exercicio em dupla.

TEMPO

35 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart e pincel atdmico, slide S4E5, computador e projetor de multimidia.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A- Célculo do Ponto de Equilibrio

¢ Informe aos participantes que sera apresentado o célculo do Ponto de Equilibrio, importante

indicador do setor.

e Reforce que existe um grande numero de indicadores elaborados para medir as atividades

econOmicas e que os gestores devem escolher aqueles que pretendem utilizar na rotina de

seus negocios.

e Oriente que para o aprendizado deste calculo, utilizaremos as informag8es que constam no

Quadro a seguir;

Quadro n° 2 - Informacgdes da Padaria “Péo e Cia”.

Indicadores Valores %
Venda mensal R$ 100.000,00 100%
Compra mensal (CMV) R$ 55.000,00 55%
Despesa Operacional R$ 35.000,00 35%
Resultado Operacional R$ 10.000,00 10%

Orientacdes para o calculo do “Ponto de Equilibrio”

e Apresente o slide S4E5 com a definicdo do indicador Ponto de Equilibrio e sua forma de

calculo.

¢ Informe que o ponto de equilibrio é dividido em:

e Operacional: Receitas — despesas = Zero

e Econbmico: Receitas — despesas — lucro desejado = Zero
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FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA
Encontro 5

Ponto de Equilibrio:

+ Operacional = Receita - despesas = Zero

= Conhecendo o ponio de equilibnie a empresa tem
condicies dé programar novos investimentos,

* Econbmica; Receita — despesas — luero = Zero

* Ponto de Equilibrio RS ={Despesa operacional / [1-
{{(*Compras + % Resullade Operacionalifaturamenio})]}

= Exemplo

« PE = (3500000 /[1- ({55% = 10% / 100)]} = {35.000,00 /[
1 — 0,850 = { 35.000,00 / 0,35) = RS 100.000,00

SEBRAE

Educacio SEBRAE S54E5

e Apresente a férmula para calcular o “Ponto de Equilibrio”.

Férmula

PE em R$ = {Despesa Operacional / [ 1 - (¥%oCompras+%Resultado operacional/100)]}

¢ Mostre no flipchart o exemplo de célculo do ponto de equilibrio apresentado.
e Explique que primeiro se resolve os valores em paréntesis, depois o colchete e por Gltimo as
chaves.

e Substitua na férmula os valores indicados no quadro n° 2, obtendo a seguinte operacao:

PE = {R$ 35.000,00 / [1 - (55%+10% / 100)]}
PE = {R$ 35.000,00 / 0,35}
PE = R$ 100.000,00

e Informe que para a empresa cobrir as despesas com compras, despesas operacionais e
ainda obter resultado operacional precisara vender R$ 100.000,00, que €é o valor do “Ponto de
Equilibrio — PE".

e Confira o resultado mostrando no flipchart o seguinte célculo, para tirar as possiveis dividas.

Ponto de Equilibrioem R$ = R$ 100.000,00
(-) CMV (55% do PE*) = R$ 55.000,00
(-) Custos operacionais (35% do PE¥) = R$ 35.000,00
(-) Resultado operacional (10% do PE*) X = R$ 10.000,00
(=) Total = R$ 0,00

*PE= Ponto de Equilibrio

Parte B - Exercicio em grupo: Célculo do “Ponto de Equilibrio —PE”
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e Peca aos participantes que calculem o “Ponto de Equilibrio — PE” da Padaria P&do e Cia,

baseado na seguintes informacdes:

Quadro 3 — Informacdes sobre a Padaria Péo e Cia Ltda.

Indicadores Maio
Despesa operacional R$ 20.000,00
Compras Mensais (CMV) 55%
Resultado Operacional 15%

e Oriente 0 exercicio e tire as dividas, se necessario.
e Solicite que os participantes socializem os resultados dos calculos com a turma.

e Efetue a correcéo final da atividade por meio do gabarito abaixo:

Gabarito do Exercicio do Ponto de Equilibrio

PE= {R$ 20.000,00/[1-((55% + 15%)/100)]}
PE= {R$ 20.000,00/[1-(70%/100)]}

PE= {R$ 20.000,00/[1- 0,70}

PE= {R$ 20.000,00/0,30}

PE= R$ 66.666,67

¢ Informe que a Padaria Pao e Cia precisa vender, no més em questdo, R$ 66.666,67 para
cobrir sua despesas fixas e variaveis e ainda obter um resultado operacional (Lucro Liquido)
de 15 %.

Lembrete:
Calcular o “Ponto de Equilibrio — PE” (e os outros indicadores) e monitora-los periodicamente é
fundamental para a avaliacdo de desempenho das padarias e para os gestores tomarem decisdes

com menor risco de insucesso.

e Conclua a atividade afirmando que a utilizacdo dos indicadores para o gerenciamento de uma
padaria pode trazer os seguintes beneficios:

Conhecer a viabilidade do negécio;

Fazer comparagfes com as outras empresas do setor;

Elaborar um planejamento estratégico de forma mais adequada ao negécio;

Fixar politicas de crescimento da empresa;

Maximizar a lucratividade do imével;

AN NI N N NN

Maximizar a produtividade por funcionario;
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Estabelecer um plano de metas coerente ao negécio;
Estabelecer uma politica de diviséo de lucros mais justa entre os colaboradores e sdcios

da empresa.
Tomar decisdes rapidas quando for necessario.
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ATIVIDADE 3 — CALCULO DO PRECO DE VENDA

OBJETIVOS

e Calcular o preco de venda utilizando o Mark-up.

ESTRATEGIAS DE APRENDIZAGEM

Exposicéo oral e dialogada e exercicio em grupo.

TEMPO
25 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart, pincéis atbmicos, computador, projetor de multimidia e slide S5ES.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Pergunte para os participantes: “Como vocés precificam seus produtos?”.

e Inicie a atividade comentando que os indicadores, trabalhados na atividade anterior,

influenciam também a formacgé&o do preco de venda.

e Comente que “formar o preco de venda” parece ser uma tarefa simples, mas que exige

conhecimentos técnicos que devem ser observados.

e Peca aos presentes que abram o Manual do Participante.

e Comente que para maior compreensdo do conteldo é necessario rever como foi definido o

preco de venda de produto fabricado (P&o Francés), visto no encontro 3.

e Apresente a tabela n° 7, Planilha de controle de custos dos produtos fabricados, da atividade

n° 3, do Encontro 3 e comente, a titulo de revisdo, como foi apurado o CMV do péo francés.

—
TS
SEFEERAE CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS FABRICADOS PRODUTO
I
INGREDIENTES DA MASSA % PESO PREQ(:S$I)D/ KG VALO(’;;—)OTAL MODO DE FAZER
Farinha de trigo 100% 2.000 1,68 3,36
Agua potavel gelada 60% 1.200 0,01 0,01
Sal refinado iodado 2% 40 1,20 0,05
Gordura vegetal 2% 40 4,80 0,19
Fermento biol6gico 1% 20 10,00 0,20
Agucar cristal 1% 20 1,30 0,03
Melhorador 1% 20 14,00 0,28
Subtotal 3.340 4,12

RECHEIOS E/OU COBERTURAS
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TOTAL DA RECEITA

EMBALAGENS QTDE PRECO UNITARIO TOTAL

TOTAL GASTO COM EMBALAGEM

TOTAL DA RECEITA + EMBALAGEM R$ 4,12
APURACAO

TOTAL PRODUZIDO APOS ASSADO:

UNIDADE:___ 50 QUILO: 2,5kgs

RESULTADO DO CUSTO VARIAVEL:

UNIDADE: R$ 0,082 QUILO: R$ 1,65

Lembrete:

Para a formacédo do preco do “Pao Francés” levou-se em conta:

o Custo das matérias-primas obtidas nas notas fiscais de compra.

A farinha de trigo é o ingrediente base da receita e 0s outros s&o proporcionais a ela.

o]
o0 Comente que com 3.340 gramas de massa crua produzimos 2.500 gramas de p&o assado.
0

E essencial para os gestores das padarias e confeitarias que apurem o receituario de todos

0s produtos de producdo propria para controlarem os custos de aquisicdo das matérias-

primas e formarem o preco corretamente.

e Apresente o slide S5E5 com a formula e o céalculo do preco de venda do quilo de péo francés.

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 5§
Calculo do Preco de Venda com Base no Mark-up:

Preco de venda = Preco de Custo + Mark-up

Exemplo:

Calculo do Prego do P&o Francés
Preco de Venda = R$ 1,65 + 250%
Preco de Venda =R$% 1,65+ R$ 4,12*

Preco de Venda=R$ 5,77

*R$4,12=R§ 1,65 x 250%

Educaciio SEBRAE S5ES

SEBRAE

e Apresente a tabela n° 1, do Encontro 4, para relembrar o Mark-up aplicado sobre a matéria-

prima.

Tabela n® 1- Planilha para Simulacdo de Custos
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Venda Prevista (D Rateio de
Departamentos (A) CMV (B) HETL L endafrevisia © LB e C'\(/I)i;?i‘ta)rgig;o Clusios
(C) (E) ) Operacionais
RS % ©
20. Matéria-prima 6.700,00 | 250,0% | 23.450,00 | 40,3% | 16.750,00 68,9% 12.400,00

Esclareca que o Mark-up do departamento matéria-prima de 250% € a média dos produtos

agrupados dentro dele.

Explique o célculo do precgo de venda do pao francés no flipchart:

0 Preco de custo apurado na receita: R$ 1,65
Mark-up utilizado no mercado: 250%

Preco de venda = Preco de custo + Mark-up
Preco de venda = R$ 1,65 + (R$ 1,65 x 250%)
Preco de venda = R$ 1,65 + R$ 4,12

o Precodevenda=R$5,77

O O o o

Faca a seguinte explicacéo:

0 Preco de venda final =R$5,77 100,0%
o0 Preco de custo do pdo francés = R$ 1,65 28,6%
o Lucro Bruto =R$ 4,12 71,4%

Explique que o lucro bruto do péo francés é de 71,4% e o CMV sera de 28,6% sera para

pagar as despesas fixas e o lucro desejado.

Utilize a férmula do Mark-up para verificar se o célculo do preco de venda foi correto:

0 Mark-up = {[(preco de venda/preco de custo) — 1] x 100}
Mark-up = {[(5,77 / 1,65) — 1] x 100}

Mark-up = {[3,5 — 1] x 100}

Mark-up = {2, 5 x 100}

Mark-up = 250%

O O O o

Pergunte para um ou dois participantes: Se o mercado aceita pagar mais de R$ 5,77 o qué

eles fariam neste caso?

Peca que calculem os precos de venda para os seguintes produtos:

a) Leite condensado: custou R$1,12 e o Mark-up é 30%;
b) Presunto: custou R$ 14,90 o quilo, e Mark-up de 70%.

¢) Peca que dois alunos demonstrem no flipchart.

Gabarito:
1) Célculo do preco de venda do leite condensado:
o Preco de custo apurado na receita: R$ 1,12
0 Mark-up utilizado no mercado: 30%

0 Preco de venda = Preco de custo + Mark-up
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0 Precodevenda=R$1,12 + (R$ 1,12 x 30%)
0 Pre¢odevenda=R$1,12+R$0,34
o Precodevenda=R$ 1,46

Faca a seguinte explicacéo:

o Preco de venda final =R$ 1,46 100,0%
o Preco de custo do leite condensado =R$112 76, 7%
o Lucro Bruto =R$0,34 23,3%

2) Calculo do preco de venda do presunto:

o Preco de custo: R$ 14,90
Mark-up utilizado no mercado: 70%
Preco de venda = Preco de custo + Mark-up
Prego de venda = R$ 14,90 + (R$ 14,90 x 70%)
Preco de venda = R$ 14,90 + R$ 10,43
Preco de venda = R$ 25,33

O O O O O

Faca a seguinte explicacao:

o Preco de venda final = R$ 25,33 100,0%
o Preco de custo do presunto = R$ 14,90 58,8%
o Lucro Bruto =R$ 10,43 41,2%

Importante:
O Mark-up foi apurado de acordo com uma pesquisa de mercado e pode variar dependendo da

regido e concorréncia.

e Conclua a atividade enfatizando que:
v' O Mark-up é a forma mais rapida e facil de precificar os produtos de sua empresa.
v' O péo francés é um produto de baixo valor agregado e necessita de volume de venda
para justificar uma margem de contribuicdo mais alta.
v A participagdo do pao francés na venda total da padaria deve ser maior do que 15%

para contribuir significante na formacéo do lucro da empresa.
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ATIVIDADE 4 — APURACAO DO RESULTADO OPERACIONAL

OBJETIVO

e Auxiliar a compreensdo de como apurar o resultado operacional da padaria/confeitaria.

ESTRATEGIA:

Exposicéo oral e dialogada e leitura e compreenséo de texto.

TEMPO
30 minutos.

RECURSOS NECESSARIOS

Manual do participante, flipchart, pincéis atbmicos, projetor de multimidia e slide S6ES.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

Parte A- Exposicdo Dialogada (Tempo: 17 minutos)

e Apresente o slide S6E5 com uma das formas de Apuracdo do Resultado Operacional.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 5
Apuracédo do Resultado Operacional

VENDAS
(=) Impostos
( -) Custo da Mercadoria Vendida
(=) Lucro bruto

(-) Despesas Operacionais
( =) Resultado Operacional

SEBRAE
Educagio SEBRAE SG6ES —

¢ Explique que este € um modelo aplicado pelo Programa de Apoio a Panificacdo — PROPAN

no atendimento a mais de 4.000 padarias no Brasil.

Resultado Operacional = Faturamento - Impostos - Custo da Mercadoria Vendida - despesas

Operacionais

e Peca aos participantes que respondam as seguintes perguntas:

o0 Como é apurado o resultado operacional na empresa de vocés?




0 Os investimentos sao realizados baseados na apuracgédo do resultado operacional?

0 No comeco do més vocés ja tém uma idéia de quanto sera o lucro?

e Apresente atabelan®1 com um exemplo de como apurar o resultado operacional.

Planilha n® 2: Apuracdo do Resultado Operacional

Apuracéo do Resultado Operacional Mensal

Més/Ano: Setembro/2008
Realizado
Histérico Previsto (A) % (B) (O % (D)
FATURAMENTO BRUTO 58.214,60 | 100,00%
CUSTOS VARIAVEIS
Custo de Aquisi¢éo
Mercearia 4.100,00 12,1%
Bebidas 4.200,00 12,4%
Frios e Fatiados 1.200,00 3,5%
Congelados 900,00 2, 7%
Laticinios 1.900,00 5,6%
Cigarros 6.200,00 18,3%
Bomboniére 1.000,00 2,9%
Sorvete 800,00 2,4%
Matéria-prima 6.900,00 20,4%
Leite 6.700,00 19,8%
Total do Custo de Aquisicéo 33.900,00 | 58,23%
Estoque Inicial 10.000,00
Estoque Final 10.000,00
CUSTO DA MERCADORIA VENDIDA = (Estoque
Inicial + Custo de Aquisicéo - Estoque Final) 33.900,00 | 58,23%

Impostos 2.935,97 5,04%
LUCRO BRUTO 21.378,63| 36,72%

DESPESAS OPERACIONAIS
Folha de pagamento 5.135,00 | 34,09%

Encargos sociais

1.416,80 9,41%

Contribuic&o Sindical

26,62 0,18%

Publicidade

159,70 1,06%

Embalagens

2.15591| 14,31%

Dobras e horas extras

57,00 0,38%

Vale transporte

936,00 6,21%

Férias e rescistes

242,00 1,61%

Aluguel 802,00 5,32%
Energia Elétrica 1.752,00 | 11,63%
Gas 181,00 1,20%
Telefone 171,00 1,14%
Agua 295,00 1,96%
IPTU loja 26,00 0,17%

Despesas com refeicéo

45,00 0,30%

Despesas bancarias

222,00 1,47%

Material de escritério

53,00 0,35%

Uniforme

64,00 0,42%

Despesas médicas

14,00 0,09%

Outras despesas

1.310,00 8,70%

Total das Despesas Operacionais

15.064,03 | 25,88%

RESULTADO OPERACIONAL

6.314,60| 10,85%
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Informe que os valores sdo estimados e conforme estudos do Propan representam a
realidade de muitas empresas do setor.
Informe que, para maior compreensdo serdo demonstrados, no flipchart, trés célculos dos

percentuais:

1° Caso: Calculo do percentual do custo de aquisicdo de mercadorias do departamento

mercearia:

v

v
v
v

Custo de aquisi¢do = R$ 4.100,00

Total do custo de aquisicdo = R$ 33.900,00

Participacdo em percentual (%) = [(R$ 4.100,00 / R$ 33.900,00) x 100] = 12,1%

O departamento de mercearia representa 12,1% no total do custo de aquisicdo de

mercadorias da empresa.

2° Caso: Calculo do percentual dos impostos:

v

v
v
v

Despesas com Impostos = R$ 2.935,97

Total do Faturamento = R$ 58.214,60

Participacdo em percentual (%) = R$ 2.935,97 / 58214,60 = 5,04%

A despesa com impostos representa 5,04% do total do faturamento da empresa.

3° Caso: Célculo do percentual de participacdo do custo da mercadoria vendida — CMV com

relacdo ao faturamento da empresa:

v

v
v
v

Total do CMV = R$ 33.900,00

Total do Faturamento = R$ 58.214,60

Participacdo em percentual (%) = [(R$33.900,00 / R$ 58.214,60) x 100] = 58,23%
O CMV representa 58,23% do faturamento da empresa.

Esclareca que os valores em percentuais facilitam o acompanhamento dos resultados da
empresa, e a formacéo dos indicadores facilitando a avaliagdo do desempenho da empresa e
comparacao com outras empresas do setor de panificacdo e confeitaria.

Informe que os participantes irdo realizar uma atividade préatica, em grupo, sobre a Apuracéo

do Resultado Operacional.

Parte B - Exercicio em grupo (Tempo: 13 minutos)

Peca aos participantes para formarem grupo de até cinco pessoas.

Informe que foram lancados valores aleatdrios na Coluna C (Realizado) para permitir os
calculos a serem realizados pelos grupos.

Peca que calculem e preencham a Coluna D (percentuais dos valores realizados) de acordo

com a orientacdo destacada na 12 coluna da tabela n® 2.
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e Esclareca que, por questdo de tempo serdo efetuados célculos somente alguns itens
que compdem o “Resultado Operacional”
e Oriente que utilizem a regra de trés para efetuarem os célculos, conforme exemplo abaixo:
o Departamento mercearia = R$ 4.100,00 / R$ 33.900,00 x 100 = 12,1%
o Custo da Mercadoria Vendida = R$ 33.900,00 / R$ 58.214,60 x 100 = 58,23%

Tabela n® 3: Exercicio sobre Apuracdo do Resultado Operacional

EXERCICIO PROPOSTO: Apuracéo do Resultado Operacional Mensal
Més/Ano:
Realizado
Histoérico Previsto (A) % (B) (© % (D)
FATURAMENTO BRUTO 58.214,60 | 100,00% 63.000,00 | 100,00%
CUSTOS VARIAVEIS
Custo de Aquisicdo
Mercearia 4.100,00 15,6% 3.900,00
Bebidas 4.200,00 16,0% 4.100,00
Frios e Fatiados 1.200,00 4,6% 1.179,00
Laticinios 1.900,00 7,2% 1.670,00
Cigarros 6.200,00 23,6% 5.980,00
Bomboniére 1.000,00 3,8% 1.345,00
Sorvete 800,00 3,0% 1.200,00
Matéria-prima 9.900,00 26,2% 10.650,00
Total do Custo de Aquisicéo 29.300,00 50,3% 30.024,00
Estoque Inicial 10.000,00 12.000,00
Estoque Final 10.000,00 10.000,00
CUSTO DA MERCADORIA VENDIDA = (Estoque
Inicial + Custo de Aquisicéo - Estoque Final) 29.300,00 50,3% 32.024,00
Impostos 2.935,97 5,04% 3.027,00
LUCRO BRUTO 25.978,63 44,6% 27.949,00

DESPESAS OPERACIONAIS
Folha de pagamento 6.135,00| 39,59% 6.363,00
Encargos sociais 1.416,80 9,14% 1.670,00
Contribuicdo Sindical 26,62 0,17% 43,00
Vale transporte 936,00 6,04% 967,00
Férias e rescisdes 242,00 1,56% 235,00
Energia Elétrica 1.752,00| 11,30% 1.860,00
Gas 181,00 1,17% 190,00
Telefone 171,00 1,10% 180,00
Agua 295,00 1,90% 310,00
Despesas bancarias 222,00 1,43% 246,00
Material de escrit6rio 53,00 0,34% 59,00
Outras despesas 4.064,00 26,22% 4.078,00
Total das Despesas Operacionais 15.494,42 26,6% 16.201,00

RESULTADO OPERACIONAL 10.484,21 18,0% 11.748,00

e Tire as dlvidas, se necessario.
e Peca que cada equipe comente os resultados obtidos.

e Apresente o gabarito de correcdo, apresentado a seguir.
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Gabarito da Tabela 3: Apuracdo do Resultado Operacional

EXERCICIO PROPOSTO: Apuracéo do Resultado Operacional Mensal
Més/Ano:
Realizado
Histoérico Previsto (A) % (B) (© % (D)
FATURAMENTO BRUTO 58.214,60 | 100,00% 63.000,00 | 100,00%
CUSTOS VARIAVEIS
Custo de Aquisicdo
Mercearia 4.100,00 15,6% 3.900,00 | 12,99%
Bebidas 4.200,00 16,0% 4.100,00 | 13,66%
Frios e Fatiados 1.200,00 4,6% 1.179,00 3,93%
Laticinios 1.900,00 7,2% 1.670,00 5,56%
Cigarros 6.200,00 23,6% 5.980,00 | 19,92%
Bomboniére 1.000,00 3,8% 1.345,00 4,48%
Sorvete 800,00 3,0% 1.200,00 4,00%
Matéria-prima 9.900,00 26,2% 10.650,00 | 35,47%
Total do Custo de Aquisicéo 29.300,00 50,3% 30.024,00| 47,66%
Estoque Inicial 10.000,00 12.000,00
Estoque Final 10.000,00 10.000,00
CUSTO DA MERCADORIA VENDIDA = (Estoque
Inicial + Custo de Aquisicéo - Estoque Final) 29.300,00 50,3% 32.024,00 50,83
Impostos 2.935,97 5,04% 3.027,00 4,80%
LUCRO BRUTO 25.978,63 44,6% 27.949,00 | 44,36%

DESPESAS OPERACIONAIS
Folha de pagamento 6.135,00| 39,59% 6.363,00| 39,27%
Encargos sociais 1.416,80 9,14% 1.670,00| 10,31%
Contribuicdo Social 26,62 0,17% 43,00 0,26%
Vale transporte 936,00 6,04% 967,00 5,97%
Férias e rescisdes 242,00 1,56% 235,00 1,45%
Energia Elétrica 1.752,00| 11,30% 1.860,00 | 11,49%
Gas 181,00 1,17% 190,00 0,30%
Telefone 171,00 1,10% 180,00 1,11%
Agua 295,00 1,90% 310,00 1,91%
Despesas bancarias 222,00 1,43% 246,00 1,52%
Material de escrit6rio 53,00 0,34% 59,00 0,36%
Outras despesas 4.064,00 26,22% 4.078,00| 25,17%
Total das Despesas Operacionais 15.494,42 26,6% 16.201,00 | 25,72%

RESULTADO OPERACIONAL 10.484,21 18,0% 11.748,00 | 18,65%

e Pergunte aos participantes se perceberam a importancia dos calculos.

e Conclua a atividade afirmando:

1. A apuracdo do resultado operacional da padaria/confeitaria depende de um controle

adequado dos custos da empresa.

2. A apuracdo do resultado operacional de forma incorreta leva os gestores da empresa a

tomada de decis@es incorretas ocasionando graves problemas.

3. A apuracdo do resultado operacional deve ser de acordo com a necessidade de controle

da empresa, podendo ser realizado semanalmente, quinzenalmente ou mensalmente.
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ATIVIDADE DE ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 5

OBJETIVO
e Avaliar do encontro 5.
e Sensibilizar para a gestdo continua na padaria/confeitaria.

e Avaliar e encerrar o curso de Formacao de Preco de Venda na Panificacdo e Confeitaria.

TEMPO
30 minutos.

PROCEDIMENTOS ESSENCIAIS

e Informe que as padarias/confeitarias necessitam de adotar a “Gestdo Continua” em seus
negocios.
e Pergunte aos participantes o que os mesmos entendem por “Gestdo Continua?

e Apresente o slide S7TE5 e comente seu conteudo:

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA MA PANIFICAGAD E CONFEITARLA

Gestio Continua:

Sio os atos e atitudes dos gestores
com relacio a aplicacio de noves
conhecimentos dentro das
padariasiconfeitarias de forma
continua.

Educacio SEBRAE STES =

e Apresente o slide S8E5, que representa a Formacédo do Preco de Venda na Panificacdo e

Confeitaria como base para uma Gestao Continua.
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FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Formacgédo do prego de venda como alicerce dos focos
estratégicos na panificacao e confeitaria.

. oo, Administragio. - - “ .
Clientes Pessoas Finaneas Producie  uarketing Mamutengio  Tecmologia

N T A I

| FORMACA0 DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

SEBRAE
Educagio SEBRAE SBES —

e Lembre aos participantes que existem sete focos estratégicos para a aplicacdo da Gestao
Continua.

e Utilize a analogia de uma casa construida sobre um firme alicerce para explicar que a
“Formacao de Pre¢o” deve apoiar os “focos estratégicos” de uma Padaria/ Confeitaria de
“Sucesso”, na 6tica deste modelo.

e Comente que foi disponibilizado um texto de apoio a seguir (Texto n° 1- Os desafios do

setor de Panificacdo e Confeitaria), para uma leitura posterior.

Texto n°1 - Os desafios do setor de Panificacdo e Confeitaria

Autor: José Mario de Oliveira

Os desafios a serem vencidos pelo setor de panificacdo e confeitaria sdo muitos. A velocidade das
mudancas esta fazendo com que os empresarios busquem novas tecnologias em equipamentos,
produtos e gestdo administrativa. Consumidores colocam as empresas em um teste muito rigido,

exigindo preco e qualidade.

Como atender a este novo tipo de consumidor? Responder a esta questdo é primordial para a padaria
e confeitaria. Em primeiro lugar o empresario deve conhecer bem as atividades do seu negécio. Ter
precos competitivos e produtos de qualidade exige mais gasto com pessoal e matéria-prima de
qualidade. O mix variado de produtos préprios e para revenda para atender de forma eficiente os

consumidores exige controles ajustados e informacdes em tempo habil para a direcdo da empresa.

Neste contexto torna-se necessario adotar acdes de Gestdo de Negdcio, tendo como foco sete

estratégias fundamentais:
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1. Atencdo especial ao Setor de Atendimento ao Cliente: os colaboradores devem ser
orientados que um sorriso, o cumprimento, além da boa aparéncia e higiene, sdo questbes
minimas, cruciais. A cordialidade, a atencdo e a preocupa¢do com o cliente criam um
ambiente harmonioso que pode fazé-lo retornar sempre. Além disso, o colaborador deve
estar sempre atualizado sobre os produtos que a empresa oferece e sua utilizacdo adequada,
para poder informar corretamente ao cliente e tirar suas duvidas. Essa a¢do aumenta a
confianca que o consumidor tem sobre os produtos e o estabelecimento. Na criagcdo da
gestao é importante que todos pensem nas tarefas e nas melhores formas de executa-las.

2. Gestdo de Pessoas: é imprescindivel escolher bem os funcionarios e treina-los. Um bom
atendente deve gostar de trabalhar com publico; j& na producdo sdo necessarias pessoas
habilidosas, que tenham facilidade de lidar com rotinas e repeti¢cdes. A tendéncia na area de
gestdo de pessoas é a evolugcdo com relacdo a contratacdo, treinamento, € manutencao de
funcionarios motivados. O desafio é fazer com que a equipe de funcionarios se sinta dona do
negocio, 0 que trara para a empresa maior lucratividade. Os empresarios deverdo envolver
todos que trabalham na empresa em todas as etapas de planejamento, como elaboracéo da
missdo, da visdo e no estabelecimento das metas. Incentivos financeiros e capacitacédo
passam a fazer parte das iniciativas no trato com as equipes de colaboradores. Definir num
bom organograma as fun¢gBes complementares de cada colaborador, com vinculagédo
hierarquica condizente com seus perfis é importante para a correta distribuicdo de tarefas. A
criacdo de regulamento interno e cartilha dos dez mandamentos e regras de convivéncia sdo
maneiras de informar os objetivos da empresa, os direitos e deveres de cada funcionério e
entdo poder monitora-los e coordena-los.

3. Gestao Administrativa e Financeira: saber se a atividade desenvolvida é lucrativa ou néo, €
uma informacao vital para o negdécio. Assim, é necessario saber onde e quando estdo
ocorrendo desperdicios, perdas, erros em receitas, perda de vendas e analisar a producao.
Para tanto a empresa pode fazer um controle do CMV — Custo da Mercadoria Vendida.
Deverao ser verificados ainda aspectos como:

e Custo de aquisicdo (CMV): valor de compra do produto junto ao fornecedor;

e Mark-up: percentual aplicado sobre o valor do produto adquirido, que é pré-
determinado para cada produto levando em consideracao sua rotatividade, as perdas
e o preco de venda;

e Venda Prevista: valor determinado pela soma do custo da mercadoria vendida mais o
mark-up;

e Participagdo na venda por departamento: participacdo de cada produto ou
departamento, em percentual, no total das vendas;

e Margem de Contribuicdo: valor com que cada produto participa, em percentual, para

a formacéo do lucro bruto;

E fundamental que o empreendedor faca mensalmente seu resultado operacional, pois é por meio

dele que se define o montante de lucro da empresa.
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Gestao da Producdo: no setor de panificacdo e confeitaria, em média apenas 30% de
produtos sdo de fabricacdo diaria, os outros 70% sdo produzidos por escala definida no
planejamento da producéo. O planejamento é necessario para evitar perdas e o cansaco do
cliente com o mix oferecido, possibilitando uma variedade maior de produtos. E preciso definir
o cardapio e o planejamento da producédo, conhecendo a matéria-prima e o processo utilizado
para a producdo do mix. Importante ainda que o padeiro e 0 empreendedor conhegcam bem
estas etapas da producgdo, melhorando a eficacia do setor. O processo de producdo é
extremamente importante para o padrdo de qualidade dos produtos. E interessante definir as
receitas e féormulas de cada produto. Estabelecer um fluxograma na producédo auxilia na
economia de matéria-prima e na padronizacdo de processos. Para que o fluxograma seja
realizado com mais facilidade, o layout do setor de producdo deve ser compativel com a
ordem das tarefas. Uma boa padaria/confeitaria deve oferecer entre 80 e 150 itens de
produtos panificados diferentes expostos para o cliente por dia. Caso haja também
conveniéncia, a necessidade é de cerca de mil itens expostos para revenda, além da
producéao prépria.

Gestao de Marketing: a definicdo de um Plano Estratégico de Marketing é diretamente
relacionada ao estudo da area de influéncia. Deve-se dimensionar o potencial da empresa,
calculando a partir da média de 6 kg/més ou 8 kg/més, sendo possivel verificar quantos quilos
de produtos os clientes deverdo consumir mensalmente.Apés definido o potencial é hora de
pensar em como chegar ao cliente. Uma das op¢des empregadas € a promocao de vendas,
nela pode-se definir um calendario promocional para o ano todo, potencializando as datas
comemorativas (Natal, Dia das Maes, Pais, Criangas, etc.). A degustacdo € uma arma
poderosa para o aumento das vendas, ela permite que os clientes experimentem e gostem
dos produtos que desconhecem. E uma boa medida para o lancamento de produtos, além de
ser uma op¢éao barata para as empresas.

Gestdo da Manutencdo: “Tempo € dinheiro!” E ele é desperdicado, por exemplo, em
consertos de equipamentos em horarios importantes para o faturamento da empresa. A falta
de manutengdo pode promover problemas com os 6rgdos regulamentadores do setor de
alimentacdo. Uma balanca desregulada pode gerar prejuizo para a empresa ou aos clientes,
na diferenca de peso. O que também afeta o resultado operacional.Em empresas analisadas
pela equipe de consultores do Propan, os produtos refrigerados e congelados representam
até 35% do estoque de uma padaria. Este dado mostra a importancia do cuidado com os
equipamentos de refrigeracéo. A tendéncia apontada por algumas empresas fornecedoras de
equipamentos é o recebimento do equipamento usado em troca por um novo com a padaria
pagando a diferenca. Esta € também uma boa justificativa para investimentos em
manutencao.

Tecnologia da Informagao: O futuro dos negocios dependera basicamente da capacidade
de gerir as informagBes dentro das empresas. Esta informagéo deve ser transformada

efetivamente em conhecimento e transmitida aos interessados. E para que isto acontega
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serdo necessarios investimentos em automacdo comercial. O investimento em inovacao

tecnoldgica e capacitac@o dos funcionarios permitirdo as padarias e confeitarias acompanhar

a movimentacao da economia baseada na informagéo.

Para a implementacdo e acompanhamento destas estratégias na empresa uma atitude fundamental

seria buscar auxilio externo, seja nas de entidades de apoio como o Sebrae ou especialistas nas

areas.

e Apresente, de maneira objetiva, um resumo do encontro.

e Apresente a folha do flipchart com os objetivos preenchidos no Encontro 1 e verifique com os

participantes se os objetivos foram atingidos.

RESUMO DO ENCONTRO 5

Indicadores

Sdo valores em reais e/ou percentuais que sdo utilizados para a

avaliacdo de desempenho das empresas.

Exemplos de indicadores:

(0]

Faturamento Total - Valor total da vendas dos produtos de
producéo prépria e produtos de revenda.

Tiquete médio - Valor de compra média de cada cliente.

Numero de clientes - Quantidade de clientes que efetivaram
compra na padaria.

Faturamento por metro quadrado - Valor para o gestor comparar a
venda por metro quadrado na padaria

CMV % - Custo da mercadoria vendida em percentual.

Despesas Operacionais % - S80 os gastos necessarios para a
operacao da padaria.

Custos variaveis% - sdo 0s gastos que variam de acordo com as
vendas

Produtividade no atendimento - NUmero de clientes que cada

funcionario na area de vendas atende por dia

Preco de venda

E um indice que se aplica ao custo unitario do produto para se chegar

ao preco de venda.

Ponto de Equilibrio o

E o ponto onde as receitas cobrem os custos operacionais.

Resultado Operacional | e

E o valor resultante das vendas menos os custos fixos e variaveis.

Gestao Continua

S80 os atos e atitudes dos gestores com relacdo a aplicacdo do

conhecimento dentro das padarias/confeitarias de forma continua.
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Faca uma avaliacdo oral, de forma que os participantes facam relatos sobre o Encontro 5
dizendo se gostaram das atividades e se o encontro correspondeu as expectativas.

Traga de volta o painel com as expectativas dos participantes, para que eles vejam se o curso
atendeu ou n&o as expectativas apresentadas.

Entregue as avaliagdes e oriente seu correto preenchimento.

Entregue os certificados.

Conclua dizendo que se eles utilizarem o0s ensinamentos ministrados do curso estardo
caminhando rumo ao sucesso, mas nao podem parar por aqui porque a evolugéo da gestédo
nas empresas é constante e rapida.

Agradeca a presenca de todos no Curso de Formacdo de Preco de Venda e elogie a
participagéo deles no curso.

Afirme que ficou satisfeito com o empenho e desenvolvimento nas atividades propostas no

curso.
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