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APRESENTACAO

Caro Participante,

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 precificacao.

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 o0s ambientes nos quais estdo inseridas. Qualquer decisédo sobre o preco
de venda podera provocar alteracdes em todas as areas das empresas e, conseglientemente, em

seus relacionamentos.

O conhecimento que o empresario tem de seu proprio negécio podera lhe proporcionar condicdes de
tomar decisdes gerenciais eficientes e manter uma postura adequada de precificacdo e

enfrentamento da concorréncia.

Neste contexto, foi desenvolvido o curso “Formac¢éo do Preco de Venda na Panificagdo e Confeitaria”,
tem como propésito criar as condigBes necessérias para que 0s participantes desenvolvam

competéncias para:

e Compreender o processo de formacdo do preco de venda de produtos e/ou servicos de
empresas setor de panificacdo e confeitaria.

e Predispor-se a adotar procedimentos técnicos para a formacgéo do preco de venda adequado
de produtos e/ou servigos para empresas do setor de panificagcao e confeitaria.

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

panificacdo e confeitaria.

Espera-se que essas competéncias facilitem o dia-a-dia da empresa no que tange a conhecer

clientes, concorrentes e custos, possibilitando a formac&o do preco ideal de venda.

No curso, que faz parte da Matriz de SolucBes Educacionais do Sebrae, enquadra-se no foco
tematico da area de Financas, e é voltado para quem tem um negdcio ha menos de dois anos, sao
apresentadas estratégias essenciais, ferramentas, instrumentos, conceitos, informacoes,
sensibilizagfes, rotinas operacionais e métodos de trabalho, orientando o empreendedor a expandir

0s seus negocios.



Esta Solucdo Educacional do Sebrae, que foi elaborada com o propédsito de facilitar o dia-a-dia da
empresa no que diz respeito aos célculos de custos e a formacéo do preco, sera ministrada em cinco

encontros seqglienciais, com duragéo de 3 horas/aula cada, perfazendo o total de 15 horas.

O curso foi dividido em cinco encontros, cujos temas séo 0s seguintes:

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

Sucesso em sua caminhada!



ENCONTRO 1 — ELEMENTOS DE FORMAGAO DO PRECO DE VENDA

O proposito deste encontro é a apresentacdo e discussdo dos conceitos correlacionados com os
elementos de formacgéo do Preco de Venda no setor de Panificacdo e Confeitaria: Custos, Despesas
e Investimentos. O mesmo também devera propiciar aos participantes as condi¢fes necessarias para
desenvolvam competéncias para:

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 formacéo do preco de venda.

e Classificar os custos e despesas em fixas e variaveis.

¢ Refletir sobre a importancia da formacéo do preco de venda como fator de sustentabilidade e
competitividade do negdcio.

e Elaborar demonstrativos de custos e despesas

CARGA HORARIA
3 Horas.



ROTEIRO DE ATIVIDADES

Atividade de Abertura
Atividade de apresentacdo do Sebrae, do Educador e dos Participantes para efetuar a integracéo dos

participantes. Elaboracdo do contrato de convivéncia e levantamento de expectativas.

Atividade de Apresentacdo do Encontro 1

Exposicao oral dialogada para apresentagcéo do Encontro 1 e das suas competéncias.

Atividade 1: A Importancia do Setor de Panificacdo e Confeitaria

Leitura do texto “A Importancia do Setor de Panificacdo e Confeitaria” e exposicao dialogada.

Atividade 2: A Importancia e o Significado do Preco de Venda
Leitura de texto “RODAR A CAIXINHA", exposi¢céo oral e exercicio individual para reflexdo sobre o

preco justo para um produto ou servico.

Atividade 3: Componentes do Preco de Venda

Exposicao oral e dialogada sobre os componentes de formacao do preco de venda.

Atividade 4: Custos e Despesas Fixas e Variaveis
Exercicio em grupo para classificar os componentes da composi¢éo dos custos, como custos fixos ou

custos variaveis.

Atividade 5: Estrutura de uma Planilha de Custos
Exposicdo oral e exercicio em dupla para preenchimento da planilha “Demonstrativo de Custos e
Despesas”.

Encerramento do Encontro

Atividade de encerramento e avaliacdo do 1° Encontro.



ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 1

Vocé participara de uma atividade onde conhecerd o SEBRAE, 0 curso e as competéncias gerais
deste. Fara sua apresentacdo para integrar-se ao grupo, dird qual a sua expectativa em relacdo ao

curso e ajudara o grupo a construir o contrato de convivéncia.

FORMACAO DO
PRECO

DE VENDA NA
PANIFICACAO E
CONFEITARIA

SEBRAE
Educacdo SEBRAE —_

e O slide S1E1 apresenta as competéncias gerais do curso:

FORMAGAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFETARIA

Competéncias gerais do curso:

+  Compreender o processo de formagio do prego de
WENGA de produtos & senifos 3o selor

- Predispor-se a adotar procedimentos técnicos para
aformagdo do prego de venda atequado de
produtos ol Servicos o sator;

= Fowrmar o prigo die venda adegquado de podulos

o seEvipos do selor

Fahucagin SFRARAF S1E1




e O slide S2Elapresenta os temas a serem tratados nos cinco encontros do curso.

FORMAGAQ DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAQ E CONFEITARIA

Estrutura do Curso

Encontro 1 — Elementos de Formagdo do Preco de Venda

Encontro 2 — Custos e Despesas Fixas

"
Encontro 3 — Custos e Despesas Variaveis
& . Encontro 4 — Formagdo do Prego de Venda
Encontro & — Calculo do Prego de Venda
SEBRAE
Educacdo SEBRAE S2E1 —

e O slide S3E1 apresenta as competéncias do Encontro 1 ;

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 1

Competéncias a serem desenvolvidas:

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

+ Compreender a importincia de formar o prego de venda
adequadamente;

- Conhecer os componentes de formagéo do prego de venda;

- Classificar os custos e despesas em fixas e variaveis;

« Refletir sobre a importancia da formacao do prego de
venda, como fator de sustentabilidade e competitividade do
sel negocio;

+  Elaborar um demonstrativo de custos e despesas.

SEBRAE
Educagido SEBRAE S3E1 —




ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DO SETOR DE PANIFICACAO E CONFEITARIA.

Vocé participara de uma atividade para compreender a importancia do setor de panificacdo e
confeitaria. Leia o texto abaixo e faca uma reflexdo. Participe da exposicéo dialogada orientada pelo
educador.

Texto 1: “A importéncia do setor de Panificacdo 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 cenario econémico. Constituido na quase totalidade por micro e
pequenas empresas, esta intrinsecamente relacionado com outros segmentos da economia, tendo

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

Além disso, o setor passa por transformagfes e um movimento de concorréncia crescente, motivando
uma diversificacdo de produtos e servigos para atender a 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 Panificacdo 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 (producéo
de panettones, massas de pizza, panificados congelados, entre outros), revendidos também por
varejistas em geral. Ja a Panificagdo Artesanal engloba as padarias voltadas para a venda direta ao
consumidor. S&o divididas em:

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;
0 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, adocdo de processos mais

eficientes de fabricacdo, novas tecnologias, automatizacdo e maior controle sobre a logistica de
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producéo, inclusdo de produtos com alto valor agregado, informatizagdo e investimento cada vez

mais amplo em capacitagéao.

Leia atentamente o slide S4E1 que apresenta, de maneira resumida, as informac¢8es importantes do

setor de Panificacdo e Confeitaria.

HIHMki,'J'i.‘] [H} PRECD [ VERDA HA PANIFICACAD E CONFEITARLIA

= Almportancia do Setor de Panificagao » Confeitaria
= FOMMado por micro & poquenas Smpresas
— GEraE0r O EMpreges No pais
= 1% emprego

 Irdustnal
= Artesanal
= Loja Master
= Loja Gourmet
€ I-.'bs.! Express

-  Especializada, confeitara ou
Boulicuee de plies

SEBRAE
Educacio SEHRAE S4E —

e Faca uma reflexdo e participe da atividade orientada pelo Educador respondendo 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 Quais as acfes tomadas pelo setor para efetuar uma verdadeira revolucdo em
relagdo aos produtos e servicos oferecidos?
v Vocés conheciam a caracterizacdo usada pelo setor: Panificacdo e Confeitaria
em Escala Industrial e Processo Artesanal?

v" Se vocé é um microempresario do setor, como vocé classifica seu negécio?

12




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

Vocé participara de uma atividade para compreender a importancia do preco de venda, como fator de

sustentabilidade/competitividade do seu negécio.

Texto II- 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 ha anos e sabia tudo de padaria, afinal de contas,
nascera dentro de uma, pois seu pai havia come¢ado 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 botdes! - Papai comprava um saco de

farinha e multiplicava por quatro. Ele dizia:

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

impostos e tem de sobrar um pra mim.

Na atual situacéo de seu negécio, Zé Padeiro lamentava:

- Eu acho que néo estou enxergando € 0 meu saco! A padaria esta endividada e estou pagando para

trabalhar!

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

amizade com a concorréncia de perto. Procurando o amigo, ele se queixou:

- Jodo, estou preocupado... Ndo esta sobrando meu saco de farinha... O do meu lucro! E acho que
meu negécio esta falindo! O qué que vocé faz prd sua padaria ficar sempre tdo bonita? Alias, vejo
que vocé trocou de carro, de novo.

- Olha Zé, o negécio € o seguinte, vou Ihe 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 Jodo!

E o Jodo emprestou!
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ApO6s um més rodando a caixinha, seu Zé retornou e disse ao Joao:

- Esta caixinha é magica mesmo, logo no primeiro dia ja 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 déo apoio aos pequenos empresarios. O SEBRAE, por exemplo,
tem cursos importantes que podem te ajudar a sair do buraco. Por que vocé ndo comecga se

matriculando no curso de Formacao de Pre¢o de Venda para Panificacéo e Confeitaria?

Agora que leu o texto, reflita e responda as questdes abaixo:

a) Vocé sabe calcular o preco justo para o seu produto ou servi¢o?
( ) Sim () Néo

b) Porque é importante conhecer o custo de seu produto ou servigo?

c) Em relacdo 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 pre¢os da concorréncia

) Procuro conhecer os custos do meu negécio

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

e e e e e

) Busco informagdes e faco pesquisas necessarias para formar o prego de venda

d) Se é o0 mercado quem estabelece o preco de venda para 0 seu produto, porque conhecer 0s

custos e formar precos de venda?

14



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

correta?

Dando continuidade, leia atentamente o slide S5E1, que enfatiza a importancia do preco de venda

como fator de sustentabilidade e competitividade do negécio:

FORMAGAQ DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGCAD E CONFEITARIA

+ Um preco bem definido ...

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

¥ desempenha duas funcdes importantes e
simultdneas: sinaliza o valor que o comprador
deve sacrificar de Seus recursos para ter acesso
4 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 —_
“Tlmportante: T T TTTTTTTTTTTTTTomTmTmmmmmmmmmmmmmm T

As empresas precisam apurar seus custos e despesas de maneira precisa, bem como os precos de
venda, evitando fazer estes procedimentos de modo empirico, baseado exclusivamente nos
conhecimentos adquiridos no dia-a-dia. Essa pratica, quando adotada, permite maior clareza e
seguranca para a tomada de decisdes, 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 alocacdo dos
recursos;
v Esforco de venda orientado para produtos mais lucrativos;
v Facilidade para identificar e fixar acdes para reducdo de custos e despesas, 0 que podera levar
a empresa a melhorar suas operac¢des, mantendo a lucratividade.
Assim podemos dizer que todo empresario devera implementar uma ou mais dessas de acdes acima
identificadas para que a empresa terd maior lucro e rentabilidade favorecendo o crescimento e sua

propria estabilidade econémico/financeira.
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ATIVIDADE 3 — COMPONENTES DO PRECO DE VENDA

Vocé assistird a uma exposigdo oral para conhecer os componentes de formacao do pre¢o de venda.

Os gastos das empresas estao divididos em trés grupos, identificados no slide S6E1.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGCAO E CONFEITARIA

* Custos

» Despesas

 Investimentos

SEBRAE
Educacio SEBRAE SGE1 =

O slide S7E1 apresenta os conceitos de Custo, Despesas e Investimentos.

FORMAGCAC DO PRECO DE VENDA HA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

* Custos: sBo valores monetiios apicades dretamente na
compra de maléna-prima & mercadoras, Exemplo; fannha
de friga

+ Despesas: Sho valores monstanos nio aplicedos
diretarnents na compra de maidnia-prima a/ou
marcadonas. Ex Aluguel, matenal de limpeza

« Investimentos:slo gesics com compra de bens. que sa
Iregrario ac patriménio da empresa & que seam utilizados
pos vilion peniades. Exemplo: Formo, balcko frigorifice.
whktules

SEBRAE

Educagho SEBRAE STEN

No slide S8E1, mostramos a Classificacdo de Custos, ou Despesas que é adotada para todos os

segmentos da producédo (Industria, Comércio e Servicos).
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FDRMA[;A'O DO PRECO DE VENDA NA PANiFiCACﬁO E CONFEITARIA

Classificagcao de Custos e
Despesas

v Diretos;

v Indiretos;

¥ Fixos;

v Variaveis.

SEBRAE
Educacio SEBRAE SSE1 —

Para que vocé possa se apropriar dos conceitos de custos diretos, indiretos, fixos e variaveis,

disponibilizados os mesmos logo a seguir. Leia cada um com muita atencéo.

a) Custos Diretos: sdo aqueles que podem ser associados diretamente ao produto ou servico,
como a farinha de trigo usada na producéo do péo.

b) Custos Indiretos: sdo aqueles que ndo se vinculam diretamente ao produto. Ex.: sacola
plastica para embalagens, ICMS, comissao de vendedores, etc.

c) Custos Fixos: sdo aqueles que ndo sao afetados pelo volume total de producéo ou de
vendas da empresa. Isso significa que, ndo importa se a empresa esta produzindo ou
vendendo pouco ou muito, eles permanecem os mesmos. Os custos fixos tendem a manter-
se constantes, ndo importa a variacdo sofrida pelas receitas da empresa. Como exemplo,
podemos citar: Aluguel; Agua; Energia (utilizada no escritrio); Telefone (utilizado no
escritorio); Honorarios do contador; Seguro da empresa; Salario da administracéo; IPTU, etc.

d) Custos variaveis: S8o 0s gastos que variam proporcionalmente a quantidade de bens
produzidos, comercializados ou servi¢cos prestados pela empresa ou seja, variam com a
venda de produtos e, por conseqiiéncia, com as receitas. Exemplos: Matéria- prima

(industria); Custo da mercadoria vendida (comércio); Impostos, comisséo de vendedores, etc.

Observacao:

Em relacdo ao custos fixos, existem alguns itens que muitas vezes sdo esquecidos no momento de
calcula-los:

o0 Depreciacéo: parcela de custos destinada a protecdo do investimento fisico, resultante do
envelhecimento e utilizagdo dos bens no processo produtivo da empresa.

0 Manutencdao: parcela de custos referente a manutencéo preventiva (revisées, troca de 6leo, etc.)

0 Seguros: parcela de custos destinada ao pagamento do seguro anual dos bens.
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O slide S9E1, a sequir, apresenta o conceito de despesas e exemplos.

FORMAGAD DO PREGC DE VENDA MA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Despesas

+ Sio valores monetarios nio aplicados
diretaments na compra de mabaria-
prima a'ou mercadonas

Exempilos:

e Despesas administrativas
& COMBrcaag

o Despesas com Pessoa

¥ Despesas financeinns

+ Despesas com lerceiros

SEBRAE
Educagio SEBRAE S0E1 —

As despesas também sdo chamadas de “operacionais” e podem ser divididas em:

a) Despesas administrativas e comerciais: normalmente ndo tém ligacdo com a producédo ou a
prestacdo de servicos.

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

c) Despesas financeiras: normalmente ndo tem ligagdo com a producdo ou prestacdo de servigos,
mas serdo consideradas no preco.

d) Despesas com terceiros: sdo aquelas gastas com a contratacdo de servicos terceirizados.

Até aqui trabalhamos os Custos e Despesas, dois importantes elementos da Formacéo do Preco de

Venda. Agora iremos dar uma olhada na questdo dos tipos de “Investimentos”.

Tipos de Investimentos:

a) Investimentos fisicos: compreende os recursos necessarios a compra de bens fisicos como
maquinas, equipamentos, instalacées, veiculos, mdbveis, utensilios, equipamentos de
informéatica, obras civis, dentre outros. Diz respeito ao capital que € preciso investir em alguns

recursos que possibilitardo operar o negécio.

b) Investimentos financeiros: compreende o0 conjunto de recursos necessarios para que o
negoécio possa operar durante um curto intervalo de tempo. Esse capital permite que a
empresa tenha estoques de produtos acabados ou de materiais, venda a prazo, pague 0s

salarios dos empregados, dentre outros.
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ATIVIDADE 4 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS E VARIAVEIS

Agora vocé realizara um exercicio de classificacdo de despesas que influenciam a formagéo do

preco. Siga as orientacdes abaixo:

1. Examine a Coluna 2 (dois), onde estéo identificados os varios componentes do prec¢o, que podem

variar em fun¢éo da atividade de cada empresa.

2. ApOs ter realizado a leitura de cada componente, procure classifica-los como CV (Custo

Variavel/despesas variaveis) ou CF (Custo fixo/despesas fixas), utilizando a marcacédo de um “X” na

coluna correspondente.

Planilha n°. 1- Classificacdo das despesas

Ordem Identificacéo CVv CF
1 Aluguel e condominio
2 Associagao/Sindicato
3 Cofins (Contribuic&do para Financiamento da Seguridade Social)
4 Combustivel
5 Consultoria e treinamentos
6 Contribui¢do social (CSLL) (somente para Lucro Presumido e Lucro Real)
7 Depreciacdo mensal (maquinas e equipamentos)
8 Encargos sociais
9 Energia elétrica
10 Férias de funcionarios
11 Folha de pagamento
12 Frete de entrega de produtos e/ou mercadorias
13 Honorarios do contador
14 ICMS - Imposto sobre Circulag@o de Mercadoria e Servigos
15 IPTU - Imposto Predial Territorial Urbano
16 IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica
17 Juros bancéarios
18 Manutengéo de veiculos
19 Material de escritorio
20 Material de limpeza
21 Matéria-prima
22 Manutencgéo do imével
23 Pagamento de férias
24 PIS - Programa de Integracéo Salarial
25 Produtos de terceiros para revenda
26 Pré-labore (Salario do sé6cio que trabalha na empresa)
27 Publicidade e propaganda
28 Rescisdes de funcionérios
29 Servigos de terceiros
30 Seguro da empresa
31 Tarifas bancérias
32 Taxa de cartédo de crédito
33 Telefone
34 Uniformes
35 Vale transporte
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ATIVIDADE 5 - ESTRUTURA DE UMA PLANILHA DE CUSTOS

Importante!

A parte mais sensivel numa estruturagdo de custo € a classificacdo correta do que seja cada
gasto, pois ela ir4 influenciar no controle e na formacao do pre¢o de um produto ou servico, trazendo
como consequéncia:

a) Lucro menor para a empresa ou até mesmo um grande prejuizo; ou

b) Lucro efetivo e satisfatdrio.

E este tema que estaremos trabalhando nesta atividade.

Para realizar a proxima atividade vocé vai utilizar o slide S10E1 que identifica os custos para o setor
de Panificacdo e Confeitaria, a Planilha n°. 2 - Listagem de despesas e a Planilha n° 3 -

Demonstrativo de Custos e Despesas, que devera ser preenchida, conforme orientagéo do educador.

O slide S1I0E1 mostra uma seqiiéncia de grupos de custos e despesas. E uma sugestio de modelo.

FORMAGAOQ DO PREGO 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)
21— Despesas Administrativas e Comerciais

2.2 — Despesas com Pessoal

2 3 — Despesas Financeiras

2 4 — Despesas com Terceiros

SEBRAE
Educagio SEBRAE S10E1 —
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Tabela n® 2 - Listagem de custos e/ou despesas que influenciam a definicdo do preco no Setor

de Panificacao 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

Tabela n°. 3 - Demonstrativo de Custos e Despesas (Modelo)

Demonstrativo de Custos e/ou Despesas Valor em R$

1 — Custos Variaveis

1.1 — Compras

Produtos pararevenda:

Matéria-prima para producao prépria

1.2 — Impostos

1.3 — Outros custos

2 — Custos Fixos/Despesas Operacionais

2.1 — Despesas Administrativas e comerciais

2.2 — Despesas com Pessoal

2.3 - Despesas Financeiras

2.4 - Despesas com Terceiros




ATIVIDADE DE ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 1

Vocé ir4 participar de uma atividade de encerramento e avaliagdo do Encontrol.

RESUMO DO ENCONTRO 1

Setor de

panificacéo

O setor de Panificagdo e Confeitaria € dividido em Escala Industrial e Processo
Artesanal.

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

O Processo Artesanal € composto por micro e pequenas empresas, em sua

maioria. Emprega mais pessoas. Baixa produtividade.

Custos e

despesas

Custos: sdo valores monetarios aplicados diretamente na compra de mercadorias.
Exemplo: matéria-prima.
Despesas: Sdo os demais valores monetdrios ndo aplicados diretamente na

compra de mercadorias. Exemplo: Aluguel, agua.

Classificacéo
de custos e

despesas

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

Custos ou despesas fixas: gastos que ndo variam com as vendas, ocorrem
periodicamente e s8o necessarios para o funcionamento administrativo e
operacional da empresa.

DIRETOS: quando conseguimos apropriar gastos diretamente a um produto.
INDIRETOS: quando os valores sdo rateados (divididos proporcionalmente, as

vezes estimados) para cada mercadoria.

Investimentos

Sao gastos com aquisi¢cdo de bens, que se incorporam ao patriménio da empresa e
gue sao utlizados por varios periodos. Exemplo: maquinas, equipamentos,

veiculos, iméveis, dentre outros.
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ENCONTRO 2 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

O proposito deste segundo encontro é apresentar a importancia do planejamento dos custos e
despesas fixas, os regimes de caixa e de competéncia, e o planejamento dos custos. O encontro
também devera propiciar ao participante, por meio das situacdes e atividades previstas, o

desenvolvimento de competéncias para:

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

e Classificar os custos e despesas em fixas e variaveis.

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

e Elaborar planilha de custos e despesas fixas da padaria.

CARGA HORARIA

3 Horas
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ROTEIRO DE ATIVIDADES

Atividade de Abertura do Encontro 2
Exposicao dialogada sobre os principais pontos do Encontro 1 e apresentacdo do Encontro 2 e das

suas competéncias.

Atividade 1: A Importancia do Planejamento dos Custos Fixos.
Leitura de texto, exposi¢éo dialogada e exercicio individual sobre a importancia do planejamento e

monitoramento dos custos fixos.

Atividade 2: Vivenciando a questdo do "Planejamento dos Custos Fixos

Dramatizagdo: “O sucesso vem com o Planejamento”.

Atividade 3: Custos e Despesas Fixas
eitura e compreensdo de texto, exposicdo oral e dialogada sobre os principais custos e despesas

fixas (salarios, encargos, provises e beneficios e outras despesas).

Atividade 4: Exercicio sobre custos e despesas fixas

Exercicio em grupo com o objetivo de calcular os gastos com pessoal.
Atividade 5: Regime de Caixa x Regime de Competéncia
Exposicdo oral e dialogada e exercicio individual sobre a diferenca entre os regimes de caixa e de

competéncia

Encerramento do Encontro

Atividade de encerramento e avaliacéo.
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 2

Vocé ira participar de uma atividade para revisar as principais idéias desenvolvidas no Encontro 1 e

conhecera as competéncias a serem desenvolvidas no Encontro 2, conforme o slide S1E2.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 2

Competéncias a serem desenvolvidas:

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

Compreender a classificagio 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
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ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO DOS CUSTOS FIXOS

Leia o texto abaixo e faca uma reflexdo sobre o mesmo. Em seguida, procure participar da atividade

dialogada com o educador.

Texto 1: Afinal, o que é planejamento?

Fonte: Instituto Tecnoldgico da Panificagdo e Confeitaria. 2009.

Uma das definicbes 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:
econdmico, financeiro e do capital. No nosso estudo iremos tratar do planejamento econémico que
consiste na fixagdo de metas para os itens que compdem a demonstracdo de resultados (Receitas e

despesas), mais especificamente 0s 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 (missbes, objetivos, politica e estratégias)?

e Como iremos (estratégia de solucédo)?

E compete aos dirigentes da empresa a tarefa de tracar estes objetivos (0 que fazer) e dotar a
organizagdo de ferramentas necessarias para executar as acdes requeridas. Eles devem tomar
atitudes como predispor-se a planejar, programar e controlar o que produz ou comercializa em sua
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 os custos e/ou despesas fixas.
Elas existem independentemente de haver producdo ou ndo. A adequada apuracdo e analise dos
mesmos geram reflexos que afetam diretamente a lucratividade da padaria e tomada de decisfes

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 servi¢os de forma pratica 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 formacéo do precgo de venda.

O planejamento, muitas vezes é sindnimo de controle. O planejamento € uma etapa anterior, digamos

que o controle é a etapa posterior, € o acompanhamento do que foi planejado. Uma forma simples de
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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?”.

Para concluir com uma reposta correta, possivelmente o empresario tenha que formular e responder

outras questdes intermediérias, conforme abaixo:

a) Conheco bem a origem e o valor de cada receita e 0 destino de cada despesa ou custo da minha
empresa?

b) Estdo as despesas e custos dentro dos valores e limites que deveriam estar?

¢) Quando algumas das despesas ou custos se desviam do comportamento que deveriam ter,
consigo identificar isso rapidamente?

d) Sou capaz de identificar também rapidamente a razdo do desvio?

e) Tomo alguma atitude para corrigir esses desvios quando tenho condi¢des de fazé-lo?

Importante:

Gestéo pratica e eficaz dos custos fixos permite o conhecimento do ponto de equilibrio empresarial:
e Planejar e controlar sdo atitudes necessarias ao empreendedor;
e Analisar a estrutura empresarial permite definir a melhor metodologia de custo para a
empresa;
e Apurar os custos e/despesas fixas auxilia na forma de rateio adequada a empresa;
e Apurar o ponto de equilibrio empresarial;
e Estabelecer critérios para a formagé&o do preco de venda;

e Desenvolver a politica de formacao do preco de venda.
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Leia o slide S2E2 e faga uma reflexdo sobre as questdes. Participe das atividades, respondendo as

perguntas do educador.

FORMAGCAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

O planejamento como controle

- Conheco bem a origem e o valor de cada receita e 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 ca‘gnaz de identificar também rapidamente a razdo do
desvio®

- Tomo alguma atitude para corrigir esses desvios quando

tenho condices de fazé-io?

SEBRAE
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Atencéo!
Vocé pode pesquisar mais informacdes sobre o tema nos seguintes enderecos da Internet:
www.biblioteca.sebrae.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 semindrio.ppt;

http://pucrs.campus?2.br/~blauth/custo2/custos-planejamento.doc,
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ATIVIDADE 2 — VIVENCIANDO A QUESTAO DO PLANEJAMENTO DOS CUSTOS FIXOS.

Visando facilitar o entendimento sobre a importancia do planejamento na empresa, principalmente
para a formacao dos custos dos produtos e servicos, participe de uma dramatizacédo sob a orientacao

do educador, utilizando o texto a seguir e, em seguida responda as questdes.

Texto Dramatizacdo “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.

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 é 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 a mais de cinco anos, passa
por eles e ouve a conversa. Como Jodo é fofoqueiro, ele imediatamente faz o papel de Radio Peao, 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 tdo boas nao!
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Parece que a Padaria estd em crise... Se continuar desse jeito, neste més néo receberemos o0 13°. O
pior é que a Antbnia e o Geraldo vdo sair de férias em janeiro sem receber o adicional. N6s vamos

aceitar tudo isso calados? Nao vamos fazer nada?

Narrador: O grupo comecou a discutir e decidiu que se 0 Seu Zé ndo pagasse seus direitos, eles

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

Grupo de funcionarios: GREVE! GREVE! GREVE!

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

Seu Zé: Calma pessoall O que estd 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 situacdo o quanto antes.

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

Logo em seguida 0 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 tranqiilo, seu Zé. A padaria Pé&ozinho Feliz tem um bom
relacionamento com o banco. De quanto mesmo o senhor precisa? Ah! Os juros estédo a 4,9% ao més
mais taxa de cadastro, e ainda a variacéo 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, séo os juros que estamos praticando neste més... O
Sr. entende, ndo €? 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:
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Seu Zé: Maria, eu ndo agiiento mais esta situacédo! Depois de tanto esforgo, vou usar parte do meu

lucro para pagar empréstimo e juros, e ainda vou comecar o ano endividado. Preciso me planejar

melhor.

Narrador: O que esta histéria pode nos ensinar? Serd que todo empreséario precisa passar pela

situacéo do Seu Zé? Com certeza, se Seu Zé, no decorrer do ano, fizesse uma poupanga para pagar

0s encargos sociais de seus colaboradores, ficaria tranquilo com a aproximacédo do periodo de Natal.

E o melhor, em vez de uma despesa financeira com juros bancarios abusivos teria uma receita,

consequéncia de seu planejamento, e ainda obteria rendimentos decorrentes das aplicacbes de

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

Agora responda as perguntas abaixo, com base na realidade atual da sua padaria.

1) Vocé calcula, mensalmente, a provisdo do 13° salario?
( )Sim () Néo

Por qué?

2) Depois de calcular o valor, se esforca para guardar o mesmo todo més?
( )Sim ( ) Nao

Por qué?

3) Como vocé procede para efetuar a reserva de recursos financeiros para estas despesas?

() Deposita em poupangca ( ) Efetuainvestimentos ( ) Outras opgdes

4) Vocé faz escala de férias na sua padaria?
( ) Sim ( ) Nao

Por qué?

5) Calcula os recursos financeiros necessarios para essa despesa, fazendo a devida reserva?
() Sim ( ) Nao
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Por qué?

Comente com seus colegas as respostas dadas, socializando com a turma seu ponto de vista sobre

provisdo de recursos financeiros para despesas futuras.

Conclua a atividade socializando com o grupo o slide S3E2.

FORMAGCAO 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 a concorréncia;
= Maior gestdo do ponto de equilibrio empresarial;

+ O conhecimento da margem de contribuic3o por
produtos e servigos de forma pratica e eficaz;

+ Estabelecer os critérios necessarios a formacao do
preco de venda;

+ Desenvolver a politica de formag&o do preco de venda.

SEBRAE
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Importante:

Ter um bom controle de custos e/ou despesas fixas é condicdo necessaria e fundamental para o

sucesso de sua padaria.
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ATIVIDADE 3 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS

Nesta atividade vocé tera contato com o Tema Custos e Despesas Fixas, que influencia diretamente
0 processo de calculo de preco no setor de Panificacdo e Confeitaria. Dividimos o tema em cinco
assuntos, para facilitar sua compreenséo:

a) Despesas com Pessoal;

b) Encargos sociais;

c) Detalhes sobre 0 INSS e FGTS;

d) “Provisdes” e Beneficios; e

e) Outros Custos e/ou Despesas Fixas.

Também vocé vai participar de exercicios praticos para fixar melhor estes contetdos.

Inicialmente, leia o texto abaixo e faca uma reflexdo sobre a mensagem contida no mesmo. Em

seguida, procure acompanhar as explicac6es do educador de como calcular as despesas de pessoal.

Parte A: Leiturado Texto 1 - Despesas com Pessoal

Introducéo:
Na Atividade 1 vimos como o seu Zé, da Padaria Pdozinho Feliz, passou um grande aperto para
pagar o 13° salario de seus funcionarios e o adicional de férias de dois deles,que estavam escalados

para sairem em janeiro. Vocé sabia que:
e Além do salario, a empresa tem outros gastos com seus colaboradores?
e Encargos, beneficios e provisées devem ser levados em conta ao analisar o custo de cada
funcionario da empresa?

Para entendermos melhor esta questdo vamos dar uma lida em no texto 1, a seguir:|

Texto 1 - 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 que mesmo que ele nao
vendesse nenhum péo, teria que fazer pagamento aos funcionarios. E, ainda, teria que calcular um tal
de “pro-labore”. - Zé, vocé ja descobriu quanto que nds gastamos com este pessoal, pergunta dona

Maria?

- Maria, estou tentando fazer as contas. Ja sei que gasto todo més R$ 4.200,00 (quatro mil e

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




Tabelan®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 Aucxiliar 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 fago 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 nao misturar as contas de casa
com as da padaria.

Tabela n®2 — Pré-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 célculos 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° salario e das férias. Se eu me planejar e conseguir fazer a
provisdo necessaria ndo vamos 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.

DICA:

Salario é a remuneragcdo basica paga aos funcionarios pelo trabalho efetivamente realizado num
determinado periodo. O mesmo se aplica em relagdo ao pro-labore do proprietario que trabalha na
empresa e é considerado custo e/ou despesa fixa. Observe que se o proprietario ndo trabalha na

empresa ele s6 participara da distribuicdo dos lucros.
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Agora vocé vai participar da apresentacao do tema “Encargos Sociais”, que sera feita pelo educador.

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

Leia o slide S4E2 que apresenta a definicdo das principais despesas com pessoal: salarios,

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

+Salarios: & a remuneragdo basica paga ao funcionario pelo

*Encargos Sociais: & o conjunto de despesas incidentes sobre o

*Provisdes: sdo valores que sio separados (provisionados) para

*Beneficios: sdo valores gastos em beneficio dos

Educagio SEBRAE S4E2

Despesas com Pessoal

trabalho efetivaments realizado num determinado

periodo.

salario pago ao funcionario. Ex.; INSS, FGTS, Sebrag,
Salario-educacio

pagamentos futuros. Ex. 13° salario e férias

funciondrios. Ex_: Vale-fransporte, Vale-refeicdo

SEBRAE

Encargos Sociais: sdo as despesas incidentes sobre a folha de pagamento dos funcionarios, e séo

de responsabilidade da empresa.

A tabela a seguir apresenta os principais encargos sociais a serem recolhidos pela empresa.

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

Encargos sociais

Descricéo

%

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
manutencéo do Servi¢o Social do Comércio
Senai Contribuicdo social incidente sobre a folha de pagamento para 10
manutencéo do Servigo Nacional de Aprendizagem Comercial
Incra Contribuigcdo destinada manutencao do Instituto Nacional de Colonizacao e 0.2
Reforma Agraria
Salério educagéio Contribuicdo social destinada a financiamento de programas, projetos e 25
acoes voltadas para a educacao bésica publica
Contribuicdo para manutengéo do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Sebrae Pequenas Empresas do pais. O principal objetivo é o desenvolvimento 0,6
através da geragao de emprego e renda.
FGTS E um valor que é depositado na Caixa Econémica Federal para a 8,0
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constituicdo de um fundo que o funcionario podera sacar por ocasido de

sua aposentadoria, compra de casa propria e demissdo sem justa causa.

Seguro acidente de | E um fundo para garantir beneficios ao trabalhador ou a sua familia em las
a
trabalho caso de acidente de trabalho.

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 classificacado.

DICA:

Os valores aqui apresentados podem ser modificados caso ocorra alguma alteragdo na legislacédo
tributéria ou trabalhista. Por isso, verifique com o seu contador ou consultor tributarista quais os
encargos sobre os salérios pagos por sua empresa. A legislagdo pode sofrer alteracdes e os valores

aqui usados séo para exemplificar.

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

preponderancia de grau de risco leve; 2% para empresas com preponderéncia de grau de risco
médio; 3% para empresas com preponderancia de grau de risco grave. E é de responsabilidade da

empresa esta classificacao.

Leia o slide S5E2 e preste atencdo a explicacdo do Educador sobre os encargos sociais para

empresas com tributacdo normal e do simples.

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA
Encargos Sociais
Regime Tributario
Normal SIMPLES

INSS 20,0% Isento
SEBRAE.SESI, 3.3% Isento
SENAL 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
Educacdo SEBRAE S5E2 f—
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Importante!

O regime de tributacdo do Simples Nacional, também conhecido por Super Simples, foi instituido
pela Lei Complementar 123/2006 com o objetivo de unificar a arrecadacéo de tributos e contribuicées
devidos pelas microempresas e empresas de pequeno porte. As empresas enquadradas neste

regime fazem o recolhimento sobre o faturamento, conforme tabela.

A guestdo do pagamento do INSS:

a) Ocorre para empresas com tributacdo pelo simples e tributacdo normal e serve para garantir
a manutencao de beneficios como:

v' Aposentadoria por tempo de servigo

v' Aposentadoria por invalidez

v" Auxilio-doenca, etc.

b) Para empresa com tributacdo pelo Simples passou a ser uma despesa variavel por ser
recolhido sobre o faturamento da empresa.

c) A diferenca de encargos (27,8%) que existe entre as empresas com tributacdo normal e as

que fizeram opcéo pelo Simples;

DICA:
Converse com 0 contador que presta servicos a sua empresa para saber a melhor maneira de efetuar

0 pagamento dos tributos;

O préximo assunto a ser abordado é “Provises e Beneficios”. Participe das atividades orientadas

pelo Educador.

Parte C: Apresentacdo dos temas: “Provisdes” e Beneficios

e PROVISOES PARA FERIAS

Leia o slide S6E2 e veja como calcular as provisGes para férias dos empregados das empresas que

optaram pela tributacdo normal e pela tributacdo com base no “Simples”.
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FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Provisdo 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
Educagio SEERAE SGE2 —

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%.

PROVISOES PARA 13° SALARIO

e Mostre o slide S7TE2 e explique detalhadamente como calcular as provisdes para empresas
com tributacdo normal e Simples.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Provisédo para 13° Salario
Regime Tributario
Normal SIMPLES

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

Dividido (B) 12 12

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

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

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

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

SEBRAE

Educagio SEBRAE STE2 —
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CALCULO MENSAL:

Tributacdo normal:

Salario (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%.

Tributacdo do simples:

Saléario (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%.

N&o se esqueca!
E importante a empresa em fazer provisdes para pagamentos de despesas como férias e 13° salério,

por que, quando chegar a hora do desembolso ndo havera necessidades de contrair empréstimos.

Vocé participara dos calculos das provisfes para 13° e férias, dos encargos diretos e do pro — labore

da padaria do Seu Zé (Tributacédo normal e pelo Simples)

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

Provis6es — Empresas com Tributacdo Normal
Provisbes Despesa da Padaria P&aozinho 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

Tabela n®5 - Calculo dos encargos diretos (Tributagcdo Normal)

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

Tabela n® 6 - Célculo do Pro-labore (Tributagdo Normal)

Pré-labore Despesa da Padaria Pdozinho Feliz (R$) Base de calculo Valor (R$)
José dos Santos 1.600,00 1.600,00 x 20,00%* 320,00
* Valor referente ao INSS.
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Tabela n° 7 - Célculo dos encargos sobre 13°, férias e indenizagdes trabalhistas, com base no

Simples
Provis6es Empresas com Tributagdo Simples Nacional
Provisao Despesa da Padaria P&dozinho Feliz (R$) Base de célculo Valor (R$)
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

* As indenizacdes sdo referentes a aviso indenizado e 50% do FGTS.

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

Encargos Empresas com Tributacdo Simples Nacional
Encargos e provisdes Despesa Pada(rF|ze}$)Paozmho Feliz Base de célculo Valor (R$)
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 Paozinho Feliz (R$) Base de célculo Valor (R$)
José dos Santos 1.600,00 1.600,00 x 0%* R$ 0,00
* Valor referente ao INSS.

Lembretes:

a) O percentual de encargos para quem esta inserido no Simples e o percentual incidente sobre o

pro-labore dependem do ramo de atividade em que a empresa esta inserida. Verifigue com seu

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

b) Do total de padarias e confeitarias existentes, 96% sdo optantes pelo regime de tributacdo

Simples Nacional.

c) Existem diferencas entre os calculos dos encargos e provisfes para empresas optantes pela

tributacdo normal e do Simples Nacional.

e BENEFICIOS

Beneficios sdo valores que podem ser agregados, ou ndo, aos salarios. Exemplos: gratificacéo,
bdnus, vale-transporte, vale-refeicdo, plano de saude e odontoldgico, aparelho celular, etc.

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 salario.

O vale-transporte e o vale-refeicao sao beneficios que o funcionario tem direito.

Outro beneficio importante é o vale-refeicao que é concedido ao funcionario quando a empresa nao

possuir refeitério.
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A empresa tem liberdade de oferecer diversos outros beneficios em funcdo da natureza do trabalho

desempenhado pelos seus funcionarios, das politicas de estimulo ou de negociacdes trabalhistas.

Abaixo, segue um modelo de tabela (n°9) para controlar a despesa com vale transporte.

Tabela n°10 - Modelo de tabela para calculo 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
Mério 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

141,00 restando para a empresa o valor de R$ 303,60.

comparar com outras empresas.

Do valor total dos vales-transportes (R$ 444,60) os funcionarios arcardo com o valor de R$

Por meio de planilhas vocé pode acompanhar o gasto mensal com vales transportes e

Veja na tabela n® 10 como ficara o Demonstrativo de despesas da Padaria Paozinho Feliz.

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

Demonstrativo de despesas Valor em R$ % referente ao total
2.2 - Despesas com Pessoal de despesa com
pessoal

2.2.1 — Salarios 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 (pro-labore) 0 0,0%
2.2.6 — Provisdes (férias, 13° salario e 1.050,00 14,02%
indenizacao trabalhista)

Subtotal - Pessoal 7.489,60 100,0%

OUTROS CUSTOS E/OU DESPESAS FIXAS

Além das despesas com pessoal, a empresa possui outras despesas, tais como a) administrativas e

comerciais; b) financeiras; e c) com terceiros.

v'  As despesas, por estarem relacionadas com a operacdo da empresa, sdo chamadas de

“Despesas Operacionais”.

v

As despesas relacionadas na tabela abaixo sdo influenciadas por um conjunto de fatores

como: localizacdo da padaria, tipo de servigco oferecido, tamanho da empresa, escolhas

efetivadas pelo empresario, dentre outras.
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Tabela n®12 - Principais despesas operacionais

Despesas Operacionais Valor R$
2.1 - Despesas Administrativas e comerciais
Aluguel e condominio

Associacao/Sindicato

Combustivel

Consultoria e treinamentos

Energia elétrica

Depreciacao

IPTU

Manutencéo do imovel

Manutencao de veiculos

Material de escritério

Material de limpeza

Publicidade e propaganda

Seguro da empresa

Telefone

2.2 — Despesas com Pessoal
Salérios

Encargos Sociais dos funcionarios
Beneficios

Pro-labore

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

2.3 - Despesas Financeiras
Juros bancarios

Tarifas bancérias

2.4 - Despesas com terceiros
Honorarios do contador
Servicos de vigilancia

N&o se esqueca!

O empresario que quer ser bem sucedido deve listar, conhecer e acompanhar detalhadamente as

“principais despesas operacionais” de sua padaria e/ou confeitaria.para conhecé-las .
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ATIVIDADE 4 — EXERCICIO SOBRE CUSTOS E DESPESAS FIXAS

Vocé participara de um exercicio em grupo sobre custos e despesas fixas.

e Cada grupo ira efetuar os célculos das principais despesas, no ambito de uma padaria,
conforme orienta¢@o do Educador.
e InformacgOes para serem utilizadas no exercicio:
0 A Padaria em questdo (Pao Portugués) é uma empresa optante pelo regime de
tributagdo SIMPLES Nacional.

O O o o

A folha de pagamento é a seguinte:

A empresa arca com 94% das despesas com Vale-transporte.

A despesa com vale-refeicdo é de R$ 1.092,00, conforme tabela abaixo:

A titulo de indenizagéo trabalhista, todo més, a empresa provisiona 3,5%.

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 Producao 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 pro labore da Padaria Pdo Portugués

Pré-labore
Nome Funcéo Salario R$
Pedro Paulo Proprietéario 1.500,00

e Utilize calculadora, as informag8es acima e as tabelas abaixo para efetuar os célculos.

e Os grupos terdo 15 minutos para realizarem os calculos.

TABELAS PARA O EXERCICIO PROPOSTO:

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

Nome Salario R$ Valor Ps;sagem Qliantidade Valor\r’;otal Defsoclﬁgtgssem Dpe:g)aersigthéa

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




Tabela n° 16 - Provisdo mensal para pagamento de 13° e férias dos funcionarios da Padaria
P&o Portugués

Célculo da Provisdo Mensal
Provisdo Base de célculo Valor (R$)

13° Salario
Férias

Tabela n° 17 - Provisdo mensal para pagamento de indeniza¢@es trabalhistas dos funcionarios
da Padaria Pao Portugués

Provisé&o para Indenizacéo Trabalhista
Proviséo Base de célculo Valor (R$)
Indenizagdes trabalhistas

Tabela n° 18 - Provisdo mensal para pagamento de encargos diretos dos funcionéarios da
Padaria Pdo Portugués

Encargos sociais sobre os salarios Base de calculo Valor (R$)
Encargos diretos (FGTS)

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

Encargos sociais sobre o pro-labore Base de calculo Valor (R$)
Encargos diretos (INSS)

Tabela n° 20 - Provisdo mensal para pagamento dos beneficios dos funcionarios da Padaria
P&o Portugués

Beneficio Valor R$

Vale-transporte
Vale-refeicéo

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

%

45



ATIVIDADE 5 — REGIME DE CAIXA X REGIME DE COMPETENCIA

Nesta atividade estaremos trabalhando dois assuntos importantes para o dia a dia de uma

Panificadora e /ou Confeitaria: o0 Regime de Caixa e o Regime de Competéncia e a Depreciagéo.

Parte A- O Regime De Caixa X Regime de Competéncia

A partir de agora vocé participara de uma atividade para compreender as diferencas entre o regime

de caixa e o regime de competéncia.

Leia o slide S8E2 e comente com a Turma a definicho do Regime de caixa do Regime de
Competéncia.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Contabilidade Gerencial

*Regime de Competéncia: tem por finalidade reconhecer, na
formagdo de pregos e na contabilidade, as receitas,

os custos e as despesas no periodo a que
competem, independentemente da sua realizagiao

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
Educacio SEBRAE SB8E2 —

Regime de caixa: € 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 formacéo de precos e na contabilidade,
as receitas, 0s custos e as despesas no periodo a que competem independemente da sua realizagao

em moeda, ou seja, de recebimento ou pagamento.
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Veja no slide S9E2 um exemplo de como calcular o IPTU pelo regime de caixa e de competéncia.

FORMAGCAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

IPTU

Exemplo: R$ 600,00 ou 10 x R$ 60,00

Regime de Caixa

-Pagamento a 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 = RS 50,00

SEBRAE
Educacéio 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 langcamentos de R$
60,00.

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

Veja no slide S10E2 um exemplo de como calcular o Seguro de veiculos, pelo regime de caixa e
de competéncia.

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 150000
2 a = -Pagamento parcelado = RS 1.500,00/ 5 meses =RS 200,00

Regime de Competéncia

-Periodo de 12 meses
«Lancamento parcelado =R$ 1.500,00 / 12 meses =R$ 125,00

SEBRAE
Educagio SEBRAE S10E2 —
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CALCULO DO SEGURO DE VEICULOS

Regime de Caixa: as parcelas sao 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
langamentos 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 €
igual a R$ 125,00.

N&o se esquecga:
No “regime de competéncia” a empresa pode visualizar melhor o resultado.
No regime de caixa, no més em que se concentrarem as despesas 0 resultado operacional da

padaria sera afetado, ndo permitindo uma analise de custos de forma correta

Parte B — DEPRECIACAO

Apresente o Slide S11E2 e comente a definicdo da depreciagéo.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

D A
--;I'. Podemos entender como o custo ou a
f despesa decorrente do desgaste ou
da obsolescéncia dos ativos
; imobilizados da empresa.

SEBRAE
Educacio SEBRAE S11EZ —

DICA:
Nas empresas do setor de panificacdo e confeitaria a depreciacdo é lancada como despesa fixa, ou

seja, serd incluida no total das despesas fixas.

Leia o slide S12E2 com as formas de calcular a depreciagdo: uma pelo método da contabilidade

gerencial e outra pela contabilidade gerencial.
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FORMAGAOQ DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Método de Depreciacdo

~CONTABILIDADE GERENCIAL — baseada na avaliagdo do
bem

Depreciagdo Gerencial = Valor do Bem — Valor Residual
NUimero de meses de vida Uil

~CONTABILIDADE FISCAL — baseada na legisiagdo do
imposto de renda

Depreciacao Fiscal =  Valor do Bem
Numero de meses de vida dtil

SEBRAE
Educacio SEBRAE S12E2 =

Dica:

O célculo pela contabilidade fiscal utiliza tabela de tempo de vida Util estabelecida pela receita federal
para efeitos de IRPJ.

Exemplos: Iméveis: 25 anos e maquinas e equipamentos: 10 anos.

No slide S13E2, veja novamente a férmula de como calcular a depreciacédo gerencial.

FORMACAQ DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Depreciacio Gerencial

Valor do Bem — Valor Residual
Namero de meses de vida util

+» Valor do bem = Valor de aquisicao;

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

» Numero de meses de wida util = informacdo do fabricante
e /ou avaliacdo tecnica.

SEBRAE
Educagio SEBRAE S13E2 -

Veja um exemplo de como calcular a depreciagao pelo método gerencial de um microcomputador.
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Acompanhe a explicagdo do Educador sobre o célculo da depreciacdo gerencial de um bem

(microcomputador).
Valor de aquisicdo = R$ 2.750,00
Valor Residual = R$ 250,00
Numero de meses de vida util = 18
Depreciagdo gerencial = (R$ 2.750,00 — R$ 250,00) = R$ 138,89

v

v
v
v

o 18

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

de depreciacéo do microcomputador.

Faca o exercicio abaixo conforme orientagcao do educador e a tabela n° 20.

Tabela 22 - Produtos para calculo de Depreciacédo

ITENS Valor Atual | Valor Residual | Vida Util | Depreciacdo
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

Importante:
Conhecer os Regime de Caixa e o Regime de Competéncia, bem como os calculos de depreciacgéo,

permitird ao empresario fazer um planejamento mais préximo da realidade do seu neg6cio no

momento em que necessitar de repor os ativos da sua padaria e confeitaria. Isto ira impactar nos

resultados futuros da empresa.
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ATIVIDADE DE ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 2

Faca a reviséo dos contetdos trabalhados neste 2° Encontro participando da leitura do Resumo

abaixo apresentado.

RESUMO DO ENCONTRO 2

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

) e Compete aos dirigentes da empresa a tarefa de tracar os objetivos (0 que
Planejamento dos o - -
i fazer) e dotar a organizacdo das ferramentas necessarias para executar as acdes
custos fixos ]
requeridas.

e Permite a gestdo do ponto de equilibrio corretamente.

e Permite o conhecimento da margem de contribuicao.

e Saléarios: E a remuneracdo béasica paga aos funcionarios pelo trabalho
efetivamente realizado num determinado periodo.

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

e Pro-labore: E o valor pago ao socio-proprietario que trabalha na empresa.

Despesas com ) _
e Beneficios: S&o valores concedidos aos empregados para o deslocamento de

Pessoal casa para o trabalho (no caso do vale-transporte) para alimentacdo (no caso do
vale-refei¢éo), etc.

e ProvisBes para 13° salério e férias: Sdo 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.

oL e Podemos entender como o custo ou a despesa decorrente do desgaste ou da
Depreciagao . ) ) N
obsolescéncia dos ativos imobilizados.

e Regime de Caixa — é o reconhecimento das receitas, custos e despesas, pela

. entrada e saida da moeda no ato do pagamento ou recebimento.
Regimes de
N e Regime de Competéncia — tem por finalidade reconhecer, na formac¢édo de
apuracao de
q precos e na contabilidade, as receitas, 0s custos e as despesas no periodo a que

espesas
competem, independentemente da sua realizagdo em moeda, ou seja, de

recebimento ou pagamento.

Contabilidade e E o0 processo de produzir informacdes financeiras e operacionais para 0s

Gerencial empregados, gerentes e executivos da empresa.
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ENCONTRO 3 — CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS

Neste encontro, serdo criadas as condigcbes necessarias para que vocé desenvolva competéncias

para:

Compreender a importancia do planejamento dos custos variaveis da padaria e
confeitaria.

Conhecer a classificagcdo dos custos e despesas variaveis.

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

Elaborar planilha de demonstrativo de custos da mercadoria vendida.

CARGA HORARIA

3 Horas.
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ROTEIRO DE ATIVIDADES

Atividade de Abertura do Encontro 3
Exposicdo dialogada sobre os principais pontos do Encontro 2. Apresentacdo do Encontro 3 e das

suas competéncias.

Atividade 1 : A Importancia do Planejamento dos Custos e Despesas Variaveis
Leitura do texto, exposicdo oral e dialogada e exercicio em grupo sobre a importancia do

planejamento dos custos e despesas variaveis.

Atividade 2 : Calculo Efetivo da Mercadoria
Leitura e compreensédo de texto, exposicao dialogada e exercicio em grupo sobre o calculo efetivo

das Mercadorias vendidas.
Atividade 3 : Apuracédo de Custo do Produto Fabricado
Exposicdo oral e dialogada; e exercicio em grupo com o objetivo de se calcular o custo do produto

fabricado.

Atividade 4 : Impostos e Tributac&o Variaveis
Exposicéo oral e dialogada e exercicio em grupo sobre Impostos e Tributacdo Variaveis.

Atividade do Encerramento do Encontro 3
Apresentacao individual e exposicao dialogada_para encerramento e avaliacdo do encontro.
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 3

Vocé participard de uma atividade para relatar o que ficou de mais importante em relacdo ao
Encontro 2 e conhecera as competéncias a serem desenvolvidas no Encontro 3 conforme o slide
S1E3.

FORMAGAOD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

Encontro 3

c o " :

* Compreender a importdncia do planejamenio dos custos
varidveis da padaria e confedtana

= Conhecer a classificagdo dos cusios & despesas vandveis

+ Predispor-se a coletar e registrar custos e despesas vandvels

* Elaborar planiiha de demonstrativo de custos da mercadoria
vendida

SEBRAE

Educacho SEBRAE S1E3




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

Nesta atividade vocé participara de um exercicio em grupo para compreender a importancia do

planejamento dos custos e despesas variaveis. Participe das atividades propostas pelo educador.

Parte A: Exercicio em grupo

Forme um grupo de até 5 participantes para a leitura do texto 1. Apés a leitura, cada grupo tera cinco
minutos para responder as questfes, seguindo a seguinte orientacéo:
0 Grupo 1 —questédo a
Grupo 2 — questdo b
Grupo 3 — questéo ¢

Grupo 4 — questdo d

O O o o

Grupo 5 — questédo e

Texto 1: Seu lucro esta nas compras!

Fonte: Instituto Tecnoldgico da Panificacédo e Confeitaria. 2009.

Em todo sistema empresarial, para se manter um volume de vendas e um perfil competitivo no
mercado e conseqiientemente gerar lucros satisfatérios, a minimizagdo de custos deve ser
perseguida e alcangada, principalmente os que se referem as compras de matérias-primas utilizadas
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, o 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 calculos devem ser levados em consideracdo elementos como as perdas geradas no
processo de producd@o 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 aquisicdo da
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mercadoria, € 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
guantidade e pelo prazo, mas precisa também realizar as compras com preco mais favoravel

possivel, ja que o custo da matéria-prima € 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 atingira os objetivos da mesma.
Devemos insistir nas informacdes de quantidade, qualidade e prazos para a empresa operar. Sem
estas informag¢des o comprador ndo poderd executar o trabalho corretamente. Muitas empresas s6
dao valor a estas informac6es 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.

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.

Questbes a serem respondidas pelos grupos:

a) Por que é importante planejar as despesas ou custos variaveis no setor de Panificacao e
Confeitaria?
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b) 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?

d) Como é feita a remarcacdo nos precos de venda quando ocorre aumento nos pregos de

venda das mercadorias?

e) Como sao realizadas as compras em sua Padaria /Confeitaria? Existe alguém responsavel

por esta atividade?
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Parte B: Exposicdo dialogada

O slide S2E3 apresenta as responsabilidades do comprador na padaria e confeitaria.

FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Sey Lucro estd nas Compras!

1ens basicos:

continua

de investimenios;

Educaghs SEBRAE S2E3

O responsdvel pelas compras deve atender 205 seguinies
*  Atender ao setor de produgBo e da loja de maneira
*  Coordenar essa continuidade, aplicands um minimo
*  Comprar observando menores pregos, sem pender

foco na quantidade e qualidade
* Buscar sempre condigdes jusias para a empresa

O slide S3E3 apresenta o conceito de “departamentos” no contexto da padaria/confeitaria.

FORMAGAOD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

fatiados, laticinios e derivados,

i Departamentos
4 - ® E uma divisio dos produtos em
‘ 3 seghes.
Exemplos: mercearia, frios e
matéria-prima,etc.
Educacho SEBRAE S3E3

SEBRAE

O quadro n° 1, a seguir, sugere uma lista de departamentos para auxiliar na organizacdo das

compras da padaria e confeitaria.

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

CODIGO DO
DEPARTAMENTO NOME DO DEPARTAMENTO
01 PRODUTOS ESTRATEGICOS*
02 PRODUTOS PANIFICADOS DE TERCEIROS
03 PRODUTOS DE LIMPEZA
04 PRODUTOS DE HIGIENE PESSOAL
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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:

O quadro n°® 1 tem como objetivo auxiliar:

a) no planejamento e controle das compras;

b) na formacgéo e controle dos pre¢os de venda;

€) na organizacao das prateleiras, facilitando a oferta dos produtos de revenda.

O setor de Padaria e Confeitaria utiliza listas de produtos, como o quadro n° 2, onde é apresentado

10 departamentos e os produtos que os compdem.

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 Feijao 19 Refrescos
8 Fosforo 20 Sal
9 Fuba 21 Sardinha enlatada
10 Gelatina 22 Sopas
11 Macarrao 23 Temperos
12 Maisena 24 Achocolatados
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DEPARTAMENTO 12 — BEBIDAS

Secéao Produto Secdao 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 ténica 39 Licores
31 Bebidas isotbnicas 40 Vinhos
32 Chés 41 Vodka
33 Energéticos 42 Whisky
DEPARTAMENTO 13 — FRIOSE FATIADOS
Secao Produto Secéo Produto
43 Blanquet de peru 46 Queijo Mussarela
44 Presuntos 47 Queijo Prato
45 Apresuntados 48 Salame italiano
DEPARTAMENTO 14 — CONGELADOS
Secéo Produto Secéo Produto
49 Massas 57 Nuggets
50 Refeicdes prontas 58 Pao de queijo congelado
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 Linglicas 64 Tortas salgadas
DEPARTAMENTO 15 — LATICINIOS E DERIVADOS
Secao Produto Secéo Produto
65 Queijos 70 Bebidas lacteas
66 Requeijao cremoso 71 Yakult
67 Danette 72 Manteigas
68 Coalhadas 73 Margarinas
69 logurtes
DEPARTAMENTO 16 — CIGARROS
Secéo Produto Secéao Produto
74 Carlton 77 Free
75 Cigarro de palha 78 Hollywood
76 Derby
DEPARTAMENTO 17 — BOMBONIERE
Secao Produto Secéao Produto
77 Doces 82 Bombons
78 Balas 83 Chicletes
79 Drops 84 Pastilhas
80 Barra de cereais 85 Pirulitos
81 Chocolates
DEPARTAMENTO 18 — SORVETES
Secéo Produto Secéao Produto
86 Sorvetes em pote 2 litros 87 Sorvetes no palito
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DEPARTAMENTO 19 — LEITE LONGA VIDA

Secao Produto Secéao Produto
88 Leite de cabra 91 Leite semi-desnatado
89 Leite desnatado 92 Leite barriga mole

20 Leite integral

DEPARTAMENTO 20 — MATERIA PRIMA

Secéo Produto Secéo Produto
93 Farinha de trigo 96 Mistura para bolo
94 Fermento biolégico 97 Recheio de chocolate
95 Leite condensado 98 Ovos
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, acgucar, 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.

¢) O empresario devera definir os produtos que compdem cada departamento
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ATIVIDADE 2 — CALCULO DO CUSTO EFETIVO DA MERCADORIA

Vocé participara de uma atividade sobre a Nota Fiscal, os elementos fundamentais que devem estar
presentes nela no momento de sua emissdo. Nesta mesma atividade também obtera informacées
sobre a Nota Fiscal Eletronica- NF-e e fara célculos das despesas variaveis (frete, ICMS, e IPI), pois

estas influenciam os custos efetivos da mercadoria.

Parte A: Leitura e compreenséo de texto

Leia o Texto a seguir:

Texto 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 utilizagdo
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
prestacao 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.

Nota Fiscal Eletronica

A Nota Fiscal Eletrénica - NF-e é o documento digital, emitido e armazenado electronicamente, com
0 intuito de documentar, para fins fiscais, uma operacdo de circulagdo de mercadorias ou uma
prestacao de servicos, ocorrida entre as partes, e cuja validade juridica é garantida pela assinatura
digital do remetente (garantia de autoria e de integridade) e pela recepcao, pela Administracao
Tributaria, do documento eletrénico, 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).

O quadro n° 3, a seguir, apresenta os beneficios para o emissor e receptor da NF-e.
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Quadro n° 3 — Beneficios da adocdo da Nota Fiscal Eletrénica - NF-e

Setor beneficiado

Beneficios

| -
Contribuinte
Vendedor (Emissor
da NF-e)

Reducéo de custos de impresséo;

Reducédo de custos de aquisicdo de papel;

Reduc¢édo do impacto ambiental;

Reducéo de custos de envio do documento fiscal;

Reducéao de custos de armazenagem de documentos fiscais;

Simplificacédo de obrigacdes acessorias, como dispensa do Autorizacao
para Impresséo do documento Fiscal(AIDF);

Reduc¢édo de tempo de parada de caminh8es em Postos Fiscais de
Fronteira;

Incentivo a uso de relacionamentos eletrénicos com clientes (relacdo de
negocios entre empresa e clientes -B2C); etc.

Il -
Contribuinte
Comprador

(Receptor da NF)

Eliminacdo de digitac&o de notas fiscais na recepcdo de mercadorias;

Planejamento de logistica de entrega pela recepc¢édo antecipada da
informacéo da NF-¢e;

Reducédo de erros de escrituracdo devido a erros de digitacdo de notas
fiscais;

Incentivo a uso de relacionamentos eletrédnicos com fornecedores
(relacao de negocios entre empresas -B2B);

Lembrete:

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

tributarista.

Parte B - Exposicdo dialogada

Vocé certamente j& sabe que:

a) a Nota Fiscal deve estar preenchida corretamente e que em caso contrario a empresa pode

sofrer penalidades por parte da legislagéo vigente no pais.

b) No sitio (site) http://www.nfe.fazenda.gov.br/portal/ vocé encontrara maiores informacdes

sobre o tema.

¢) Os contadores e/ou consultores tributarios ja estdo preparados para prestar esclarecimentos

sobre este assunto.
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O slide S4E3 apresenta as informacdes sobre a Nota Fiscal.

FORMAGAQ DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

ses Bisi :

= Walor unitario do produte:

= [ & wvalor unithng do produto destacedo na nots
L& T

= Frets sobre o compra;
= E o custo gue o fomecedor cobea para antregar o
Protusy A pASAAS torTelslie
= ICM3 sobre a compra:
= E o mpoaio scbve 8 circulsgba de mescadoniss s
r‘llﬁll;-?I.-ﬂ! natuaza exiadual o destacads ra nots
ICE

= | sobre a compra

= E o imposio sobve produtos industializades, de
msturazs fecdenal, & deiiacads na nobs fiacel

SEBRAE
Educaghc SEBRAE S4E2 -

Observacgéo:
Existem diversos modelos de nota fiscal e que para sua confeccdo a grafica deve solicitar a

autorizacéo da Autoridade Fazendaria em primeiro lugar.

O slide S5E3 apresenta um exemplo dos valores de uma nota fiscal.

FORMAGAC DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA
e o B L
Cidge | Deorigio o Prockes | vel | Gode | W% | Ve | Mepemav | Vekw

toie | T [t ol
| | :
134 Lsiew condiesmandic 200 el | Ural | Do | S| e | ] 1E
IETTE] Comese i bite 10l | Unad | 200 | IET] " '
Ty [ s i | Und | tew | | e 1n | e
| e g
B i Gl KM | Wikor o OIS, | B e ke IS St | Wikt dho ACMES St | Wikt ol P
| 1080 | A0 [T.] | 058 | el
| Vohw dofeste | Velw o tegurn | Dot deape Viske Total 9| Wik Tt Mutn, |
11,88 : L] &00 81,13 TEAT
T Tossimanedor
= + T e
Transpartaders Fans Lada 18 | ] | “sva
—
—
SEBRAE
Educagio SEBRAE S5E3 ==




Tabelan® 1 Exemplo de Nota Fiscal conforme S5ES3:

Nota Fiscal
o Descricéo do Vir Valor Aliguota (%) Valor do
Cédigo Und | Qtde o
Produto Unitario | Total ICMS IPI IPI
Leite
ml
1256-7 | Creme de leite Und | 200 | 0,39 78,00 10 8 6,24
150 ml
1389-0 '0lgurte natural 30 | ynd | 500 0,45 | 225,00 10 8 18,00
m
Célculo do Imposto
. Valor do
Base de Calc. Base de calc. ICMS Valor do ICMS
ICMS ICMS Subst. 0.00 Subst 0.00 Valor total Prod. 639,00
u S . y u S 1
670,95 67.10
Valor do
Valor do Frete Outras despesas Valor Total IPI Valor Total Nota
Seguro
31,95 0,00 0,00 51,12 722.07
Transportador
Nome Volume Peso Liquido Peso Bruto
Transportadora Fénix Ltda. 15 20 Kg 26 g

Agora vocé participara de atividade onde o Educador efetuara o passo a passo do calculo do custo do

“leite condensado”. As informacdes essenciais para efetuar o calculo sdo: o valor unitério e os
custos do frete, do ICMS e do IPI.

Os dados sdo os seguintes:

a) o valor unitéario do Leite Condensado é R$ 1,12 (um real e doze centavos);

b) foram adquiridas 300 latas do produto;

€) o custo inicial da compra é de R$ 336,00 (trezentos e trinta e seis reais) conforme tabela.

d) o valor do frete na Nota Fiscal foi calculado para todos os produtos.

FRETE

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

65




O S6E3 apresenta o calculo do frete sobre o produto leite condensado.

FORMAGAQ DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Valor total do leite condensado (A) RS 336.00
Valor fotal dos produlos{B) RS 635,00
(&) Dividida por (B) x 100 (C) £2 5%
(gt | Valor total do frete (D) RS 31.95
. Valor do frete do leite condensade (C) x (D) = (E) RE16.80
Quanbdade de leile condensada (F) 300
(E) Dradida par (F) RS 0,056
Percentual do frele unitario scbre o valor unitana
do produto (RS 0,056/RS 1.12) x 100 5.0%
s—
==
SEBRAE
Bducaio SEBRAE SEE3 =

Calculo do Frete

1. Célculo do frete do produto “leite condensado”:

o Primeiro passo: calcule o percentual que representa o produto.
= Percentual da participacdo 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 unitario 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.

A proxima etapa é o célculo do ICMS.

DICA:

ICMS — Imposto sobre Circulacdo de 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.

66




O S7E3 apresenta o calculo do ICMS do produto leite condensado.

FORMAGCAD DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA
Cibculo do ICMS
ﬂi Valor unitino do leite condensaco (A) RS 112
o "%t Frade unitario (B) RS 0.058
oy +
. Custd undtdfio (A) + (B) = (C) R%1,178
IEMS (D) 10%
Yalor do tolal do ICMS (C) x (D RE0,12
—
—
SEBRAE
Educache SEBRAE STE2 f—r

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

Observacgdes:

v/ Existem produtos cujo ICMS segue o regime de substituicdo tributaria, em que tanto o ICMS
da compra como o da venda sdo cobrados na nota fiscal do fornecedor, ndo havendo
compensacgdo. Assim, o valor descrito na nota fiscal deve simplesmente ser somado ao custo
do produto.

v' Verifique a situacdo tributaria da mercadoria e da sua empresa em seu estado. Analise se
existe crédito de ICMS e qual a porcentagem.

3. Célculo do imposto sobre Produtos Industrializados - IPI do produto “leite
condensado”:

Imposto sobre Produtos Industrializados - IPI

OIPI é calculado multiplicando-se o valor unitéario do produto pela aliquota correspondente.
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e Calculo do IPI com a aliquota de 8% para o 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)

Importante!
O regime de tributacdo pelo Lucro Real é aquele que tem por base as receitas menos as

despesas.

O regime de tributacdo pelo Lucro Presumido é aquele em que o fisco tributa antecipadamente
uma margem do lucro.

O slide S8E3 apresenta o custo do leite condensado para empresa optante pelo Lucro Real ou

Presumido.
FORMAGAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA
Empresa optante
= P palo Lucro
Apuragho do Custo Unitario Fial Girl 1iog
| Presumido
g;f Valor unitdno do lede condensada | RE 1,12 |
B |+ )Frete RS 0.056 |
G [T (RS1.12x &%) RS 0.09
{-1ICMS (RS 1,12 x 10%) | R$ 012
Custo unitario liquido | RE 1.15:
SEBRAE
Educacho SEBRAE SBEZ =
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O slide S9E3 apresenta o custo do leite condensado para empresa optante pelo SIMPLES.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA MA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

Empresa optania
Apuragia do Custo Unitano pelo Supersimples

\alor unitang do keite condensado | RS 1,12
|+ § Frete RS 0,058

_-:+|IF'| (RS 1,12 x B%;) | RS 0,09
| Custo unitario liguida | RS 1,27
SEBRAE
Educacko SEBRAE SDEZ =

PARTE C - EXERCICIO EM GRUPO

Vocé fard um exercicio em grupo, para calcular o custo das despesas variaveis do iogurte natural.

Forme quatro grupos, conforme a orientacdo do Educador e abram o Manual do Participante na
Atividade 2, Tabelas 2 a 5:

Grupo Célculo a ser efetuado (Tabelan®...)
I 2
Il 3
0T 4
v 5

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 unitério do iogurte

Percentual do frete unitario sobre o valor unitario do produto =[(R$
/ R$) x 100]
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Tabela n® 3 — Célculo do ICMS do ioqurte natural

Calculo 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)

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

Apuragio do Custo unitério Empresa optante pelo L_ucro Real ou
Lucro Presumido

Valor unitario do yogurte natural
(+) Frete

(+) IPI (8%)

(-)ICMS (10%)

Custo unitario liquido

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

Apuracédo do Custo unitario Empresa optante pelo Simples
Valor unitario do iogurte natural (A)
(+) Frete
(+)IPI
Custo unitario liquido
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ATIVIDADE 3 — APURACAO DE CUSTO DO PRODUTO FABRICADO

produtos fabricados.

Vocé participara de uma atividade orientada pelo seu Educador para apurar o de custo do produto
fabricado. Para tal, vocé utilizard como modelo a Tabela n° 6 — Controle de custo dos produtos

fabricados e 0 Quadro n°5 — OrientagBes para preenchimento da Tabela Controle de custo dos

Tabela n® 6 —Controle de custo dos produtos fabricados

=
CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS
SEBRAE FABRICADOS
i

PRODUTO
1

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 11
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 %
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Quadro n°4 — Orientacdes 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 prec¢o por quilo do ingrediente ou da embalagem

6 Anotar 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, manipulacdo 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 gastos com a(s) embalagem(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.

13 Anotar a quantidade total produzida apds assada, quando for unidade.

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

15 Anotar o resultado da seguinte divisdo: Valor Total da Receita (:) Total Produzido em
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 preco de venda com base no preco da

receita.

Acompanhe a explicacdo do educador sobre o calculo do custo do pédo francés de 50 gramas para

10.000 gramas de farinha de trigo.
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Tabelan®7 - Exemplo: Controle de custo dos produtos fabricados Pdo Francés

— CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS PRODUTO

SEgAE FABRICADOS PAO FRANCES

INGREDIENTES DA MASSA % PESO PRECO P/ | VALOR TOTAL | MODO DE FAZER
KG (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 bioldgico 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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Importante!

Existem perdas no processo de assar e que elas variam conforme o tamanho e tipo de
produto, para péo francés geralmente, fica torno de 25% e que pdes em formatos acima de
200 gramas geralmente perdem apena 20%.

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

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

O custo final por quilo de R$ 1,65 é obtido dividindo o preco da receita de R$ 20,59 por 12,5
quilos de produto depois de assado.

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 : calculo do Pao Francés de 50 gramas/ para 2.000 gramas de farinha

de trigo.

Forme grupo de até cinco participantes e calcule o custo unitario do P&o francés e o preco por quilo.

Lembre-se que os precos das matérias-primas sdo valores aproximados e que o importante € o

método de célculo. Utilize para o exercicio a tabela a seguir:

Exercicio para Calculo da receita do Pao Francés para 2.000 gramas de farinha de trigo.

Tabela n® 8 —Controle de custo dos produtos fabricados

=
SE|B—RAE CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS PRODUTO
pe—

INGREDIENTES DA MASSA % PESO

PRECO P/ | VALOR TOTAL
KG (R$) (R$)

Farinha de trigo

Agua potavel gelada

Sal refinado iodado

Gordura vegetal

Fermento biolégico

Acucar cristal

Melhorador
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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$
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ATIVIDADE 4 — IMPOSTOS E TRIBUTACAO VARIAVEIS

Vocé participara de uma exposicdo dialogada, coordenada pelo Educador, sobre impostos e
tributacdo variaveis.

O slide S10E3 apresenta os dois grupos de tributagdo (normal e Simples nacional) existentes em
nosso pais. A legislagdo brasileira divide os impostos em dois grandes grupos: tributagdo pelo
Regime Normal e Simples Nacional.

FORMAGAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

Impostos

-Empresas com Regime de Tributagio
Mormal

':.?g:
_ sEmpresas com Reaime de Tributacio
Simples Nacional

Educacio SEBRAE S10E3 =

O slide S11E3 apresenta a forma de tributacdo normal pelo lucro real e lucro presumido.

FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARIA

Empresas com Tributacio Normal

- . Lucro Real
1? 1’ *Base de calculo” apuragdo dos resuftados

(recaltas menos gastos)

Lucre Presumido

*Base de Calculo: faturamento da emprasa

Educacio SEBRAE S11E]
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Importante!

a) 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 néo,

depende da legislacéo vigente do imposto de renda que sofre altera¢cées constantemente.

b) Para o lucro presumido e o Super Simples a base de célculo é o faturamento da

empresa.

c) Paraolucro real a base de célculo é o lucro liquido, ou seja, o faturamento subtraido dos

gastos para calculo do imposto de renda e contribuicdo social sobre o lucro.

d) Resumindo:

v" Lucro real: é calculado a partir da receita bruta. Para empresas com faturamento

anual de R$ 48 milhdes de reais 0 mesmo € obrigatdrio.

v" Lucro presumido: o fisco antecipa presumidamente uma margem do lucro da

empresa.

O slide S12E3 apresenta os impostos federais e estaduais no regime de lucro presumido.

Educacho SEBRAE

FORMAGAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Tributacio Mormal - Lucro Presumideo

PIS = Programa de integragdo Social
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

S12E1

O quadro a seguir apresenta os impostos, suas aliquotas e a forma de calculo.

Quadro n°5 - Dados para o célculo dos impostos com base no “Lucro Real e Presumido”

Impostos Aliquota Forma de Calculo
PIS 0,65% PIS = Faturamento x Aliquota
COFINS 3,00% COFINS = Faturamento x Aliquota
IRPJ - Lucro 15 00% IRPJ = Faturamento x Presuncéo do lucro (8%) = Lucro
, 0

Presumido presumido x Aliquota

CSLL = Faturamento x Presungéo do Lucro (12%) x Aliquota
CSLL 9,00%

(9%)
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Varia de acordo

com o estado,

Exemplo: ICMS Devido = Faturamento (R$ 50.000,00) x
aliquota (12%) = R$ 6.000,00

ICMS ] Se Crédito = ICMS das compras (R$ 3.700,00)
produto e leis de .
) . . | Entdo ICMS a recolher = R$ 6.000,00 x R$ 3.700,00 = R$
incentivos fiscais
2.300,00
Lembre-se!

Os impostos federais séo recolhidos por meio do DARF — Documento de Arrecadacdo Federal.

Para a empresa com tributagdo normal — lucro presumido, temos:

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

v

o resultado por 9%.

IRPJ = calcula-se 8% (lucro presumido) sobre o faturamento e multiplica-se por 15%.

O slide S13E3 apresenta informagdes sobre o célculo do ICMS.

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA MA PANIFICAGCAD E CONFEITARIA

Educagho SEBRAE S13E3 =

Varia conforme:

*Estada
Produto
*Lews de incentivos

Exemplo:

ICMS

+Faturamenta (RS $0.000,00) x aliquota do ICMS
(12%) = RS 6.000,00

«|[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

O Caélculo do ICMS: dependem da somatéria de diversas aliquotas de diversos produtos.

Exemplo de célculo do ICMS, a ser realizado pelo Educador:

(o]

(0]
(0]
0

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
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O slide S14E3 apresenta a forma de tributacdo das Micro e Pequenas Empresas brasileiras.

FORMACAD DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAD E CONFEITARLA

Tributacdo da Micro e Pequenas Empresas

Lucro Presumido

+0 fisco antecipa prasumidaments wma margem de ucng da
empresa

Simples Nacignal

Lol complameniar 1232006

0 fisco unificou a cobranga dos Impostes Federats, estaduats
& MUnICIgas

+Também & recolhido o INSS

+A5 aligucias sio calculadas conforme o faturamenta
acumilads nos ullimos 12 messas & aplicads sobre o més
atual

SEBRAE
Educacho SEBRAE S14E3 =

Observe que:

v' Mais de 95% das padarias e confeitarias optam pelo regime Simples Nacional conforme
a ABIP.

v O ICMS é um imposto estadual que pode variar conforme estado, produtos e leis de incentivo.

O slide E15E3 apresenta informagfes 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: PIS, COFINS, CELL. IRPJ, IPI
« Estaduais; ICMS para o comércio

= Municipais: 155 para presiadores de servicos

Educacio SEBRAE S15E3 =

Agora, leia 0 quadro n° 7 com informacdes sobre o super simples.
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Quadro n° 6- Detalhes sobre o SUPERSIMPLES
SIMPLES NACIONAL OU SUPERSIMPLES
LEI COMPLEMENTAR N° 123/2006, 127/2007 e 128/2008

Sistema integrado e simplificado de pagamento de impostos e contribui¢des.

O que efetua? O Supersimples substitui tributos Federais, Estaduais e Municipais.

Impostos Federais

¢ Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica — IRPJ
e Imposto sobre Produtos Industrializados — IPI

| e Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido — CSLL
mpostos

. o Contribuic&o para o Financiamento da Seguridade Social - COFINS
substituidos pelo

] ] e Programa de Integracao Social — PIS
simples nacional

Imposto Estadual

e Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigos — ICMS

Imposto Municipal

¢ Impostos Sobre Servigos — ISS

Lembrete:

a) O ICMS e o ISS estao incluidos no Super Simples, podendo ter alguma redugdo, conforme
convénio especifico da cada unidade federativa, modificando e/ou reduzindo as aliquotas.

b) A aliquota pode variar més a més, dependendo do faturamento acumulado.

¢) O INSS é recolhido junto com o Super Simples, incidindo sobre o faturamento e ndo sobre a folha

de pagamento.

Observacdes:
1. No sitio www.leigeral.com.br vocé conhecera mais sobre a lei do Super Simples.

2. No sitio www.dpc.com.br/tabelas/tabela_super simples.pdf vocé encontrard as tabelas para

calculo do imposto.

A tabela abaixo permite a visualizac¢éo das aliquotas do imposto Simples.

Tabela n° 9 - Relacdo de impostos e aliquotas presentes na Tabela 1/Anexo 1 da Lei

Complementar 123/2006 que criou 0 Super Simples.

ANEXO 1 - ATIVIDADE COMERCIAL

Receita Bruta em 12 meses (R$) | ALIQUO IRPJ CSLL | COFIN | PIS/PAS INSS ICMS
TA S EP

Até 120.000,00 4,00% | 0,00% | 0,21% | 0,74% 0,00% | 1,80% 1,25%

De 120.000,01 a 240.000,00 547% | 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 480.000,00 754% | 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%

Exemplo de apuragéo do Super Simples.

Tabela n®. 10 - Apuracédo do Simples nacional da empresa “Pao Italiano” em 2008.

Exemplo de Calculo do Simples Nacional
Meses Faturamento Mensal Faturamento Acumulado Aliguota Valor do
R$ R$ 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

Margo 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%

Célculo dos impostos e tributagdo da empresa “Péo italiano“ nos regimes de tributagdo normal — lucro

presumido e simples nacional, a ser efetuado pelo Educador (Tabelas 10 e 11). Observe os dados da

Empresa:

O O o o

Faturamento acumulado: R$ 600.000,00
Faturamento no més: R$ 50.000,00
Créditos de ICMS no més: R$ 2.000,00
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).
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Tabela 11 - 1° Caso — Exemplo de céalculo para empresa optante pelo regime normal - lucro

presumido.
Impostos Meméaria 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$ R$ 600,00
50.000,00
CSLL 12% (lucro presumido) x 9% (aliquota CSLL)=12%x9% x R$ R$ 540,00
50.000,00
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 Memoaria de Célculo Valor R$
SIMPLES 7,60%* R$ 3.800,00
TOTAL R$ 3.800,00

* Valor do simples referente ao faturamento acumulado de R$ 600.000,00 nos ultimos doze meses.

Parte B - Exercicio em Grupo

Vocé participara de uma atividade em grupo para calcular os impostos devidos por uma empresa de

duas maneiras: tributacdo normal e Simples nacional. Leia atentamente os dados da empresa, a

sequir, e utilize as tabelas 12 e 13 para efetuar os célculos.

Empresa: “Pées e Tortas Vovo Lila Ltda.”
o Faturamento acumulado: R$ 630.000,00
o Faturamento no més: R$ 60.000,00
o Créditos de ICMS no més: R$ 2.800,00
0ICMS 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 Memoria de Célculo Valor R$
PIS (aliquota do PIS) x R$ (faturamento)
COFINS | (aliquota do COFINS) x R$ faturamento)
IRPJ (lucro Presumido) x (aliquota IRPJ)
CSLL (lucro presumido) x (aliquota CSLL)
ICMS ICMS devido (R$ ) — ICMS crédito (R$ )
TOTAL

Tabela 14 - 2° Caso — Calculo para empresa optante pelo regime do Simples Nacional
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Impostos Meméria de Calculo Valor R$
SIMPLES
TOTAL
DICA:

Para saber mais sobre impostos o ideal é procurar um contador ou um especialista em tributos e fazer

um curso da area.
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ATIVIDADE DE ENCERRAMENTO DO ENCONTRO 3

Vocé participara de uma atividade de encerramento do Encontro 3.

RESUMO DO ENCONTRO 3

Custo da Mercadoria
Vendida

E o valor da mercadoria adquirida para revenda e/ou para producio

propria na padaria, agregado dos valores como, por exemplo, o frete.

Impostos e Tributacdes

As empresas estdo divididas em: Regime de Tributagdo Normal e

Regime de Tributacéo Especial Simples Nacional.

Regimes de Tributacéo

Lucro Presumido: o IRPJ e CLL séo calculados sobre o faturamento.
Lucro Real: o IRPJ e CSLL séo calculados sobre o resultado das
Receitas — Despesas.

Simples Nacional: é calculado conforme tabela e incide sobre o

faturamento.

Impostos Federais —

Tributacdo Normal

PIS — Programa de integracdo Social — 0,65% do faturamento

COFINS — Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social —
3%

IRPJ — Imposto de Renda da Pessoa Juridica — 15% (lucro real ou
presumido)

CSLL - Contribuicéo Social sobre o Lucro Liquido — 12% (lucro real) e

9% sobre 12% do faturamento (lucro presumido)

Impostos Estaduais —

Regime Normal

ICMS — imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigos.
A aliquota varia de estado e do regime tributario especial da empresa

e/ou produto.

Impostos Federais e
Estaduais — Regime

Simples Nacional

Os tributos serdo calculados mediante as aliquotas estabelecidas nos
anexos da Lei Complementar 123/2006 e recolhidos em guia Unica.
IRPJ, IPI, CSLL, COFINS, PIS, ICMS.

Departamentos

E a divisdo dos produtos em secdes. Exemplos: mercearia, bebidas,

cigarros, etc.




ENCONTRO 4 — FORMACAO DO PREGCO DE VENDA

Neste encontro, serdo criadas as condigcbes necessarias para que vocé desenvolva competéncias
para:

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 contribui¢do, venda prevista e Mark-Up por departamento de
produtos.

e Predispor-se a adotar novos procedimentos de calculo do preco de venda.

e Formar o preco de venda por meio de uma planilha de simulacéo de custos.

CARGA HORARIA

3 Horas.
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ROTEIRO DE ATIVIDADES

Atividade de Abertura do Encontro 4

Exposicdo dialogada sobre os principais pontos do Encontro 3 e as competéncias a serem

desenvolvidas no Encontro 4.

Atividade 1 : A Importancia do Gerenciamento de Custos

Exposicéo oral e dialogada sobre a importancia do gerenciamento dos custos.

Atividade 2 : Simulacéo de Custos

Exercicio em grupo para simulacéo dos custos na padaria/confeitaria.

Atividade 3 : Andlise de Mercado

Exposicéo oral e dialogada sobre a analise de mercado.

Atividade do Encerramento do Encontro 4

Exposicédo dialogada para encerramento e avaliagcdo do encontro.
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 4

Vocé participard de uma atividade para relatar o que ficou de mais importante em relacdo ao
Encontro 3 e conhecera as competéncias a serem desenvolvidas no Encontro 4, conforme o slide
S1EA4.

e O slide S1E4 apresenta as competéncias que serdo desenvolvidas no Encontro 4.

FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAC E CONFEITARLA

Encontre 4
. : i .

= Compreender o protesse de formagdo do prego de venda
dos produlos pelo midlodo de mark-wp,
Compresnder @ importincia do clients & da concorréneia na
formag & do pregoe de venda;

= Compreenden a mangem de contnlangio, venda peeeesta o
Mark-up par depanaments;
Predispor-se a adotar novos procedimentos de cdleuls de
prago de venda,

= Formar o preco de venda pos mmo de uma plandha de
simulagdo de custos,

SEBRAE
Educagio SEBRAE S1F4 —
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ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DO GERENCIAMENTO DE CUSTOS

Vocé participara de uma exposicao dialogada, coordenada pelo Educador, para compreender a

importancia do Gerenciamento de Custos.

Parte A: Exposicdo dialogada sobre a importancia do _Gerenciamento de Custos (Tempo: 10

min)

e Pense na seguinte questdo: “Quais os beneficios que o gerenciamento de custos pode
trazer para sua padaria/confeitaria?
e Agora, leia o slide S2E4 que contém os beneficios gerados pelo gerenciamento de custos

na padaria e confeitaria, aceitos pelo setor.

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Gerenciamento de Custos
Beneficios:

+ Conhecer os produtos que s&o mais lucrativos.

+ Possibilitar o incentivo de venda dos produtos mais
rentaveis.

+ Facilitar a redefinicdo do mix de produtos.

+ Ter condi¢bes para fazer promogdes mais audaciosas
nos pregos dos produtos.

+ Tornar a padana/confeitaria mais competitiva.

SEBRAE
Educagédo SEBRAE S2E4 —

Lembre-se de ler o texto de apoio a seguir (Texto 1: Gerenciamento de Custos) devera ser lido

posteriormente, para tirar qualquer davida que vocé ainda tenha sobre o assunto.

Texto 1: Gerenciamento de Custos

Fonte: Instituto Tecnolégico da Panificacéo 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 sdo primordiais para

garantir maior lucratividade.
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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
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

gue auxiliard na formacgéo 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¢cdes de pensar na empresa de forma competitiva. Porque com o
montante das vendas menos os custos da mercadoria vendida ja teremos o lucro bruto. Desta
informacao decisdes ja poderdo ser tomadas como, por exemplo, saber qual ou quais departamentos
sdo mais lucrativos. A partir dai ficara mais facil saber quais produtos o gestor deve trabalhar para
aumentar a lucratividade. E com o auxilio da margem de contribuigdo por produtos as decisfes serdo

ainda mais acertadas.

Geralmente, as empresas que tém filiais e centrais de producéo tém problemas com o repasse no
preco de producdo porque ndo calculam os custos de forma correta. Muitas vezes 0s custos de
producdo 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 producao propria. O prego
inadequado na loja (se for superior ao praticado no mercado) pode gerar insatisfagdo 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 sao gastos necessarios a movimentacdo da empresa. As
vendas também devem ser acompanhadas como Indicadores. Se as decis6es forem tomadas

baseadas nestes trés indicadores citados a empresa ja estara caminhando rumo a seu sucesso.

Parte B: Exposicdo dialogada sobre a Simulacdo de Custos (Tempo: 50 min)

Vocé participara de uma exposicdo oral e dialogada “simulacdo de custos” de produtos em uma

padaria/confeitaria.

O slide S3E4 apresenta as colunas que compdem a planilha de simulacdo de custos.
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FORMAGAD DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAC E CONFEITARLA

Planilha de Simulagao de Custos

+ Coluna & - Depanamentas

Educacke SEBRAE

+ Coluna B - CMYV

+ Coluna C - Mark-up

» Coluna D - Venda Frewista
« Coluna E = Lucro Bruta

SIE4

» Coluna F - Margem de Contnbug 3o
« Coluna G- Ratewn de Custos

SEBRAE

Observe atentamente o slide S4E4 que apresenta a Tabela n° 3 - Planilha para Simula¢do de Custos.

FORMAGCAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Departamentos (4] oy | Mome | VendaPredeli®) | Luero =0 || B
w8 = " €
11. Mercearla 4100,00 30.0% 5.330,00 9.2% 1.230,00 1% 310,00
12. Bebldas 4.200,00 40.0% 588000 | 10.9% 1.680,00 £.9% 124400
13. Frios e fatlados 1.200,00 70.0% 2.040,00 35% 840,00 3.5% £22,00
14. Congslados 300,00 35.0% 1.215,00 21% 315,00 1.3% 233,00
15. Laticinlos & daerlvados 1.500,00 45.0% 275500 4.7% 855,00 3.5% 833,00
18. Cigarros 6.200,00 9.3% ETTSED | 11.6% 576,60 24% 427,00
17. Bombonlérs 1.000,00 100.0% 2.000,00 34% 1.000,00 41% 740,00
15. Sorvetes B00,00 30.0% 1.040,00 1.8% 240,00 1.0% 178,00
13. Lelta Longa Vida 6.500,00 12.0% 772800 | 13.3% 828,00 34% £13.00
20. Matérla-prima 6.700,00 250.0% 23.450,00 | 40.3% 16.750,00 68.9% 12.400,00
Total 33.300,00 58.214.60 100% 2431480 100% 18.000,00
S EB——RAE
Educagio SEBRAE S4E4 —

A seguir, apresentamos a Planilha para vocé.

Tabelan®1 - Planilha para Simulacdo de Custos

3. 4 Venda Prevista (D) 5., " 6. g o 7. .
1.Departamentos (A) 2.CMV (B) Mark-Up Lucro Bruto Coﬁ;?i‘ta)l:}i ;0 gtjesl?ose
(c) ® o
R$ % (F G)
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% 1.215,00| 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
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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

Fique atento!

O Educador efetuard, detalhadamente, a explicagcao de cada elemento que compde a Planilha e o

seu devido calculo, para que vocé possa utilizar estes conhecimentos na rotina de seu negécio.

1. Coluna A: Departamentos

Para facilitar sua compreensédo, lembre-se que a padaria retratada no exemplo organiza-se em

departamentos (divisdo dos produtos em secdes), como os indicados na Coluna A, e estudados nos

encontros passados. Se vocé esta com alguma davida, observe as informacdes colocadas a seguir, a

titulo de reviséao:

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

1. ColunaB: CMV — Custo da mercadoria Vendida

Apresentado na Coluna B, o CMV é um

importante

instrumento para gestdo de uma

padaria/confeitaria. Fique atento para os detalhes de seu célculo.

Lembrete:

1. Para empresas que ndo contam estoque mensalmente, o Custo da Mercadoria Vendida - CMV é

igual ao valor das compras das mercadorias adquiridas para revenda e/ou para produc¢édo propria.
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2. Para empresas que contam estoque é apurado da seguinte forma:
Formula:

CMV = Estoque inicial + Compras — Estoque final

E importante que a empresa faca 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

3. Coluna C: Mark-up

O slide S5E4 apresenta a definicdo de Mark-Up e sua forma de calculo em percentual.

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.
+ A formula do Mark-up é a seguinte:
%Mk-up

{[(prego de venda / prego de custo) — 1] X100}

SEBRAE
Educagiio SEBRAE S5E4 —

Exemplo de céalculo de Mark-up do departamento Mercearia:
e Preco de venda R$ 5.330,00 e Preco de Custo R$ 4.100,00
= Substituindo na formula acima, teremos:
0 % Mk-up ={[(R$ 5.330,00 / R$ 4.100,00) — 1] x 100}
0 % Mk-up ={[ 1,30 — 1] x 100}
0o % Mk-up = {0,30 x 100}
0 % Mk-up = 30%

4. Coluna D: Venda Prevista

O slide S6E4 apresenta a definicdo de “venda prevista” e sua forma de calculo.
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FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARIA

Venda Prevista

E o resultado da soma do CMV (Custo da

Mercadona Vendida) mais o mark-up

Férmula:
Venda Prevista = CMV + Mark-up

Educacke SEBRAE SGE4 f—

Exemplo de Calculo da Venda Prevista do departamento de matéria-prima:
1° - Valor do CMV departamento matéria-prima = R$ 6.700,00
2° - Mark-up = 250%
39 - Célculo do Mark-up = R$ 6.700,00 X 250% = R$ 16.750,00
40 - Célculo 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

5. Coluna E: Lucro Bruto

O slide S7E4 apresenta a definicdo de “Lucro Bruto” e sua forma de calculo.

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.

Formula:
Lucro bruto

Preco de Venda — Preco de custo

SEBRAE
Educacio SEBRAE STE4 —

Exemplo de célculo do Lucro Bruto do departamento Mercearia:
* Preco de venda R$ 5.330,00 e Preco de Custo R$ 4.100,00
» Substituindo na férmula acima, teremos:

v" Lucro bruto = R$ 5.330,00 - R$ 4.100,00
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v" Lucro bruto = R$ 1.230,00

6. Coluna F: Margem de Contribuicado

O slide S8E4 apresenta a definicao de “Margem de Contribuicdo” e sua forma de calculo.

FORMAGCAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Margem de Contribuicéo:

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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Exemplo de céalculo da margem de contribuicdo do departamento Mercearia:

= Preco de venda = R$ 5.330,00 e Precgo de Custo = R$ 4.100,00

= Lucro Bruto total = R$ 24.314,60

= Substituindo na formula acima, teremos:
¢ % 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 9% MC = {0,506 x 100}
e %MC=5,1%

Importante!
O conhecimento da margem de contribui¢cdo auxilia os gerentes a:
a) decidir sobre:

v" Diminuigdo ou expansao da linha de producéo;

v'  Estratégia de precos;

v" Publicidade e propaganda;

b) avaliar o desempenho da empresa.

7. Coluna G: Rateio de Custo

O slide S9E4 apresenta a definicdo de “Rateio de Custos”.




FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Rateio de Custos

E a divis&o do total dos custos operacionais
entre departamentos da padaria/confeitaria,
baseado na margem de contribuicdo de cada
produto e/ou departamento.

SEBRAE
Educagio SEBRAE S9E4 —

Observe que na planilha de simulagdo de custos, estimamos um valor total de custos a ser rateado

(coluna G) de R$ 18.000,00, que é a somatoria dos impostos, despesas variaveis e fixas.

Exemplo de célculo 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 o percentual de participagdo da margem de contribuigdo (coluna
F) vezes o valor total R$ 18.000,00 da coluna G;

v' 3° passo: céalculo 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.
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ATIVIDADE 2 — SIMULACAO DOS CUSTOS

Vocé participara de uma atividade em grupo para célculo de uma planilha de simulacdo de custos.

Atencao!

Calculem, por etapa, os seguintes elementos:

a) os dados dos departamentos e CMV e Mark-up ja estao preenchidos.

b) o total dos custos operacionais a serem rateados é de R$ 19.000,00.

1
2
3.
4

avenda prevista;

lucro bruto;

margem de contribuicdo e

rateio de custos.

Exercicio em grupo: “A praticada “Simulacdo de Custos”

Informacgdes:

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.

Orientacéo: calcule a venda prevista, lucro bruto, margem de contribuic&o, rateio de custos.

Tabelan® 2 - Exercicio de Simulacdo de Custos

Departamentos (A) CMV (B) Mé’("é')up reneee® LUCF?E|)3FUIO C'\gi;%g&g;o C5:tt§isosd(eG)
R$ %
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%
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
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Importante!

O processo de simulacdo de custos é fundamental para o lucro e o conseqiiente sucesso do
negoécio. Com os dados encontrados na planilha de simulacéo de custos podemos analisar quais os
departamentos séo lucrativos e que valem a pena continuar investindo.
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ATIVIDADE 3 — ANALISE DE MERCADO

Vocé participara de uma atividade sobre analise de mercado. Participe da exposi¢éo oral e dialogada

com o Educador.

Parte A: Exposicdo dialogada

O S10E4 apresenta os assuntos a serem trabalhados nesta atividade.

FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD E CONFEITARLA

Analise de Mercado

Marcado — setcr comencal onde extd miends » padana/conletana
Ex Setor da panificago @ confetans

+Clienie — agueis qua sdguine &'ou consome produtos na padans &

[ fig B confedara, Ex : 5r.josé da Soura
' “Parceitd = sho o8 pessoss ou empresas reunides sm fomo de
3 oinpives ou DRI comuns — Ex - padana « modinhos

=Concorrens — smpresa ou individuo que comercializa produios
simdares ao da padarin’confeitaria & buscam cs mesmos chentes
Ex.: padaria na mesma rua

Ouitras vandvels externas. reduglo de mmposios por parts do
poverra, Ex: PISCOFINS para o trigo.

Educagho SEBRAE S1DE4 —3

Lembrete:

a) A padaria e 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).

¢) Conhecer este mercado é fundamental, pois este conhecimento permite decisdes gerenciais mais
corretas.

d) Outra definicdo de 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).

e) As_variaveis externas sao situacGes que influenciam o desempenho da padaria / confeitaria,

como por exemplo:
v' Crise econdmica;
v' Reducao ou aumento de impostos;
v/ Estiagem influenciando o prego (Ex: trigo);
v

Pressédo da concorréncia; etc.

Parte B: Trabalho em Grupo
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Os temas Mercado, Clientes, Concorrentes, Fornecedores e Parceiros, serdo trabalhados nesta

atividade a ser realizada em grupo conforme a orientacdo do Educador:

Grupo Texto

I Texto 2 - O que é 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

Orientacédo: Cada grupo terd 10 minutos para a leitura do texto escolhido e devera anotar na folha de
flipchart as idéias mais importantes.

Texto 2 - O que é mercado?
Fonte: www.gsmd.com.br Adaptacéo: José Méario 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 € 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.

S&o trés os pontos que influenciam a empresa em seu mercado:

1. Tamanho e localizacéo da empresa;

2. Tipo, qualidade e quantidade de seus produtos;

3. Politica de precos e servicos.

A empresa apés definir sua localizacdo e perfil podera 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 servigcos que

atenderao a estes clientes.
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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 sd, a ampliacdo 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 é realizar uma entrevista com este cliente, ciente que a mesma podera trazer
informacgdes 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: Horéario: Sexo: () Masculino () Feminino

Idade: ( )Até12anos ( )del2alB8anos ( )del8a30anos ( )de30ad45anos () 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)Nao ( 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
(c¢) Salgados 7) Qual a condicdo de pagamento prefere?
(d) Pao doce a) Cartéo de crédito, qual?
(e) Roscas b) Pagamento semanal
(f) Biscoitos caseiros c¢) 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 promog¢ao vocé prefere?
a) Precos especiais

b) Sorteio de prémios

c¢) Outros. Dé sua sugestédo

4) Marque a notade 1 a 4,sendoqueoléa
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: promogéao?
1 2 3 4 -Pao francés (a) Sim (b) Nao (c) As vezes
12 3 4 -Bolos
1 2 3 4 - Salgados 10) Quando encontra uma boa promog¢do de um produto que néo
1 2 3 4 -Pé&odoce pensava em comprar, vocé o adquire?
1 2 3 4 -Roscas (a) Sim (b) Nao (c) As vezes
1 2 3 4 - Biscoitos caseiros
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 3 4 -Limpeza
1 2 3 4 - Apresentacéo 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 freqlienta esta padaria?
a) Proximidade do trabalho 14) O que vocé mudaria nesta padaria?
b) Proximidade da residéncia

c) Falta de opcao

d) Qualidade dos produtos
e) Qualidade do atendimento
f) Preco dos produtos
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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 informacdes 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
transformadas em elementos basicos para a decisdes gerencias necessarias para 0 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 funcdo do autosservico, é possivel diversificar as linhas de producdo 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 participacdo 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 negdcio esta inserido,

mapeando detalhadamente a area da padaria/confeitaria, de acordo o exemplo abaixo:
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FORMAQAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAQE\O E CONFEITARIA
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A Padaria em questdo deve analisar esta area de influéncia e utilizar pesquisas para auxiliar nesta
analise, fundamentadas nos seguintes passos:
0 1° passo: efetue levantamento, por meio de formulario especifico, para saber quem
sdo seus clientes, onde moram e a opinido 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 informacgdes 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, é hora de

saber quantos concorrentes estdo localizados em sua area de atuagao.

A partir deste levantamento e avaliacdo detalhada do cenario, o caminho é implantar uma politica de
diferenciac@o para seu negdcio, que levardo em conta todos os aspectos abordados no processo,

pois Alfredo Albieri, especialista em logistica, disse que “podemos evitar a perda de vendas, mas
ndo podemos evitar a perda de um cliente.”

Texto 5 — Fornecedor: uma relagéo de parceria

José Mario de Oliveira (Texto adaptado)

7

O fornecedor é aquele (individuo ou empresa) que abastece ou fornece habitualmente a um
estabelecimento produtos, géneros, mercadorias ou servigos necessarios ao consumo. No Cédigo de
Defesa do Consumidor é considerado fornecedor aquele que de alguma forma interfere no produto ou
Servigo, ou seja, toda pessoa fisica ou juridica que desenvolvam atividades de producéo, montagem,

transformacgédo, beneficiamento, acondicionamento ou recondicionamento, renovagdo ou

102



recondicionamento, criagdo, construgcdo, importacdo, exportacéo, distribuicdo ou comercializacdo de

produtos ou prestacao de servigos.

No mundo dos negécios, é com o fornecedor que o empresario estabelecera relacdes 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
negociagdo 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 opcdes de
pagamento, podendo ser parcelado, & vista ou com prazo para pagar. Podem ocorrer
vantagens tanto para pagamento & vista, quanto para pagamento parcelado ou a prazo.
Como regra simples de analise, deve-se verificar se 0 desconto oferecido € maior que as
taxas de juros, em aplicagbes no mercado financeiro para remuneracéo 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
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 formagé&o de estoques ou auséncia de produtos.

e CONFIANCA: toda e qualquer negociacao/aquisicdo deve ser realizada de maneira
transparente. Fornecedores e empresarios devem deixar claras todas as informacdes sobre
os produtos (qualidade, preco,prazo e condicBes 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 é a fidelidade do empresario que adquire seus
produtos. Ela deve ser alimentada constantemente e jamais deve ser quebrada. A intencédo
de manter uma relacgdo 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¢gBes 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
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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 0 nome
de clube de negécios. 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 servi¢cos 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 negdcio ao mesmo

tempo?

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: associacdes cooperativas, clube e redes de negdcios. As
redes de negécios podem ser a salvacdo para padarias/confeitarias que estdo em fase de inicio da
empresa. A motivacdo para aliangas 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

Orientacdo: cada grupo ter4d 3 minutos para efetuar a apresentagdo das idéias mais importantes
sobre o texto estudado.

Parte D: Qutras variaveis externas

Além dos clientes, parceiros, fornecedores, concorrentes, 0 governo também interfere na gestdo da
empresa. Por exemplo, vocé sabia que o governo federal da incentivos para o trigo e que

recentemente prorrogou a isen¢é@o do PIS/COFINS deste produto, beneficiando o setor de varejo?
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Como é possivel perceber, as varidveis da nova conjuntura econdmica estdo interferindo nas
padarias, de forma que investimentos se fazem necesséarios nas areas de foodservice, adegas,
lanches, cafeterias, novos produtos, novas embalagens para produtos prontos e semi-prontos e com
guantidades menores e delivery.

Além do que foi dito anteriormente, € importante_reflitir sobre sua relagdo com os fornecedores,
porque outro fator que influencia na relagéo cliente/consumidor € a falta de produtos nas gondolas da

padaria/confeitaria. Isto € chamado de “ponto de ruptura”.

Faca uma reflexdo sobre 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

Vocé participara de uma atividade de encerramento do Encontro 4.

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 relacéo a concorréncia que cresce a cada dia
e também lidar com clientes cada vez mais exigentes.
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 a diferenca entre o preco de venda do produto e o custo da

contribuicdo

mercadoria vendida

Departamentos

E a divisdo dos produtos em secdes.

CMYV - Custo da

mercadoria vendida

E o valor da mercadoria adquirida para revenda e/ou para producéo

propria 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 prec¢o de custo

Venda prevista

E o valor resultante da multiplicagdo do CMV vezes o Mark-up

Analise de mercado

Mercado = é 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 = reducéo de impostos por parte do governo.
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ENCONTRO 5: CALCULO DO PRECO DE VENDA

Neste encontro, serdo criadas as condigcbes necessarias para que vocé desenvolva competéncias

para:

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

e Predispor-se a utilizar os indicadores de desempenho como ferramenta de gestdo da
empresa.

e Calcular o preco de venda.

e Preencher planilha de apuracéo do resultado operacional mensal.

CARGA HORARIA

3 Horas.
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ROTEIRO DE ATIVIDADES

Atividade de Abertura do Encontro 5
Exposicdo dialogada sobre os principais pontos do Encontro 4 e as competéncias a serem

desenvolvidas no Encontro 5.

Atividade 1: A IMPORTANCIA DOS INDICADORES NA PADARIA E CONFEITARIA

Exposicéo oral e dialogada sobre a importancia dos indicadores na padaria/confeitaria.

Atividade 2: CALCULO DO PONTO DE EQUILIBRIO
Exposicdo oral e dialogada e exercicio em dupla sobre o célculo do ponto de equilibrio e outros

indicadores

Atividade 3: CALCULO DO PRECO DE VENDA
Exposicdo oral e dialogada e exercicio em grupo com o0 objetivo de calcular o preco de venda na

padaria/confeitaria.

Atividade 4: APURAGCAO DO RESULTADO OPERACIONAL

Exposicao oral e dialogada sobre apuracéo do resultado operacional.

Atividade do Encerramento do Encontro 5

Exposicéo dialogada sobre Gestéo Continua, encerramento e avaliagdo do encontro e do curso.
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ATIVIDADE DE ABERTURA DO ENCONTRO 5

Vocé participara de uma atividade para relatar os conhecimentos mais importantes trabalhados no
Encontro 4 e conhecera as competéncias a serem desenvolvidas no Encontro 5, conforme o slide
S1E5.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 5

Competéncias a serem desenvolvidas:

+ Compreender a importancia dos indicadores de
desempenho para a gestio da empresa.

» Conhecer o ponto de equilibrio para auxiliar no célculo do
preco de venda

» Predispor-se a utilizar os indicadores de desempenho
como ferramenta de gestdo da empresa.

» Calcular o prego de venda.

+ Preencher planilha de apuracdo do resultado operacional
mensal.

SEBRAE
Educacido SEBRAE S1E5 —
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ATIVIDADE 1 — A IMPORTANCIA DOS INDICADORES NA PADARIA E CONFEITARIA

Vocé participara de uma atividade para compreender a importancia dos indicadores na
padaria/confeitaria. Participe da exposi¢cdo dialogada com o educador, leia o texto indicado e
responda as questdes propostas.

Responda as seguintes perguntas:

a) Vocé ja ouviu falar em indicador?
( )Sim () Nao

b) Para que serve um indicador?

¢) Pode dar um exemplo de indicadores que podem auxiliar o empresario ou o gerente de uma

empresa a tomar decis6es?

O slide S2E5 apresenta a definicdo de indicadores.

FORMAGAO DO PREGO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA
Encontro 5§

Indicadores:

S3o valores ou informacdes usadas para medir o impacto
das ac¢des nas melhorias que acontecem na empresa;

Indica como esta a qualidade, custos, moral dos
funcionarios e produtividade;

Possibilita ter pardmetros para conhecer os resultados da

empresa;
«  Permite definir metas compativeis com as possibilidades da
empresa.
SEBRAE
Educagio SEBRAE S2ES5 —

Leia o Texto n° 1, “Performance do setor de panificagdo brasileiro em 2008” e participe da exposi¢cédo
dialogada com o educador.

110




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 & Panificacdo 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 o 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
gestdo, conseguindo obter menor desperdicio e organizacao 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 orgdos como sindicatos, associacbes de classe, Abip e consultorias externas estao

caminhando rumo ao sucesso.
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Responda as perguntas colocadas a seguir e participe da discussao expondo suas idéias sobre o

texto para o grupo.
a) Vocé compreendeu o que significa os valores em percentuais, marcados em negrito no
texto?

( )Sim ( )N&o

b) O que estes valores significam?

c) Vocé sabe o que é indicador?
( )Sim ( ) Néao

d) Explique qual a importancia dos indicadores?

Observe que o0 quadro abaixo, que apresenta alguns indicadores do setor de panificacdo e

confeitaria.

Quadro n°1 — Alguns dos indicadores utilizados no Setor de Panificacéo

Indicador Funcéo (O que mede)

Indica o quanto a padaria/confeitaria faturou dentro de um determinado
Venda Total i
periodo.

Situacdo 1 — Quando a empresa nao faz contagem de estoques, é 0
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
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Consumo Farinha E a quantidade de farinha de trigo consumida pelo setor de panificaco
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.
Funcionérios

Produtividade no | E o nimero de clientes que cada funcionario da area de vendas atende
atendimento por dia.

O slide S3E5 apresenta os tipos de indicadores que devem ser focos de atuagcdo da geréncia da
empresa.

FORMACAD DO PREGCO DE VENDA NA PANIFIACAD E CONFEIT AR

Encontro 5

Focos de Atacho da Geréncla:

A gerdncia deve ter uma visio ampla & clara de suas

responsabildades para melhor desenvolver suas
Tumig s

INDHCADORES AREAS DE GERENCIAMENTD
Clualidade Conlrodes
Custo Processos, tarafas, pontos-chave
Mawal Pessoal, seguranga
Produtividade Ruxsultado
SEBRAE
Educagiio SEBRAE S$3ICS =

Importante:
v' O empresario ou o gerente da padaria/confeitaria deve estar o tempo todo acompanhando os

indicadores de desempenho do negdcio e, se for o caso, adotar medidas corretivas nos
processos, buscando melhores resultados.
v' Fundamentos da boa administracdo 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:
» Perdas de producéo propria;
» Estoques;
b) Controle do custo por meio da gestao de processos, das tarefas e pontos chave na
empresa, como por exemplo:
> Estabelecimento de rotinas no setor de frios e fatiados,

» Corte e fatiamento dos produtos,
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d)

Elevacdo do moral da equipe, que se mantém elevado quando a empresa se
preocupa com funcionério, adotando medidas como, por exemplo:

» Manutencdo de equipamentos em étimas condi¢des de uso;

» ReuniBes motivacionais freqientes;

Incentivo a produtividade, que é o resultado obtido ao final do trabalho individual ou
da empresa como um todo, como por exemplo:

» O padeiro produziu 800 kg de produtos no més;

» O lucro foi de 10%.
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ATIVIDADE 2 — CAL CULO DO PONTO DE EQUILIBRIO

Vocé participara de exercicios para compreender o calculo do ponto de equilibrio, importante para a

avaliac@o de desempenho da padaria/confeitaria. Participe da exposi¢ao dialogada com o educador.

Parte A: Célculo do Ponto de Equilibrio- PE

Existe um grande numero de indicadores elaborados para medir as atividades econdmicas e que 0s
gestores devem escolher aqueles que pretendem utilizar na rotina de seus negocios. A seguir, serdo
apresentados calculos de indicadores para empresa ja constituida e ndo constituida.

O Quadro a seguir apresenta um exemplo de indicadores utilizados por uma empresa ficticia
(imaginaria).

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%

Calculo: “Ponto de Equilibrio”

O slide S4E5 apresenta a definicdo do Ponto de Equilibrio e sua forma de célculo.

FORMAGAD DO PREGCO DE VENDA NA PANIFICAGCAD E CONFEITARIA

Encontro 3

Fonto de Equihbrio:

* Dperacionsl = Receila — despesas = Zero

+ Conhecando o ponto de equilibrio a empresa tem
condigdes de programar novos invesihmenos;

* Econtmico. Receila — despesas — fucro = Zer
* Fonio de Equiibrio RS =(Despesa cperacional [ [1-

{{(*%Compras + % Resultado OperacionalfTaturaments |}
= Exempio

= PE={35.000,00/ [1- {(55% + 10% / 1007} = {35.000,00 / |
1 = 0UB5]) = { 35.000,00 r 0,35} = RS 100.000.00

Ediscagio SEBRAE S4ES 5

Férmula para calcular o “Ponto de Equilibrio”.

Férmula

PE em R$ = {Despesa Operacional / [ 1 - (¥%Compras+%Resultado operacional/100)]}
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Atencéao!
No exemplo do célculo do ponto de equilibrio apresentado no slide:

v" Primeiro sédo resolvidos os valores entre paréntesis, depois os colchetes e por Gltimo as

chaves.
v Substituindo na férmula, os valores indicados, teremos:
e PE ={R$35.000,00/[1 - (55%+10% / 100)]}
e PE ={R$ 35.000,00/ 0,35}
e PE =R$ 100.000,00

Exemplo de célculo:

Neste exemplo, a empresa para cobrir as despesas com compras, despesas operacionais e ainda
obter resultado operacional precisara vender R$ 100.000,00.

Ponto de Equilibrio em R$

R$ 100.000,00

() CMV (55% x Vendas) = R$ 55.000,00
(-) Custos operacionais = R$ 35.000,00
(-) Resultado operacional = R$ 10.000,00
(=) Total = R$ 0,00

Parte B - Exercicio em grupo: Célculo do “Ponto de Equilibrio —PE”

Calculem o “Ponto de Equilibrio — PE” da Padaria P&o e Cia, baseado nas seguintes informacdes:

Quadro 3- Informacdes sobre a Padaria Pdo e Cia Ltda.

Indicadores Maio
Despesa operacional R$ 20.000,00
Compras Mensais (CMV) 55%
Resultado Operacional 15%

Atencéao!

Informe que a Padaria Pao e Cia precisa vender, no més em questédo, R$ 66.666,67 para cobrir sua
despesas fixas e variaveis e ainda obter um resultado operacional (Lucro Liquido) de 15 %.

Atencao!

A utilizacdo dos indicadores no processo de planejamento de criacdo / estabelecimento de uma
padaria pode trazer os seguintes beneficios:
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Conhecer a viabilidade do negécio;

Fazer comparacgdes 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;

Maximizar a produtividade por funcionario;

Estabelecer um plano de metas coerente ao negécio;

Estabelecer uma politica de divisdo de lucros mais justa entre os colaboradores e sécios da

empresa.

Tomar decisdes rapidas quando for necessario.
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ATIVIDADE 3 — CALCULO DO PRECO DE VENDA

Vocé participara de uma exposicao oral e dialogada de como calcular o preco de venda utilizando o

Mark-up.

Vocé se lembra que a tabela n° 7, Planilha de controle de custos dos produtos fabricados, da

atividade n° 3, do Encontro 3 apresenta o calculo do custo do Pado Francés? Para que vocé se

lembre, disponibilizamos a seguir a mesma:

—
TEIET
SEFEERAE CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS FABRICADOS PRODUTO
=1
INGREDIENTES DA MASSA % PESO PRE%?;;’ KG VALO(E;—)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 biolégico 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
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: 2,5 kgs

RESULTADO DO CUSTO VARIAVEL:

UNIDADE: R$ 0,082

QUILO: R$ 1,65

Lembrete:

Para a formagé&o do preco do “Pao Francés” levou-se em conta:

SSUENEE NN

os produtos de producdo propria para controlarem os custos de aquisicdo das matérias-

primas e formarem o preco corretamente.

Custo das matérias-primas obtidas nas notas fiscais de compra.
A farinha de trigo é o ingrediente base da receita e os outros séo proporcionais a ela.
Comente que com 3.340 gramas de massa crua produzimos 2.500 gramas de pdo assado.

E essencial para os gestores das padarias e confeitarias que apurem o receituario de todos

O slide S5E5 apresenta a formula e o céalculo do preco de venda do quilo de péo francés baseado no

Mark-up de 250%.
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FORMAGAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICAGAO E CONFEITARIA

Educacio SEBRAE

Encontro 5
Calculo do Preco de Venda com Base no Mark-up:

Preco de venda = Preco de Custo + Mark-up
Exemplo:

Calculo do Preco do Péo 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 = RS$ 1,65 x 250%

SEBRAE
S5E5 —

A tabela n° 4 do Encontro 4 apresenta o Mark-up aplicado sobre a matéria-prima a titulo de

recordacéo.

Tabelan®1 - Planilha para Simulacao de Custos

Venda Prevista (D) Margem de ;
Mark- L Brut AR Rateio d
Departamentos (A) CMV (B) Upa(rC) ucr?E) ruto Contr(lg)wgao Cuaste(;(; (g)
R$ %
20. Matéria-prima 6.700,00 | 250,0% | 23.450,00|40,3% | 16.750,00 68,9% 12.400,00

Lembre-se que:

e O Mark-up do departamento matéria-prima de 250% ¢é a

dentro dele.

e Calculo do preco de venda do Pao Francés:

(6]

O O O o

(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

Preco de venda = R$ 5,77

e Calculando o CMV e o lucro bruto em percentual:

(0]

(0]

0o

média dos produtos agrupados

Preco de venda final =R$5,77 100,0%
Preco de custo do pdo francés = R$ 1.65 28.6%
Lucro Bruto =R$ 4,12 71,4%

119




e O CMV é de 28,6% e o lucro bruto do pédo francés é de 71,4% que contribuira para pagar as
despesas fixas e o lucro desejado.
e A férmula do Mark-up para verificar se o célculo do prego de venda é:
0o 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

Agora, dé o que se pede:

Para reflexdo: como fazer se o mercado aceita pagar mais de R$ 5,77 pelo quilo de pdo francés?

Calcule 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%.
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Importante:
v" O Mark-up foi apurado de acordo com uma pesquisa de mercado e pode variar dependendo

da regido e concorréncia.

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 pédo francés na venda total da padaria deve ser maior do que 15% para

contribuir significante na formagéo do lucro da empresa.
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ATIVIDADE 4 — APURACAO DO RESULTADO OPERACIONAL

Vocé participar4d de uma exposicdo oral e dialogada que contem orientacbes para a apuracdo do

resultado operacional. Depois realizara, em grupo, o célculo do resultado operacional.

Parte A - Exposicdo Dialogada

O slide S6ES5 apresenta uma das formas de Apuragéo do Resultado Operacional.

FORMACAO DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAO E CONFEITARIA

Encontro 5

Apuracédo do Resultado Operacional

VENDAS

(-) Impostos
(- ) Custo da Mercadoria Vendida

(=) Lucre bruto

(-) Despesas Operacionais
( =) Resultado Operacional

SEBRAE
Educacio SEBRAE SGES —

O modelo apresentado é 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

Agora, reflita e responda oralmente as seguintes perguntas do educador:
0o Como é apurado o resultado operacional na empresa de vocés?
0 Os investimentos s&o realizados baseados na apuracéo do resultado operacional?

0 No comeco do més vocés ja tém uma idéia de quanto serd o lucro?

A tabela n® 5 apresenta um exemplo de como apurar o resultado operacional. Os valores sao

estimados e conforme estudos do Propan e representam a realidade de muitas empresas do setor.
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Tabela n®2: Apuracdo do Resultado Operacional

Apuracéo do Resultado Operacional Mensal
Més/Ano: Setembro/2008
Historico Previsto (A) | % (B) Rea('(':z)ado % (D)
FATURAMENTO BRUTO 58.214,60 | 100,00%
CUSTOS VARIAVEIS
Custo de Aquisicao
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 Aquisicdo - 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%
Contribuicdo 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 refeicdo 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%

Para maior compreenséo serdao demonstrados trés calculos dos percentuais, a seguir:
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1° Caso: Calculo do percentual do custo de aquisicdo de mercadorias do departamento

Mercearia:

v

v
v
v

Custo de aquisicdo = 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: Calculo 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
Participac@o em percentual (%) = [(R$33.900,00 / R$ 58.214,60) x 100] = 58,23%

O CMV representa 58,23% do faturamento da empresa.

Observacao:

Os valores em percentuais facilitam o acompanhamento dos resultados da empresa, e a formacao

dos indicadores facilitando a avaliacdo do desempenho da empresa e comparagdo com outras

empresas do setor de panificacdo e confeitaria.

Parte B - Exercicio em grupo

Forme grupo de até cinco participantes, calcule e preencha a Coluna D (percentuais dos valores

realizados) de acordo com a orientagcdo destacada na 12 coluna da tabela n°® 5. N&o se esqueca que

os valores da Coluna C (Realizado) séo estimados.
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Tabela n® 3: Exercicio sobre Apuracdo do Resultado Operacional

EXERCICIO PROPOSTO: Apuragéo 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 Aquisicao
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 escritério 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

Importante:
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

Vocé participara de uma atividade de encerramento do Encontro 5 e avaliagdo final do curso.

Atencéo!
As padarias/confeitarias necessitam de adotar a “ Gestdo Continua” em seus negécios. O slide S7TE5

traz uma definicdo da mesma:

FORMAGAD DO PREGO DE VENDA MA PANIFICAGAD E CONFEITARLA

Gestio Continua:

Sio os atos e atitudes dos gestores
com relagdo a aplicacio de noves
conhecimentos dentro das
padariasiconfeitarias de forma
continua.

Educacio SEBRAE STES =

O slide S8E5 exemplifica a Formacdo do Preco de Venda na Panificagdo e Confeitaria como base

para uma Gestdo Continua.

FORMACAD DO PRECO DE VENDA NA PANIFICACAD C CONFEITARIA

Formagao do prego de venda como alicerce dos focos
astratégicos na panificagio & confaitaria.

Admizistr e
Closte  Prssss oo

Prodwiie  daketing  Alsswhegin  Teoclegia
+ . . w

t

FORMACAD D FRECO DE VENDA XA FANIFRCACAO E CONFEITARLIL

bducagio SEBRAE SEED

Apresentamos sete focos estratégicos para a aplicacdo da Gestdo Continua, que se aplicados
corretamente podem levar a Padaria/Confeitaria ao “Sucesso”.
Lembre-se que uma padaria/confeitaria € como se fosse uma casa construida sobre um firme

alicerce, que seria “Formacao de Prec¢o”
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Leia, posteriormente, o texto de apoio a seguir:

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 questao 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 informac¢des 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:

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 preocupacdo 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 agdo aumenta a
confianca que o consumidor tem sobre os produtos e o estabelecimento. Na criacdo da
gestdo € importante que todos pensem nas tarefas e nas melhores formas de executa-las.

2. Gestdo de Pessoas: é imprescindivel escolher bem os funcionéarios e treind-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 repetices. A tendéncia na area de
gestdo de pessoas € a evolucdo com relagdo a contratacdo, treinamento, e manutencao de
funcionarios motivados. O desafio é fazer com que a equipe de funcionarios se sinta dona do
negoécio, 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 capacitagdo
passam a fazer parte das iniciativas no trato com as equipes de colaboradores. Definir num
bom organograma as funcBes complementares de cada colaborador, com vinculagcédo
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 sé&o
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maneiras de informar os objetivos da empresa, os direitos e deveres de cada funcionario e
entao poder monitora-los e coordena-los.

3. Gestao Administrativa e Financeira: saber se a atividade desenvolvida é lucrativa ou néo, €
uma informacdo vital para o negdcio. Assim, € necessario saber onde e quando estdo
ocorrendo desperdicios, perdas, erros em receitas, perda de vendas e analisar a producéo.
Para tanto a empresa pode fazer um controle do CMV — Custo da Mercadoria Vendida.
Deverdo ser verificados ainda aspectos como:

e Custo de aquisi¢céo (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 consideracéo 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 Participacdo 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 € por meio

dele que se define o montante de lucro da empresa.

4. Gestdo da Producédo: 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 producédo. 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
o0 cardapio e o planejamento da producédo, conhecendo a matéria-prima e o processo utilizado
para a producao do mix. Importante ainda que o padeiro e o empreendedor conhegcam bem
estas etapas da producdo, melhorando a eficacia do setor. O processo de producédo é
extremamente importante para o padrdo de qualidade dos produtos. E interessante definir as
receitas e férmulas de cada produto. Estabelecer um fluxograma na producdo auxilia na
economia de matéria-prima e na padronizagcdo de processos. Para que o fluxograma seja
realizado com mais facilidade, o layout do setor de produgdo 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
producéo prépria.

5. Gestdo 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
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pensar em como chegar ao cliente. Uma das op¢des empregadas é a promocgao 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 opgao barata para as empresas.

6. Gestdo da Manutencdo: “Tempo € dinheiro!” E ele é desperdigcado, por exemplo, em
consertos de equipamentos em horarios importantes para o faturamento da empresa. A falta
de manutencdo pode promover problemas com os Orgdos 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 importéncia do cuidado com o0s
equipamentos de refrigeracdo. 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.

7. Tecnologia da Informacgao: O futuro dos negocios dependerd basicamente da capacidade
de gerir as informagbes dentro das empresas. Esta informagédo deve ser transformada
efetivamente em conhecimento e transmitida aos interessados. E para que isto aconteca
serdo necessarios investimentos em automacdo comercial. O investimento em inovacao
tecnoldgica e capacitacéo dos funcionarios permitirdo as padarias e confeitarias acompanhar

a movimentagdo da economia baseada na informacéo.
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.

RESUMO DO ENCONTRO 5

2. Sé&o valores em reais e/ou percentuais que sdo utilizados para a
avaliacdo de desempenho das empresas.

3. Exemplos de indicadores:
o Faturamento Total - Valor total da vendas dos produtos de

producéo prépria e produtos de revenda.

Indicadores

o Tiquete médio - Valor de compra média de cada cliente.

0 Numero de clientes - Quantidade de clientes que efetivaram
compra na padaria.

o Faturamento por metro quadrado - Valor para o gestor comparar a

venda por metro quadrado na padaria.
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0 CMV % - Custo da mercadoria vendida em percentual.

0 Despesas Operacionais % - Sao 0s gastos necessarios para a
operacao da padaria.

o Custos variaveis% - sdo os gastos que variam de acordo com as
vendas.

o Produtividade no atendimento - NUumero de clientes que cada

funcionario na area de vendas atende por dia.

4. E um indice que se aplica ao custo unitario do produto para se chegar
Preco de venda
ao preco de venda.

Ponto de Equilibrio e 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.

. 3 e S&o0 os atos e atitudes dos gestores com relacdo a aplicacdo do
Gestao Continua ) i o .
conhecimento dentro das padarias/confeitarias de forma continua.
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ANEXO - GABARITOS DE CORREGCAO

ENCONTRO 1 — ELEMENTOS DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA
Atividade 1 - N&o ha gabarito

Atividade 2 - N&o ha gabarito

Atividade 3 - N&o ha gabarito

Atividade 4 — Tabela n°. 1- Classificacdo das despesas

Ordem Identificacéo CVv 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 Contribuicdo 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 Servicos X

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

17 Juros bancarios X
18 Manutencédo de veiculos X
19 Material de escritdrio X
20 Material de limpeza X
21 Matéria-prima X

22 Manutencéo do imével X
23 Pagamento de férias X
24 PIS - Programa de Integracéo Social X

25 Produtos de terceiros para revenda X

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

33 Telefone X
34 Uniformes X
35 Vale transporte X
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Atividade 5 - 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

- Aclcar

- Leite

- Margarina

- Aditivos

- Ovos

1.2 — Impostos

COFINS

CSLL

ICMS

IRPJ

PIS

1.3 — Outros custos

2 — Custos Fixos/Despesas Operacionais
2.1 — Despesas Administrativas e comerciais
Aluguel e condominio

Associaces e sindicatos

Combustivel

Depreciacao

Energia elétrica

Frete de entrega de produtos e/ou mercadorias
IPTU

Manutencéo de veiculos

Material de escritorio

Material de limpeza

Publicidade e propaganda

Telefone

2.2 — Despesas com Pessoal
Encargos sociais

Férias e 13° salério

Folha de pagamento
Pré-labore

Rescisdes de funcionarios
Uniformes

Vale-transporte

2.3 - Despesas Financeiras
Taxas bancarias
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Juros sobre empréstimos

2.4 - Despesas com Terceiros

Contabilidade

Servicos de vigilancia

ENCONTRO 2 — CUSTOS E DESPESAS FIXAS
Atividade 1 - Nao ha gabarito

Atividade 2 - Nao ha gabarito

Atividade 3 - N&o ha gabarito

Atividade 4 - Tabela n°15

24 Valor Passagem . Valor total Desconto em folha | Despesas da
Nome Salario R$ RS Quantidade RS R$ padaria R$
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
Jodo 500,00 2,30 52 119,60 30,00 89,60
Mario 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
Tabelan®16
Célculo da Provisdo Mensal
Provisdo Base de célculo Valor (R$)
13° Salario 4.400,00 x 9% 396,00
Férias 4.400,00 x 12% 528,00
Total. .................... 924,00
Tabelan®17
Provisédo para Indenizacdo Trabalhista
Proviséo Base de célculo Valor (R$)
Indenizagdes trabalhistas 4.400,00 x 3,5% 157,50
Total. ................... 157,50
Obs.: Sdo valores provisionados para pagamento de 50% FGTS mais aviso indenizatdrio.
Tabelan®18
Encargos sociais sobre os salarios Base de célculo Valor (R$)
Encargos diretos (GTS) 4.400,00 x 8% 352,00
Total. .......... ........ 352,00
Tabelan®19
Encargos sociais sobre o pré-labore Base de célculo Valor (R$)
Encargos diretos (INSS) 1.500,00 X 0% R$ 0,00
Total. .......... 300,00
Tabela n® 20
| Beneficio Valor R$
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Vale-transporte (Tabela n° 15)

505,60

Vale-refei¢@o ( valor estabelecido pela empresa)

1.092,00

Total.................. 1.597,60

Obs. 1: Para o calculo do vale-transporte ver tabela n® 15. 2. Para o vale-refeicdo a empresa Pao Portugués estipulou: 7
funcionérios x R$ 6,00 por refeicdo x 26 dias trabalhados= R$ 1.092,00.

Tabelan®?21
Gabarito da Tabela n® 21
Demonstrativo das despesas com pessoal Valor R$ %
2.2 - Despesas com pessoal
2.2.1 — Salarios 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 — Pro6-labore 1.500,00 16,80%
2.2.5 — Encargos sociais (pro-labore)
2.2.6 — Provisbes (Férias, 13° salario e indenizagéo 1.081,50 12,11%
trabalhista)
Sub-total Pessoal 8.931,10 100,00%
Atividade 5 —
Tabela 22-
ITENS Valor Atual | Valor Residual | Vida Util | Depreciacéo
Forno de Lastro R$ 25.000,00 R$ 3.000,00 144 R$ 152,78
Amassadeira R$ 15.000,00 R$ 2.000,00 120 R$ 108,33
Veiculos R$ 40.000,00 R$ 15.000,00 72 R$ 347,22
Microcomputador R$ 2.750,00 R$ 250,00 36 R$ 69,44
TOTAL R$ 82.750,00 R$ 20.250,00 R$ 677,77

ENCONTRO 3 — CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS

Atividade 1 - Nao ha gabarito

Atividade 2 -

Gabarito da Tabelan® 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 %

135



Gabarito da Tabela n° 3

Célculo do ICMS Valor em R$
Valor unitario 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

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
Gabarito da Tabelan®5
Apuracao do Custo unitario Empresa optante pelo Simples
Valor unitario do iogurte natural (A) R$ 0,45
(+) Frete R$ 0,022
(+)IPI R$ 0,036
Custo unitario liquido R$ 0,51
Atividade 3 —
Tabela 8 -
f—— -
Lo
SEBRAE CONTROLE DE CUSTO DOS PRODUTOS FABRICADOS PRODUTO
r—
INGREDIENTES DA MASSA % PESO PRE%§$')D/ KG VALO(';;)OTAL MODO DE FAZER
Farinha de trigo 100% 2.000 1,68 3,36
Agua potavel gelada 60% 1.200 0,01 0,01
Sal refinado iodado 2% 40 1,20 0,05
Gordura vegetal 2% 40 4,80 0,19
Fermento biol6gico 1% 20 10,00 0,20
Agucar cristal 1% 20 1,30 0,03
Melhorador 1% 20 14,00 0,28
Subtotal 3.340 4,12
RECHEIOS E/OU COBERTURAS
TOTAL DA RECEITA
EMBALAGENS QTDE PRECO UNITARIO TOTAL
TOTAL GASTO COM EMBALAGEM
TOTAL DA RECEITA + EMBALAGEM R$ 4,12
APURACAO
TOTAL PRODUZIDO APOS ASSADO:
UNIDADE: 50 QUILO: 2,5kg
RESULTADO DO CUSTO VARIAVEL:
UNIDADE: R$ 0,082 QUILO: R$ 1,65
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Atividade 4 —

Tabela 13 - 1° Caso

Impostos Memoéria 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
Tabela 14 - 2° Caso
Impostos Meméria de Célculo Valor R$
SIMPLES R$ 60.000,00 x Aliquota de 8,28% tabela 1 R$ 4.968,00
TOTAL R$ 4.968,00
ENCONTRO 4 — FORMACAO DO PRECO DE VENDA
Atividade 1 — Nao ha gabarito
Atividade 2 — N&o ha gabarito
Atividade 3 —
Tabelan®5
owpatanenos ) | owv [ Vete | T | e | UL, | raeode
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 bebidas 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

Atividade 4 — Nao ha gabarito
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ENCONTRO 5 — CALCULO DO PRECO DE VENDA

Atividade 1 - Nao ha gabarito
Atividade 2 -

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

Atividade 3 — Gabaritos dos calculos

1) Célculo do preco de venda do leite condensado:

0 Preco de custo apurado na receita: R$ 1,12
Mark-up utilizado no mercado: 30%
Preco de venda = Preco de custo + Mark-up
Preco de venda = R$ 1,12 + (R$ 1,12 x 30%)
Preco de venda=R$ 1,12 + R$ 0,34
Preco de venda = R$ 1,46

O O O O O

Calculo do CMV e o Lucro Bruto em percentual:

o0 Preco de venda final =R$1,46 100,0%
o0 Preco de custo Leite Condensado = R$ 1,12 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
Preco 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

Calculo do CMV e o Lucro Bruto em percentual:

0 Preco de venda final =R$ 25,33 100,0%
o0 Preco de custo do presunto =R$ 14,90 58.,8%
o Lucro Bruto =R$ 10,43 41,2%
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Atividade 4 —

EXERCICIO PROPOSTO: Apuracéo do Resultado Operacional Mensal
Més/Ano:
Realizado
Historico Previsto (A) % (B) (O % (D)
FATURAMENTO BRUTO 58.214,60 | 100,00% 63.000,00 | 100,00%
CUSTOS VARIAVEIS
Custo de Aquisicao
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%
Contribuic&o Social 26,62 0,17% 43,00 0,26%
Vale transporte 936,00 6,04% 967,00 5,97%
Férias e rescistes 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 bancérias 222,00 1,43% 246,00 1,52%
Material de escritério 53,00 0,34% 59,00 0,36%
Qutras 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%

Atividade 5 - N&o ha gabarito
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