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RESUMO

A globalizacdo da economia e da concorréncia eiadg quantidade de empresas que fecham suas portas
ano no Brasil refor¢a a importancia do empresdaoqyar as suas acdes. O planejamento passa endatan
diferencial para a sustentabilidade das empresasreamento seu instrumento de mensuracdo. Estmipas
descritiva apresenta um estudo elaborado nas maRiske um Distrito Industrial. O orcamento é méitio por
57% das industrias pesquisadas e que a maioriendla®sas pesquisadas utiliza para a elaboracagaimento

de vendas, a percepcao da empresa sobre 0 merbadoparte também utiliza a média das vendas diosos!
periodos. Contudo, o orgamento de vendas € um tengerinstrumento de gestdo empresarial que priopara
base de informagdes importantes, considerando \essds restrigdes, como sendo o ponto de partida de
elaboracdo das demais pecgas orgcamentarias.

Palavras-chave Planejamento Empresarial; Orgamento Empresa@antabilidade Gerencial, Controles
Financeiros; Formacédo do Preco de Venda.

ABSTRACT

Economic globalization and competition and thgdéanumber of companies that close their doors gaahin
Brazil reinforces the importance of the entreprerteuplan their actions. Planning becomes a difféaging
factor for the sustainability of their businessew &udget tool for measurement. This research prese
descriptive study conducted in the industries thdustrial District. The budget is used for 57% mdustries
surveyed and that the majority of companies sunvaysed for budgeting of sales, the company's paorep
about the market and most also utilizes the avechgales in recent periods. However, the salegétuid an
important tool for business management that previtie basis for important information, consideriing many
restrictions, as the starting point for developitiger parts of the budget.

Keywords: Planning; Budget Enterprise; Accounting Managemieimancial Controls; Sales Price Formation.

RESUMEN

La globalizaciéon econémica y la competencia y Engrantidad de empresas que cierran sus puertasfacn
Brasil refuerza la importancia del empresario gdaaificar sus acciones. Planificacién se conviertain factor
diferenciador para la sostenibilidad de su negoci@l instrumento de medicion del presupuesto. Esta
investigacion presenta un estudio descriptivo zedl en las industrias de un distrito industridlpfesupuesto

es utilizado por el 57% de las industrias encuestadque la mayoria de las empresas encuestadg@arzsta
preparacion del presupuesto de ventas, la pergefdeida empresa en el mercado y la mayoria tambikra el
promedio de ventas en los Ultimos periodos. Sinaega) el presupuesto de ventas es una herramiergestion
importante empresa que proporciona la base pamnebtinformacion importante, teniendo en cuenta las
diversas limitaciones, como punto de partida paréparacion de otras partes del presupuesto.

Palabras clave: Planificacion Empresarial; Presupuesto de Negooditmntabilidad de Gestién; Controles
Financieros; Capacitacion en Ventas Precio.
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ORGCAMENTO DE VENDAS: UM ESTUDO ACERCA DAS INDUSTRIA S DE UM DISTRITO INDUSTRIAL

1 INTRODUCAO

A evolucdo no século XX do modelo capitalista dgaoizacdo econdémica, e a globalizacdo dos
negocios, tornam indispensaveis o planejamente@rata utilizacdo dos recursos oriundos da nadueeda
boa conducédo dos negécios. De acordo com dadosEB&RAE (2014), existe atualmente no Brasil grande
mortalidade de empresas com pouco tempo de furmoiema. Pode-se considerar que a missdo e 0s asjetiv
econdmicos estdo diretamente relacionados com ra\gedncia das empresas no atual ambiente convoetiti
onde os gestores deverdo produzir informacSesamles sobre os estados futuros desejados.

O planejamento, a execucdo e o controle da empgoEsam-se fundamentais no atual ambiente
empresarial, onde formular estratégias realistas pktancar os objetivos de curto e longo prazonantas
empresas, se constitui em acdes de pouca compoeepsids gestores. Entende-se que mensurar
guantitativamente significa medir e avaliar conorig quantidade ou o valor de alguma coisa, 0 cEQ#n
empresarial é o instrumento de mensuracdo quavditdd planejamento. Nesse contexto, o orcamente de
abranger a empresa como um todo, facilitando asti¢ tomadas de decisdes presentes sob a visammg
proporcionando a comunicacdo entre os departamergioas respectivas contribuicdes aos planos de aca

A execucdo do orcamento empresarial de acordo ceus Pardmetros produzira resultados
operacionais que, mensurados em termos econdmitosneeiros, possibilitara a empresa atingir sisséo e
propdsitos basicos. O planejamento é fundamental @aucesso de qualquer meta a ser atingida. @nergo
liga as diferentes areas da empresa, conectandejataento estratégico com o tatico e operacior@itudlo, o
processo or¢camentério é indispensavel para a agtraigfio de qualquer empresa, seja qual for o seanteo ou
natureza, sendo ele o instrumento de viséo paireci@hamento de esforcos.

Devido a compreensdo do orgamento empresarial dorportante instrumento para a gestdo dos
negécios, apresenta-se como objetivo deste traliiestigar quais fatores sdo considerados na ielefio do
orcamento de vendas das industrias do Distritodimidi | do municipio de Bauru, que elaboram o orgato
empresarial.

Tem-se como objeto de estudo as industrias situanlasunicipio de Bauru pertencentes ao Distrito
Industrial I, compreendida pela jurisdicdo do CIESRntro das Indistrias do Estado de Sao Paulogtddia
Regional de Bauru, que abrange os municipios deldguArealva, Avai, Balbinos, Bauru, Borebi, Caielia,
Guarantd, lacanga, Macatuba, Pederneiras, PiRit#tininga, Pongai, Presidente Alves, Regindpelidry
totalizando um nimero de 17 municipios. A Tabe#pfesenta a quantidade de indlstrias por portedsituno

municipio de Bauru.

Tabela 1 - Quantidade de industrias classificadapgrte situadas no municipio de Bauru/SP.

Tamanho Quantidade de Empresas %
Grande Porte (mais de 500 funcionarios) 6 1%
Médio Porte (de 100 a 499 funcionarios) 32 6%
Pequeno Porte (de 10 a 99 funcionarios) 180 33%
Microempresas (até 9 funcionarios) 332 60%
TOTAL 550 100%

Fonte: CIESP em 22/05/2007.
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O municipio de Bauru possui importante representiie no estado de Sdo Paulo, por possuir alguns
fatores que influenciam seu desenvolvimento, coristacdo Aduaneira, Junta Comercial, Posto Avandado
BNDES, Aeroporto Internacional, boas rodovias, arsidades e faculdades e localizacdo geograficaé&gica.

A Tabela 2 mostra a evolucao da quantidade de tinasi® empregos no municipio de Bauru, de acoodo a@s

dados disponibilizados pelo CIESP.

Tabela 2 - Evolugdo da quantidade de indistriasgregos no municipio de Bauru/SP.

DADOS 1991 1993 1995 2000 2001
Estabelecimentos 448 445 384 570 550
Empregos 13487 17980 20540 21000 21000
Relagdo emprego/indlstria 30,10 40,40 53,49 36,84 818

Fonte: CIESP em 22/05/2007.

As industrias situadas na regido compreendida joeisdicdo do CIESP (Centro das Industrias do
Estado de S&o Paulo), Diretoria Regional de Bagstado de S&o Paulo, possuem papel significativa pa
pais, nos aspectos setorial, governamental, ecen&social.

Este estudo torna-se essencial para o monitoransEntvolucdo industrial desta regido, sendo que
existem poucos estudos relacionados ao propost® piegeto. Muitas destas empresas utilizam faneizomo
empregados, garantindo, portanto, o sustento diieefamilia e parentes do empreendedor. O aumert®ntho
de vida (til de uma empresa favorece a arrecaddeddmpostos e o progresso da regido. A falta de
profissionaliza¢éo na gestéo dos negdcios podeilcointpara o atual cenario das industrias, ondeogalidade

das pequenas e médias empresas € alta.

2 METODOLOGIA

Para Gil (1999), a pesquisa tem um carater pragmak um processo formal e sistematico de
desenvolvimento do método cientifico. O objetivimdamental da pesquisa é descobrir respostas para 0s
problemas mediante o emprego de procedimentodfaest

Esta pesquisa é classificada segundo Silva e MgI{2265):

Do ponto de vista de sua natureza, ela é apligagia, gera conhecimentos para
aplicacdo pratica e dirigidos a solucdo de probseraapecificos, envolvendo
verdades e interesses locais;

Do ponto de vista de seus objetivos, a pesquiseséritiva, pois visa descrever as
caracteristicas de determinada populacdo ou ferdmeno estabelecimento de
relagBes entre variaveis;

Com relagéo ao procedimento de pesquisa, adotaleeantamento amostral ou
survey.

O levantamento dos dados é efetuado através daipastp campo, utilizando como instrumento de
coleta de dados o questionario, constituido por sini@ ordenada de perguntas fechadas e de m@sptdha,
que devem ser respondidas por escrito e sem angeede entrevistador. Dentre as indUstrias situadasstado
de S&o Paulo, a pesquisa recaiu sobre as que garteénjurisdicdo do CIESP (Centro das IndustriaEstado
de S&o Paulo), Diretoria Regional de Bauru e gqu&oescalizadas no Distrito Industrial | do muniocigle

Bauru.
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Os dados coletados na pesquisa sdo apresentado®rexdm de quadros, tabelas e figuras. A
interpretacdo desses dados, que buscam promovércolor dos resultados com os objetivos propostais, f
realizada juntamente com a apresentacdo dos ddddimwso O método escolhido para o estudo apresenta
algumas limitacdes: abrangéncia da pesquisa astiakido Distrito Industrial | de Bauru que pecem a
jurisdicao do CIESP, Diretoria Regional de Baurixdra a parte outras empresas da regido, o queenémtira
generalizagdes das conclusfes extraidas do e§€todwm o CIESP possui outras Diretorias Regiongimssivel
que o grupo selecionado para a pesquisa ndo seggsaepresentativo do universo estudado.

Outro aspecto a ser considerado esta relacionaddidade das respostas na coleta de dados para a
obteng&o dos melhores resultados. O pesquisado fpotrer respostas falsas, que nédo traduzam eass r
opinides, por diversas razdes, conscientes e in@niss. Com a finalidade de reduzir possiveisastsg falsas

pelo pesquisado, as empresas nao foram obrigadestdicacao.

3 REFERENCIAL TEORICO
3.1 Orcamento empresarial

A gestdo orcamentaria corresponde a um conjunesfdecos buscando maximizar os resultados. Nota-
se convergéncia dos autores pesquisados em redacé@onceito dado por eles ao orgamento. KohlerQyL97
define orcamento como um plano financeiro que spava estimativa e controle das operacdes futbieckert
e Willson (1967) comentam que o orgamento empiEgaode ser definido como um plano coordenado desag
financeiras para a empresa executar.

Sanvicente e Santos (1983) afirmam que 0 orcanteptesenta a expressao quantitativa, em unidades
fisicas, medidas de tempo, valores monetariosplio®s elaborados para o periodo subsequente, rairdgee
meses. Ja Sobanski (2000) entende que o planemmamentario compreende o instrumento mais detalh
da organizagdo empresarial que integra as quatifes das acdes e resultados. Hoji (2004) comesgtan g
orcamento reflete quantitativamente as agfes digaslida empresa através de um conjunto integrado d
orgamentos.

Anthony e Govindarajan (2002) classificam o orcatmeromo um tipo de controle gerencial, um
instrumento importante para o planejamento e clinttas empresas no curto prazo, representandoatiaad
plano estratégico da empresa, estando sua opesbizamdo fortemente baseada em centros de resjilidesdd
€ na segregacao entre variaveis controlaveis eodimolaveis. Segundo Oliveira (2008), o orcamdigi@a as
diferentes areas da empresa, conectando plane@esratégico com o tatico e operacional. O orcaong@ara
Passarelli (2003), constitui-se em um método dinénei flexivel que facilita o trabalho de todos eoface
decididamente a consecucao dos objetivos da empresa

Oliveira (2008) conclui que o orcamento é um insEnto de mensuragdo que engloba todos os
componentes quantificaveis da empresa, exigindarticjpacao de todos os colaboradores, tornandmesa

fundamental para a tomada de decisao nos niveiégsto, tatico e operacional.

3.2 Orcamento de vendas
O orcamento de vendas para Tung (1975) e Pasq2@IB) representa o ponto de partida do processo

de elaboracéo do orgamento empresarial. Para WEIS&3) o plano de vendas é o alicerce do planejme
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periddico numa empresa, pois praticamente todo stame do planejamento da empresa baseia-se nas
estimativas de vendas.

Para Sanvicente e Santos (1983), a funcao prindgakcamento de vendas é a determinacdo do nivel
de atividades futuras da empresa e todos os demgasnentos parciais sdo desenvolvidos em funcasedes
orcamento. Zdanowicz (2001) afirma que o princigdgktivo do orcamento de vendas é atender comdaati
os clientes, oferecendo o preco certo, a quantideda, o produto certo, no lugar certo e no teogyto.

Welsch (1983) comenta que o objetivo primordiaude plano de vendas € expressar o julgamento da
administragdo em relacéo as receitas futuras diagenom base no:

Conhecimento das condi¢fes atuais da empresa;

Meio externo;

Impacto dos objetivos sobre a prépria empresa;

Estratégias da administracao tanto a longo quantoweto prazo.

Hoji (2001) afirma que a finalidade do orcamentoeiadas é:

Determinar a quantidade e o valor total dos praglateender, bem como calcular os
impostos, a partir de projecdes de vendas elab®melas unidades de vendas e/ou
executivos e especialistas emarketing.

Dentre as principais caracteristicas que, segurdimavicz (2001), o orcamento de vendas devera
apresentar, relacionam-se:
A elaboracédo devera ser em unidades fisicas e arast
Mercado em que o produto e ou servico devera seeializado;
Preco de venda unitario, que sera praticado emroadeado;

Receita estimada por produto e ou servico, poralidh produtos e por filial de
vendas.

Segundo Welsch (1983) os planos de promogéo, [ddie e despesas de vendas apresentam as
aplicacdes necessarias de recursos para alcamgivelode atividade estipulado no produto final ddot o
processo, ou seja, o planordarketing. Sanvicente e Santos (1983) abordam que na elaloodagdrcamento de
vendas sdo consideradas variaveis de mercado cumwsumariaveis de producdo, variaveis de mercado
fornecedor e de trabalho e variaveis de recursasdeiros.

Para que os objetivos dmarketing sejam atingidos, Sanvicente e Santos (1983) cememjue é
necessario que se tomem algumas decisfes basiapsagnm areas fundamentais: precos, produtosjhiigtéo
e propaganda. A politica de pregos envolve a dgfindas linhas mestras a serem seguidas pela empaes
fixagdo dos precos de venda de seus produtos. iticpotle produtos estabelece decisdes béasicasogaant
inclusdo, modificacdo ou eliminagdo de produtosliohia de produtos. A politica de distribuicdo defios
caminhos que levardo os produtos do fabricantecansumidores finais. A politica de propaganda @etis
produtos prioritarios, as campanhas a serem feitasveiculos de comunicagéo a serem utilizados.

O profissional responsavel petoarketing da empresa devera preparar e apresentar o orgamhent
vendas, que devera atender aos objetivos definidds nivel estratégico da empresa. Especificamente,
encarregado pela elaboracdo do orcamento de vedwlas decidir sobre a publicidade dos produtos e
promoc0des, composicdo do preco de venda de cadatprgolitica de vendas a vista e a prazo, voludees
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vendas dos produtos e estimativas dos custos diaselmicialmente deve-se elaborar a previséo eiadas por
periodo, por regido, por produto e seus respecpivesos de venda. Posteriormente, devem ser etidm@s
planos de publicidade e promocdes nas regidesidiagirestrategicamente, bem como a previsao dagsiesp
que a empresa ira incorrer com este departamento.

Segundo Oliveira (2008), para que a estratégiaehelas seja alcancada, recursos financeiros seréo
aplicados e se ndo forem bem dimensionados, pogeefiglicar a sustentabilidade da empresa no lpngzo.

O orcamento de vendas deve ser elaborado parat@ mazo e longo prazo. O curto prazo compreende as
previsdes para 0 més, bimestre, trimestre, semestr@no seguinte. Ja o longo prazo é compreendido c
previsbes para prazos superiores a um ano.

A parte do orcamento de vendas que compreendeto prazo apresenta um nivel de detalhamento
superior ao de longo prazo e deve fornecer a qladi de informacdes necesséarias para a definicgo do
or¢camentos seguintes.

Componentes fundamentais da parte do orcamenterdtas que compreende o longo prazo envolvem,
segundo Welsch (1983), areas tais como a politicgrdgos em longo prazo, o desenvolvimento de novos
produtos e o aperfeicoamento dos produtos existenteas orientagdes nos esforgosnmdeketing, expansao da
capacidade de producao, entrada em novas indysixigansao ou alteracdo dos canais de distribeigimirdoes
de custos.

De acordo com Oliveira (2008), para uma adequaataoedcdo do orcamento de vendas é importante
que se faca a analise do ambiente interno e extlarampresa. Alguns itens importantes que se oglagi o
orcamento de vendas com o ambiente interno refeea® planejamento de producdo. Especificamentsdéém
a capacidade de vendas e producéo, precos e presyod de produtos, os pontos de venda e sua localizagédo
estratégica, a logistica de distribuicdo, a engemlie producédo e desenvolvimento tecnolégico delyops,
como componentes deste or¢camento.

Outros componentes se relacionam com a gestdo iathaiva e financeira. Relaciona-se,
especificamente, a estrutura organizacional, getdoessoas envolvendo lideranca, cultura e valovsso do
capital, planejamento e controladoria, politicasreledas e pagamentos, entre outros. Ja outros cemigs se
relacionam diretamente com o ambiente externo, amsrfatores mercadoldgicos, econdmicos, governaisent
culturais, sociais e tecnoldgicos.

Especificamente, tém-se como exemplos de fatoresashel0gicos e competitivos a potencialidade do
mercado, segmentagdo de clientes por renita,de produtos diferenciados, a sazonalidade, queatdice
intensidade dos concorrentes e a participacdo ncache.

As leis e impostos, bem como as mudancas de paliBcondmicas e seus impactos e inflagdo sao
exemplos de fatores econdmicos e governamentaimoQatores culturais e sociais, que causam impagto
orcamento, tém-se os planos de auxilio a comunjdadeociacGes de bairros, impactos ambientais,
reflorestamento, cursos e treinamentos. Fatoremliggicos como o desenvolvimento de novos produtos,
matérias-primas, processos de producado tambéneiiam no processo de elaboracdo do orcamento.

Problemas no planejamento das vendas em relagiestimar ou superavaliar as vendas de seus
produtos devem ser minimizados. Ter profundo canfeato do mercado no qual atua e suas fases tospam-

ponto crucial para que a empresa alcance seusvolsjeie vendas.
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Zdanowicz (2001) afirma que a empresa devera astata ao projetar as vendas de seus produtos e ou
servicos em seu futuro mercado de atuacao, coasidero ciclo de vida de cada um deles. A Figurprésenta

o ciclo de vida que um produto pode apresentar.

Figura 1 - Ciclo de vida do produto.

$ CICLO DE VIDA DO PRODUTC(
rejuvenescimen
saturaca
\ l

maturaca \

Fonte: Zdanowicz (2001).

Os encarregados pela elaboragéo do orgamento das/elevem possuir conhecimentos avangados de
modelos matematicos e estatisticos, que contribpiadia as analises necessarias.

Para Tung (1975) o orcamento de vendas é constggiddmente em conformidade com as seguintes
classificacdes:

Por produto;

Por territorio;

Por canal de distribuicdo (revendedores, agernie$, e
Por método de venda (visita, correspondéncia,, etc.)
Por tipo de cliente;

Por valor de venda;

Por combinag8es de venda (a vista, a prazo, etc.);
Por organizacéo (filiais, departamentos, etc.);

Por vendedor (individual ou em grupo).

O orcamento de vendas deve possibilitar retorrenfieiro para a empresa. Tung (1975) afirma que:

Se o lucro almejado nao for alcancado nas estiamtijobais, havera necessidade
de redimensionar as vendas projetadas, conferlme-combinacdo de maior

rentabilidade, ou de reduzir as despesas e o dsstéabricacdo de maneira a
permitir um nivel de rentabilidade compativel corplano de lucros, previamente

tracado.

Passarelli (2003) comenta que as dificuldades alkoed¢do do orgamento de vendas relacionam-se

diretamente com os seguintes principais fatores:
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Falta de estatisticas adequadas;

Flutuacbes de mercado;

Sazonalidade;

Falta de informacdes detalhadas sobre planos dpeatméo;
Diversidade de produtos;

Reacéo do consumidor.

A definicdo dos precos de venda dos produtos pefaesa € um elemento essencial do orcamento de
vendas. Welsch (1983) argumenta que a melhor atiénttermos de estratégia de pregos consiste emdam
gue a administragéo esteja profundamente envotvickamprometida com a preparacdo de um plano deasend
adequado a realidade. Zdanowicz (2001) afirma gueiacipais fatores que influenciaréo na definigaégreco
de venda serao:

A qualidade dos produtos concorrentes;
O atendimento e os servi¢cos que oferece o cliente;
O preco de venda dos produtos concorrentes;
A oferta de produtos similares no mercado;
A procura pelo produto no mercado;
A capacidade de producdo da empresa;
A complexidade do processo produtivo na empresa,;
As condi¢Bes futuras de mercado.
Alguns fatores internos da empresa devem ser adakscom cautela, pois poderdo contribuir para a
limitacdo das vendas. Welsch (1983) coloca quattords principais relacionados aos recursos inteque

podem limitar a execucado do plano de vendas:

Capacidade de producao em termos econdémicos;
Disponibilidade de recursos humanos;
Adequacédo de matérias-primas e materiais indiretos;
Disponibilidade de fundos.
Passarelli (2003), Zdanowicz (2001), Sanvicenteaatd (1983), Welsch (1983) e Tung (1975)
orientam a utilizacdo de métodos para fazer a gdiojedas vendas. Para Welsch (1983), os métodos mais

comuns usados para fazer uma projecdo de vendamsmt classificados em quatro grupos:

Métodos de julgamento (ndo-estatisticos);
Métodos estatisticos;
Métodos de finalidades especificas;
Combinacao de métodos.
Considera-se que o orgamento de vendas é um impoitstrumento de mensuracéo que se relaciona
com os demais departamentos da empresa, contribgioth informacfes para a definicho das demais pecas
orcamentarias para determinado periodo, segundibjetivos propostos pela administracdo e que aeflia

realidade do mercado, satisfazendo as necessidad@&nvolvidos.

4 PESQUISA DE CAMPO

A revisdo da literatura, apresentada anteriormeries a finalidade de proporcionar conhecimentos
necessarios para o adequado entendimento dosacEmilapresentados a seguir, de acordo com osvolijeti

analises e discussfes que este trabalho se propde.
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4.1 Populacéo, amostra e sujeitos da pesquisa

Das empresas que estéo listadas no cadastro d&@ @l Biretoria Regional Bauru no dia 25/01/2008,
foi realizada a pesquisa nas industrias que estdadas no Distrito Industrial | de Bauru, totalida 33
empresas.

O questionario foi levado em maos na empresa pgr,guntamente com uma carta de apresentacéo.
Dado o prazo de cinco dias para a resposta, o dirgmionou-se as empresas efetuando o recolhindogo
guestionarios entregues. Foi solicitado o direciogr@o do questionario aos proprietarios das emprdsa
impossibilidade deste ser o sujeito respondentijtamos a entrega do questionario aos diret@esentes ou
encarregados para prestar tais informacgdées.

Das 33 empresas pesquisadas, 14 empresas, 0 qaeserdp 42,42% responderam corretamente o
questionario e 19 empresas, 0 que representa 57B8%esponderam o questionario alegando se watar
informacdes sigilosas, por ndo terem tempo de refgroe porque a pessoa responsavel ndo se eneonaav
empresa. Uma empresa nem quis atender o pesquigat@iabela 3 apresenta o retorno do questionatioaan
nas empresas.

Tabela 3 - Retorno do questionario aplicado nagesag.

Questionarios Quantidade %
Respondidos 14 42, 42%
N&o responderam por se tratar de informac¢fes sagilo 5 15,15%
N&o responderam por ndo terem tempo 11 33,34%
A pessoa responsavel ndo se encontrava na empresa 2 6,06%
Empresa ndo quis atender o pesquisador 1 3,03%
Total 33 100%

Fonte: Elaborado pelo autor.

As questdes foram ordenadas de forma a explicandrio da empresa em relacdo a utilizacdo do
orgamento empresarial, com a finalidade de permitivaliagdo dos objetivos da pesquisa. A analiisceissao
dos resultados tém como objetivo principal apresesd componentes utilizados no orcamento de varelas

empresas pesquisadas.

5 RESULTADOS DA PESQUISA

Esta sec¢do, que tem o objetivo de apresentar oléaess da pesquisa de campo realizada nas iraRistri
do Distrito Industrial I, situado no municipio deaBu/SP, acerca da elaboragdo do orgamento desyezrta
subdividida em duas subsecdes, a saber: analiseadasteristicas gerais das empresas e resultabios s

orcamento de vendas.
5.1 Analise das caracteristicas gerais das empresas

Identifica-se com a pesquisa a predominancia deegap do tipo limitada (Ltda.), representando 93%
do total e 7% do tipo sociedade anénima.

A composicdo do capital apresentada na pesquissuipgsande representatividade de empresas de
capital fechado e nacional, perfazendo 93% do tiztalempresas pesquisadas, sendo os 7% restamcizgsitde

aberto e estrangeiro.
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A contabilidade das empresas pesquisadas efetiaadso dla empresa representa 79% das empresas
pesquisadas, possivelmente porque as empresasgrobuscar o sigilo e a restricdo das informac@esedis
demonstrativos contabeis mantendo-os dentro daesaprsendo 0s 21% restantes efetuada por terceiros
contratados.

Nota-se que 44% das empresas pesquisadas possustfancionarios, onde a maioria das empresas
encontra-se nesta faixa. As empresas que possuémalé@00 funcionarios representam 21% do totall@ea
150 funcionarios, o percentual é de 7% e de 15d0aihcionarios o percentual também é de 7%. Asesag
gue possuem acima de 200 funcionarios represeritémas empresas pesquisadas.

Das empresas pesquisadas, 50% possuem abrangénuoierchdo internacional. Percebe-se que estas
empresas atuam também no mercado nacional. As sasprgue atuam somente no mercado nacional
representam 21% e as que atuam regionalmente eepaes 29%.

O municipio de Bauru, onde fica o Distrito Indutii universo da pesquisa deste trabalho, possui b
localizacéo geogréafica no estado de Sao Paulopfimdmo a rodovias, ao rio Tieté, possui linhaseés, porto
seco e também possui um aeroporto internacioneddms, facilitando o escoamento da producgéo.

Quanto ao nivel de faturamento auferido pelas esapre21% das empresas pesquisadas possui receitas
de até R$100.000,00, sendo que o mesmo perceatnbém possui as empresas que auferem receitas @eima
R$3.000.000,00. J4 a maioria das empresas posauarfeento entre R$500.000,00 e R$1.000.000,00,e0 qu
corresponde a 29% do total. Também representa 29%otdl das empresas pesquisadas as que possuem
faturamento entre R$1.000.000,00 e R$3.000.000i6Ahuma empresa pesquisada apresenta faturamérgo en
R$100.000,00 e R$500.000,00. Portanto, 58% das emawpr tém faturamento entre R$500.000,00 e
R$3.000.000,00.

5.2 Resultados sobre o orgamento de vendas

A pesquisa mostra que 57% das empresas pesquisdalasram periodicamente o orgamento
empresarial e 43% ndo o fazem. Nota-se que as sagprpie ndo elaboram o orcamento estdo entre as que
possuem o menor nivel de faturamento e também amegrantidade de funcionarios. A Figura 2 apresesta
resultados da pesquisa sobre os componentes quprasa utiliza para a elaboracdo do orcamento déage

Esta questdo permitiu que o respondente assinatessale uma alternativa.
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Figura 2- Componentes que a empresa utiliza palab@racdo do orcamento de vendas.

A empresa elabora o orcamento de vendas, utilizandggara isso de:

Técnicas estatisticas| 0%
Percepcéo da empresa sobre o mel 63%

Projecéo feita pelos vendedores e ou representan

Média das vendas dos ultimos periodos (ex.: m 50%

Meta definida pelos diretores ou proprietari

T T T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fonte: Elaborado pelo autor.

A pesquisa demonstra que a maioria das empredias (fara a elaboracdo do orcamento de vendas
principalmente a percepgdo da empresa sobre o deerses também utiliza a média das vendas dosadtim
periodos.

Alguns respondentes da pesquisa assinalaram glisamtia projecdo feita pelos vendedores ou
representantes e meta definida pelos diretores praurietarios. Isso mostra que os gestores dasesamp
procuram sentir o cenario futuro e realizar suagegbes como também utilizar como base os histrit
vendas.

A Figura 3 apresenta os resultados da pesquis& splam sao os responsaveis pela elaboracao do

orcamento na empresa. Esta questdo permitiu gegpomdente assinalasse mais de uma alternativa.

Figura 3 - Responsaveis pela elaboracao do orcamergmpresa.

Outros | 0%
Chefes de Departament
63%

ContadorController

Supervisores

Diretores/Gerentef 75%

T T T T T T T T

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Percebe-se que na maioria das empresas pesquisad@&sponsaveis pela elaboragdo do orgamento
empresarial sdo os diretores/gerentes e o0s coetmtroller, desenvolvendo esta atividade em conjunto.
Nota-se que os diretores/gerentes definem os padsrguantitativos do orcamento e os contadcoasbller
os transformam na peca orcamentaria e fazem o adramento e controle.

A pesquisa identificou que 75% das empresas elaborarcamento empresarial para o periodo de um
ano. Nota-se que as empresas encontram dificuldbeledaboracdo de orgcamentos superiores a um a&. D
poucas empresas que elaboram o orgamento paradmais ano encontram-se as maiores em faturamento e
guantidade de funcionarios. Isso mostra que estgsesas possuem mais visdo do futuro que as demais,
antecipando cenarios para o adequado direcionandmt@sforcos, com a finalidade de atingir a meta

estabelecida pela empresa.
6 CONCLUSOES

O planejamento, a execugéo e o controle dos negéaipresariais estéo diretamente relacionados com
a sobrevivéncia das empresas no atual ambiente etitivgy, onde o gestor que produzir informactes
quantitativas sobre o futuro da organizacdo podéagnosticar possiveis dificuldades em cenarioardst
podendo, no presente, tomar decisdes que iréo q@iopar resultados desejados.

As induastrias normalmente necessitam de relatégioantitativos de previsdo de resultados e a
elaboracao do planejamento orcamentério facilifmazesso de tomada de decisdo. O orcamento eniptesar
apresenta-se como importante instrumento quanbtatra a gestdo dos negdcios. O objetivo dedialtra foi
investigar quais componentes as indUstrias situatasDistrito Industrial | do municipio de Bauru,
compreendidas pela jurisdigdo do CIESP Diretorigiéteal de Bauru, utilizam na elaboracdo do orcameet
vendas, para o planejamento e tomada de deciséo.

ApoOs andlise e discussédo dos resultados da pes@asampresas, pode-se concluir que:

a) Existe a predominancia de empresas do tipo limithdda.), de capital fechado e nacional, e sua
contabilidade efetuada dentro da empresa. A mapmssui até 50 funcionarios, mas as que possuem
mais de 200 funcionarios tém grande representatiéd Mais da metade das empresas possui
abrangéncia de mercado nacional e internacional;

b) Encontra-se alto nivel de dificuldades em relagdelaboragdo das estratégias e metas a serem

alcancadas, bem como seu alinhamento com as opsraco

c) 57% elaboram periodicamente o orgamento de veftdas possuem o maior nivel de faturamento e
também a maior quantidade de funcionarios. Elagpceemdem, utilizam e ddo mais importancia aos

instrumentos de mensuracao quantitativa e de gestéo

d) Aquelas que possuem o menor faturamento e a mewnantiade de funcionarios apresentam
dificuldades em gerenciar e integrar os instrun®d® mensuracdo quantitativa e de gestao, algumas
nem os conhecem;

e) E importante, para a implantagdo do planejamerganoentario, a classificagdo adequada dos dados,
para o gerenciamento da informacéao;
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f) Os principais responsaveis pela elaboracdo do em@mnmas empresas sdo os Diretores/Gerentes e

ContadorController, desenvolvendo esta atividade em conjunto;

g) Predominam as empresas que elaboram o orcamentendas para os préximos doze meses. Estas
definem o orcamento com base na expectativa deigr@sto dos negdcios, na utilizacdo de resultados
do periodo anterior e na percepc¢éo sobre os negdécio

h) A maioria utiliza, para a elabora¢do do orcamemptoahdas, a percepcdo da empresa sobre o mercado e

boa parte também utiliza a média das vendas dioso§l{periodos;

i) Para a elaboracdo do orcamento empresarial e anitifzacdo de suas informag8es aos usuarios, €
necessario o aumento do nivel de conhecimento dosnstradores da empresa, ter um programa
computacional que permita o tratamento eletrénm® dhdos, gerando informacg8es para a elaboracdo
do orcamento, interesse daqueles que utilizaminéesmacdes e maior conhecimento da realidade
interna da empresa.

O planejamento orcamentario empresarial apresenta$i0 importante instrumento de mensuracao
guantitativa por permitir analisar a situacéo ficeira com antecedéncia, por proporcionar visuddiaale ideias
gerais dos negdcios transformando-os em nimerpay®s e por permitir comparar os dados planejados
0s realizados. Sugere-se para a elaboracdo daduygasquisas acerca da elaboracéo do orgamenémdasvem
empresas de um determinado ramo de negdcios, &m@dmgima determinada regido geografica (municipio,
Estado, regido). A ampliacdo desta pesquisa paoaitoss Distritos Industriais do municipio de Bd&f e ou

de outros municipios também é sugerida.

Artigo submetido para avaliagdo em 26/08/2013 é@para publicacdo em 22/12/2014
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