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CUSTOS: para onde

esta indo o dinheiro

do meu negécio?




Amigéao
22 anos.

Assessor do
Crediamigo.

Luis Bonfim

33 anos. Pintor, auto-
didata. Pinta quadros
faz artesanato que ’
vende em feiras.

Raimundo

37 anos. Comerciante
de carne, ovos e peixe.

Zé da Bodega

57 an.os. Comerciante
de alimentos e bebidas.

Beth

35 anos. Dona de saldo de

beleza e revendedora de
produtos.

Dalva
Do Carmo

53 anos. Fabrica doces,
salgados e sorvetes
(fabricagéo caseira).

26 anos. Dona
de confecgéo (roupas
femininas e uniformes).

Tia Maria,

Estou lhe escrevendo pard contar como estdo 0s negocios que
iniciei quando me mudei para a capital.

Como a Senhora sabe, cheguei aqui com alguns sonhos, mas
decidida a iniciar um negocio meu, por menor que fosse, €
mais tarde amplida-lo para proporcionar uma melhor condigdo
de vida a Dalvinha, sud afilhada.

O comeco foi dificil, mas, aos pOouUcos, o negocio foi se
ampliando e comecei a me assustar, pois ndo me sentia em
condicdes de enfrentar 0 qumento de clientes, de vendas, de
compromissos erc.

Embora a quantidade de vendas estivesse aumentando, 0
dinheiro continuava cada vez mais raro.

Gracas d sugestao de um cliente, procurei 0 programa
Crediamigo do BNB. Foi o inicio da minha mudanga.
Conscientizei-me da necessidade de analisar e reduzir meus
custos, conhecer melhor as necessidades dos meus clientes e
buscar informagoes sobre a concorréncia. Estas agoes
permitiram que eu aprimorasse € revisse 0s meus custos e,
como conseqiéncia, melhorei meus lucros.

Hoje, passados alguns meses, jaée possivel perceber algumas
melhorias significativas nd minha empresa.

Sinto-me mais segura na conducdo dos negocios, tendo, na
assessoria do Crediamigo, uma parceria parda continuar
crescendo de uma forma segurd.

Tenho certeza do orgulho que a senhora esta sentindo desta
sua sobrinha que muito lhe ama.

Breve estaremos (eu e Dalvinha) ai para, juntas,
compartilharmos este nosso sucesso.

Beijos

Dalva
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Bom, ai vocé
tem que rever seus custos bem
depressa! Pode até trocar o fornecedor.

Certo.
Essa conversa é boa porque
eu vi que, mesmo sendo dona da minha
empresa, eu ndo posso vender meus produtos
por qualquer prego, na doida. Eu tenho que vender
por um preco que cubra todos os meus custos, que
seja acessivel aos clientes e que me deixe
sobra para investir em melhorar o
negocio.

E verdade.
Me permite uma
sugestéo?

Claro,
Amigao.

Por
que vocé ndo
reune outros
comerciantes para,
juntos, combinarem
suas compras?

12

Assim, vocés
podem ter mais vantagem com os

fornecedores. Comprando em maior quantidade é mais
facil conseguir um prego melhor ou um prazo maior ou
transporte de graca, outros beneficios. Pense nisso!

Certo.
Vou combinar com o
pessoal, sim.

Nao esquegal!
Para determinar o
preco de venda é

fundamental
conhecer os custos
totais.

Para conhecer seus
custos, vocé tem que
fazer um bom
controle de caixa,
pois € la que tudo
comega e fica
registrado.

FIM

I\

Amigéo, eu
assisti a um programa de
televisdo que déa orientagbes para gerenciar
pequenos comércios e falaram muito em custos
fixos e custos variaveis. Vocé pode me
explicar melhor o que € isso?

[
| -
o~

Dalva, a sua
duvida muitas pessoas
tém. E o0 seguinte: tudo na
vida tem seu custo. Para que seu
comércio cresca, € necessario que
vocé faga algumas despesas. Estas

despesas sao 0s seus custos. Custos
fixos sdo aqueles que nao se alteram
em funcdo das vendas. Por exemplo, 0
aluguel da loja, que vocé paga R$

100,00 todo més,

independentemente de vender
mais ou menos, ou Mesmo
que ndo venda nada.

E os
custos
variaveis?

Os custos variaveis sao
custos que aumentam ou diminuem

de acordo com as vendas que vocé faz.
Por exemplo: a comissdo que vocé
paga para Lucia, sua vendedora.
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Ah!

T6 entendendo.
Quer dizer que,
somando o0s custos fixos e
0s custos variaveis, eu
encontro o custo total do
meu negocio?

Exatamente.

Entao,
eu preciso conhecer

Eu tenho que separar
0 que tenho de custos fixos
e de custos variaveis?

muito bem os meus custos para
combinar isso com minhas vendas
e ganhar meu dinheiro.

Isso
mesmo! E o
primeiro passo para poder
determinar o prego de
venda das suas
mercadorias.

Esse é
outro assunto que
tenho duvida, porque eu fago

as lojas concorrentes cobram e
vendo por um valor um pouco
menor. Eu fago certo?

Se

meu prego assim: vejo quanto que

fixos e variaveis, sobrar
algum ganho e ainda

por quanto a
concorréncia vende € importante,
como também conhecer as
preferéncias dos seus clientes. E mais
importante ainda € saber os custos
do seu negaocio. 4

O preco
de venda deve
cobrir 0s custos

r um preco atrativo
para os clientes.

eu fago isto? Parece

E como

complicado...

E verdade.
E 0 que tem mais?

Na verdade, o preco encontrado é
apenas uma referéncia. O proximo passo € vocé
ver por que os clientes escolnem comprar a mesma
mercadoria que vocé vende em outro lugar: se é preco,
condigOes de pagamento, atendimento dado ao cliente,
outros detalhes etc.

Eu sei.
Isso é para que eu possa
manter esse cliente comprando
no meu comércio. Mas, e se for
porque os outros estdo vendendo
mais barato?
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Para isso,
vamos somar 0s percentuais referentes ao
custo de funcionamento (53,6% que fizemos antes) + o dos
custos variaveis (5%) * o lucro que vocé quer (10%). Depois,

diminuimos esse % total encontrado de 100. Esse resultado deve
ser dividido por 100, e, pronto, temos a taxa de
marcagao.

100 — (53.6% + 5% + 10%) = 0,314 = Taxa de Marcagao
100

Essa taxa € muito
importante para determinar seu prego de venda.

Pelo que entendi,
agora basta dividir o custo de
compra da calga jeans pela taxa
de marcagao e encontramos o
preco de venda. E isso?

E isso
mesmo! Vocé foi atenta durante
nossa conversa e entendeu bem este
caminho que utilizamos para chegar ao prego de
venda. Vamos continuar e calcular o que vocé
acabou de falar: dividir o custo da mercadoria
vendida pela taxa de marcagao:

Custo da Mercadoria Vendida R$ 15,412
— = ————— = R$49,08

Taxa marcagéo 0,314

Nesses eu posso
mexer!

=

Vou

responder com trés perguntas:

Vocé pode mexer no prego de venda e nas
condicOes oferecidas pelos seus
concorrentes?

{3

Vocé pode
mudar os habitos, a vontade de
comprar e a quantidade de dinheiro dos

seus clientes? 4D
1Lk - A A
[ 2 i
; E os seus ,
custos fixos e variaveis?

Isso!

Ahal Esse
€ 0 preco que devo cobrar pela
calga jeans para cobrir todos 0s meus
custos, pagar os fornecedores e me sobrar 10%
de lucro? Vou agora mesmo alterar o meu
preco de venda!

Calma,
Dalva. S6 fizemos o prego
de venda contando com 0s seus
custos.

10

/ Lembre-se que o calculo do \
a

preco de venda da mercadoria € um
referéncia. Os seus clientes € que vao dizer
se aceitam ou nao seu preco quando
compram ou nao suas mercadorias.

E como
eu devo calcular o
preco de venda das minhas
mercadorias?

E simples.
Deixa eu apresentar
para vocé o “CALCULA
DINHEIRO”

%

1° passo: cal
2- calcular quanto ¢
rﬁ? g'tﬁ (\:/:((j:e ra vender. oy sejau S(t)aci;l;ercadoﬂa
Oria vendiga (também chan:a((’ii CMv)

pelo total de v, :
aca a medi d%f;das realizadas

Ultimos meSeé.Se puder,

. tos. Ex - Comissges

. 5 passo: o
- Calcular 5
© que se deve aplicar S% (0%

X ob
Mercadoria vendida '€ 0 custo (3

: ar
determinar 0 prego de?/er?da)

6° passo: cal preg
+ Calcular o pre
/ N 0 de
enda da Mercadoria: dividir o Custo
ca vendida Pela taxa de

Taxa de marcagao € o valor que se coloca sobre o0 custo
da mercadoria vendida para determinar o prego certo de
venda de cada mercadoria.
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N&o se esquega
de incluir o valor de frete
Ou passagens que vocé
gasta quando vai comprar as
mercadorias. Vamos fazer um,
como exemplo, calculando o
preco de venda da calca
jeans que consta ai na sua
nota de compra.

08

vocé gasta, em média, todo més,

Mostre ai que eu quero
aprender a fazer isso!

Isso quer
dizer que, de fato, cada
calga jeans comprada custou

RELAGCAO DAS COMPRAS EFETUADAS
Produto R$ unit. | Quant. Total
A 10,00 30 300,00
B 8,05 25 201,25
— Calga jeans 15,00 15 225,00
D 9,20 10 92,00
E 6,80 15 102,00
F 12,10 10 121,00
G 4,75 10 47,50
H 13,45 9 121,05
1 7,90 15 118,50
J 11,03 10 110,30
Totais: 149 1.438,60
IPI (se tiver)
ICMS (se tiver)
Frete: 61,40
VALOR TOTAL DA NOTA 1.500,00 |
Certo!

Na nota de
compra, temos que ver o prego de
cada peca; no nosso exemplo, a calga jeans.
Veja que o frete pago para toda a mercadoria foi de R$
61,40. Esse valor também deve ser considerado no custo
de cada pega. Tem que dividir o valor do frete pelo nimero
de pegas compradas e somar o resultado ao preco de
cada pega:
R$ 61,40 / 149 pegas = R$ 0,412

E. E isso & um custo
muito pesado. Com certeza,
isso torna o seu pre¢o de venda mais
alto. Vamos continuar? Agora, vamos
determinar os custos variaveis.
No caso do seu comércio, é
apenas a comissao de 5%
para sua vendedora.

Nossa! Quer
dizer que mais da
metade do que vendo,
eu gasto s6 com o
funcionamento da
loja?

m 4| CrediAmigo

Banco do Nordeste

Produto Calga jeans
Preco da nota de compra (pega) R$ 15,00
Frete (proporcional) R$ 0,412
Custo da Mercadoria Vendida (unidade) R$ 15,412

R$ 15,4127

Sim.
Vamos adiante.
Para calcular o custo de
funcionamento do seu
comércio, vamos somar o que

para manter a loja funcionando.
Também temos que ver o
quanto vende, em média,
todo més.

Despesas mensais de funcionamento

Aluguel - margo/2007 100,00

Luz margo/2007 30,00

Despesas com agua 25,00

Conta de telefone 42,00

Salario da balconista 350,00

Gastos com transportes (passagens etc.) 40,00

Cota do Vigia da loja (seguranga) 25,00

Prestagdo CREDIAMIGO 200,00

Fornecedores 350,00

Retirada mensal 1.250,00

2.412,00

O gasto por

| més da loja esta todo anotado

aqui. As vendas sao de uns R$ 4.500,00
por més, em média.

Parabéns,
s Dalval Esse controle esta bem organizado.
{ Assim, ja podemos calcular o custo de funcionamento
da loja. Basta dividirmos o total das despesas pelo total
das vendas e, depois, multiplicarmos o resultado
por 100.

Vamos I3,
Dalva! Agora chegou a hora de
definir o lucro (ganho) que vocé pretende obter
na venda da calga jeans. Vamos calcular, por
exemplo, um lucro de 10%. Veja sempre 0s precos
dos concorrentes, para ter uma idéia certa do
valor que vocé pode cobrar.

Claro!
Continue. Eu té
curiosa pra ver aonde
vamos chegar.

CrediAmigo
{\{ redi [s]

Banco doNordeste

Ok. Devo
formalizar minha
empresa daqui a 2 meses,
pois perdi muita chance de
vender mais, porque nao tenho
como dar nota fiscal. Ja
procurei orientagdo de um
contador amigo meu.

Lembre-se, Dalva: Quando |
vocé formalizar sua
empresa, devemos incluir
os impostos federais e
estaduais sobre os valores
de venda, principalmente
SIMPLES e ICMS.

/ A

e

O passo
seguinte € ver a “taxa de
marcagao”.
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