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O que é um Cenario Financeiro?

Van der Heijden (2009) define-o como instrumento que objetiva aperfeicoar as
decisdes e 0s processos que remetem a elas utilizando para isso 0 ambiente futuro.

Qual a finalidade de utilizar os Cenarios nas Projecdes?

Em linhas gerais, € o ato de buscar informac¢odes que reflitam o cenario
futuro, como alternativa para que as organizagdes minimizem os riscos de ordem
operacional, financeira e econdmica.
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Cenarios Financeiros

Projecao de aumento das receitas e/ou diminuicao
dos gastos em relacao ao cenario neutro

Neutro

Cenario base para receitas e gastos

Pessimista

Projecao de diminuicao das receitas e/ou
- nos gastos em relacao ao cenario ne
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Estimativa 3 pontos

Passo-a=-passo:

Coletar a estimativa de trés pontos (PERT) para as atividades do caminho critico
(Calcular o prazo total do projeto
Calcular o desvio padrio

Adicionar +- sigmas, conforme a “regra dos 3 sigma”

A P iR e

Informar o prazo.
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Estimativa 3 pontos

34.1% 34.1%

0.0 01 0.2 03 0.4

Para alcangar uma confiabilidade de 95%, € preciso calcular 2 sigma. Se 1 sigma € +0,74, entdo 2 sigmas sdo +1,48.

Aplicando ao projeto: 8,6 dias =2,16, gerando um prazo entre 7,12 ¢ 10,08 dias com 95% de confiabilidade.

O
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2.1 Previsao de Vendas

O orcamento de vendas reflete as vendas projetadas (esperadas) para um
determinado periodo or¢gamentario. -
s A
Um orgamento preciso de vendas € a chave de todo o processo
de elaboracao de orcamentos. II

E uma utopia esperarmos que a empresa cumpra 100% de seu orcamento

de vendas proietado, afinal, um oOrgamento € um processo de projecdo,
e Nao de previsao.
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2.1 Previsao de Vendas

Mas como exatamente o orcamento de vendas mensura as vendas?
Existem gquatro métodos para executar tais previsdes,

. o Finalidades Combinagao
MNao estatisticos

especificas de métodos

« Combinacao = Método do . Anélisles da « Combinacao
das opinies ritrno econo- industria; sinergistica
dos supervisores -mico (analise de dos metodos
da divisdo de tendéncias): » Analises de anteriores.
vendas: linhas de pro-

« Método de dutos;
- Combinagéo 5equéncias -
das opinides dos ciclicas (analise = Analises de
executivos. de correlac3o); usos finais de

produtos.
« Analogias
historicas espe-

\ l\::iais. ) ks ) \
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2.1 Previsao de Vendas

Neste contexto, vale lembrar dos fatores ambientais internos (capacidade
produtiva, estrutura administrativa, habilidades pessoais, recursos financeiros
etc.) e externos (demanda, custos de distribuicao, politicas com fornecedores,
concorrentes e novos entrantes).

, |
T ad Rad o ad ol

Tais fatores podem ser agentes que venhar

a restringir o orcamento de vendas, pois, tanto um quanto o outro oferecer
condi¢cdes que limitam as previsdes de vendas. Afinal, como se espera produz

10.000 unidades se a capacidade de producao da empresa € de apenas 5.00

= Lombinacao sequéncias N
das opinides dos ciclicas (analise » Analises de
executivos. de correlag3o); usos finais de
produtos.
« Analogias
historicas espe-
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2.1 Previsao de Vendas
ade
D Exemplificando iros

FES,
concorrentes e novos entrantes).

Suponha o caso da fabrica de guitarras Stratusmonster S.A. que trabalha
com um produto unico: guitarras modelo stratocaster. Sabe-se que

ar
5 re €Sse produto e muito versatil, pois pode ser utilizado por pessoas em .
con diversas ocasioes, bem como por profissionais musicais de diversas |,

10.C areas, cComo: Compaosi¢ao, gravagao, apresentagcao etc. Apos uma o
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2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

consulta com sua eqguipe de vendas, a Stratusmonster S.A. decidiu
gue no proximo ano © mercado ira vender 100.000 unidades desse
produto. Por experiéncia de seu corpo de vendas, a empresa tambem
sabe que possui cerca de 10% das vendas do mercado. Ela gostaria de

saber quais seriam as quantidades vendidas para o proximo ano e sua
respectiva receita.
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2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

Se 0 mercado possui a expectativa de vender 100.000 unidades e a
Stratusmonster possui 10% desse mercado, portanto, € justo supor que
que a empresa ira vender 10% dos 100.000 vendidos pelo mercado.
Dessa forma, as vendas da Stratusmonster seriam de 10% x 100.000 =
10.000 unidades.

O preco do seu produto € de RS 500,00 a unidade, portanto, a sua
expectativa de faturamento seria de 10.000 x 500 = RS 5.000.000,00.
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2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

Ano
Seor 1
Stratus Vendas do mercado 100.000
que a Participacao da empresa no mercado 10%
Doses Vendas da empresa 10.000
10.00c| Prese do produto RS 500,00
Faturamento RS 5.000.000,00

Esse fol um exemplo de orcamento de vendas considerando apenas o metodo
de julgamento que se baseia na opiniaoc de profissionais de vendas e internos a
empresa. Mas que tal atualizarmos esse caso e incluirmos os demais meétodos de
elaboracao de orcamento de vendas?

.
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2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

‘ ANno I

Agora imagine que a Stratusmonster tenha uma equipe de analistas
contratada apenas com o intuito de analisar o mercado. A conclusao
dessa equipe, considerando o crescimento econémico do pais e as
conjunturas econdmicas nacionais e internacionais, € que o crescimento
do mercado de musica para os proximos 3 anos seja de 5%.

I ravurar i isn et I M2 AU unJ iy I

Esse fol um exemplo de orcamento de vendas considerando apenas o metodo
de julgamento que se baseia na opiniaoc de profissionais de vendas e internos a
empresa. Mas que tal atualizarmos esse caso e incluirmos os demais meétodos de
elaboracao de orcamento de vendas?

.
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2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

A Stratusmonster sabe tambem, atraves da divulgagcao da equipeas
econdmica do governo, que o indice de inflagcao medido pelajo

Fundagao Getulio Vargas, o IGP-M, apontado para os proximos 3 anos, as
€ de 10% ao ano. -..to

Tt | FJ'\.-'I-F P et 0 e e e e® e I 0 e B0 BN

do mercado de musica para os proximos 3 anos seja de 5%.
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2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

Desta forma, a empresa gostaria de montar um orcamento de venda
para 0s Proximaos 3 anos.

eCONP====—oooooxos IR e oo osocooo oo oroo Hela
‘ Ano 1 Ano 2 Ano 3
Fund: 105,
e de ] Vendasdo 100.000 105.000 110.250
mercado ; (100.000 + 5%) | (105.000 + 5%)
RS 550 RS 605
BIERe Roi8a0 (500 + 10%) (550 + 10%)
RS 50.000.000 | R$57.750.000 | RS 66.701.250
Faturamento

(100.000 x 500)

(105.000 x 550)

(110.250 x 605)

- —_
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2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

Ano 1 Ano 2 Ano 3
Vendas do 100.000 105.000 110.250
mercado ' (100.000 + 5%) | (105.000 + 5%)
RS 550 RS 605
RIERD Ro0a0 (500 + 10%) (550 + 10%)
RS 50.000.000 RS 57.750.000 RS 66.701.250
Faturamento

(100.000 x 500)

(105.000 x 550)

(110.250 x 605)

venda

Perceba que tanto as unidades de vendas pelo mercado foram atualizadas
quanto o preco de venda do produto.



Planejamento Financeiro e Orcamentario &

unime

2.1 Previsao de Vendas
D Exemplificando

| | Ano 1 | Ano 2 | Ano 3 I

Dessa forma, nos usamaos o0 melhor sistema
de formacao de orcamento de vendas que ¢ a Combinacao de Metodos, pois,
ao usarmos o Méetodo de Julgamento, ao contarmos com a equipe de vendas, O
Metodo Estatistico, ao entendermaos as variacdes inflacionarias e de crescimento,
e 0 Metodo de Finalidades Especificas, ao projetarmos as vendas de mercado,
tornamos © nosso Orcamento de Vendas robusto e com menos chance de
fracassar se afastando da realidade que ira se desdobrar no futuro.
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Perceba que tanto as unidades de vendas pelo mercado foram atualizadas
quanto O pr: de venda do produto.




