PARCELAS QUE FORMAM O LUCRO E CRITEBIOS PARA DIAGNOSTICAR
COMO ESTA A SITUACAO DA EMPRESA NOS ULTIMOS TRES ANOS

A) Vendas Liquidas:

o Definicao: Receita total da empresa apds deducao de devolugdes, descontos e abatimentos.

o Importancia: As vendas liquidas fornecem uma visdo mais precisa da receita realmente recebida
pela empresa, essencial para a analise financeira.

o Exemplo de Pergunta: Qual foi o total de vendas liquidas nos ultimos anos?

B) Despesas:

o Definicao: Total de despesas operacionais € ndo operacionais, expressas como um percentual sobre
as vendas liquidas. Devem incluir:
o Operacionais: Salarios, aluguéis, utilidades, marketing, despesas tributéarias na
comercializacdo (DTC — que oscilam entre 3 a 4% sobre vendas liquidas), etc.
Nao Operacionais: Despesas financeiras, amortizagdes, etc.
Imével Proprio: Acrescentar 1,0 % sobre as vendas liquidas para representar o custo de
oportunidade do imével proprio.
o Atenc¢ao: considerar tributos de comercializagdo (DTC) como despesas, uma vez que se
utilizard o conceito de Lucro Bruto de Feirantes (LBF).
o Importancia: Compreender as despesas ¢ fundamental para identificar oportunidades de reducdo de
custos e melhorar a eficiéncia operacional.
o Exemplo de Pergunta: Qual foi o total de despesas (operacionais, ndo operacionais e tributarias),
expressas como percentual sobre as vendas liquidas, nos ultimos anos?

C) Lucro Bruto (LBF - Lucro Bruto de Feirantes):

e Definicao: Calculado como a diferenca entre o preco de venda e o prego de compra (aquisi¢do) dos
produtos, conforme valor da nota fiscal/duplicata cobrado pelo fornecedor. Ignorar créditos e débitos
na comercializagdo, tanto de entrada quanto de saida.

o Importancia: O LBF padroniza a andlise de lucro bruto, oferecendo uma medida consistente para
avaliar a rentabilidade basica do negécio, independente da classificagdo tributaria do produto.

o Exemplo de Pergunta: Qual foi o LBF nos ultimos anos, expresso como percentual sobre as vendas
liquidas?

Parametros para Avaliagio:

e Vendas Liquidas:
o Avaliar o crescimento ou declinio das vendas liquidas ao longo de periodos especificos
(mensal, trimestral, anual), deflacionando-as usando o IPCA do mesmo periodo.
o Comparar com benchmarks do setor para entender o desempenho relativo.
o Despesas:
o Analisar a propor¢ao das despesas operacionais € nao operacionais em relagdo as vendas
liquidas nominais.
o Identificar areas com despesas excessivas, tomando-se como parametros os melhores indices
historicos para definir oportunidades em reducgdo de custos.
o Considerar o custo de oportunidade do imével proprio (1,0 % das vendas liquidas), assim
como a DTC, no total das despesas.
o Questionar sobre quanto das despesas totais sdo fixas (em %) e quanto sdo variaveis (em %).
Levar em conta estes percentuais, pois quando as vendas aumentam as despesas fixas se
mantém no mesmo nivel, reduzindo o peso total delas e melhorando o resultado.



e Lucro Bruto (LBF):
o Avaliar a margem de lucro bruto como percentual sobre as vendas liquidas.
o Comparar com outros periodos e fazer benchmark do setor para determinar a rentabilidade da
empresa.

Ldgica para Avaliacao:
A) Hipoteses para Diagndstico nas Vendas:

1. Desempenho Bom:
o Vendas liquidas acima de 3 % da média da inflagao.
2. Desempenho Médio:
o Vendas liquidas na média da inflagdo ou com variagao entre 0 % ¢ até¢ +2 % sobre esta, em
pelo menos dois dos tltimos trés anos.
3. Desempenho Fraco:
o Vendas liquidas abaixo da média da inflacdo, em pelo menos dois dos ultimos trés anos.

B) Hipoteses para Diagnéstico nas Despesas (incluindo ALUGUEL e DTC):

1. Desempenho Fraco:

o Percentual de despesas sobre vendas liquidas acima de 24 %.
2. Desempenho Médio:

o Percentual de despesas sobre vendas liquidas entre 21 % e 23 %.
3. Desempenho Bom:

o Percentual de despesas sobre vendas liquidas abaixo de 21 %.

C) Hipéteses para Diagnoéstico no Lucro Bruto:

1. Desempenho Bom:
o Lucro bruto (LBF) acima do percentual de despesas em 4 %, pelo menos em dois dos
ultimos trés anos.
2. Desempenho Médio:
o Lucro bruto (LBF) acima de 2 % e abaixo de 4 % sobre o percentual de despesas, pelo
menos em dois dos ltimos trés anos.
3. Desempenho Fraco:
o Lucro bruto (LBF) abaixo de 1 % sobre o percentual de despesas, pelo menos em dois dos
ultimos trés anos.

Perguntas a Serem Respondidas:
1) Vendas:
o 1a): As VENDAS LIQUIDAS vém crescendo percentualmente QUANTO, ano a ano, nestes
trés ultimos anos?

o 1b): Qual foi a inflagdo (IPCA), em cada ano, no mesmo periodo?

o Resposta 1a):
e Resposta 1b):

2) Despesas:
e Qual tem sido o percentual das DESPESAS sobre as VENDAS, nestes trés tltimos anos, ano a ano?

o Resposta 2):



3) Lucro Bruto: Antes questionar se o usuario calcula o LB pelo método da Margem de Contribuicio
ou pelo método LBF. Se for pelo segundo, tera que jogar mais 3% no total das despesas.

e Qual tem sido o percentual do LUCRO BRUTO sobre as VENDAS, nestes trés ultimos anos, ano a
ano?

e Resposta 3):
Utilizacao das Respostas para Diagndstico
Vendas:

e Desempenho Bom: Se as vendas liquidas acima de 3 % da inflagdo, em pelo menos dois dos ultimos
trés anos.

o Desempenho Médio: Se as vendas liquidas ficaram na média da inflagdo ou com variagao de + ou —
10% sobre o valor desta, em pelo menos dois dos ultimos trés anos.

e Desempenho Fraco: Se as vendas liquidas ficaram abaixo da média da inflacdo ou com variagdo
superior a -10 % do valor desta, em pelo menos dois dos tltimos trés anos.

Despesas (com aluguel e DTC):

e Desempenho Bom: Se o percentual de despesas sobre vendas foi abaixo de 21 %.
o Desempenho Médio: Se o percentual de despesas sobre vendas foi entre 21 % e 23 %.
e Desempenho Fraco: Se o percentual de despesas sobre vendas foi acima de 24 %.

Lucro Bruto:

e Desempenho Bom: Se o lucro bruto (LBF) foi acima de 6 % do percentual de despesas, em pelo
menos dois dos ltimos trés anos.

e Desempenho Médio: Se o lucro bruto (LBF) foi acima de 2 % e abaixo de 6 % sobre o percentual
de despesas, em pelo menos dois dos ultimos trés anos.

e Desempenho Fraco: Se o lucro bruto (LBF) foi abaixo de 1 % sobre o percentual de despesas, em
pelo menos dois dos tltimos trés anos.

Plano de Acao para Diagnéstico:
Diagnostico:

1. Coleta de Informacoes:

o Vendas: Crescimento percentual ano a ano e comparagao com a inflagao.

o Despesas: Percentual sobre vendas ano a ano, perguntando ao usudrio se o imovel € proprio, e
nesta hipotese, se ele lanca, gerencialmente, como uma “despesa” de 1 % sobre as vendas. Se
a resposta for negativa, acrescentar +1 % no total das despesas.

o Lucro Bruto: Percentual sobre vendas ano a ano, perguntando ao usuario de ele usa o
conceito de Margem de Contribuicdo (onde ja se calcula créditos e débitos tributarios na
comercializa¢do). Em caso de resposta negativa, acrescentar 3 % nas despesas (DTC)

2. Analise de Desempenho:

o Identificar a area com pior desempenho (Vendas, Despesas, ou Lucro Bruto).

o Classificar o desempenho como bom, médio ou fraco com base nos parametros definidos.
3. Priorizacao:

o Priorizar a area com o desempenho mais fraco como foco principal para melhorias no
proximo ano. Mas alertar que PRIORIZAR nao significa “esquecer” as outras parcelas
formadoras do lucro final.



Referéncia de Materiais:

1. Vendas:
o Se Vendas for identificado como a area de pior desempenho:
= Mensagem: "Seu desempenho em Vendas foi identificado como prioritario para
melhorias no préximo ano."
= Referéncia: "Confira os videos e materiais sobre como melhorar as vendas
disponiveis em https://www.supergente.com.br

2. Despesas:
o Se Despesas for identificado como a area de pior desempenho:
= Mensagem: "Seu desempenho em Despesas foi identificado como prioritario para
melhorias no préximo ano."
= Referéncia: "Confira os videos e materiais sobre como otimizar despesas disponiveis
em https://www.supergente.com.br
3. Lucro Bruto:
o Se Lucro Bruto for identificado como a area de pior desempenho:
= Mensagem: "Seu desempenho em Lucro Bruto foi identificado como prioritario para
melhorias no préximo ano."
» Referéncia: "Confira os videos e materiais sobre como aumentar o lucro bruto
disponiveis em https://www.supergente.com.br
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