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POLITICA DE COMPRAS, ESTOQUES E CONTRATAÇÃO DE PESSOAL
A estratégia a ser adotada pelo reparador, afeta diretamente os custos de suas mercadorias, como também o custo d mão de obra, podemos concluir que, uma compra feita de modo errado, ou uma contratação intempestiva, ocasionará provavelmente, uma venda tanto de mercadoria como de mão de obra, com preço “errado”, prejudicando diretamente o fluxo de caixa.

A realização de uma boa compra, ou contratação, leva a empresa a estar em sintonia com as necessidades do mercado, obtendo deste modo, melhores resultados.

Quando da realização de uma compra, vários aspectos devem ser analisados, tais como: 

· Rapidez e prazo na entrega,

· Prazo de pagamento,

· Atenção especial,

· Confiança,

· Qualidade da mercadoria,

· Capacidade de manter fornecimento,

· Analise seu estoque mínimo, máximo e lote de compra.
Quando for efetuar uma contratação de pessoal, alguns aspectos devem ser analisados, tais como:

· Avalie a real necessidade de ampliação do quadro de funcionários,

· Tenha a certeza que possui os equipamentos e maquinários necessários para a atuação do novo funcionário,

· Avalie muito bem a capacidade do novo funcionário, os custos de uma demissão precoce são altos,

· Procure sempre efetuar o registro deste funcionário, os custos de uma ação trabalhista são consideráveis,

· Contrate sempre com base no que o mercado esteja pagando para o tipo de profissional.
“Quem troca de

fornecedor a cada

compra, e de funcionários,

constantemente, corre o risco 

de não ser confiável

para nenhum deles”

Nunca escolha um fornecedor por telefone; se possível, visite a empresa, conheça seu histórico, converse com quem já é cliente dele, avalie seu potencial e sua variedade.

Avalie sempre a sua necessidade de compra e sua disponibilidade financeira.

Conheça:

· Qualidade, ISSO 9000

· Código Defesa do Consumidor

· Feiras técnicas;

· Revistas especializadas;

E tentos outros itens que agregue valores às mercadorias. Por isso, “o comprador” tem que estar preparado e ter conhecimento do seu segmento de mercado.
Quando da seleção de funcionários, verifique se este possui carta de referencia, e cheque junto ao antigo empregador.

Com a redução da inflação, a diferença de preços entre concorrentes ficou pequena; depois, perde-se muito tempo com telefonemas, fax e outros serviços.

Há pessoas que se preocupam somente com os preços e não percebem o custo da operação.
Onde está a saída?

A grande saída está na parceria, pois, escolher os fornecedores adequados, e funcionários comprometidos, ser hábil nas negociações, adquirir os produtos certos e na qualidade exata, no período certo, estar sempre motivando os funcionário e colaboradores, não é tarefa para qualquer um.

O empresário precisa conhecer o básico de controle e gestão.

Hoje, o estoque tem custo financeiro alto e quem estoca mais do que precisa usa mais espaço e tempo de armazenagem, tudo isso custa dinheiro e precisa ser muito bem gerenciado. Antigamente, isso não tinha muita importância, mas hoje faz diferença.

Conhecer o estoque mínimo, de segurança, o giro das mercadorias, o consumo médio e outras informações, é primordial para o desenvolvimento de uma boa gestão de compras e estoques.

Mais do que nunca é necessário adotar uma adequada política de estoques, direcionada à necessidade do mercado e do cliente..

POLITICA DE VENDAS
O empresário precisa determinar o seu público-alvo, conhecer e entender bem o seu cliente, para poder utilizar, da melhor forma possível, os canais de comunicação que melhor espelhem essa realidade. Quando não existe essa preocupação “a empresa navega sem rumo, tende a ir para onde o vento a levar”; e consequentemente, com resultados insatisfatórios.

Nesse sentido o marketing é extremamente importante, pois, não adianta comprar ou contratar bem; ter um moderno processo de custeamento; praticar um preço de venda competitivo, e apenas a “vizinhança” conhecer a empresa.

Possuir uma boa estrutura comercial é fundamental, mas é necessário decidir quais são os melhores canais de distribuição para colocar suas mercadorias, ou vender seus serviços.

Não basta o empresário ter um cadastro de seus clientes; ele precisa conhecer o seu cliente, saber o máximo sobre suas necessidades e possuir um banco de dados que incorpore a maior quantidade possível de informações.

 Aprender a ouvir é fator fundamental nos dias de hoje. Uma pesquisa pós-venda pode trazer à tona importantes vantagens competitivas, que são pontos a serem trabalhados para maior lucratividade. E ao mesmo tempo podem deixar transparecer problemas com a qualidade, prazos, comunicação e outros itens que deverão ser tratados a partir de um processo de melhoria contínua.

MARGEM DE LUCRO

Toda empresa, por dedicar-se a atividade de um setor da economia, enfrenta os padrões de oscilações característicos de sua esfera de atividade.

Risco econômico

De um período para outro o volume de vendas e lucro das empresas ficam até certo ponto sujeitos às forças fundamentais externas às organizações, cuja origem pode ser localizada na situação atravessada pela economia em que está inserida a empresa e também no momento específico da vida do seu produto ou serviço básico.

Risco financeiro

O risco financeiro é determinado pelo uso relativo de capital de terceiros, ou seja, pelo uso de recurso que exigem uma remuneração fixa e prioritária em face da remuneração do capital dos sócios.

Quanto mais elevado for à proporção de recursos de terceiros, maior será o risco assumido pelo sócio.
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Margem de Lucro é um valor que o empresário quer da venda de suas mercadorias, ou da prestação do serviço, para remunerar praticamente o seu capital investido, além de cobrir esses riscos econômicos e financeiros.

Sua fixação deve ser analisada em todos os aspectos, para que o mercado consumidor possa aceitá-lo.
DEFININDO O VALOR DO CUSTO
A Oficina do Alfredo efetuou as seguintes compras






Código
Descrição do Produto             
Unid.
Qtde.
Valor Unit.
Valor Total
Alíquota
Valor IPI







ICMS
IPI 
 

 
 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

1000
Sapata com lona tipo A
pç
15
     16,80 
    252,00 
18%
10%
     25,20 

1222
Sapata com lona tipo B
pç
12
       8,80 
    105,60 
18%
10%
     10,56 

2336
Sapata sem lona
 
pç
6
       8,20 
      49,20 
18%
10%
       4,92 

3434
Lona de freio
 
pç
10
     23,00 
    230,00 
18%
0
          -   

3535
Pastilha de freio
 
pç
30
       8,00 
    240,00 
18%
0
          -   

 
 
Base de Cálculo do ICMS
Valor do ICMS
Valor total dos Produtos

                                                          876,80
 
 
    157,82
 
 
876,80
 
                                  Valor do Frete
Valor Seguro
Outras Despesas
Vr.Total IPI                              Vr.Total da NF.

                                                   53,00
 
 
    40,68
 
           917,48
 

Condição de pagamento: 45 DIAS
 
 
 
 
 
 
 

Obs:  1) A tabela do fornecedor indica que nesse preço está incluso o percentual de 2% a 


          título de custo financeiro para o prazo de 30 dias;





         2) O giro de estoque sapatas é de 20 dias;






         3) O giro de estoque de lonas e pastilhas é de 10 dias.
	Mercadoria
	1000
	1222
	2336
	3434
	3535
	TOTAL

	Valor de compra
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	ICMS
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Custo 1
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Frete Rateado
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	IPI
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Custo 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Prazo de Pagto
	45 dias
	45 dias
	45 dias
	45 dias
	45 dias
	45 dias

	Custo fianceiro %
	2%
	2%
	2%
	2%
	2%
	2%

	Desconto fianceiro %
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Valor do Desconto
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Custo a vista
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tempo de giro
	20
	20
	20
	10
	10
	 

	Custo financeiro %
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Custo financeiro valor
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Custo 3
	 
	 
	 
	 
	 
	 


A Oficina do Alfredo, também contratou dois funcionários, sendo os seguintes:

João Mecânico

Com experiência e freios por mais de 5 anos

Com cursos de especialização em sistemas de freios em veículos nacionais e importados

Salário inicial de R$ 500,00

Pedro Ajudante

Pouca experiência em oficina mecanica

Estudante em curso profissionalizante em mecanica geral de automóveis

Salário inicial de R$ 300,00

	TIPO DE FUNCIONÁRIO
	Mecânico
	Ajudante

	Salário
	 
	 

	INSS
	 
	 

	FGTS
	 
	 

	13º salário
	 
	 

	Férias com + 1/3
	 
	 

	INSS sobre 13º Salário
	 
	 

	INSS sobre férias
	 
	 

	FGTS sobre 13º salário
	 
	 

	FGTS sobre férias
	 
	 

	Quantidade de horas mês
	220
	220

	Valor por hora trabalhada
	 
	 








O risco total da empresa está associado à capacidade de cobrir custos e despesas operacionais e financeiras. Com maiores despesas – especialmente as despesas fixas – advém maior risco, já que a empresa terá que atingir um maior nível de vendas para chegar ao ponto de equilíbrio.
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Av. Andrômeda, 423 salas 04 e 05 – Jd. Satélite
São José dos Campos – SP - www.lavorosjc.com.br
(0xx12) 3937 - 1007 – lavoro@lavorosjc.com.br


