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Resumo

Esta pesquisa tem por objetivo propor o or¢amento empresarial para a concessionaria de
veiculos Trilha SC, localizada na Grande Florianopolis. Trata-se de um estudo com
caracteristica descritiva, com abordagem quantitativa e coleta de dados documental, visto que
foram utilizados relatdrios fornecidos pela propria empresa. Para melhor analise, o orcamento
foi resumido em trés cendrios: pessimista, médio e otimista. O resultado do estudo permitiu
propor o or¢amento, levando em consideracao as particularidades da concessionaria estudada
e forneceu conhecimentos tedricos sobre o assunto, direcionados a empresas como a estudada
neste artigo. As analises permitiram concluir que alguns cuidados especiais devem ser
tomados quanto a aspectos especificos do funcionamento da concessiondria Trilha SC, que
diferem dos encontrados na literatura analisada. No rol dessas diferencas, destacam-se as
diversas fontes de receita que as concessiondrias possuem, a base de calculo e os prazos de
pagamento do or¢amento de estoques, € o tratamento dado para as despesas gerais.

Palavras-chave: Orcamento. Concessionaria de veiculos. Cenarios.

BUDGET AT TRILHA SC CAR SHOP - AN APPLICATION OF THE PROPOSAL
BY GARRISON, NOREEN AND BREWER

Abstract

This research aims to propose the business budget for the Trilha SC car shop, located in
Grande Florianopolis. This is a study with a descriptive characteristic, with a quantitative
approach and collection of documentary data, since reports provided by the company itself
were used. For better analysis, the budget was summarized in three scenarios: pessimistic,
medium and optimistic. The result of the study allowed to propose the budget, taking into
account the particularities of the studied car shop and provided theoretical knowledge on the
subject, aimed at companies like the one studied in this article. The analyzes allowed to
conclude that some special precautions must be taken regarding specific aspects of the
operation of Trilha SC, which differ from those found in the analyzed literature. In the list of
these differences, we highlight the various sources of revenue that the car shop have, the
calculation basis and the payment deadlines for the inventory budget, and the treatment given
to general expenses.

Keywords: Budget. Car Shop. Scenarios.
1 INTRODUCAO

O mercado de automoveis tem passado por transformagdes nos ultimos anos em
direcdo a revolugdo da conectividade, que, no setor de automotores, sera marcada pelos
veiculos elétricos e autdonomos. Em busca de acompanhar essa nova era que se aproxima, o
modelo de negbcio tem se reinventado ao investir em outras areas, como conectividade e
infraestrutura. O desafio de unir tecnologia, conectividade e sustentabilidade oportunizara
ampliar ainda mais o setor com a realizagdo de parcerias com empresas de outros segmentos,
como o de energia e mobilidade.



Segundo a Associagdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores
(ANFAVEA, 2019), o setor automotivo, em 2019, representa 22% do PIB industrial,
representando 4% do PIB total. A producdo mundial de veiculos, em 2018, foi de 95,6
milhdes de unidades, dos quais 2,87 milhdes foram produzidos no Brasil, classificando-o
como 8° maior produtor mundial de veiculos, atrds da China, Estados Unidos, Japao, [ndia,
Alemanha, México e Coreia do Sul. Em relagdo as vendas, nesse mesmo ano, o Brasil foi
responsavel por 2,4 milhdes de venda de veiculos, atrds da China (28 milhdes), Estados
Unidos (17,7 milhdes), Japdo (5,2 milhdes), india (4,4 milhdes), Alemanha (3,8 milhdes),
Reino Unido (2,7 milhdes) e Franca (2,6 milhdes).

No Brasil, hoje, o mercado de veiculos ¢ dominado principalmente por quatro
montadoras: General Motors, Fiat, Ford e Volkswagen. A soma da participacdo de mercado
dessas montadoras representou 54,9% do market share de veiculos leves do Brasil, em 2018,
segundo o site Automotive Business (2019).

Em Santa Catarina, de acordo com o site NSC Total (2019), no ultimo ano a venda de
veiculos novos teve um crescimento de 5,8% comparado ao mesmo periodo do ano anterior.
J& em Floriandpolis, cidade a qual a concessionaria Trilha SC ¢ localizada, houve aumento de
1,85% nas vendas dos veiculos, o que demonstra a participacdo do setor de automoéveis na
economia cada vez mais consideravel, na regido a qual a concessionaria Trilha SC esta
inserida.

Segundo a Federacdo Nacional de Distribuicio de Veiculos Automotores
(FENABRAVE, 2019), os utilitarios esportivos ja respondem, atualmente, por cerca de 25%
das vendas brasileiras de automéveis. De fato, a inica categoria que vendeu mais do que a dos
utilitarios foi a dos hatchs pequenos, que obteve quase 35% das vendas. Os utilitarios
esportivos sao os veiculos considerados capazes de transportar cargas e pessoas, dividindo o
mesmo espago interno, além de possuirem tracdo 4x4 com o intuito de facilitar o percurso
também no off-road (BIDU, 2019).

A tematica do estudo do or¢amento em concessiondrias de veiculos no Brasil ¢é
bastante recente, como mostram os trabalhos de Dias Filho e Sales (2014), Monteiro (2016),
Silva et al. (2016) e Borgato et al. (2019). Tais estudos indicam a importancia da utilizagdo do
or¢amento empresarial por empresas do setor automotivo.

Nesse sentido, o objetivo geral desta pesquisa ¢ propor o orcamento empresarial a
concessionaria de veiculos Trilha SC, localizada na Grande Floriandpolis. Assim, esta
pesquisa se justifica, visto que os trabalhos acerca de or¢amento empresarial no Brasil,
desenvolvidos até entdo, buscam mais compreender a percepcdo de gestores sobre a
importancia da utilizagdo do orcamento empresarial (DIAS FILHO; SALES, 2014;
MONTEIRO, 2016) ou limitam-se a analise do or¢amento de capital pela concessiondria
(SILVA et al., 2016). Desse modo, este artigo vem contribuir para reducdo da lacuna de
pesquisas que propdem o orgamento para uma organizagao.

A contribui¢do pratica deste artigo decorre do fato de que a concessionaria de veiculos
Trilha SC, empresa ora estudada, apesar de vir passando por uma forte expansao durante o
periodo 2014 até 2019, ndo possui or¢amento empresarial elaborado, que dé suporte a tomada
de decisao do diretor. Nesse sentido, por se tratar de uma pesquisa aplicada, sua contribuicao
pratica se aproxima da contribuicao tedrica.

2 REVISAO DE LITERATURA

Neste capitulo, estruturado em cinco sec¢des, apresenta-se, inicialmente, a literatura
sobre orcamento empresarial segundo os principais autores da area, formando a primeira e
segunda secdo. Na sequéncia, na terceira secdo, t€ém-se a literatura sobre andlise de cenarios,



seguida dos estudos anteriores sobre or¢amento empresarial em concessionarias na quarta
secdo, finalizando com a histéria da marca do automovel comercializado, na quinta secao.

2.1 ORCAMENTO EMPRESARIAL

O or¢amento empresarial, conforme Frezatti (2009), ¢ considerado pelas organizagdes
uma ferramenta de apoio a tomada de decisdo, sendo utilizado no controle das receitas e
despesas da empresa com a finalidade de trazer melhorias para reduzir as margens de erro da
gestdo, qualidade nas informagdes e maximizacao de lucros.

Segundo Brookson (2000, p. 9), esse tipo de orcamento tem seis objetivos principais,
relacionados ao planejamento e controle da empresa.

1) Planejamento — Auxiliar a programar atividades de um modo légico e sistematico
que corresponda a estratégia de longo prazo da empresa.

2) Coordenagdo — Ajudar a coordenar as atividades das diversas partes da
organizagdo e garantir a consisténcia dessas agoes.

3) Comunicagao — Informar mais facilmente os objetivos, oportunidades e planos da
empresa aos diversos gerentes de equipes.

4) Motivagdo — Fornecer estimulo aos diversos gerentes para que atinjam metas
pessoais e da empresa.

5) Controle — Controlar as atividades da empresa por comparagdo com os planos
originais, fazendo ajustes onde necessario.

6) Avaliacdo — Fornecer bases para a avaliacdo de cada gerente, tendo em vista suas
metas pessoais ¢ as de seu departamento (BROOKSON, 2000, p. 9).

Segundo Hansen, Otley e Van der Stede (2003), o grande beneficio de se utilizar um
plano or¢amentério ¢ conseguir demonstrar e unir os diferentes segmentos e areas de uma
organizacdo em um planejamento de desempenho.

Ja relacionado as desvantagens do orgamento, estas se resumem ao resultado lento,
uma vez que so sera possivel verificar a ele no ano seguinte; ao acumulo de papéis de que
necessita, a padronizagdo exigida; e a resisténcia que certos gerentes podem ter com a
implantacao dos novos procedimentos, que devem ser padronizados (BROOKSON, 2000).

2.2 COMPOSICAO DO ORCAMENTO EMPRESARIAL

Para Garrison, Noreen ¢ Brewer (2013, p. 342), o orcamento empresarial de uma
empresa industrial ¢ composto por dez pecas orcamentarias, que sdo: Or¢amento de vendas,
Orcamento de estoques finais, Orcamento de produ¢do, Or¢gamento de mao de obra direta,
Orcamento de materiais diretos, Orgamento de custos indiretos de producdo, Orcamento das
despesas de venda e administrativas, Or¢amento de caixa, Demonstracdo de resultados
or¢ada, e Balanco patrimonial orgado.

As empresas varejistas, por sua vez, por ndo possuirem linha de produgao, dispensam
os orcamentos de produ¢do, de mao de obra direta, de materiais diretos, de custos indiretos de
producdo e de estoques finais. Por outro lado, conforme Welsch (1983), essas empresas
precisam acrescer o or¢camento de mercadorias.

Sendo assim, este estudo ird referenciar as pegas orcamentarias que forem ser
utilizadas no or¢camento proposto para a concessionaria Trilha SC: or¢amento de vendas,
or¢amento de mercadorias, or¢gamento das despesas gerais, orgamento de caixa e
demonstragdo de resultado projetada.

2.2.1 Or¢amento de vendas



Para Garrison, Noreen e Brewer (2013), o orcamento de vendas ¢ a chave de todo o
processo orcamentario, devendo ser elaborado pela multiplicagdo da quantidade de vendas
pretendidas pelo preco unitario. Posteriormente, deve ser estipulado o recebimento em
numerario, que resulta da soma dos recebimentos de vendas a crédito feitas a clientes nos
periodos anteriores acrescidos aos recebimentos de vendas feitas no presente periodo.

Souza (2014) aborda o orcamento de vendas como sendo o ponto de partida na
montagem do orcamento empresarial, devendo este detalhar as quantidades fisicas e/ou
monetarias or¢adas, o mercado onde o servigo ou produto serd comercializado, o preco de
venda unitario e a receita estimada por produto ou servigo.

Segundo Lunkes e Schnorrenberger (2009), o or¢amento de vendas ¢ a base para
estimar todos os outros custos da empresa, sendo que, caso ele ndo seja preciso, as outras
estimativas também serdo incertas. Welsch (2015) apresenta dois enfoques que podem ser
utilizados nesse orgamento: unidade e/ou valor monetario. Para facilitar o pagamento, orienta-

se que as vendas sejam classificadas em vendas a vista, a prazo ou a pagamento contra entrega
(WELSCH, 2015).

2.2.2 Or¢amento de mercadorias

Garrison, Noreen e Brewer (2013) consideram que o or¢amento de mercadorias mostra
a quantidade de mercadorias que devem ser compradas pela empresa durante o periodo
or¢ado, destacando que ele pode ser expresso em valor monetario ou em unidades.

Coelho e Pontes (2018) abordam a necessidade de a empresa estabelecer a politica de
estoque que deve ser seguida para a montagem deste or¢gamento. Levando em consideragdo o
giro de estoque, o prazo de entrega dos fornecedores, a capacidade financeira da empresa e o
plano de reposicao do estoque € que se estabelece a frequéncia de compra, os dias que as
mercadorias devem manter-se em estoque € o estoque minimos, por exemplo.

Welsch (1983) aponta trés projecdes a serem seguidas na elaboragdo do orcamento de
mercadorias: volume de estoques que devem estar disponiveis no inicio do més (IDM);
quantidades de mercadorias a serem compradas no periodo; e estoque desejado no final do
més (FDM).

2.2.3 Or¢camento das despesas gerais

O orcamento das despesas gerais, para Garrison, Noreen ¢ Brewer (2013), consiste em
listar as despesas que ndo sejam de producao, e sua elaboragdo conta com a decomposi¢ao dos
componentes em variaveis e fixos.

Sanvicente e Santos (1995) classificam as despesas administrativas como
predominantemente fixas e as exemplificam como sendo todas as despesas necessarias para a
gestdo da empresa, tais como telefonemas, material de escritdrio, seguros, depreciagdes, taxas,
energia elétrica, servigos prestados por terceiros e viagens.

Ja as despesas de vendas preveem os gastos indispensaveis para efetivagdo de vendas,
sendo estes proporcionais ao or¢amento de vendas, ou seja, quanto mais vendas forem
realizadas maiores as despesas. Exemplos: frete, marketing, promogdes, seguros e material de
expediente relativos a essa drea (SANVICENTE; SANTOS, 1995).

2.2.4 Or¢camento de caixa

Garrison, Noreen e Brewer (2013) relatam que o orcamento de caixa ¢ composto por
quatro secdes: recebimentos, desembolsos, excedente de caixa e financiamentos. O
recebimento refere-se as vendas, recebidas no periodo or¢ado; os desembolsos sdo todas as
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saidas em numerario, planejadas para o mesmo periodo; o excedente de caixa ¢ a diferenga
entre os recebimentos € os pagamentos (que pode ser positiva, se sobrar dinheiro, ou negativa,
se faltar); enquanto a se¢ao de financiamento consiste nos empréstimos e os juros decorrentes
destes, realizados durante o periodo orcado (para cobrir a falta de dinheiro).

Segundo Lunkes (2003), o desenvolvimento do or¢amento de caixa, através das
projecdes de entradas e saidas, permite & empresa ter uma nog¢do de como sera sua situagao
financeira no futuro, assim como das variagdes possiveis da receita, custo e investimento.
Esse tipo de avaliagdo ¢ 1til para alertar sobre excessos ou necessidades de fundos, permitindo
melhor coordenar e controlar a posi¢ao financeira da empresa.

Sanvicente e Santos (1995) mencionam que o método mais detalhado para elaboracdo
do orcamento de caixa consiste em orcgar as transagdes que, efetivamente, serdo convertidas
em termos de caixa no periodo. Ou seja, itens que ndo significam saidas e entradas efetivas
nao devem ser considerados, por exemplo: depreciagao e provisoes.

2.2.5 Demonstracio de resultado projetada
A demonstragdo de resultado projetada, para Garrison, Noreen ¢ Brewer (2013), ¢ de
extrema importancia, ja que permite visualizar o lucro planejado, conforme representado na

Tabela 1, a seguir.

Tabela 1- Demonstra¢ao de resultado orgado

DEMONSTRACAO DE RESULTADO ORCADO

VENDAS R$ 2.000.000,00
CUSTO DE PRODUTOS VENDIDOS R$ 1.300.000,00
MARGEM BRUTA R$ 700.000,00
DESPESAS DE VENDAS E ADMINISTRATIVAS R$  576.000,00
RESULTADO OPERACIONAL RS 124.000,00
DESPESAS COM JUROS RS 21.900,00
LUCRO LIQUIDO RS 102.100,00

Fonte: Garrison, Noreen e Brewer (2013), adaptado pelos autores.

Segundo Hoji (2017), a demonstragdo de resultado projeta o desempenho da empresa
mediante os or¢amentos elaborados, sendo possivel prever se resultarda em lucro ou prejuizo.
Se o resultado ndo se mantiver dentro do esperado pela administracdo, os orcamentos
especificos devem ser revistos e reajustados, a fim de que atinjam o esperado pela empresa.

Sanvicente e Santos (1995) afirmam que a demonstragdo de resultado projetada deve
ser elaborada especificamente pelo diretor do orgamento, enquanto os or¢gamentos parciais,
sdo de responsabilidade de cada setor.

2.3 ANALISE DE CENARIOS

De acordo com Martins (2001), para determinar os cenarios € preciso: definir o
periodo a ser analisado; estipular as principais influéncias; e organizar os dados, levando em
consideracao os parametros qualitativos e quantitativos, de acordo com a variavel definida.

Sob outro aspecto, Gitman (2010, p. 208) afirma que:

A analise de cenarios considera diversos resultados alternativos possiveis (cenarios)
para obter um senso da variabilidade dos retornos. Um método comum envolve a
consideracdo de resultados pessimistas (os piores possiveis), mais provaveis
(esperados) e otimistas (os melhores possiveis) [...] quanto maior a amplitude, maior
a variabilidade, ou o risco, do ativo. Embora o uso da analise de cenarios e de



amplitude seja um tanto rudimentar, fornece ao tomador de decisdes um senso do
comportamento dos retornos que pode ser usado para estimar o risco.

Conforme Lapponi (2008), os cenarios podem ser construidos em trés niveis:
pessimista, mais provavel e otimista. O primeiro, se encarrega de unir os valores minimos de
receita com os valores maximos de saidas. Ou seja, todas as estimativas negativas estao juntas
nesse resultado. J4 no cendrio otimista, ocorre a situacdo oposta, todas os valores que
favorecem o lucro fazem parte do resultado enquanto o cenario mais provavel diz respeito a
média, tanto das receitas quanto das despesas.

Os valores extremos sdo estimados distanciando-os da realidade das empresas, ja que ¢
dificil que todas as estimativas pessimistas ou otimistas acontegam em um mesmo periodo.
Conclui-se, portanto, que quanto maior o intervalo de variagdo da estimativa, maior sera a
incerteza do resultado (LAPPONI, 2008).

2.4 ESTUDOS SOBRE ORCAMENTOS EM CONCESSIONARIAS DE VEICULOS

Embora existam muitos estudos acerca da aplicagcdo de orgamentos em empresas
comerciais e industriais, poucos tratam, especificamente sobre a implanta¢cdo de or¢amentos
em concessionarias de veiculos. Assim, a partir de um levantamento mais cuidadoso, buscou-
se demonstrar a relevancia do assunto segundo trabalhos ja publicados.

Foram encontrados, entdo, estudos como o de Dias Filho e Sales (2014), realizado com
o objetivo de discutir a contribui¢do e utilidade do or¢amento no alcance da eficiéncia da
gestdo em empresas concessiondrias de veiculos. Como conclusdo, verificaram que, no
orgamento empresarial, a comunicagdo entre setores auxilia nos procedimentos de controle e
na avaliacao da eficiéncia operacional.

Monteiro (2016), por seu turno, investigou a importancia do or¢amento empresarial
como ferramenta para tomadas de decisdes em concessionarias de veiculos pela visdao dos
gestores, e analisou as vantagens e limitacdes do uso do orcamento para empresas desse ramo.
Em relagdo a pesquisa que desenvolveu, observou que a maioria dos respondentes afirmaram
utilizar o orcamento como guia na administra¢do para desenvolver planos e programas, assim
como para acompanhar a evolugdo ou o declinio, independente das limitagdes do orcamento.

Silva et al. (2016) realizaram pesquisa sobre a utilizacdo das ferramentas de
administracao financeira na analise de novos projetos em concessionarias de carros novos da
cidade de Mossord — RN. A conclusdo revelou que a maioria dessas concessionarias possuem
as decisOes baseadas em dados empiricos, o que as deixa vulneraveis a despesas e perdas
desnecessarias. A pesquisa complementa, ainda, que, com a baixa adesdo de técnicas de
or¢amento de capital nessas empresas, a gestao ¢ focada no curto prazo e despreparada para o
longo prazo.

Borgato et al. (2019) realizaram um estudo a fim de analisar a relagao entre o perfil, o
estilo de lideranca e a assimetria da informacao na elaboragdo do or¢gamento participativo, na
visao dos gestores das concessiondrias de veiculos das dez marcas mais vendidas no Brasil, na
regido do oeste e nordeste do Parand. Os resultados demonstraram que esses fatores
influenciam positivamente a participagdo dos gestores subordinados no processo de
elaboracdo do orgamento, com excegdo da assimetria da informacdo, que ndo ¢ um fator que
impede a participacao dos gestores subordinados na elaboracao do orgamento.

Como se pode ver, embora haja pesquisas sobre o tema, elas ndo necessariamente
possuem conclusdes convergentes. Cada pesquisa encontrada acerca de uma ou mais
concessionarias teve um objetivo distinto que, embora pertengam ao mesmo tipo de empresa,
ndo concluem especificamente sobre a melhor maneira de se projetar orcamentos em
concessionarias de veiculos.



3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este artigo ¢ resultado de uma pesquisa descritiva, ja que foi realizado a descrigdo das
pecas orcamentarias necessarias para a realizagao da proposta de orcamento na concessionaria
Trilha SC, quantitativa por usar valores numéricos em planilhas assim como indices e
percentuais, documental por ter os dados retirados de planilhas fornecidas pela contabilidade
da empresa Trilha SC assim como relatorios que a concessiondria faz para o fabricante e por
fim, tem a caracteristica de ser aplicada pois visa gerar conhecimentos diante de um caso
concreto.

Os autores citam que as pesquisas descritivas:

[...] ttm como objetivo primordial a descricdo das caracteristicas de determinada
populacdo ou fendmeno ou, entdo, o estabelecimento de relagdes entre variaveis. [...]
As pesquisas descritivas s3o, juntamente com as exploratorias, as que habitualmente
realizam os pesquisadores sociais preocupados com a atuacgdo pratica. Sdo também
as mais solicitadas por organizacdes como institui¢des educacionais, empresas
comerciais, partidos politicos etc. (GIL, 2002, p. 42, grifo nosso).

Ja sobre as pesquisas com abordagem quantitativa, Render, Stair Jr. ¢ Hanna (2010, p.
26, grifo dos autores) afirmam que:

A andlise quantitativa é a abordagem cientifica para a tomada de decisdo gerencial.
[...] A abordagem comeca com dados. Assim como a matéria-prima para uma
fabrica, esses dados sdo manipulados ou processados em informagao valiosa para
aqueles que tomam decisdes. Esse processamento e a transformacdo dos dados
brutos em informacao significativa ¢ o corag@o da analise quantitativa.

As pesquisas documentais podem se basear em dados de primeira ou de segunda mao.
Os documentos de primeira mao sdo aqueles que “[...] ndo receberam nenhum tratamento
analitico. Nesta categoria estdo os documentos conservados em arquivos de 6rgdos publicos e
instituicdes privadas [...] (GIL, 2002, p. 46, grifo nosso). J& os documentos de segunda mao
sdo aqueles que: “de alguma forma j& foram analisados, tais como: relatérios de pesquisa,
relatorios de empresas, tabelas estatisticas etc (GIL, 2002, p. 46, grifo nosso).

Por fim, a pesquisa aplicada visa resolver problemas concretos, caracterizando-se
como a que “tem o proposito pratico e especifico para gerar conhecimento ou avango do
conhecimento e¢ tem uma esfera de atuagdo mais abrangente, seja cientifica, industrial,
econémica ou académica” (PERDIGAO, 2011, p. 110, grifo nosso).

4 RESULTADOS

A presente se¢do esta estruturada de forma que, na sua primeira parte, expoe-se a
historia da marca Troller, em seguida a caracterizacdo da concessiondria Trilha SC e,
posteriormente, descreve-se o resultado da aplicagdao dos orcamentos de vendas, mercadorias,
caixa, despesas gerais, bem como apresenta-se a demonstracdo de resultado do projeto na
empresa citada através de cenarios classificados em: pessimista, médio e otimista.

4.1 A HISTORIA DA MARCA TROLLER

A Troller, hoje, possui uma rede de distribuigdo formada por 17 representantes em
todo o Brasil, realizando tanto a venda do produto quanto a manutengao e revisdao do mesmo;
fabrica seus veiculos na cidade de Horizonte, localizada a 37 quilometros de Fortaleza - CE,
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onde operam os departamentos de design, engenharia e producao; enquanto, em Sao Bernardo
do Campo - SP, funciona o departamento comercial, de marketing, pés-vendas e suprimentos
(TROLLER, 2019).

A marca teve seu inicio em 1994, quando o engenheiro Rogério Farias, que construia
buggys e, sentindo necessidade de um veiculo 4x4 para puxar sua lancha pelas praias do
Ceara, comecou a desenvolver o projeto que deu origem ao Troller. O nome escolhido ¢ uma
adaptagao da palavra inglesa troll, termo que designa um personagem das lendas escandinavas
que, além de ser fiel, leal e trazer sorte aos seus visitantes da floresta, perde a paciéncia
quando ameagam seu habitat. Assim, em similaridade ao troll, o Troller possui alta e
reconhecida confiabilidade para transitar em terrenos dificeis e, com o motor “agressivo”,
desbrava percursos desconhecidos (FARIAS, 2014).

Em 1997, Mario Araripe propds investir no projeto de seu amigo Rogério Farias, e
juntos fundaram a Troller Veiculos Especiais S/A, em Horizonte - CE, cidade natal de ambos.
Com a venda das primeiras unidades para pilotos de rally, a montadora fez das competi¢des
um laboratério de desenvolvimento para o aperfeigoamento do veiculo e vitrine da marca.
(MARCELO, 2014).

O grande marco historico da credibilidade do veiculo, integralmente fabricado no
Brasil, foi o ano 2000, quando a Equipe Troller chegou com quatro veiculos inteiros e
funcionando ao final do rally Paris-Dakar, considerada a competi¢ao mais dificil do planeta,
sendo que o comum ¢, de 250 carros que iniciam, apenas uma média de 50 carros chegar ao
final. No ano seguinte, 2001, um dos competidores ficou em segundo lugar com o carro
cearense, aumentando ¢ confirmando a fama de resistente ¢ robusto (CLAUSET, 2000).

Em 2002, o centro distribuidor de pecas de manutencao e os departamentos de design,
marketing ¢ vendas da montadora passaram a funcionar em Sao Paulo. Logo em 2003, foi
criada a competicdo exclusiva para os clientes, a chamada Copa Troller, que se tornou uma
ferramenta de marketing, relacionamento e fidelizagao do cliente, ja que lhe permite conhecer
ainda mais o seu Troller, unindo. em trilhas. emocdo, competi¢do e diversio (TROLLER,
2019).

Trés anos depois, em 2006, foi anunciada, oficialmente, a venda da Troller para a Ford
Motor Company da América Latina pelo valor estimado de R$ 500 milhdes. A Ford, além de
aumentar a produtividade, imp6s mudangas que contribuiram para aprimorar mais a qualidade
do modelo, tendo como foco principal a ampliacdo de participacdo de mercado e a satisfagdo
dos clientes (CAETANO, 2018).

4.2 A EMPRESA ESTUDADA: TRILHA SC

A empresa estudada, a Concessionaria Trilha SC, comercializa além do Troller,
modelo Unico de utilitario esportivo, os acessorios originais dele. Como complemento dos
produtos comercializados, sdo oferecidos aos clientes os servicos de manutencdo, revisao e
eventos de expedigoes.

O procedimento de estoque de produtos baseia-se na entrada, saida e controle. H4, na
empresa, o gerente de vendas, responsavel pelo estoque de veiculos zero km, e o gerente de
pos-vendas, responsavel pela compra de pecas, débitos e organizagdes gerais. O sistema de
distribuicao, tanto do veiculo quanto das pecas dele, se da mediante disponibilidade da
producdo na fébrica.

O atual diretor e s6cio da Concessionaria Trilha SC foi chamado, em janeiro de 2002,
pelo grupo que representava a marca no estado de Santa Catarina, para assumir a geréncia,
parte técnica e comercial da empresa. Logo em seguida, o grupo, que nao acreditava muito no
utilitario oferecido, por ser extremamente novo, ofereceu a bandeira ao gerente que nao



hesitou e imediatamente abragou a oportunidade de ser dono do seu proprio negocio,
efetivado em 19 de Fevereiro de 2003.

A Concessionaria Trilha SC, que tem a administragdo caracterizada como familiar,
tem claros e formalizados seus objetivos, sua missdo, sua visdo, seus principios e valores,
assim descritos, conforme Quadro 1.

Quadro 1 — Base Estratégica Corporativa da Concessionaria Trilha SC

Oferecer bens e servigos de qualidade, em um ambiente agradavel para que os clientes

Missao . . ~
realizem seus sonhos e necessidades com emocgao, aventura e seguranga.

Ser a melhor concessionaria do Brasil, na comercializagdo de automdveis e pegas, €
Visao prestagdo de servigos de oficina especializada, com lucratividade crescente, sendo lembrada
com orgulho por clientes, colaboradores e pela marca que representa.

Satisfagdo dos clientes;
Transparéncia nos negocios;

Valores Bom relacionamento com os clientes;
Compromisso ético;

Colaboragdo e respeito.

Fonte: Schmidt (2015).

Por se tratar de uma pequena empresa familiar, o poder de decisao esta centralizado no
diretor, hierarquicamente superior aos demais, o qual, observando as necessidades e opinides
dos colaboradores, toma as decisdes adequadas. A estrutura organizacional demonstra a
hierarquia e as diferentes areas da concessiondria, conforme ilustrado na Figura 1.

Figura 1 - Organograma da empresa Trilha SC
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GERENTE DE GERENTE DE

POS-VENDAS

VENDAS

CONSULTOR
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1
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Desde o comeco dessa trajetoria até hoje, a marca ¢ pouco conhecida pelos
catarinenses, mas, com o passar do tempo, pelo produto ser associado a um estilo de vida
diferenciado, haja vista que se trata de um jipe, e pelo atual diretor estar envolvido com esse
hobby desde 15 anos antes de adquirir a bandeira, a Troller tornou-se referéncia a este
publico, atraindo novos interessados.

Fonte: Elaborado pelos autores (2019).

4.3 O ORCAMENTO PROPOSTO

Neste estudo, a fim de obter o resultado mais real possivel, foi necessario remover dos
dados dois itens: um periodo que se caracterizava atipico; e as vendas de veiculos usados.
Para tanto, utilizou-se da abordagem de identificagdo de outliers, proposta por Favero e
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Belfiori (2017). Segundo os autores, um dado ¢ discrepante do conjunto quando € menor que
o Quartil 1 menos 1,5 vezes a distancia entre o Quartil 1 e o Quartil 3, ou maior que o Quartil
3 mais 1,5 vezes a distancia entre o Quartil 1 e o Quartil 3.

Na sequéncia, com o intuito de preservar a seguran¢a da empresa estudada, os dados
foram modificados usando-se um indice divisor. Nesta pesquisa, os or¢camentos foram
ordenados em cendrio pessimista, mais provavel (serd relatado neste estudo como médio) e
otimista.

4.3.1 O orcamento de vendas

O orcamento de vendas na concessionaria Trilha SC ¢ realizado em valor monetario,
pois, dificilmente, uma venda terd um mesmo lucro que outra, j4 que sdo levados em
consideragdo varidveis como: vencimento do boleto do veiculo vendido (pode estar correndo
juros ja que a empresa paga para a fabrica somente quando vende), negociacdo de veiculos
que entram na troca, condi¢des da fabrica que se alteram ao longo do tempo, entre outros.

Para uma melhor visualizagdo desse orcamento, as receitas foram separadas em vendas
de carros, vendas de pecas, oficina, bonus de carros e bonus de pecas. As vendas de pegas
dizem respeito as vendas realizadas no balcdo, enquanto o termo oficina trata de pecas e
servicos debitados em ordem de servigo. J& os bonus de carros e de pecas sdo recompensas
pagas pela fabrica, em meses especificos, determinados pelo fabricante, mediante o
atingimento de metas de compras e vendas e entram como receitas na empresa.

A politica de prego da empresa se baseia em descontos de 5% para pagamento de
pecas e servigos a vista ou parcelamento, e sem desconto, em até trés vezes. Ja os veiculos
possuem forma de pagamento somente a vista.

Levando em consideracao o cenario pessimista, médio e otimista, exposto na Tabela 2,
percebeu-se que a receita pode variar em aproximadamente 51% para mais ou para menos.

Tabela 2 - Or¢amento de vendas (em reais)

Tipo Pessimista Médio Otimista
Carro 0 km 178.341 246.185 355.833
Bonus carro - 5.715 21.150
Venda balcéo 5.235 8.320 12.809
Bonus pecas - 1.270 5.881
Oficina 27.989 36.709 46.083
Total 211.565 298.199 441.756

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019.

Conforme a Tabela 2, o cendrio pessimista ndo apresenta receitas oriundas de bonus
concedidos pela fabrica. No entanto, no cenario otimista, os bonus das vendas de carros e
pecas podem superar, inclusive, o valor das vendas no balcao.

Em complemento a proposta or¢amentéria sugerida por Garrison, Noreen ¢ Brewer
(2013), elenca-se que ¢ necessario, ao responsavel pela elaboracdo de orcamento de vendas
em concessionarias de veiculos, uma especial atencao aos bonus de veiculos ou de pegas, pois
estes, mesmo ndo sendo regulares, podem representar montantes expressivos. Do mesmo
modo, especial atencao deve ser dada ao fato de que cada veiculo pode possuir custos
distintos que implicam maior ou menor lucro, assim como maiores/menores entrada/saidas de
caixa.

4.3.2 Or¢amento de mercadorias
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Diferente do que Garrison, Noreen ¢ Brewer (2013) abordam sobre o orgamento de
mercadorias, o orcamento para a empresa Trilha SC (Tabela 3) se torna diferenciado devido a
dificuldade de prever a quantidade de pedidos de carros, por exemplo, ja que esses dependem
de disponibilidade na fabrica. Ou seja, enquanto em uma varejista tradicional, os niveis de
estoque sao definidos pelo diretor de compras; na empresa estudada, os niveis de estoque sao
suscetiveis a disponibilidade de fornecimento da fabrica.

Tabela 3- Orcamento de mercadorias (em unidades ou reais)

Tipo Pessimista Médio Otimista
Carros vendidos 1 2 3
Carros pedidos - 2 4
Pecas previstas 80.489 109.150 140.283

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019.

Ja com relacdo as pecas, a concessiondria Trilha SC possui metas de compras a serem
atingidas, as quais, quando alcangadas, tornam-se beneficios para a empresa na forma de
aumento de prazo para pagamento ou recebimentos de bonus.

E possivel notar também que a empresa deve considerar os valores de carros realmente
vendidos no més, em vez de se basear no que ¢ comprado, ja que a politica de pagamentos ¢
pagar os veiculos somente mediante a venda desses. Caso contrario, ao passar dos trinta dias
geralmente dados pela fabrica, o veiculo passa a somar juros que serdo descontados do lucro
final, por ocasido da venda. Quanto ao or¢amento de pecas, sua elaboragdo baseia-se na meta
estabelecida anualmente entre fabrica e concessionaria. Essas situacdes ndo foram
encontradas na literatura de nenhum dos autores estudados nesta pesquisa.

Vale destacar que, em relagdo a previsdo de pecas, foi necessario orgar em valor
monetario devido a diferenca consideravel dos valores delas, o que difere do or¢amento de
carros que, inicialmente, possuem valores de compra parecidos. Para fins de esclarecimento,
vale também ressaltar que a Tabela 3 apresenta o niumero de carros pedidos no més, mesmo
que para orgamento seja considerado o nimero de carros vendidos. E possivel verificar que a
diferenca entre a quantidade pedida e vendida nao ¢ maior que uma unidade.

4.3.4 Or¢camento de despesas gerais

Apesar de alguns itens serem de natureza variavel, neste orgamento eles sdo tratados
como fixos por ndo terem relagdes diretas com o niimero de carros vendidos e, dessa maneira,
a nomenclatura de or¢amento de despesas de vendas e administrativas, abordadas por
Garrison, Noreen e Brewer (2013), nesta pesquisa, foi substituida por or¢amento de despesas
gerais (Tabela 4).

Por exemplo, os eventos patrocinados pela Trilha SC acarretam aumento do consumo
de combustivel para deslocamento e, ndo necessariamente, garantem aumento das vendas de
carros.

As grandes diferencas entre os cenarios dizem respeito a situagdes especificas, como,
por exemplo, décimo terceiro salario; Imposto Predial ou Territério Urbano (IPTU), pago em
uma Unica parcela; alteragao contratual no servigo de monitoramento; e patrocinio em eventos
especificos no ano.

Tabela 4 - Or¢gamento de despesas gerais (em reais)

Tipo Pessimista Médio Otimista
Agua e esgoto 136 59 26
Aluguel 4.054 3.991 3.927
Assisténcia médica 721 424 350
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Combustivel 656 400 152
Depreciagdo 993 979 940
Despachante 375 59 -
Energia elétrica 507 397 321
Material de expediente 1.324 510 101
Ferramentas 830 94 -
Fretes 526 315 122
Honordrios profissionais 1.846 1.145 508
Tributos 14.635 10.790 7.929
Juros/tarifas bancarias 404 257 144
Manutengdo de instalagido 4.335 786 45
Material de consumo 2.299 1.661 1.016
Pequenas despesas 440 128 9
Propaganda e publicidade 3.243 1.356 231
Provedor, internet e website 651 598 532
Refeitorio/lanches 2.584 652 15
Salarios 13.898 9.748 7.008
Seguros 1.034 400 27
Servigos de terceiros 2.926 2.014 1.231
Telefone 380 294 205
Uniformes e EPIs 139 76 58
Viagens/diarias 759 282 -
Total 59.695 37.415 24.897

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019.

Ja o item Ferramentas, por exemplo, se enquadra em compra de ativo, mas, por ndo ter
valor significativo, neste estudo, estd sendo tratado como despesa. A despesa com Frete diz
respeito a venda de pegas de balcdao, quando os clientes pagam a concessiondria para que ela
arque com a despesa de frete, ou seja, trata-se de uma espécie de reembolso, nao tendo relagdo
com o aumento de vendas de carro e nem de pegas, ja que, em outros casos, o cliente paga o
frete diretamente para a transportadora.

Quanto as despesas com Salarios, observou-se, durante o periodo estudado, que houve
variacdo relativamente pequena e, por esse motivo, também foram tratadas como despesas
fixas.

4.3.5 Orcamento de caixa

Este orgamento foi elaborado, conforme expde a Tabela 6, levando em consideracio as
maiores receitas com as menores saidas de caixa em compras de pecas, despesas e
financiamentos. Ja as compras de veiculos e pecas foram utilizadas de maneira proporcional a
venda do respectivo més, para formar o cenario otimista. E, para o cendrio pessimista, o
oposto: menores receitas com as maiores saidas em despesas e financiamento e o proporcional
de vendas de carros e pegas.

Tabela 6 - Orcamento de caixa (em reais)

Tipo Pessimista Médio Otimista

RECEITAS

Carro 0 km 178.341 246.185 355.833
Bonus carro - 5.715 21.150
Venda balcdo 5.235 8.320 12.809
Bonus pecas - 1.270 5.881
Oficina 27.989 36.709 46.083
CUSTOS/DESPESAS

Compras de carros 167.509 233.033 349866
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Compras de pecas 17.217 22.996 29.996
Despesas gerais 58702 36436 23957
FINANCIAMENTO E EMPRESTIMO

Financiamentos 19.610 2.920 157
Empréstimos 8.220 4.674 3.573
SALDO DE CAIXA FINAL -59693 -1860 34207

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019.

Dentre os demais orcamentos elaborados na concessionaria, este ¢ o mais adequado as
definicdes de Garrison, Noreen e Brewer (2013). Contendo os recebimentos, pagamentos,
sobra de caixa e financiamentos/empréstimos do periodo, o orcamento de caixa permite que a
empresa tenha ciéncia de sua situacdo financeira no futuro e da necessidade ou ndo de mais
recursos.

4.3.6 Demonstracio de resultado projetado
Para melhor visualizar a demonstrag¢do de resultado projetado, realizado com base nos
or¢amentos elaborados para a concessiondria Trilha SC, as entradas e saidas foram

minuciosamente citadas, conforme demonstrado na Tabela 7.

Tabela 7 - Demonstrag¢ao de resultado projetado (em reais)

Tipo Pessimista Médio Otimista

RECEITAS

Carro 0 km 178.341,00 246.185,00 355.833,00
Bonus carro - 5.715,00 21.150,00
Venda balcgo 5.235,00 8.320,00 12.809,00
Bonus pecas - 1.270,00 5.881,00
Oficina 27.989,00 36.709,00 46.083,00
CUSTOS

Compras de carros 167.509 233.033 353.290
Compras de pecas 17.217 22.996 29.996
Margem bruta 26.839 42.170 58.470
Despesas gerais 58.702 36.436 23.957
Depreciagdo 993 979 940
Resultado operacional -32856 4755 33573

Fonte: Elaborado pelos autores, 2019.

Considerando-se a citacdo de Garrison, Noreen e Brewer (2013) a respeito da
demonstragdo de resultado projetado, quando elaborado em concessiondria, como € o caso da
empresa estudada neste artigo, as despesas com juros se enquadram anexas as despesas gerais,
enquanto que Garrison, Noreen e Brewer (2013) propdem separar ambas despesas, conforme
se observou na anteriormente, na Tabela 1.

5 CONCLUSOES

Com este artigo, permitiu-se propor o orcamento empresarial para a concessionaria de
veiculos Trilha SC, levando em consideracdo os cenarios pessimista, médio e otimista.
Observa-se, porém, a dificuldade encontrada na elaboragdo deste artigo em vista de que a
literatura sobre orcamentos prioriza fortemente os orgamentos nas industrias e fracamente no
varejo.

A concessionaria Trilha SC possui condi¢des que dependem de negociagdes com a
fabrica, ou seja, as condi¢cdes ndo sdo constantes e estdo sujeitas a alteragdes a qualquer
periodo. Dessa forma, torna-se dificil elaborar previsdes de valores que componham o
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or¢amento, pois descontos ou bonus podem surgir inesperadamente ou quando metas de
compras sao atingidas.

Algumas das dificuldades encontradas na elaboragdo do or¢amento de vendas foram as
receitas de bonus, os quais sdo determinados pelo fabricante, em determinados meses,
mediante o atingimento de metas de compras e vendas, ¢ podem ter valores significativos, a
ponto de superar o valor das vendas de pecas no balcdo, por exemplo.

Em relacdo ao orgamento de mercadorias, deve-se levar em consideragao que os carros
sO sdo considerados comprados quando ocorre a venda deles. Dessa forma, este orcamente
deve se basear na quantidade de carros vendidos no periodo or¢ado, € nao no volume de
carros recebidos e estocados na concessiondria.

Quanto ao or¢amento de despesas gerais, neste estudo, diferente do que ¢ citado por
Garrison, Noreen e Brewer (2013), todos os itens foram tratados como despesas fixas, por nao
terem relagdo direta e proporcional com as vendas de carros. Item como aquisicao de
ferramentas, mesmo contabilmente sendo uma aquisi¢do de ativo, por ndo ter valor tdo
relevante, foi acrescido neste orcamento como despesa.

O orcamento de caixa foi elaborado a partir das menores receitas com 0s custos
correspondentes de pecas e carros vendidos no respectivo més e maiores despesas para formar
0 cendrio pessimista; € o oposto, para o cendrio otimista. Os custos correspondentes foram
utilizados para aproximar o resultado da realidade.

Sendo assim, entende-se que esta pesquisa alcancou os objetivos, sugerindo uma
proposta de orcamento empresarial tendo como base os cenarios pessimista, médio e otimista,
que, se levado em consideragdo, permitird que a empresa esteja preparada para situagdes
inesperadas, assim como, que consiga ter um melhor controle e planejamento de seus
investimentos futuros, levando em consideragdo a continua maximizagdo de seus lucros e a
permanéncia no ramo de concessionaria.

Como limitacdo desta pesquisa, hd que se destacar que o proposto or¢camento
empresarial foi elaborado exclusivamente para a concessiondria Trilha SC, a qual, ndo
necessariamente, possui as mesmas condi¢des de negociacdo com a fabrica que as demais
concessionarias de veiculos, de modo que o orgamento proposto pode ndo ser aplicavel as
demais concessionarias da marca.
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