Orçamento de Despesas de Vendas

Anotações de aula. Não substituem a bibliografia recomendada

1
Orçamento de despesas de venda é um plano de dispêndios (gastos) que demonstra o esforço de vendas da empresa. Assim, incluem-se nessas despesas todos os custos de venda, distribuição e entrega de bens ou serviços aos clientes.

2
Podem ser inclusos como despesas de vendas os dispêndios com os planos constantes de etapas básicas do planejamento de vendas, que são:


- orçamento de despesas de vendas;
- orçamento de promoção de vendas e publicidade; e
- orçamento de marketing. 

3
No processo de orçamento de despesas de vendas há dois aspectos de relevância, que o planejamento e coordenação, e o controle dos custos de vendas.
3.1
Na fase de planejamento e coordenação a empresa deve buscar equilíbrio de forma que o dispêndio compense os resultados objetivados. Ou seja, a empresa fará esforço financeiro de acordo com o lucro almejado.
3.2
O controle dos custos de venda é importante porque, normalmente, os custos de venda compõem parte significativa dos custos totais. Além disso, o pessoal de vendas, de forma geral, que tem metas para cumprir, se preocupam mais com suas metas que com os custos incorridos para atingir objetivos de vendas. 

3.3
Os custos de vendas podem compreender os dispêndios incorridos com o pessoal de venda (escritório) que prepara os seguintes planos:

- plano de despesas de vendas;

- plano de promoção de vendas e publicidade; e 

- plano de marketing.


- planos de despesas de campo.
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Itens passíveis de inclusão no orçamento de despesas de vendas:

- pessoal que prepara os planos de despesas de vendas;

- despesas de viagens feitas pelos vendedores;
- fretes;
- atividades sociais;
- armazenamento de produtos devolvidos; e
- descontos especiais.

5
Há diversos métodos para alocação de recursos ao item “despesas de vendas”, a saber:

- alocação arbitrária
- valor determinado por unidade de produto;
- comparativo com os concorrentes;

- retorno sobre o investimento;

- soma de todos os fundos disponíveis;

- porcentagem de vendas;

- parte de lucros do ano anterior
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Como o orçamento de despesas de vendas contém, geralmente, o orçamento de marketing, deve, por isso, observar os seguintes aspectos na fase de elaboração:


- absoluta correlação com o plano estratégico;


- divulgar e melhorar a imagem da empresa e/ou dos produtos;

- deve ser composto de ações de publicidade e divulgação; e

- ter como base o perfil dos produtos, volume e preço.

7
Como alocar os custos de despesas de vendas aos produtos? O método mais usual é fazer rateio entre o total das despesas orçadas com a quantidade de produtos a ser vendida (meta a ser alcançada). 
7.1
Se o plano de marketing e propaganda visar ao aumento de vendas em determinado período, o valor orçado deve rateado pela quantidade de unidades a serem vendidas (meta) no respectivo período. 
Orçamento de Despesas de Vendas


Produto: Camisas manga curta, manga comprida e camisas esporte.

Mês: Janeiro de 2006.

	Itens de despesas
	Valor (R$)

	Equipes de vendas:

- Salários fíxos

- Comissões
	20.000,00

15.000,00

	Promoção e publicidade


	20.000,00

	Marketing


	35.000,00

	Embalagens


	10.998,90

	Total


	100.998,90

	Rateio das despesas de venda (R$ 100.998,90) pela quantidade de camisas a ser vendida (11.110).

	9,09 por camisa
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