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GESTAO
DE CUSTOS





RESPOSTAS DAS QUESTÕES TEÓRICAS DOS CAPÍTULOS 1 A 9
CAPÍTULO 1 - 1.6 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Com base nas definições apresentadas neste capítulo, responda:

a) Comente a diferença entre a gestão de custos no comércio varejista e no ambiente fabril.
( No ambiente fabril a preocupação maior é com os gastos relacionados com matérias-primas, salários e encargos dos funcionários, depreciações das máquinas e do prédio, manutenção etc. e a forma como esses gastos são atribuídos aos produtos fabricados. Ou seja, se objetiva calcular o custo unitário de fabricação, geralmente com o uso de um método de custeio. No contexto varejista os custos restringem-se aos fatores inerentes à aquisição da mercadoria para revenda, não sendo necessário utilizar um método de custeio para atribuir os demais fatores que teria no caso industrial.

b) Como distinguir, em uma loja de eletrodomésticos, os gastos classificáveis como custos e despesas? Responda usando exemplos.
( Custos são os gastos diretamente relacionados com a mercadoria adquirida para revenda, enquanto que despesas abrangem os demais gastos voluntários que a empresa faz para obter receitas (sem relação direta com a mercadoria).
c) Os custos e despesas podem ser classificados quanto ao volume vendido no período e quanto à facilidade de identificação na mercadoria. Comente essas classificações e exemplifique-as, supondo tratar-se de uma loja de eletrônicos.

( Como variáveis são enquadráveis os gastos cujo valor total do período está diretamente ou proporcionalmente relacionado com o volume vendido. Por exemplo: mercadoria, impostos sobre as vendas e comissões dos vendedores.
Como fixos são considerados aqueles gastos cujo valor total não tem relação proporcional com o número de unidades comercializadas no período. Por exemplo: aluguel da loja.
d) Conceitue gastos e desembolsos, citando exemplos no contexto de uma loja de confecções.

( Gastos é uma denominação abrangente que engloba, por exemplo, custos e despesas.

Já os desembolsos dizem respeito aos gastos que são efetivamente pagos (desembolsados) no período, geralmente representando o pagamento de uma dívida contraída anteriormente (como o pagamento de fornecedores, de salários etc.).
e) Alguns lojistas consideram correto repassar todas as despesas mensais para o preço de venda. Você concorda com esse procedimento? Justifique sua opinião.

( Não. Somente devem ser consideradas no preço de venda aquelas despesas relacionadas com a venda de forma direta. Por exemplo: tributos e comissões.
f) É comum ouvir que propaganda é um investimento. Tal afirmação, à luz dos conceitos mencionados, pode ser considerada correta no contexto varejista? Justifique sua resposta.

( Não. Como investimento são classificáveis os gastos registráveis como ativo (bens e direitos) no Balanço Patrimonial da empresa, com expectativa de benefício futuro. Como a propaganda não se enquadra na categoria de ativo, não deve ser considerada como investimento.
g) Por que é necessário distinguir lucro de pró-labore numa loja?
( Para não descapitalizar a empresa. Se retirar todo o lucro da empresa como pró-labore, o lojista dificulta o crescimento da empresa.
h) Um arquiteto e um pedreiro constituíram uma loja de material de construção, cada um com 50% do capital investido ($ 300.000). Ao final do primeiro ano foi apurado lucro no valor de $ 50.000, já deduzidos os valores de pró-labore mensalmente pagos aos sócios ($ 1.000 para o arquiteto, que não exercia atividades na loja e $ 2.000 para o pedreiro que ocupava o cargo de gerente). No contexto relatado, pede-se:

h.1) Qual o valor ($) do lucro do período que caberia a cada sócio se estes resolvessem retirar da empresa o montante obtido com o investimento realizado?

( O mesmo percentual de participação que possuem do capital da empresa. Ou seja, 50% do lucro (R$ 25.000) para cada sócio.
h.2) A regra de remuneração de pró-labore adotada pela empresa está correta?
( A princípio, não. O correto seria remunerar os sócios mensalmente pela atividade que executam na empresa. Como um dos sócios não trabalha na empresa, não deveria fazer retiradas a título de pró-labore.
h.3) O lucro obtido com as operações deve ser retirado mensalmente da empresa pelos sócios, como forma de remuneração do capital investido?
( O lucro remunera o capital investido e deve ser constantemente “reinvestido” em sua totalidade para fazer a empresa crescer com os recursos gerados pelas operações.
i) No contexto de uma loja de material elétrico, cite exemplos de gastos classificáveis como semivariáveis e semifixos, justificando a resposta.
( Semivariáveis: energia elétrica e telefone, pois esses gastos têm uma parcela “fixa” e outra que é “variável” conforme o nível de utilização no período.

( Semifixos: salários de funcionários, pois esses se mantêm “fixos” até determinado nível de vendas. Quando da contratação de mais funcionários, esse gasto “varia” nesse período, mas volta a ser fixo em seguida.
2. Considerando que você administra uma loja de ferramentas, classifique os gastos listados abaixo em Despesas Variáveis (DV), Despesas Fixas (DF), Custos Diretos e/ou Variáveis (CDV), Despesas Diretas (DD), Despesas Indiretas (DI), Perdas (P) ou Investimentos (I). Alguns gastos permitem mais de um enquadramento.
	Fatores
	(DV)
	(DF)
	(CDV)
	(DD)
	(DI)
	(P)
	(I)

	1. Compra de estoque de ferramentas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 X

	2. Mercadorias vendidas
	 
	 
	 X
	 
	 
	 
	 

	3. Compra de prateleiras/expositores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 X

	4. Compra de embalagens plásticas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 X

	5. Salários dos vendedores
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	6. Pró-labore dos sócios
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	7. Depreciação dos móveis
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	8. Depreciação dos computadores
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	9. Encargos sociais dos vendedores
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	10. Comissão de vendas
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 
	 

	11. Energia elétrica e água
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	12. Tributos incidentes sobre o faturamento
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 
	 

	13. Internet
	 
	x 
	 
	 
	 X
	 
	 

	14. Tarifas bancárias
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	15. Depreciação do prédio da loja
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	16. Aluguel do prédio do depósito de mercadorias
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	17. Frete pago na compra de mercadorias
	 
	 
	x 
	 
	 
	 
	 

	18. Material de limpeza da loja
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	19. Seguro do prédio do depósito
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	20. Combustível dos veículos de entrega
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	21. Manutenção dos veículos da administração da loja
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	22. Conserto de computadores
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	23. Honorários do contador
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	24. Viagens e hospedagens dos vendedores
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	25. Juros pagos a fornecedores
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	26. Juros de empréstimos bancários
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	27. Telefone
	 
	 X
	 
	 
	 X
	 
	 

	28. Propaganda
	 
	 X
	 
	 
	 
	 
	 

	29. Mercadorias avariadas no estoque
	 
	 
	 
	 
	 
	 X
	 

	30. Vigilância da loja
	 
	 x
	 
	 
	 X
	 
	 


CAPÍTULO 2 - 2.8 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Muitos gestores varejistas consideram que a “propaganda é a alma do negócio” e por isso qualificam-na como o principal aspecto a ser considerado pelos compradores. Você concorda com essa opinião? Justifique sua resposta.

( Não. Como visto nas pesquisas citadas na seção 2.1, o preço de venda é o principal fator de decisão de compra é o preço de venda. Evidentemente que há produtos cujo preço não é o principal fator, mas na maioria dos casos é.
2. Existem basicamente duas alternativas quanto à gestão de preços de venda: formação do preço de venda e análise dos preços de venda praticados. Comente em quais contextos estas duas opções são as mais adequadas.

( Formar preços de venda é adequado para empresas atuantes em mercados pouco concorridos. Ou seja, que possuem capacidade de impor um preço de venda em razão de características como monopólio ou oligopólio de mercado, ofertarem produtos sem similar ou lançamentos (inovações) e empresas que querem calcular um preço de venda “mínimo”.
( Analisar preços de venda é mais adequado para a maioria das empresas que atuam em ambientes de concorrência acirrada, sem possibilidade de cobrar o preço desejado em razão da existência de produtos similares ou outros fornecedores do mesmo produto.
3. Quais os fatores devem ser considerados no custo de compra de uma mercadoria? Descreva-os e cite um exemplo numérico.

( Devem ser computados os fatores listados na tabela abaixo, conforme seção 2.2.
	Fatores/mercadoria
	 Parafuso 

	 (+) Valor da mercadoria ($) 
	2.500,00

	 (-) Descontos na fatura ($) 
	-100,00

	 (+) Fretes/seguros/outros ($) 
	50,00

	 (-) Tributos recuperáveis ($) 
	-120,00

	 (+) Tributos não recuperáveis ($) 
	20,00

	 (=) Custo de compra total ($) 
	2.350,00

	 (/) Quantidade comprada (unid.) 
	100

	 (=) Custo unitário de compra ($) 
	23,50


4. Como determinar a taxa de marcação (Mark-up)? Exemplifique as etapas de cálculo com um exemplo numérico.

( Devem ser seguidas as etapas exemplificadas abaixo:

a) Listar todos os percentuais incidentes sobre o preço de venda (%PV): Tributos incidentes sobre as vendas = 12%; Comissões sobre as vendas = 8%; Lucro desejado = 5%.

b) Somar todos os percentuais incidentes sobre o preço de venda (%PV): (12% + 8% + 5% = 25%).

c) Partindo de “100%”, subtrair a soma dos percentuais incidentes sobre o preço de venda (%PV): (100% – 25% = 75%).
d) O Mark-up multiplicador é obtido dividindo “100” pelo resultado da fase anterior (c): (100 / 75 = 1,333333).

e) O preço de venda orientativo (à vista) é calculado multiplicando o custo unitário de compra da mercadoria pelo Mark-up multiplicador: admitindo que o custo unitário é de $ 400, ao multiplicar esse valor por 1,33333 (resultado da fase “d”) obtém-se o preço de venda de $ 533,33.

5. Muitos administradores estimam um percentual dos gastos fixos em relação às vendas do período para acrescentar no Mark-up. Você concorda com esse procedimento? Explique sua posição a respeito.

( Não. Por esse procedimento os gastos fixos são distribuídos às mercadorias em proporção às vendas do período, independente do consumo de recursos das mesmas.
CAPÍTULO 3 - 3.6 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Por que o custo de compra da mercadoria e a taxa de marcação devem ser apurados considerando o conceito de valor presente? Justifique sua opinião.

( Em razão da existência do “valor do dinheiro no tempo”, onde se considera que “o dinheiro recebido hoje tem mais valor do que a mesma quantia que será recebida amanhã”. Se a empresa não considerar o efeito do valor do dinheiro no tempo, os valores não representarão a realidade de cada negociação porque não considerarão os prazos associados e a taxa de captação de recursos.
2.  Explique os conceitos de custo de oportunidade e taxa mínima de atratividade, citando exemplos associados ao contexto do comércio varejista.

( Custo de oportunidade: para NASCIMENTO, apud MARTINEZ; BRITO; SILVA e MARTINS (2001, p.187), “quando analisa várias alternativas de decisão, o decisor, intuitiva ou propositadamente, sempre se perguntará se o benefício a ser obtido, em relação ao sacrifício de recursos correspondentes, será o melhor possível nas circunstâncias em que a decisão está sendo tomada. Essa é a exata essência do conceito de custo de oportunidade.”

( Taxa mínima de atratividade: ao se analisar uma proposta de investimento deve ser considerado o fato de se estar perdendo a oportunidade de auferir retornos pela aplicação do mesmo capital em outros projetos. A nova proposta para ser atrativa deve render, no mínimo, a taxa de juros equivalente à rentabilidade das aplicações correntes e de pouco risco. Ou seja, a TMA é a taxa mínima de retorno que o investidor pretende conseguir como rendimento ao efetuar algum investimento.

3. No caso da venda a prazo, por que a modalidade de acréscimo financeiro “por fora” do preço de venda à vista deve ser evitada? Cite um exemplo numérico para exemplificar sua opinião.

( Sim. A empresa que optar por esta metodologia acaba sendo prejudicada, uma vez que não obtém o lucro almejado, que conseguiria no caso da venda à vista. Como exemplo numérico, vide seção 3.5.1.
4. Ao fazer o acréscimo financeiro “por dentro” do Mark-up o lojista acaba tendo um resultado da venda superior ou inferior ao lucro desejado no preço de venda à vista? Explique sua opinião.

( Superior. Ou seja, nesta forma de cálculo a empresa está penalizando o cliente, pois obtém um ganho financeiro superior ao lucro almejado no caso da venda à vista. Isto é salutar do ponto de vista financeiro, mas pode ser prejudicial em termos de competitividade mercadológica.
5. Elabore um exemplo numérico que demonstre como calcular o preço de venda a prazo
( Vide seção 3.5.3.
CAPÍTULO 4 - 4.6 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Conceitue margem de contribuição unitária em valor ($), margem de contribuição unitária percentual (%) e margem de contribuição total ($).

( Margem de contribuição unitária em valor ($): valor monetário que sobra após descontar do preço de venda da mercadoria o valor dos custos variáveis (custo de compra da mercadoria) e das despesas variáveis (como tributos e comissões sobre vendas);
( Margem de contribuição unitária percentual (%): é o percentual que representa a margem de contribuição unitária em valor ($) em relação ao preço de venda unitário ($);
( Margem de contribuição total ($): equivale ao valor total do período oriundo da multiplicação da quantidade vendida da mercadoria pela respectiva margem de contribuição unitária em valor ($).
2. Comente as principais informações gerenciais proporcionadas pela margem de contribuição em relação às mercadorias comercializadas.

( Proporciona determinar quais mercadorias são as mais rentáveis; identificar mercadorias que contribuem insignificantemente ou com Margem de Contribuição negativa, mas que devem ser toleradas por atraírem outras vendas; escolhas de mercadorias a utilizar em estratégias de vendas específicas; definir a prioridade para fazer propaganda; facilitar a definição das mercadorias que serão colocadas em oferta ou que terão seus preços de venda alterados etc.
3. Na avaliação da rentabilidade das mercadorias deve ser priorizada a margem de contribuição unitária em valor ($), a unitária percentual (%) ou a total em valor ($)? Justifique sua opinião.

( Deve ser priorizada a MC total em valor ($) pois esta representa quanto o produto contribui para a empresa suportar os custos/despesas fixos e depois disso gerar lucro.
4. Uma mercadoria que obtém o melhor desempenho em termos de vendas mensais é sempre aquela que tem a melhor performance no critério de rentabilidade? Explique seu posicionamento.

( Não. Geralmente a de melhor rentabilidade no mês não é a de melhor volume de vendas mensais.
5. O conceito de margem de contribuição não abrange os gastos de atendimento à clientela. Então, como proceder a respeito?

( Se esses gastos tiverem valores relevantes, o ideal é utilizar o custeio baseado em atividades (ABC – Activity-based costing) para atribuí-los aos objetos de custeio (clientes) e determinar a rentabilidade dos mesmos. Porém, essa aplicação é mais comum nas empresas industriais ou prestadoras de serviços, onde o peso dos gastos indiretos é maior.
CAPÍTULO 5 - 5.5 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Conceitue ponto de equilíbrio em unidades e em valor ($).

( Ponto de equilíbrio (PE) em unidades significa a quantidade física a ser vendida para que a loja não tenha lucro, mas também não sofra prejuízo. Ou seja, equilibra suas receitas, despesas e custos no período. Já o PE em valor ($) evidencia o faturamento mensal a ser atingido para equilibrar os gastos com as receitas.
2. Quais tipos de ponto de equilíbrio são aplicáveis ao contexto varejista? Use exemplos numéricos para ilustrar sua resposta.

( São aplicáveis os PE Contábil, Econômico e Financeiro, quer para um produto apenas ou para mais de um (PE mix). Exemplos numéricos nas seções 5.2.1 a 5.2.5.
3. Quais as principais limitações associadas à utilização do ponto de equilíbrio? Explique-as.

( Para utilizar as fórmulas matemáticas mencionadas, assume-se que os fatores considerados no cálculo da Margem de Contribuição e do Ponto de Equilíbrio tenham valores e volumes físicos “estáveis”, mas isso não ocorre na prática varejista.

( O comportamento dos gastos (quer sejam despesas/custos fixos ou despesas/custos variáveis) pode apresentar alterações quando considerados os diversos níveis de ocupação da capacidade instalada.

( Alterações nos componentes envolvidos no cálculo podem ter implicação, mediatas ou imediatas, em outros fatores.
4. Conceitue ponto de fechamento e elabore um exemplo numérico a respeito.

( É o nível de vendas que justifica o fechamento da loja na baixa temporada. Ou seja, a partir desse volume de faturamento vale a pena manter a loja mesmo em período de vendas reduzidas. Exemplo numérico na seção 5.4.1.
5. Para estabelecer metas de lucro para os vendedores, o administrador da loja deve utilizar que tipo de ponto de equilíbrio numa loja que comercializa centenas de mercadorias? Justifique sua resposta.

( Deve utilizar o ponto de equilíbrio mix, levando em conta o lucro desejado (PE Econômico). Por abranger mais de uma mercadoria, o cálculo deve utilizar a fórmula do PE mix e para estipular metas de vendas, estas devem considerar o lucro que o lojista pretende obter como retorno do capital investido.
CAPÍTULO 6 - 6.6 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Conceitue margem de segurança.

( Equivale ao total das vendas que excede o ponto de equilíbrio da loja. Ou seja, as vendas podem cair até “x” unidades ou “y” valor ($) que a empresa ainda não entrará na faixa de prejuízo.
2. Quais os tipos de margem de segurança? Explique-os citando as fórmulas respectivas.

( Margem de segurança em unidades; margem de segurança em valor monetário ($) e margem de segurança percentual. Fórmulas respectivas nas seções 6.1.1 a 6.1.3.
3. Na aplicação prática da análise CVL relatada neste capítulo foram seguidos alguns passos. Esses mesmos procedimentos são aplicáveis numa loja que comercializa móveis? Explique sua resposta.

( Sim. Com as devidas adaptações ao contexto da loja de móveis, os mesmos passos são totalmente aplicáveis.
4. No contexto da aplicação prática mencionada neste capítulo surgiram alguns benefícios e limitações associáveis ao tipo de empresa envolvido (postos de combustíveis). Esses aspectos positivos e negativos são atribuíveis também a outros tipos de empresas comerciais varejistas? Justifique sua opinião.

( Sim. Tanto os benefícios informativos quanto as limitações ligadas ao tipo de empresa podem ser atribuídos a outras empresas varejistas. Isso acontece porque a base de dados a utilizar é a mesma. Se trabalhados corretamente, esses dados proporcionarão as mesmas informações gerenciais.
5. Das informações proporcionadas pela aplicação nas empresas citadas, qual a informação mais relevante? Fundamente seu parecer.

( O nível de equilíbrio, pois permite conhecer se a empresa é lucrativa ou se tem perspectiva de em prazo determinado alcançar patamar de vendas suficiente para lucrar.
CAPÍTULO 7 -  7.4 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Conceitue segmentos de mercado e cite exemplos no contexto de uma loja de móveis e eletrodomésticos.

( Segmento de mercado pode ser considerado uma parte da empresa que pode ser atribuída a um gerente responsável pelo desempenho (lucro) da mesma. Por exemplo: seção de móveis e seção de eletros, numa loja.
2. A aplicação prática relatada neste capítulo é adaptável ao contexto de uma loja que comercializa material de construção? Justifique sua opinião.

( Sim. É totalmente aplicável visto que também pode ser subdividida em segmentos de mercado e possui a mesma base de dados utilizada no exemplo citado.
3. Uma das informações geradas pela forma de avaliação exemplificada foi que um vendedor pode alcançar volume de vendas superior a outro, mas ter margem de contribuição total menor no mesmo período. O que causa esse tipo de desempenho? Explique sua resposta.

( A venda de produtos com margens de contribuição diferentes. Ao vender uma quantidade maior dos produtos com margens menores, o valor total do lucro proporcionado pelo vendedor pode ficar aquém do lucro obtido por outro vendedor que conseguiu vender os itens mais lucrativos.
4. A maioria das lojas remunera os vendedores com base em percentual das vendas. Você concorda com esse procedimento? Justifique sua opinião.

( Não. O correto seria remunerá-los com percentual sobre a margem de contribuição, incentivando-os a priorizar a rentabilidade em vez do volume de vendas, que muitas vezes implica em redução de margens.
5. De que forma o gerente da rede de lojas pode usar a informação da margem de contribuição percentual de cada loja? Fundamente sua resposta.

( Para comparar o desempenho dos gerentes, das linhas comercializadas e os integrantes dessas linhas. Com isso, poderá estabelecer políticas ou medidas para incentivar a melhoria dos resultados da loja.
CAPÍTULO 8 - 8.6 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Explique como calcular o prazo médio de estocagem e qual benefício esse procedimento pode acarretar para o gestor varejista.

( A fórmula para tal está representada na seção 8.2.1. Essa informação permite conhecer se o nível mantido de estoque é adequado ou não.
2. O que significa o “custo financeiro” do estoque e por que se deve mensurá-lo?

( Representa o valor que a empresa “perde” por manter estoques parados no depósito. Deve ser medido para evitar que a empresa se descapitalize, pois o nível de estoques requer o deslocamento de capital para essa finalidade. Esse capital pode ser captado de forma onerosa, implicando despesas financeiras com juros, por exemplo.
3. Por que é importante avaliar a margem de contribuição a valor presente? Explique sua resposta.

( Para considerar o “valor do dinheiro no tempo” e representar mais adequadamente a realidade da empresa. O valor apurado na margem de contribuição a valor presente considerando os prazos envolvidos nos fatores de compra e venda, bem como a taxa de juros computada, permite conhecer o resultado da venda de forma mais verdadeira.
4. O procedimento de calcular a margem de contribuição a valor presente pode ser aplicado a todos os segmentos de mercado? Justifique sua opinião.

( Sim, desde que disponíveis os dados necessários.
5. Explique a diferença entre prazo médio linear e duration, exemplificando como esses conceitos podem ser utilizados no ambiente comercial varejista.

( O duration é um aprimoramento do prazo médio linear, pois traz os valores envolvidos a valor presente. Os dois conceitos pelo ser utilizados numa loja, tanto para apurar o prazo de vendas, quanto o prazo de compras.
CAPÍTULO 9 - 9.7 EXERCÍCIOS DE FIXAÇÃO

1. Conceitue ciclo operacional e ciclo financeiro e explique por que o gestor varejista deve estar atento ao prazo de duração desses ciclos.

( Ciclo operacional envolve os eventos desde a compra da mercadoria até o recebimento da venda; ciclo financeiro abrange somente o período entre o pagamento da compra e o recebimento da venda. O gerente deve atentar para esses prazos visto que podem contribuir para descapitalizar a empresa e prejudicando sua permanência no mercado.
2. Por que é importante considerar o efeito dos prazos de recebimento, pagamento e estocagem no resultado da venda? Explique sua resposta citando exemplos numéricos a respeito.

( Para identificar o efeito financeiro dos prazos relacionados com a compra, venda e estocagem das mercadorias. Exemplos numéricos nas seções 9.3 e seguintes.
3. Determinadas medidas gerenciais afetam os prazos do ciclo operacional e do ciclo financeiro. Cite as medidas que melhoram e as que pioram o resultado da venda, em termos dos prazos envolvidos.

( Melhoram: reduzir prazos de clientes, reduzir prazos de estocagem e aumentar prazos de compra.
( Pioram: aumentar prazos de clientes, aumentar prazos de estocagem e reduzir prazos de compra.

4. A equação do resultado da venda pode ser útil a quais setores de uma loja de grande porte que atua na comercialização de produtos relacionados à informática? Cite exemplos para cada setor mencionado.

( É útil para todo tipo de empresa, desde que existam prazos relacionados (pagamento, estocagem e recebimento).
5. Quais critérios podem ser adotados na definição do custo de oportunidade a considerar no cálculo do resultado da venda? Explique os contextos em que os mesmos são aplicáveis.

( A taxa paga na captação de empréstimos (para empresas que necessitam “comprar” recursos) ou a taxa que seria obtida numa aplicação financeira de valor semelhante (no caso de empresa “aplicadora” de recursos).
CAPÍTULO 10 – Respostas deste capítulo estão disponíveis em arquivo específico no formato de planilha Excel no site da editora.
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