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RESUMO

As empresas buscam através de suas atividadefazatias necessidades dos seus clientes,
obtendo lucro mediante este trabalho. Diante desaigdade, as empresas precisam criar
meios seguros de receber pelas vendas efetuadssnogos prestados. Para isso, um dos
recursos a disposicado das empresas € a utilizag@ooduto bancéari®B Vendor. De forma
simples e com aplicacdo préatica, este trabalho dstreo os resultados obtidos com a
simulacdo de aplicacdo do produto bancBBoVendor, em trés clientes do Banco do Brasil
S/A, atendidos pela Agéncia Medianeira-PRv@&dor é um financiamento de vendas, com
cessdo de crédito, onde uma empresa vende seustqe@l prazo e recebe a vista de um
banco. Como é considerada uma venda a vista, eesmpendedora obtém uma redugdo no
valor dos impostos incidentes sobre as vendas,deapesas de comissfes pagas aos
vendedores e nagyalties ou licenca para fabricagdo. Ja a empresa compraaalera obter

um prazo maior para pagamento, com taxas de juen®res e as despesas financeiras pagas
podem ser deduzidas do imposto de renda. Consitteare o produto é pouco conhecido, o
trabalho tera como objetivo principal a formacaoude material explicativo, a ser utilizado
como manual para os empresarios e também paraadstarios da rede bancaria como fonte
ilustrativa do produto, demonstrando as vantageteseantagens do produto na sua aplicacéo
em empresas tributadas pelo lucro real, pelo Ippegsumido e pelo simples.

Palavras-chave: Banco do Brasil, Medianeira, Vendoro real, lucro presumido, simples.



ABSTRACT

The companies searching for satisfy their custoneeds through some activities achieving
profit by this work. In presence of this realitygrnepanies need to create secure means to
receive from the sales made or from the sevicedered. By it, one of the resources available
for them is the use of BB Vendor. In a simple amatipal aplication, this work shows the
results by a simulation of the aplicance of BB Venith three diferent customers of Banco do
Brasil S/A assisted by Medianeira/PR agency. Thadde is a kind of a financing of sale
with a credit session where a company sells hidymts on account and receives in cash from
a bank. Is considered as an in cash sale, the sell@any gets a reduction in the amount of
taxes over sales, the costs of comissions paidlés,sroyalties and license of manufacture. In
other hand the buyer company could gain a betadlthe for payment, with less interest
rates and the financial taxes already payed coelldigcounted of the income taxes. Whereas
the product is unless known, the work will have ragin objective to attend on as an
explanatory material to be used as a guide fornessi men and employes of the bank, as
illustrative product, showing the advantages andadirantages of the product in its
application in companies who are taxed for reaffipréor notional profit and for simple
profit.

Key-words: Banco do Brasil, Medianeira, Vendor] pafit, notional profit, simple profit.
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1 INTRODUCAO

O papel primordial das instituicdes financeiraszef o repasse dos recursos captados
através dos poupadores ou de agentes econdomic@oEEIEEM 0S recursos aos correntistas e
investidores que necessitam destes recursos s aneaessidades financeiras.

Estes recursos sdo repassados através de uma gearatiade de linhas de crédito
gue se diferenciam pela finalidade, prazo, taxamds de pagamento e garantias.

Esse trabalho tem um enfoque sobre oM@Bdor do Banco do Brasil S/A.e tem como
principal objetivo a criagcdo de um manual de apBcapréatica deste produto. Num primeiro
momento, serdo mostradas as vantagens e desvantiggta linha de crédito, apresentando
conceitos sobre o funcionamento desta linha detord@m seguida, sera abordado a parte
pratica, onde serdo utilizadas trés empresas (omaributacdo com base no lucro real, outra
com tributacdo com base no lucro presumido e maltptante pelo sistema Simples) como
base para os calculos, mostrando as vantagenscadeasistema de tributacdo. Essas trés
empresas sao clientes da Agéncia do Banco do Bedilledianeira-PR.

Muitas empresas, principalmente as de maior portenags organizadas, vem
trabalhando atualmente com o sistema/dedor em substituicdo aos sistemas de vendas a
prazo tradicionais. Por este sistema, o fornecddarma mercadoria, no momento da venda,
extrai uma nota fiscal de venda a vista e passayrarbanco a cobranca do cliente, para o
qual é concedido um determinado prazo com uma paganegociada. Em principio, a
operacgdo é boa para a empresa fornecedora, poagsétma as vendas a prazo em vendas a
vista, melhorando a sua posicdo do caixa, alémedezir a carga tributaria sobre o
faturamento ja que as notas serdo emitidas pelosesgan vista.

Para a empresa compradora, a operacao também groai@a boa opcdo em razao de
prazos mais dilatados que podera obter do barpee @éo estava podendo obter diretamente
do fornecedor, e também por conseguir uma taxarde fnenor pelo financiamento.

Para Fortuna (1999Yendor € uma operacao de financiamento de vendas baseada
principio da cessdo de crédito, que permite a umaresa vender o seu produto a prazo e
receber o pagamento a vista de um banco. Destanmagla pode conceder aos seus clientes
prazos maiores para o pagamento, possibilitandoalewancagem das suas vendas.

Nas operacdes d¥endor, pressupde-se que a empresa compradora sejaeclient
tradicional da vendedora, pois sera esta que &dnas o risco do negdcio junto ao banco. A

empresa vendedora transfere seu crédito ao banesteg em troca de uma taxa de



intermediacdo, paga ao vendedor a vista e financ@nprador.

A principal vantagem para a empresa vendedora &cqu® a venda ndo é financiada
diretamente por ela, a base de célculo para argdrde impostos, comissdes de vendas e
royalties, no caso de fabricacdo sobre licencaatse menor, reduzindo os valores do IPI,
ICMS/ISS, PIS e COFINS que incidem sobre o valofadoramento da empresa vendedora,
bem como os impostos incidentes sobre o lucro boriéposto de Renda e Contribuicao
Social). Se ela estivesse financiando a venda, ¢eie embutir no preco os custos financeiros,
0 que aumentaria o valor dos impostos a pagareDasto, torna-se possivel vender seus
produtos e servigos por um pregco mais competitivo.

Assim, ao receber a vista, a empresa vendedordatinseu fluxo de caixa, melhora
0s seus indices de liquidez e tem a possibilidaddéader suas compras a vista, obtendo
descontos dos seus fornecedores.

Cabe ressaltar também que, geralmente, os jurosadmd pelos bancos nesta
modalidade s&o menores que a maioria das outrée®pe empréstimos para capital de giro.

As principais vantagens déendor para o comprador sao a possibilidade de obtencéo
de prazos maiores para pagamento, a maior fledaloié para negociar preco, as taxas
menores de financiamento e a possibilidade de dedazbase de calculo do imposto de

renda os juros pagos pelo financiamento.
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1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

O objetivo principal da maioria das empresas eragge de lucros e dividendos, ou
seja, gerar retorno sobre o seu capital proprinaliiente com a grande competitividade dos
mercados, grande exigéncia por parte dos consuesidem qualidade e também por
minimizacdo dos precos, o grande desafio das eagpr@ésmanter a sua permanéncia no
mercado e com retorno financeiro.

Dentro desta premissa basica cada detalhe € impmeacom certeza fard a diferenca
no final da contabilizagdo dos seus resultados rejuigos. Para isto a escolha do tema,
relacionando a aplicacdo de um produto bancéareiahirente em casos praticos de aplicacdes
no sistema de financiamento de suas vendas, damotgtassim se uma instituicdo bancéaria
poderd afetar diretamente o resultado de seustadiesn comprovar aos empresarios que
podera otimizar os resultados utilizando um prodbatacério.

Em grande parte das empresas, e principalmentelaaqle pequeno e médio porte, é
muito comum a utilizacdo de linhas de crédito dento indevida. Utilizam-se linhas de
empréstimos para capital de giro em investimentésngo prazo, toma-se empréstimos a
taxas maiores quando poderiam ser utilizadas hadide crédito para desconto de recebiveis
(duplicatas, cheques e cartdes de crédito), qudngente possuem taxas menores.

Dentre as maneiras de financiar o comprador, unsandelhores alternativas é o
Vendor. Apesar de todas as vantagens que essa modatiftadee, percebe-se que ainda sao
poucas as empresas gue a utilizam simplesmenfalteode conhecimento de seus dirigentes
e também dos funcionarios da rede bancaria.

Como problema de pesquisa, sera pesquisado compticacdo do BB Vendor no
sistema de financiamento das vendas a prazo dasesasppodera afetar o resultado
financeiro final das mesmas. E também avaliar peoduto realmente trard vantagens a elas

através de simulacdes em aplicagbes praticas esrdsewonstrativos de resultados.
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Esta monografia tem como objetivo principal a @@gle um manual de aplicacéo
pratica do produto BB Vendor, a fim de orientarenspresarios e o funcionalismo da rede
bancéria, de forma simples, pratica e conclusiasa Bto avalia as vantagens e desvantagens
do Vendor, comparando os resultados obtidos na sistematicaetdas tradicional das

empresas com os resultados do faturamento na rdadaldevendor.

1.2.2 Objetivos especificos

a) Investigar se a forma de tributagdo de uma empéedaterminante para que a
modalidade d&endor seja vantajosa ou n&o;

b) Comparar as diferencas entre os resultados d@afaaunto através déendor com os
resultados do tradicional financiamento proprioilizaindo-se dados reais de
empresas de diversos portes e formas de tributacéo;

c) Demonstrar o ganho/perda que as empresas tem &@mdor ou que passariam
a ter no caso da utlizagdo desta modalidade, asitBrminando se o0s

empresarios poderdo ganhar dinheiro com a utilzalgi banco através deste

produto.

1.3 JUSTIFICATIVA/RELEVANCIA

A razdo da abordagem deste tema € o grande nureevardagens que dendor
propicia tanto para a empresa vendedora, quangiosears clientes, o que pode tornar-se um

diferencial competitivo muito importante em um naelc onde a concorréncia torna-se cada
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vez maior.

Apesar de todas as vantagens, percebe-se ques@iodaoucas as empresas que se
beneficiam com elas.

O principal motivo disto é o desconhecimento owwohecimento pouco aprofundado
gue as empresas tém sobre a sistematiséaatior.

Mesmo na literatura especializada, a abordagene smlassunto, em alguns casos, €
bastante superficial ou incompleta, fato este gueosnprovou na busca de material literario
sobre o tema. Desta forma o resultado do trabahode grande valia para orientacdo sobre o
tema com a criacdo de um manual pratico de aplicdodproduto conforme j& determinado
no objetivo geral desta monografia.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 CAPITAL

CHIAVENATO (1994, p. 53) assim se refere sobrernae

O capital constitui o recurso financeiro basicoedgpresa: o investimento efetuado
pelos proprietarios ou acionistas para a criagéjueeacao da empresa. Contudo, ndo
€ somente @apital investido pelos acionistas que dinamiza a empresa,vez que
ela utilizacapital de terceiros na operacao dos seus negocios.

Assim, quanto a sua propriedade, existem dois ftifgosapital: o capital proprio e o

capital de terceiros:

2.1.1 Capital proprio

Para HOJ(2001, p. 110);o capital préprio é representado pelo patrimoéigoibdo da
empresa. No calculo do custo do capital propriogié se considerar os custos das acgdes e

dos lucros retidos”.

2.1.2 Capital de terceiros

De acordo com CHIAVENATO (1994, p. 51) “o capitld terceiros corresponde as
exigibilidades da empresa, como os empréstimo€rdetes e acdes preferenciais”. Ou seja,
o capital de terceiros corresponde ao Passivo lait®) Passivo Exigivel a Longo Prazo e os
Resultados de Exercicios Futuros. Diante disto,efs®d inferir que em processos de
liquidagdo ou encerramento das atividades de unpaesian, somente depois de quitadas todas
as obrigacfes com terceiros que, sécios e acisrisi@o direito ao Capital proprio. O mesmo

ocorre ao se definir o grau de endividamento de emmgresa.
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2.2 CAPITAL DE GIRO

CHIAVENATO (1994, p. 52) afirma que “a administracdo capital de giro tem por
objetivo administrar cada um dos ativos circular@gsassivos circulantes da empresa, para
garantir um nivel aceitavel de capital circulangeido”.

Para Di Agustin(1999), a caracteristica predominante dos itenscqug0de o capital
de giro € a transformacdo, ou seja, cada comporenapidamente convertido em outras
formas de ativo ou receita. As sobras de caixarposker usadas para recompor estoques,
financiar clientes; os estoques sao transformadosvendas, quando a vista voltam a

recompor o caixa e quando a prazo elevam o saldorttas a receber.

2.3 CAPITAL CIRCULANTE LIQUIDO

Segundo HOJ(2001, p. 111) “a diferenga entre o ativo corrgate/o circulante) e o
passivo corrente (passivo circulante) é o capitallante liquido (CCL), ou capital de giro
liquido (CGL)".

2.4 LINHAS DE CREDITO

FORTUNA (1999, p. 130), assim se refere sobrerdm$ de crédito:

As instituicbes financeiras fazem o repasse dosrses captados dos agentes

de ser de um banco classico. Existe uma enormedeaaté de linhas de crédito que
se diferenciam em prazos, taxas, formas de pagangeg@rantias, com o limite
sendo a criatividade do banco diante das limitagdpsstas pelo Banco Central.

Apoés definir as diretrizes gerais da politica deaficiamento, o administrador
financeiro precisa identificar, avaliar e escolagifontes de financiamento a serem utilizadas

pela empresa.
Para SANTOS (2001, p. 127), “as alternativas danftlamentos dividem-se em dois
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grupos principais: as de curto e as de longo prazo”

a) Financiamentos de curto prazo. Groppelli (2069 que o empréstimo de curto
prazo preenche temporariamente o vazio das neadssidle financiamento de uma empresa.
Séo considerados financiamentos de curto prazdesjoem prazo de até um ano. Exemplo:
Desconto de Titulos, Conta Garantid&NDOR etc.

b) Financiamentos de longo prazo. Para SANTOS (2p0127) “s@o considerados
financiamentos de longo prazo, aqueles com prageru a um ano. Estas linhas de crédito
destinam-se, geralmente, a financiar os investiosergermanentes da empresa. EX.:
FINAME, BNDES".

2.5 VENDOR

Conforme DI AGUSTINI (1999, p. 191)endor é uma alternativa de financiamento
para vendas a prazo, portanto de capital de gije, @aracteristica principal € a cessédo do
crédito, permitindo dessa forma que uma empresadaveeu produto a prazo e receba a vista".

Para Fortuna (1999)endor é uma modalidade de financiamento de vendas para
empresas na qual quem contrata o crédito € o vendecbem, mas quem pagarédito € o
comprador. Assim, as empresas vendedoras deixdmateiar os clientes, elas proprias, e
dessa forma param de recorrer aos empréstimospitalode giro nos bancos ou aos seus
recursos proprios para nao se descapitalizarempedsgionarem seu caixa.

Para FERNANDES (2002, p. 139), “¥endor Finance € uma operagdo de
financiamento de vendas com cessao de crédito emagempresa fornecedora vende seu
produto a prazo e recebe a vista através de utiiig&o financeira”.

Pode-se verificar queendor € um programa de financiamento de vendas através d
qual clientes de um banco (vendedores de benwiga®rpodem obter financiamento direto
do banco para os seus clientes. Quem contratadiiacé2o vendedor do bem, mas quem paga
€ o comprador.

O Vendor também permite financiamentos por prazos mais dengue O0s
habitualmente concedidos.

Para Santos (1998), a principal finalidade Wendor € o apoio financeiro a

comercializacdo de produtos e servigcos, mediante comvénio para a concessao de
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financiamento no qual o banco adianta, a vistayaleres referentes as vendas para o
vendedor, cobrando do comprador os valores comelgmbes, acrescidos dos encargos
financeiros contratados, dentro de um prazo prestaenestipulado.

A base de risco da operacéo € o vendedor, quenggramete pelo cumprimento das

obrigagbes dos compradores perante o banco, cordiediees fianca ou aval.

2.5.1 Estrutura do vendor

O relacionamento dos participantes de uma operded@ndor esta demonstrado na

figura abaixo:

Entrega bens/servicos e emite NF a vista
VENDEDOR ’ COMPRADOR
T F Y
Apresenta planilhas Paga a prazo
de financiamento
I ¥
Adianta o valor Emite os bloguetos
das vendas de cobranca
BANCO

Figura 1 - Estrutura do vendor
Fonte: o autor

2.5.2 Participantes da operagao

S&o trés os elementos principais de uma operacéender:
a) VENDEDOR: é um fabricante ou distribuidor inssado em efetuar suas vendas a
vista, tendo um banco como financiador dos compesddos seus produtos e servigos.
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b) COMPRADOR: sdo as empresas que compram proghats transformagéo ou
revenda ou que adquirem servigcos do vendedor eteessam em obter empréstimos para
realizar suas compras. N&o precisam ser clientésuaico.

c) BANCO: é a instituicAo que se compromete a, rdede limites previamente
estabelecidos, financiar a aquisicdo de bens ecesrdos compradores, tendo o vendedor,
seu cliente, como base de risco.

O Banco, mediante uma taxa de intermediacdo, comopr@édito da empresa
vendedora, pagando a vista e financia a emprespradora, com interveniéncia ou garantia
da empresa vendedora.

Para que se materialize a estrutura negocialeddor, é indispensavel a participacao
da empresa vendedora como fiadora da empresa cbon@naas operacoes.

Caso a empresa compradora ndo pague, ha o dieitegiesso contra a empresa
vendedora, isto é, o banco retém valores equivdeem conta corrente da empresa
vendedora para cobrir a inadimpléncia, inclusivedseesta responsavel por cobertura dos
juros de mora e multas nao pagas.

Qualguer bem ou servico pode ser financiado, dgsdemparado por uma nota fiscal
ou um recibo de venda.

Conhecer o cliente é essencial para a empresaatamtrma operacao déendor
porque O prazo e a taxa de juros devem ser conijzailtns com fatores como: ciclo
operacional e financeiro do comprador, condicoeseaidas pela concorréncia e estratégia de
venda da empresa para determinado segmento oteclien

Como na maioria das operacfes de crédito, ha déimcia de IOF (Imposto Sobre
OperagOes Financeiras) calculado sobre o valomamdiamento, sendo atualmente aplicada
duas aliquotas.conforme o Decreto Lei numero 6.886,4/12/2007. A primeira € calculada
proporcionalmente ao periodo da operacao., que @Qaf=l1l % ao dia e a segunda como
adicional de 0,38% sobre o valor da operacao, endgnte do prazo a ser praticado. O IOF
pode ser financiado ao comprador, titulo a titskndo acrescido ao valor do bloqueto de
cobranca, a ser quitado pelo comprador. Se o I@Fméfinanciado, € debitado na conta
corrente do vendedor, na liberacdo da operacéo.

Outro aspecto importante, € quéVendor ndo interfere na gestdo da cobranca dos
titulos da empresa, pois, apesar de o financiamsgtaconcedido pelo banco, a empresa
vendedora pode dar descontos ou prazos maioresagimgnto, caso, por exemplo, haja

atraso na entrega dos produtos.
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Para Di Agustini (1999), o prazo concedido pardiente pagar € um dos fatores
determinantes da curva de procura de um produtavédé dovendor a empresa pode receber
a vista e, simultaneamente, em parceria com um obaw@bilizar prazo e taxa de
financiamento aos seus compradores. Dessa formanaas aumentam, as relacdes com 0s
clientes se reforcam e o pagamento realizado pmled) equivalente a uma venda a vista,
reforgca o caixa da empresa e aumenta sua liquidez.

O prazo de financiamento é negociado entre a emjoesecedora e a compradora. O
fornecedor adequara o prazo da melhor forma pdgsdva atender as necessidades de fluxo
de caixa do comprador e dentro dos seus paramdg¢rassco de crédito. Na maioria das
vezes, 0 prazo ddendor é superior ao prazo normal de uma venda a praaodiada com
recursos proprios da empresa vendedora.

Segundo Di Agustini (1999) ¥endor deve ser analisado pela empresa como um
instrumento financeiro de alta competitividade paakvancar vendas, pois reune
caracteristicas de financiamento, sem compromejgtat de giro e servicos associados. O
fortalecimento das relagcdes entre vendedor e catoprassociados a servicos de
financiamento, informacgdes sobre crédito e atuagibancos comerciais assume posicao de
lideranca nos fatores competitivos de na¢des cod®, Suica e Reino Unido.

Os bancos costumam reduzir a burocracid/emlor ao estabelecerem um limite de
crédito para os vendedores, dentro dos quais aagij@s sdo feitas sem a necessidade de
elaboracdo de um novo contrato a cada operacaduasspartes fazem um contrato-mae e as

operacdes séo feitas até o limite do crédito ctatma

“A vista RS 1.000.00
EMPRESA

VENDEDORA A prazo RS 1.100,00 ( COMPRADORA

EMPRESA

Figura 2 - Operacdo sem o vendor
Fonte: FORTUNA (1999, p. 135)
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EMPRESA EMPRESA

COMPRADORA

VENDEDORA

A vista A prazo
R5 1.000,00 RS 1.080,00

Figura 3 — Operagdo com o vendor
Fonte: FORTUNA (1999, p. 135)

Segundo DI AGUSTINI (1999), ao receber a vista @éndo, a empresa reforca o
caixa, melhora sua liquidez, aumenta as venda®caeas relacdes com sua base de clientes.
Produtos manufaturados mediante licenca pagayalties, que geralmente sdo calculados

sobre o valor da nota fiscal.\@ndor também proporciona vantagens neste caso.

2.5.3 Equalizacéo de taxas

A equalizacdo de taxas ocorre quando a taxa pacteatte o banco e a empresa
vendedora é diferente da taxa acertada entre asempendedora e a compradora.

A taxa de juros pactuada entre o banco e a empersdedora é denominada de
“TAXA DO VENDEDOR”. E a taxa de juros que o banaibca para intermediar a operacao.

Ja a taxa pactuada entre a empresa vendedorampaadora é chamada de “TAXA
DO COMPRADOR”. E a taxa de juros cobrada pela esgreendedora da empresa
compradora. A empresa vendedora deve optar pelalizagéo no inicio (liberagcdo do

dinheiro pelo banco) ou no final (vencimento dolbi}.

2.5.3.1 Modalidades de equalizacéo de taxas

a) Equalizacdo NULA:

E quando a taxa do vendedor é igual a taxa do @aoprExemplo:
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TAXA DO COMPRADOR (cobrada pela empresa vendedora)....... 2,4 % a.m
TAXA DO VENDEDOR (cobrada pelo banco):.......ceeeieiienennnn. 2,4 % a.m

Neste caso, 0s encargos sao repassados integmlanempresa compradora.

b) Equalizacdo NEGATIVA:

E quando a taxa do vendedor é maior que a taxardprador. Exemplo:

TAXA DO COMPRADOR (cobrada pela empresa vendedora)....... 2,0 % a.m

TAXA DO VENDEDOR (cobrada pelo banco):.......ceeeiiiiennnnnn. 2,4 % a.m

EQUALIZACAO (AIfer@NGa):.......cveveveeerereeeeteeeeeeeee e, 0,2 % a.m

Neste caso, 0s encargos podem ser divididos engmpresas ou pagos integralmente
pela empresa vendedora.

c) Equalizacéo POSITIVA:

E quando a taxa do vendedor é menor que a taxardprador. Exemplo:

TAXA DO COMPRADOR (cobrada pela empresa vendedora)....... 3,0% a.m

TAXA DO VENDEDOR (cobrada pelo banco):.......ceeeiiiiinnnnnn. 2,4 % a.m

EQUALIZACAO (AIferNGaA):.......ccveveeeeerereeeeteeeeeeeieeeeeee e eaene s 0,6 % a.m

Neste caso, 0s encargos da operacao sao repasst@goalmente ao comprador. O
valor resultante da diferenca entre as taxas étadedao vendedor no inicio ou no fim da

operacgdo, conforme pactuado no contrato.

2.5.4 Garantias

S&0 negociadas conforme critérios especificos da banco. As mais comuns sdo a

Fianca, o Aval e a Hipoteca.
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2.5.5 Vantagens para a empresa vendedora

As principais vantagens para as empresas vendedatesdas da pesquisa, foram:

a) Reducéo da base tributaria

Segundo Fortuna (1999), comMendor, reduz-se a carga de IPI, ICMS/ISS, PIS e
COFINS que incide sobre o preco da Nota Fiscahgaresa vendedora. Se a prépria empresa
estivesse financiando a venda, ela embutiria ngopoe custos financeiros, 0 que aumentaria
o valor dos impostos a pagar.

A expectativa inflacionaria ndo é embutida no vdas vendas.

Para a empresa vendedora, a base de calculo teptetos € menor, pois a cobranca

passa a incidir sobre o valor da nota fiscal avist

b) Reducao das comissdes sobre vendas e/ou rgyaltie

Algumas empresas pagam comissdes a vendedoreséefangtes sobre o valor da
nota fiscal. Com d/endor, ha uma reducdo nestas despesas, ja que o custediro das
vendas a prazo ndao é embutido na nota fiscal. @rvali constante sera menor e,
conseguentemente, as despesas com vendas também.

O mesmo principio aplica-se as empresas que paggaities ou licenca para

fabricacdo que também tera o custo reduzido.

c) Reforco do fluxo de caixa
Como todas as vendas feitas através da modalidadfendor sdo recebidas a vista,

havera uma otimizacéo do fluxo de caixa da empresa.

d) Taxas competitivas
De modo geral, as taxas cobradas pelos bancos daidazle dé/endor sdo menores

gue a maioria das outras opcdes de empréstimosgaital de giro.

e) Alavancagem das vendas
Com a possibilidade de oferecer aos seus clien®®o$® maiores com um custo

financeiro mais baixo, a empresa certamente coisegjavancar suas vendas.
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f) Equalizacéo de taxas

A empresa vendedora podera escolher a maneira e aarusto financeiro cobrado
pelo banco sera pago: antecipado ou postecipatlogpwwresa compradora ou dividido com
a empresa compradora. Além dos encargos finance@dambém a possibilidade de repassar

ao comprador o valor do IOF.

g) Melhora dos indices de liquidez
Como todas as vendas sao consideradas a vistaahawa melhora nos indices de

liquidez da empresa.

h) Possibilidade de oferecer aos clientes prazasreza
Como a empresa vendedora, independentemente do pegociado com o cliente,
recebera todos os valores das vendas a vista,gofigecer aos seus clientes prazos maiores

para pagamento.

i) As mesmas vantagens que tem na cobranca normal

Poderao ser dadas instru¢des para protesto, ab&inpeorrogacoes, etc.

J) Fortalecimento das relagGes comerciais comemtgi
Com o Vendor, cria-se, entre a empresa compradora e vendedara, parceria

negocial muito maior que nas demais formas de venda

[) Enxugamento do balango
Os encargos pagos ndo oneram o balanco, pois n&btaem despesas financeiras da

empresa. Wendor € contabilizado na rubrica “clientes” como redutor

m) Possibilidade de oferecer os produtos a pre@s competitivos
Com o Vendor, a empresa consegue diminuir os seus custos, godg@ortanto,

oferecer os seus produtos a precos menores.

n) Obteng&o de desconto nas compras
Recebendo o valor de suas vendas a vista, a empogleaa fazer suas compras

também a vista, obtendo descontos dos seus foloresed
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A mensuracdo do ganho a ser obtido coiMendor esta diretamente relacionada a
duas variaveis: percentual de desconto obtido juade fornecedores e taxa de juros

negociada com o banco.

2.5.6 Vantagens para a empresa compradora

Para a empresa compradora, detectou-se as segiantagens:

a) Financiamento com taxas menores

Segundo Fortuna (1999), o cliente comprador gartamxies de financiamento que sao
menores que as praticadas para um financiamentmdgoa uma unica empresa, pois esta
obtendo um preco a vista financiado por um empnéstao custo do risco de crédito do
vendedor. Isso é reforcado pelo fato de queyawlor, o fabricante ou vendedor estabelece
um acordo com o banco, de modo que os créditosnsegacedidos com agilidade, sem
necessidade de verificacdo do risco de créditoodmdor final (comprador do produto e

cliente preferencial da empresa vendedora), queagama espécie de aval do seu fornecedor.

b) Reducéo da base de calculo do imposto de renda

As despesas financeiras oriundas/dodor séo dedutiveis do imposto de renda.

c) Obtencédo de prazos maiores para pagamento
Na modalidade d¥endor, havera maior possibilidade de obter da empresdedora
um prazo maior para pagamento ja que ela, indep&rdente do prazo concedido, recebera

a vista do banco.

d) Obtencao de precos menores
Com o Vendor, havera maiores possibilidades de se obterem wlescda empresa

vendedora.

e) Facilidade na obtencé&o de financiamento

A empresa compradora nao precisa ser cliente dmban
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2.5.7 Desvantagens para a empresa vendedora

Vincular-se como coobrigada do comprador na operaca

2.5.8 Desvantagens para a empresa compradora

Ha uma reducao no crédito tributario, ja que aualig do imposto incide sobre o valor

da nota fiscal a vista, ndo incidindo sobre osguwabrados pelo financiamento.



3 METODO

Para atender aos objetivos da pesquisa, foramhidasltrés empresas com formas
diferentes de tributag&o: a primeira tributada d@®se no lucro real, a segunda tributada com
base no lucro presumido e a terceira optante @haples”. O objetivo é avaliar as vantagens
e desvantagens ddendor, comparando os resultados obtidos na sistemagcaeddas
tradicional das empresas com os resultados doafaemto na modalidade d&#endor, assim
gerando um manual de aplicacdo préatica de consultidentacdo para funcionarios da rede
bancaria e empresas de forma simples, praticadusiva. Todas as empresas desta amostra
estdo localizadas em Medianeira (PR) e sdo cliedte®anco do Brasil S/A, Agéncia
Medianeira (PR).

Os dados necessarios para a pesquisa foram retidadobalancos patrimoniais das
empresas, referentes ao ano de 2007. As informag@@plementares foram obtidas em
entrevista pessoal, com o gerente financeiro ourasimador da empresa, por meio de uma
pauta ou roteiro basico.

Como forma de facilitar a comparacdo entre os tas$o$ foram utilizados os
faturamentos, custos e despesas médias mensa@mpessas analisadas.

Assim, a pesquisa sera exploratoria, qualitatisaaimental.

Segundo Gil (1991), a pesquisa exploratdria realescricdes precisas da situacao e
quer descobrir as relagdes existentes entre ogptemicomponentes da mesma.

Para Oliveira (1997), as pesquisas que se utildambordagem qualitativa possuem a
facilidade de poder descrever a complexidade de determinada hip6tese ou problema,
analisar a interacdo de certas variaveis, compegeadclassificar processos dinamicos
experimentados por grupos sociais, apresentarilooigiies no processo de mudanca, criagao
ou formacgao de opinides de determinado grupo eipeamnnterpretacdo das particularidades
dos comportamentos ou atitudes dos individuos.nfietse por pesquisa qualitativa aquela
cujos dados sao descritivos, como textos, docuregntdas de campo, transcri¢coes etc.

Para Gil (1991), a pesquisa documental assemelhaige a pesquisa bibliografica.
A diferenca essencial entre ambas esta na natwlegafontes. Enquanto a pesquisa
bibliografica se utiliza fundamentalmente das dbotcbes dos diversos autores sobre
determinado assunto, a pesquisa documental vale-s&teriais que nao receberam ainda um
tratamento analitico, ou que ainda podem ser reeddbs de acordo com os objetos da

pesquisa. Na pesquisa documental sdo investigamosnentos a fim de se poder descrever e
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comparar usos e costumes, tendéncias, difereraasas caracteristicas.

Foram utilizadas fontes primarias (analises doosladtidos das empresas) e fontes
secundarias (revisao da literatura).

As empresas foram escolhidas de forma intenciquaag que os objetivos do estudo
sejam contemplados.

Como limitagdes da pesquisa podemos elencar pdea tesalho as seguintes
restricoes:

- A pesquisa nao pretende esgotar o assunto, mpemoe se trata de um campo
novo, e com pouco material referencial teorico;

- Nao foram consideradas todas as empresas passivei

- As vantagens elencadas so0 atingem as empresasiem a prazo;

- Em se tratando de modalidades de financiamewoitg gurgir a qualquer momento

algum outro que se supere ao Vendor.
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4 RESULTADO DA PESQUISA

Foram pesquisadas trés empresas, sediadas em Blegi@®R) e clientes do Banco
do Brasil S/A, agéncia Medianeira (PR), onde formmparados os resultados obtidos no
financiamento tradicional com a modalidadeB#Vendor.

4.1 EMPRESA 1 - TRIBUTADA COM BASE NO LUCRO REAL

Segundo HIGUCHI (2003, p. 25) “as pessoas juridicdmitadas pelo lucro real
poderédo determinar o lucro com base em balancd watado no dia 31 de dezembro ou
mediante levantamento de balancetes trimestréfsrmea da Lei nr. 9.430/96".

A EMPRESA 1 apresenta os seguintes dados:

- Percentual de vendas a prazo: 100%

- Média mensal de vendas a prazo: R$ 815.659,16

- Juros embutidos nas vendas (cobrados dos cljebfésao més

- Juros cobrados pelo banco: Desconto de tituleglads: 2,0 % ao més

Vendor: 1,6 % ao més

Despesas incidentes sobre as vendas:

- ICMS (imposto sobre a circulacido de mercadorisereicos) = 12 %

- PIS (programa de integragéo social) = 1,65 %

- COFINS (contribuicdo para fins de seguridadeapei 7,6 %

- Desconto que a empresa obtém dos seus fornesgquimacompras a vista = 4 %

- Comissdes pagas sobre vendas = 3 %

4.1.1 Despesas com vendas

Como ja foi visto, na modalidade ®endor, ha uma reducéo do valor do IPI, ICMS,

PIS e COFINS, pois os mesmos sao calculados solwvaloy da nota fiscal a vista,
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diferentemente da forma atual em que estes trilmdtosalculados sobre o valor da nota fiscal
a prazo, onde estdo embutidos os juros cobradosodgsradores.

O quadro abaixo faz a comparacgao entre a sisteadifinanciamento proprio (atual)
e a modalidade deendor:

DISCRIMINACAO MODALIDADE ATUAL VENDOR

Valor das mercadorias R$ 815.659,16 R$ 815.659,16
Despesas financeiras R$ 40.782,96 R$ 13.050,95
Total — liquidagéo da operacéo R$ 856.442,42 R$782871
Valor da Nota Fiscal R$ 856.442,30 R$ 815.659,14

TRIBUTOS ALIQUOTA
IPI 0,00% R$ 0,00 R$ 0,00
ICMS 12 % R$ 102.773,08 R$ 97.879,10
PIS 1,65 % R$ 14.131,30 R$ 13.458,38
COFINS 7,60% R$ 65.089,61 R$ 61.990,1¢
TOTAL DOS IMPOSTOS R$ 181.993,99 R$ 173.327,58

Quadro 1 - Despesas com impostos
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedglisa

Baseado no quadro acima se verifica que na modalidtual, temos um total de R$
181.993,99 em impostos, ao passo que na modaldakdendor estes tributos sdo reduzidos
para R$ 173.327,58, representando uma reducdo ashidespesas com vendas de 4,76 %,
neste caso.

Pode-se verificar entdo que, em um més de vendaspeesa economizara, em média,

R$ 8.666,41em pagamento de tributos se optar pela modalidasfendor.

4.1.2 Comissdes sobre vendas

A empresa paga também comissdes aos seus vendddat8%o sobre os valores das
vendas, onde a base de calculo é o valor das figxtass.

Atualmente a empresa paga essas comissdes tambéenosojuros que embute nas
notas fiscais de venda a prazo.

Se optasse pela modalidade Wendor, estas despesas seriam reduzidas, pois
passariam a ser calculadas pelo valor das notasdia vista.
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O quadro abaixo demonstra esta diferenca:

Modalidade atual VENDOR
Base de célculo R$ 856.442,30 R$ 815.659,16
Comissoes (3%) R$ 25.693,27 R$ 24.469,77

Quadro 2 - Despesas com comissdes sobre vendas
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedghisa

Na sistematica atual, a empresa gasta com desgesasmissdes, em média, R$
25.693,27 por més, ao passo que, ha modalidadendler, estas despesas seriam reduzidas
para R$ 24.469,77, obtendo-se, portanto, uma edanoédia ddR$ 1.223,5000r més.

4.1.3 Reforgo do fluxo de caixa

Recebendo o valor de todas as suas vendas aavestapresa otimizara o seu fluxo de

caixa, reduzindo assim a necessidade de tomar stimpog& para o seu capital de giro.

4.1.4 Taxas competitivas

O valor médio dos encargos cobrados pelos bancosodalidade d&/endor fica em
torno de 1,6% ao més. Para as linhas de descornfulds ou cheques, estes encargos ficam
em média em 2,0% ao més, enquanto que, para ossdemarestimos para capital de giro os

juros sobem para, em média, 2,5% ao més.

4.1.5 Alavancagem das vendas

Podendo oferecer aos clientes um prazo maior paganpento e um preco menor

pelos produtos ou servigos, a empresa certamengeguoira alavancar as suas vendas.
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4.1.6 Equalizacao de taxas

Neste caso, a empresa podera optar pela equalizaggitva, pois 0S encargos
cobrados da empresa compradora sdo maiores qoémsias pelo banco.

Os juros cobrados das empresas compradoras sd dée és. Calculados sobre o
valor das mercadorias (R$ 815.659,16), estes goosam R$ 40.782,96. Os juros cobrados
pelo banco sé@o de 1,6% ao més, ou seja, R$ 13950 8iferenca entre estes dois valores,

R$ 27.732,41, é creditada pelo banco para a empresa

4.1.7 indices de liquidez e enxugamento do balanco

Como todos os recebimentos sdo a vist&¥eador ajuda a melhorar os indices de
liquidez dos balancos.

Os juros cobrados pelo banco ndo oneram o balameongresa, pois ndo constituem
despesas financeiras.

4.1.8 Desconto nas compras

Como ja foi relatado, na modalidade\@@dor a empresa recebe a vista os valores das
suas vendas a prazo.

Recebendo a vista, a empresa pode optar em efetaar compras também com
pagamento a vista, obtendo dos seus fornecedoréestonto de 4%.

O custo atual das matérias-primas adquiridas é3182H.700,41 por més, com um
prazo medio para pagamento de 30 dias.

Pagando a vista, a empresa obtém dos fornecedaredesconto médio de 4%,
reduzindo este custo para R$ 506.592,39.

A empresa pode passar a ter uma reducdo mensalsie de R$ 21.108,02,

representando assim 4% de reducao nos custos digcAmda empresa.
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Sistematica atual

VENDOR (desconto de 4%)

R$ 527.700,41

R$ 506.592,39

Quadro 3 - Custo das matérias-primas
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedghisa

As diferencas entre as duas modalidades estao idesinma DRE abaixo:

Modalidade atual VENDOR
RECEITA BRUTA DE VENDAS R$ 856.442,1? R$ 815.659,[16
(+) EQUALIZACAO VENDOR R$ 27.732,41

(1) ICMS (R$ 102.773,08) (R$ 97.879,10
(-) PIS (R$ 14.131,29) (R$ 13.458,38
(-) COFINS (R$ 65.089,60) (R$ 61.990,10

(-) COMISSOES S/ VENDAS

(R$ 25.693,2

6)

(R$ 24.469,77

() CUSTODAS M P (R$ 527.700,41)  (R$ 506.592,39

(-) IOF (R$ 13.238,15)
(=) LUCRO BRUTO R$ 121.054,50 R$ 125.763|69
(-) DESPESAS ADM/FINANC (R$ 32.650,1B) (R$ 32.650,18
(=) LUCRO R$ 88.404,3P R$ 93.113/51
(-) CSLL (9%) (R$ 7.956,39) (R$ 8.380,22

() IR (15%) (R$ 20.101,08) (R$ 21.278,38
(=) LUCRO LIQUIDO R$ 60.346,8b R$ 84.73329

Quadro 4 - DRE

*|OF = 0,0041% X R$ 815.659,16 X 30 dias = R$ 1,863 mais aliquota adicional de 0,38% sobre
o valor da operacéo, neste caso 815.659,16 x 0;3B%3.099,50, totalizando R$ 13.238,15.

O lucro liquido, na modalidade 8endor, neste caso, é superior em R$ 24.386,44 ao

liguido apresentado na modalidade de vendas auaigresa.

4.1.9. Empresas compradoras

Como ja foi relatado, com ¥endor, h4 uma reducédo do crédito tributario para a
empresa compradora, ja que a aliquota dos impéstakulada sobre o valor da nota fiscal a
vista.

Para compensar esta desvantagem, a empresa pamB&om@os seus clientes um
desconto ou uma reducao dos juros cobrados petta\seprazo.

A empresa pode reduzir os juros cobrados dos sieuses de 5% para 3% ao més.

A DRE passa a ser a abaixo demonstrada:
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Modalidade atual VENDOR
RECEITA BRUTA DE VENDAS R$ 856.442,12 R$ 815.659,16
(+) EQUALIZACAO VENDOR R$ 11.419,23

(-) ICMS (R$ 102.773,08) (R$ 97.879,10
(-) PIS (R$ 14.131,29) (R$ 13.458,38
(-) COFINS (R$ 65.089,60) (R$ 61.990,10

(-) COMISSOES S/ VENDAS

(R$ 25.693,2

6)

(R$ 24.469,77

() CUSTODAS M P

(R$ 527.700,4

1)

(R$ 506.592,39

(-) IOF

(R$ 13.238,15

N

(=) LUCRO BRUTO R$ 121.054,50 R$ 109.450|51
(-) DESPESAS ADM/FINANC (R$ 32.650,1B) (R$ 32.650,18
(=) LUCRO BRUTO R$ 88.404,42 R$ 76.800/33
(-) CSLL (9%) (R$ 7.956,39) (R$ 6.912,03
() IR (15%) (R$ 20.101,08) (R$ 17.200,08
(=) LUCRO LIQUIDO R$ 60.346,8b R$ 69.888,80

Quadro 5 - DRE 2

Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedghisa

Observa-se que, mesmo cobrando 2% a menos doec¢libdt uma vantagem

significativa para a empresa vendedora, com a nutzdkd dev/endor.

4.1.10 Analises dos ganhos financeiros da empresandedora

Reducdo em mais de 4,7% das despesas com o0 pagaieel@MS, PIS e COFINS.
Atualmente a empresa desembolsa aproximadamentel82$093,99 por més para o
pagamento destes tributos. Utilizandovendor, este desembolso seria reduzido para R$
173.327,58, ou seja, uma economia mens&l$%18.666,41.

Reducdo do mesmo percentual com as despesas coiss@esnsobre vendas. Na
sisteméatica atual, a empresa gasta mensalment&.B$327 com comissdes sobre vendas.
Com oVendor, estas despesas seriam reduzidas para R$ 24.460ofbmizando-se assim,
R$ 1.223,5Q00r més.

Reducdo de 5% no custo das mercadorias adquindasspondente ao desconto
obtido dos fornecedores pela compra a vista. Ateateneste custo é de R$ 527.700,41. Com
a modalidade d¥endor, este custo cairia para R$ 506.592,39, ou seja,reducao de custo
deR$ 21.108,0%0r més.

O lucro liqguido mensal, na modalidade \dendor, € 40,41% superior ao apresentado
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na modalidade atual.
Conforme detalhado na DRE, utilizando a modakdaeNendor, a empresa poderia
aumentar o seu lucro de R$ 60.346,85 (modalidads)apara R$ 84.733,2%éndor).

4.1.11 Ganhos financeiros para as empresas compraes

Reducéo do custo dos produtos adquiridos em 2%.

4.2 EMPRESA 2 - TRIBUTADA COM BASE NO LUCRO PRESUDMD

O lucro presumido é uma forma de tributacao singplifa para determinacédo da base
de calculo do imposto de renda e da contribuic@maksobre o lucro liquido das pessoas
juridicas que nédo estiverem obrigadas a apuracéiccdmreal.

A EMPRESA 2 apresenta os seguintes dados:

- Percentual de vendas a prazo: 100%

- Média mensal de vendas a prazo: R$ 827.601,04

- Juros embutidos nas vendas (cobrados dos cl)e@t&% ao més

- Juros cobrados pelo banco: Desconto de titulegleds: 2,7 % ao més

Vendor: 2,4 % ao més

Despesas incidentes sobre as vendas:

-ICMS =12 %

-PIS=1,65%

- COFINS =3 %

- Desconto que a empresa obtém dos seus fornesquimacompras a vista = 8 %
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4.2.1 Despesas com vendas

O quadro abaixo faz a comparacao entre a sisteadifinanciamento proprio (atual)
e a modalidade deendor:

DISCRIMINAQAO MODALIDADE ATUAL VENDOR

Valor das mercadorias R$ 827.601,04 R$ 827.601,04
Despesas financeiras R$ 22.345,23 R$ 19.862,42
Total — liquidacdo da operacao R$ 849.946,27 R¥M®B746
Valor da Nota Fiscal R$ 849.946,27 R$ 827.601,04

TRIBUTOS ALIQUOTA
IPI 0,00% R$ 0,00 R$ 0,00
ICMS 12 % R$ 101.993,55 R$ 99.312,12
PIS 1,65 % R$ 14.024,11 R$ 13.655,42
COFINS 3% R$ 25.498,39 R$ 24.828,03
TOTAL DOS IMPOSTOS R$ 141.516,05 R$ 137.795,57

Quadro 6 - Despesas com impostos
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedghisa

Na modalidade atual, temos um total de R$ 141.5161 despesas com impostos
(ICMS, PIS e COFINS), ao passo que na modalidadéeddor estes tributos sdo reduzidos
para R$ 137.795,57.

Pode-se afirmar entdo que, em um més de vendamprasa economizara, em média,

R$ 3.720,48m pagamento de tributos se optar pela modalidasfendor.

4.2.2 Equalizacao de taxas

Neste caso, a empresa podera optar pela equalizaggitiva, pois 0S encargos
cobrados da empresa compradora sdo maiores qoérasias pelo banco.

Os juros cobrados das empresas compradoras s§o%de@ més. Calculados sobre o
valor das mercadorias (R$ 827.601,04), estes goosam R$ 22.345,23. Os juros cobrados

pelo banco sdo de 2,4% ao més, ou seja, R$ 19B6R diferenca entre estes dois valores,
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R$ 2.482,81, é creditada pelo banco para a empresa.

4.2.3 Desconto nas compras

Recebendo a vista, a empresa pode fazer suas cmapnéém com pagamento a
vista, obtendo dos seus fornecedores um descor@®de

O custo atual das matérias-primas adquiridas é$%1623.081,12 por més, com um
prazo médio para pagamento de 30 dias.

Pagando a vista, a empresa obtém dos fornecedaredesconto médio de 8%,
reduzindo este custo para R$ 481.234,64.

A empresa passa a ter uma reducdo mensal de @R®41.846,48

Sistematica atual VENDOR (desconto de 8%)

R$ 523.081,12 R$ 481.234,64

Quadro 7 - Custo das matérias-primas
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedgyisa

As diferencas entre as duas modalidades estéo idesima DRE abaixo:

Modalidade atual VENDOR
RECEITA BRUTA DE VENDAS|R$ 849.946,26 R$ 827.601,04
(+) EQUALIZACAO VENDOR R$ 2.482,81

() ICMS

(R$ 101.993,55)

(R$ 99.312,12)

(1) PIS (R$ 14.024,11) (R$ 13.655,42)
(-) COFINS (R$ 25.498,39) (R$ 24.828,03)
() CUSTODAS M P (R$ 523.081,12) (R$ 481.234,64)
(-) IOF (R$ 1.017,95)

(=) LUCRO BRUTO

R$ 185.349,09

R$ 210.035,69

(-) DESPESAS OPERACIONAI

SR$ 86.599,72)

(R$ 86.599,72)

(=) LUCRO R$ 98.749,37 R$ 123.435,97
(-) CSLL (R$ 8.159,48) (R$ 7.944,97)
() IR (R$ 15.299,03) (R$ 14.896,82)

(=) LUCRO LIQUIDO

R$ 75.290,86

R$ 100.594,18

Quadro 8 - DRE

Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedghisa




4.2.4 Empresas compradoras

Para compensar a reducao do crédito tributarim@mesa pode conceder um desconto

de 2% para os seus clientes na

modalidadéeaidor .

A DRE passa a ser a abaixo demonstrada:

Modalidade atual VENDOR
RECEITA BRUTA DE VENDAS|R$ 849.946,26 R$ 811.049,02
(+) EQUALIZACAO VENDOR R$ 2.433,14

() ICMS

(R$ 101.993,55)

(R$ 97.325,88)

() PIS (R$ 14.024,11) (R$ 13.382,31)
(-) COFINS (R$ 25.498,39) (R$ 24.331,47)
() CUSTODAS M P (R$ 523.081,12) (R$ 481.234,64)
(-) IOF (R$ 997,59)

(=) LUCRO BRUTO

R$ 185.349,09

R$ 196.210,27

(-) DESPESAS OPERACIONAI

N(R$86.599,72)

(R$ 86.599,72)

(=) LUCRO R$ 98.749,37 R$ 109.610,55
(-) CSLL (R$ 8.159,48) (R$ 7.786,07)
() IR (R$ 15.299,03) (R$ 14.598,88)

(=) LUCRO LIQUIDO

R$ 75.290,86

R$ 87.225,60

Quadro 9 - DRE 2

Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedghisa

Observa-se que, mesmo concedendo um desconto dea?ws clientes, o lucro
liguido na modalidade deendor € maior do que na modalidade atual onde ndo o@orre
desconto.

4.2.5 Andlises dos ganhos financeiros para a empaegendedora

Economia de aproximadamerR& 3.720,4800r més com o pagamento de ICMS, PIS
e COFINS. Atualmente a empresa desembolsa aproamemte R$ 141.516,05 por més para
o pagamento destes tributos. Utilizand&andor, este desembolso seria reduzido para R$
137.795,57.

Reducdo de 8% no custo das mercadorias adquirdasespondente ao desconto
obtido dos fornecedores pela compra a vista. Ateatmeste custo € de R$ 523.081,12. Com
a modalidade d¥endor, este custo cairia para R$ 481.234,64, ou seja,renucdo de custo
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deR$ 41.846,480r més.
O lucro liqguido mensal, na modalidade ®endor, é quase 35% superior ao
apresentado na modalidade atual.
Conforme detalhado na DRE, utilizando a modakdde\Vendor, a empresa poderia
aumentar o seu lucro de R$ 75.290,86 (modalidadal)atpara R$ 87.225,60/¢ndor)
mesmo concedendo aos clientes um desconto de 2&aoliendas.

4.2.6 Ganhos financeiros para as empresas compra@asr

Reducao do custo dos produtos adquiridos em 2%.

4.3 EMPRESA 3 — OPTANTE PELO “SIMPLES”

A pessoa juridica enquadrada na condi¢do de migneesa ou de empresa de pequeno
porte pode optar pela inscricdo no sistema integrdd pagamento de impostos e
contribuicbes, que implica no pagamento mensaliaatib do imposto de renda, PIS,
contribuicdo social sobre o lucro liquido, COFINB] e contribuicdo para a seguridade
social.

A EMPRESA 3 apresenta os seguintes dados:

- Percentual de vendas a prazo: 100%

- Média mensal de vendas a prazo: R$ 100.037,16

- Juros embutidos nas vendas (cobrados dos cljebfésao més

- Juros cobrados pelo banco: Desconto de tituleglads: 2,7 % ao més

Vendor: 2,4 % ao més
Despesas incidentes sobre as vendas:
- SIMPLES =9,49 %

- Desconto que a empresa obtém dos seus fornesguima@compras a vista =5 %
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4.3.1 Despesas com vendas

O quadro abaixo faz a comparacao entre a sistemdifinanciamento proprio (atual)
e a modalidade deendor:

DISCRIMINAQAO MODALIDADE ATUAL VENDOR
Valor das mercadorias R$ 100.037,16 R$ 100.037,16
Despesas financeiras R$ 5.001,86 R$ 2900
Total — liquidacdo da operacao R$ 105.039,02 R$BB05
Valor da Nota Fiscal R$ 105.039,02 R$ 100.037,16
TRIBUTOS ALIQUOTA
SIMPLES 9,49 % R$ 9.968,20 R$ 9.493,53

Quadro 10 - Despesas com impostos
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedglisa

Pode-se afirmar entdo que, em um més de vendapr@sa economizara, em media,

R$ 474,67em pagamento de tributos se optar pela modalidasendor.

4.3.2 Equalizacao de taxas

Neste caso, a empresa podera optar pela equalizaggitiva, pois 0S encargos
cobrados da empresa compradora sdo maiores qoémsias pelo banco.

Os juros cobrados das empresas compradoras sé @ nés.Calculados sobre o
valor das mercadorias (R$ 100.037,16), estes jswosam R$ 5.001,86. Os juros cobrados
pelo banco sédo de 2,4% ao més, ou seja, R$ 2.400d8renca entre estes dois valores, R$
2.600,97, é creditada pelo banco para a empresa.

4.3.3 Descontos nas compras

Recebendo a vista, a empresa pode fazer suas cmapn@ém com pagamento a
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vista, obtendo dos seus fornecedores um descori%de

O custo atual das matérias-primas adquiridas € $160325,81 por més, com um
prazo medio para pagamento de 30 dias.

Pagando a vista, a empresa obtém dos fornecedaredesconto médio de 5%,
reduzindo este custo para R$ 57.309,52.

A empresa passa a ter uma redu¢do mensal de @R#®31016,29.

Sistematica atual VENDOR (desconto de 5%)

R$ 60.325,81 R$ 57.309,52

Quadro 11 - Custo das matérias-primas
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedgyisa

As diferencas entre as duas modalidades estao idesima DRE abaixo:

Modalidade atual VENDOR
RECEITA BRUTA DE VENDAS|R$ 105.039,02 R$ 100.037,16
(+) EQUALIZACAO VENDOR R$ 2.600,97

(-) SIMPLES

(R$ 9.968,20)

(R$ 9.493,53)

() CUSTODAS M P

(R$ 60.325,81)

(R$ 57.309,52)

(-) IOF (R$ 503,18)

(=) LUCRO BRUTO R$ 34.745,01 R$ 35.331,90
(-)DESPESAS OPERACIONAI§ (R$ 3.357,02) (R$ 3.357,02
(=) LUCRO LIQUIDO R$ 31.387,99 R$ 31.974,88

Quadro 12 - DRE
Fonte: o autor (dados coletados na empresa pedghisa

Verifica-se que o lucro liquido mensal na modalala Vendor é superior em R$
586,89 a modalidade atual.

4.3.4 Analises dos ganhos financeiros para a empaegendedora

Reducdo de aproximadamerf®$ 474,67 por més com o0 pagamento de tributos
(SIMPLES). Atualmente este custo € de aproximadémes 9.968,20 por més. Utilizando-
se a modalidade déendor, este custo cairia para aproximadamente R$ 9.33®6més.

Reducdo de aproximadameri®$ 3.016,29por més no custo das matérias primas,
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referentes ao desconto de 8% que a empresa obteseds fornecedores nas compras a vista.
Atualmente este custo é de aproximadamente R$ B8B2por més. Com a modalidade de
Vendor, este custo poderia ser reduzido para R$ 57.309,52

O lucro liguido mensal, na modalidade\®dor, é quase 2% superior ao apresentado
na modalidade atual.

Conforme detalhado na DRE, utilizando a modaliddel¥endor, a empresa poderia
aumentar o seu lucro de R$ 31.387,99 (modalidads)apara R$ 31.974,88éndor).



5 CONCLUSAO

O presente trabalho tinha como objetivo geral eggal a criacdo de um manual de
aplicacdo pratica do produto BB Vendor, a fim derdar os empresarios e o funcionalismo
da rede bancaria, de forma simples, pratica e gsiva. Para isto avaliou as vantagens e
desvantagens d&endor, comparando os resultados obtidos na sistematcavethdas
tradicional das empresas com os resultados dafagmto na modalidade dfendor.

Este objetivo foi alcangado e o resultado da pssggera de grande valia na utilizacéo
como manual de aplicacao prética. Diante dos st obtidos conclui-se que o BB Vendor
€ um instrumento financeiro muito importante qudepser utilizado para alavancar as vendas
da empresa, reduzir seus custos, otimizar 0 sew ftle caixa e fortalecer as relacdes
comerciais com o0s seus clientes. Em todas as 8#sag modalidade de financiamento
através do BB Vendor trouxe-se resultados positerassua aplicagéo frente a modalidade
tradicional de financiamento das vendas.

E ainda, tinha como objetivos especificos: descaaria forma de tributacdo de uma
empresa é determinante para que a modalida¥erdier seja vantajosa ou nao; comparar as
diferencas entre os resultados do faturamento édrao Vendor com os resultados do
tradicional financiamento proprio e demonstrar algdperda que as empresas tem com 0
Vendor, assim determinando se as empresas poderiam gdinha@iro com a utilizacdo do
banco através deste produto.

Quanto a forma de tributacdo das empresas, cosejuitravés da analise de trés
empresas com formas diferentes de tributacdo (lweed, presumido e optante pelo
"simples”) que a modalidade d€endor mostra-se vantajosa em todos 0s casos. Isso
demonstra que @endor é vantajoso para empresas de todos os portes.

As principais diferengcas entre os resultados fiamos obtidos pelas empresas no
financiamento préprio e através dendor estdo na reducdo da despesa com pagamento de
impostos (IP1, ICMS, PIS, COFINS e SIMPLES), cories sobre vendas e royalties e
possibilidade de se efetuar as compras a vistaacolbtencéo de desconto dos fornecedores.

Demonstrou-se também, através de simulacdes dend&gbes contabeis, que ha
um ganho significativo com a utilizacdo &endor. Em todos os casos, o lucro liquido é
maior com a utilizacao da sistematicaudmdor do que na sistematica de vendas tradicional.

Em todas as empresas analisadas, a utilizacdo dalidede deévendor mostrou-se

vantajosa, tanto para a empresa vendedora, quarg@ompradora.
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As Unicas desvantagens detectadas foram:

a) Para a empresa compradora: redugéo do créaoittétio;

b) Para a empresa vendedora: vincular-se como igadlardo comprador na operacao.

A mensuracdo do ganho obtido estad diretamente digasl seguintes variaveis:
percentual de desconto obtido para as comprada percentual pago a titulo de comissdes
sobre vendas e royalties, taxa de juros negociadaa banco e taxa de juros cobrada da
empresa compradora.

Por fim, cabe ressaltar a importante contribuigd® & presente pesquisa proporcionou
para 0 aumento dos meus conhecimentos sobre ot@asgu@ serdo muito Uteis para o
desempenho da minha atividade profissional.

Igualmente importante foi para as empresas pestpssgue tiveram a oportunidade

de conhecer as multiplas vantagens da modalidadendier.

5.1 SUGESTOES

Tendo em vista a variedade de vantagens, tantorc@sequanto financeiras, que a
modalidade d&/endor proporciona, sugere-se que as empresas revejamma fmmo estéao
fazendo o seu faturamento ou financiando o seutatage giro. A utilizacdo de um
instrumento adequado comd/endor pode gerar uma reducéo bastante significativa eas s
Custos e proporcionar uma consistente vantagemetdi@ para a empresa.

Devido ao pouco conhecimento que as empresas tespaito dovendor, sugere-se
também as instituicdes financeiras que promovammaiar divulgacdo desta modalidade.

Quanto as instituicbes de ensino, sugere-se qui@caen maiores pesquisas sobre o
assunto, assim como a elaboracdo de artigos, aretis mesmo, obras especificas sobre o

tema.
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