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Orçamento de vendas

O orçamento de vendas deve ser a primeira
etapa no processo de elaboração de um
orçamento empresarial.

Caso o orçamento empresarial fosse um
“trem”, o orçamento de vendas seria a
“locomotiva”.

Ele é o alicerce do orçamento empresarial.
Caso esteja muito incorreto, todo o processo
ficará comprometido.
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Para elaborar o orçamento de vendas, o
departamento comercial precisa projetar dois
dados: preço e quantidade.

Ao se multiplicar tais dados, obtêm-se uma
previsão de faturamento para cada um de seus
produtos ou serviços.

O faturamento também é chamado de receita
operacional, pois é proveniente das receitas com
a operação que a organização realiza.
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Uma organização também pode obter receitas
não operacionais (não estão diretamente ligadas à
sua operação).

A elaboração da previsão de faturamento fica
sob a responsabilidade do gestor do
departamento comercial.

Para que tal orçamento tenha certa coerência
(não um “chute”), tal gestor deve verificar alguns
condicionantes.
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Condicionantes

Condicionantes são condições internas e
externas à organização, que podem influenciar a
elaboração do orçamento de vendas
(positivamente ou negativamente).

Sanvicente e Santos (1983) chamam tais
condicionantes de restrições e as classificam
como internas e externas.
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Restrições Internas

✓ Capacidade produtiva insuficiente;

✓ Pessoal não habilitado para o exercício de suas
funções;

✓ Dificuldades para obtenção de fundos para
capital de giro e investimento.
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Restrições Externas

✓ Mercado fornecedor de matérias-primas;

✓ Concorrentes atuais e potenciais;

✓ Políticas governamentais de crédito (prazos e
taxas de juros).
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Políticas de marketing (4Ps)

Para elaborar a previsão de faturamento, o
gestor do departamento comercial deve conhecer
e levar em conta, além das restrições, as políticas
de marketing (4Ps) da empresa.



Políticas de 
marketing (4Ps)

Preço: formado pelo 
custo (“de dentro para 

fora”) ou pela 
concorrência (“de fora 

para dentro”)?

16



Políticas de 
marketing (4Ps)

✓Produtos: estão 
previstas inclusões, 

modificações ou 
eliminações de 

produtos ?
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Políticas de 
marketing (4Ps)

Promoção: quais são 
os produtos 

prioritários, as 
campanhas a serem 
feitas e os veículos a 

serem utilizados?
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Políticas de 
marketing (4Ps)

Praça (distribuição):
quais caminhos 

levarão os produtos ou 
serviços da 

organização aos 
consumidores finais?
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É possível reduzir as restrições?

As empresas têm condições de adotar

estratégias para reduzir suas restrições

internas e externas?
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Métodos de previsão de vendas

Levando-se em conta as restrições internas e
externas e as políticas para os 4ps, o gestor de
departamento comercial deve elaborar a projeção
de vendas.

Sobanski (2000) sugere cinco tipos de 
métodos para a elaboração da previsão de 
vendas:
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1) Tendência de vendas: leva-se em conta os
fatores históricos, as mudanças culturais do
consumidor, as sazonalidades etc.;

2) Opiniões da equipe de vendas: basear-se em
dados fornecidos pelos próprios vendedores;

3) Opinião dos executivos: consenso entre os
diretores em reuniões;
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4) Análise do segmento de mercado:
conhecendo-se o volume total a ser vendido
pelo segmento e a faixa de mercado atual da
organização (market share), estima-se seu
faturamento;

5) Análise correlacional: identificar fatores
econômicos e ambientais que condicionam a
procura (aumento nas taxas de juros, previsão
de verão intenso etc.).
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Relatório gerencial

O “produto final” de todo o processo de
elaboração do orçamento de vendas é um
relatório gerencial, que deve possuir riqueza de
dados, porém também deve ser didático e claro,
para facilitar o processo de controle.

O relatório deve estar detalhado de acordo
com três critérios: produto, tempo e área
geográfica.
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Exemplo de Relatório Gerencial

Meses

Produtos Quant. Valor

A 667 11.339,00

B 1.545 37.080,00

C 253 8.096,00

Total 56.515,00

Produtos Quant. Valor

A 276 4.692,00

B 690 16.560,00

C 115 3.680,00

Total 24.932,00

Filial São Paulo

JANEIRO

Detalhado 

pelos 

produtos

Detalhado 

pelo tempo

Detalhado 

pelas áreas 

geográficas
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Processo Orçamentário

O processo de elaboração de um orçamento
empresarial deve seguir seis etapas. Após o
departamento comercial finalizar o orçamento de
vendas e enviá-lo a área de Orçamento, a 1ª etapa
está cumprida.

A 2ª etapa consiste no envio do orçamento
de vendas aos outros departamentos, para que
eles tenham um parâmetro para orçar seus
gastos.
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Subdivisões da segunda etapa

Didaticamente, a 2ª etapa do processo
orçamentário deve ser dividida em 3 passos:

1) definição do plano de produção;

2) projeção dos custos com matérias-primas,
mão-de-obra direta e custos indiretos;

3) projeção das despesas comerciais e
administrativas.
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Plano de Produção

De forma simplificada, pode-se dizer que o
plano de produção é a formalização, por meio de
um relatório gerencial, da quantidade de
unidades que serão fabricadas pelo departamento
de produção, em um determinado período
(normalmente um mês), para atender a demanda
projetada pelo departamento comercial no
orçamento de vendas.
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Adequação do Plano de Produção

Para que o plano de produção concilie da
melhor maneira possível os vários interesses dos
departamentos de uma organização, o diretor de
produção deve conhecê-los e levá-los em conta:

1) Comercial: possuir um diversificado e alto
estoque de produtos acabados, para atender o
mercado rapidamente;
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2) Compras: adquirir volumes maiores de
matérias-primas, para minimizar os gastos
com aquisição;

3) Finanças: minimizar os estoques de matérias-
primas e produtos acabados, para reduzir
gastos com estocagem e melhorar o ciclo de
caixa;

4) RH: evitar oscilações no quadro de
funcionários, decorrentes de grandes
variações nas quantidades fabricadas.
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Existe um melhor método de previsão de vendas?

Entre os métodos de previsão de

vendas apresentados por

Sobanski, qual você considera o

melhor e utilizaria em sua

empresa?


