Universidade Federal da Paraiba
Centro de Humanidades

Departemento de Economia e Finangas

RELATORIO FINAL
ESTAGIO SUPERVISIONADO (H010586)

Trabalho Realizado por

SIUMAN AGUIAR DA COSTA
Mat. 8123078-7

Local do Estdgio: CAUDESA

Orientador: CLODOALDO BORTALUZZI

CANPINA GRANDE .- PB
19885



Biblioteca Setorial do CDSA. Maio de 2021.

Sumé - PB



INDICE

Pé-go
~ AGRADECINMENTO,
~ APRESENTAGAOQ,
-~ INTRODUGAO,
1, - PERFIL DA EMPRESA,
1.1 - Identificag8o da EMPreSa seeccecssesce 06
l.2 - Diretores e GerentesS cecscesecccssss 06
1.3 - Dados com relag8o & EMDPresSa@ ssessses 06
2. - PROGRAMA DE ESTAGIO,
2.1-H0rério a ger Cumprid.o ceecsevsccssense 08
2e2 —Area de A‘tu&QE-O *eesscvsossssnss e 08
2,3 ~ Supsrvisor 4o BEtASI0 cesssenesen e 08
3. - TRABALHO DESENVOLVIDO NA EMPRESA,
3.1 - Aspectos Fisicos do Fichario:Kardek. 09
3.2— OfiCina CICNC B B B BB R BB NN BN BN B I B RN BN R RN B O BN 12
3.3 - Fichdrio de Segmento da Oficina e... 17
3.4-Venda8 CRCRCRC BB I I I B L B R B A B B B B B B I 19
3.5 " Contabilidade & 9 9 0 8 PO O WO s LR e B9 e 21

- CONCLUSZO,



- AGRADECIMENTOS,

A DEUS

. ’ o
pela confianga nele e que senti-me forte para desem

penhar minhas atividades.

AOS LEUS PAIS

pelo exemplo de vida que nos da.

AOS SUPERVISORES, PROFESSORES E COLEGAS
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pelas instrugoes e pela amizade que me ofereceram.



- APRESENTAGREO,

0 aluno SIUMAN AGUIAR DA COSTA matricu-
lado no Curso de Economia da Universidade Federal da Parai -
ba, estad concluindo um trabalho que corresponde aos requesi-
tos da disciplina Estagio Supervisionado, o equivalente a

9 (nove) créditos e tem duragio de 270 horas.

0 trabalho foi feito junto a Empresa
CAMDESA, onde realizamos de maneira suscinta as atividades

executadas nesta Empresa.



- INTRODUGZXO,

0 relatorio é constituido de uma rdapida deseri -
¢ao das atividades exercidas na Empresa CAMDESA, local onde se

realizou o Estagio Supervisionado.

0 estagidrio de economia realizou vérias pesqui-
sag, obteve dados no que diz respeito a elaboragio desse rela -
torio. O trabalho tem como principal objetivo visualizar 08
conhecimentos da empresa, quando de sua aproximag¢go com a vida
profissional, adquirir durante todo o curso um maior conhecimen

to, aplicando no dia a dia de uma empresa.

Com isso o estagiario consegue melhorar muito
mais & sua visao dentro de qualquer repartig¢@o que ele for e-

Xercitare.



1. - PERFIL DA EMPRESA,

1.1 - Tdentificagio da Empresa.

CANMDESA - Campina Grande Diesel S/A
ENDEREGO: Av. Severinc Bezerra Cabral, n® 510
PABX: 321.0433

Campina Grande - PB

l.2 - Diretores.

Raimundo Lira
Gitana Maria Figueiredo Lira

Joge Augusto Lira

Gerentes,

Gerente Administrativo: José Laelson Meira de
L. Filho

Gerente de Pegas: Mario Pinheiro Filho

Gerente de Vendags: Helio Pereira da Silva

Gerente de Oficina: Gilmar Silva de lelo

Contador: Ary Vieira da Silva

1.3 - Dados Relacionados & Empresa.

CAMDESA ~ Fundada em 02 de janeiro de 1976, em-
presa vinculada ao Grupo Raimundo Lira, é uma concessionaria !

da Mercedes Bens do Brasil.

Og seus fundadores foram:

Raimundeo Iira
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José Augusto de Lira

Gitana Maria Figueiredo Lira
Francelino de Oliveira Lira
Francisco Dantas Lira

Walkiria Felinto de Araujo Lira
Juarez Araudjo

Terezinha de Andrade Araujo

Departamentos que sub-divide a empresa: Veiculos
Novos, Veiculos Usados, Pegas, Finangas, Contabilidade e Ofici-

néa.

Desde a sua fundagao a empresa atua na comercia-
lizagé@o de caminhOes e Onibus novos e usados, de marca Mercedes
Bens, pegas e acessorios e prestagd@o de servigos e assisténcia'

técnica.

Atualmente a empresa so comercializa veiculos no
2, > r -
vos, no mercado e classificada como sendo de porte medio, conta
» . " . A
com 65 funciondrios e comercializa mensalmente em media de 15

r'd
velculos.



2., = PROGRAMA DO ESTAGIO,

2.1 - Horario a ser cumprido.

0 hordrio a ser cumprido vai do dia 15 de setem
bro de 1986 ate 02 de dezembro de 1986.

Carga Horaria Diaria: 5 hs

Carga Horaria Mensal: 105 hs

Carga Hordria Total: 270 hs

2.2 - Area de Atuagfo.

Setores: - Pegas

- Escritorio da Oficina
Vendas
Contabilidade

2.3 - Supervisor do Estdgio.

Clodoaldo Bortaluzzi



3. - TRABALNO DESENVOLVIDO NA ENPRESA,

3.1 - Aspectos Fisicos do Fichario: Kardek.

0 fichario como uma fonte de dados exatos gue po
dera ser consultado a qualquer momento e nao colMo um simples
arquivo onde se guardam informagdes e para que o fichario cor -
responda ag suas finalidades, foi-se necessdario oferecer o méxl
mo de condi¢Ces de trabalho aos gue operam ou que dele se ser —
vem. Para facilitar o entendimento sempre que fizermos referen-
cia ao profissional que operacionaliza os langamentos no ficha-
rio kaoardex, denominaremos "0 Ficharista" referindo-nos ao pro -

fissional, independente de sexo.
-~ As Fichas.

. ~ . 4 . *
Toda a situagao do estoque no fichario, e contro
lada por uma serie de lancamentos que deverao ser feitos num

conjunto de 4 fichas, a saber:

- Ficha de Pedidos:

Tem por finalidade permitir o controle de todas
ag ocorréncias relativas ao pedido de pegas propriamente dito,
bem como caracteristicas especificas do item, taig como, tipo
da embalagem, peso, o sistema de leitura do numero de  pegas ,

etc.

- Ficha de Movimento:

Tem por finalidade permitir o controle fisico, !
contdbil didrio do estoque, possibilitando ao Gerente de Pegas,
conhecer um sistemo combinado com as denominadas coberturas in-

dicativas, a mobilidade do seu estoque.




10.

- Ficha de Estatistica:

Tem por finalidade fornecer dados relativos ao

comportamente das vendas de um determinado {tem, em meses e a-

nos anteriores a data em que 0 gerente estiver procedendo a ans

lise.

- Ficha TBolaa:

)

Tem por finalidade demonstrar ac gerente a posi-

¢80 do item quanto ao aspecto de custos.

Ha no entanto uma ficha auxiliar de controle de
substituigao de nureros de pe¢as gue em fungfo de sua finalida-

de, ¢ denominada ficha de substituigdes.

- Identificagdo das Gavetas:

Devem ser identificadas guanto ao numero de or -
dem no fichério, e quanto a numeragdo dos itens registrados nas
fichas neles contidas. Recomendando-se para 1880 que as mesnmas
gejam colocadas em rigorosa ordem numerica, tal como na  lista

de pregos da fabrica.

- Quanto a Escrituragao:

- Validade: Nenhum langamento sera valido se nZo
estiver fundamentado em documento habil. As entradas e saidas
bem como as devolugoes serao feitas a partir de notas fiscais
e requisigoes regularmente extraidas e assinadas. As correcdes
de estcque serac feitas a partir de documento emitido para este

fim, assinados pelo gerente ou pessoa autorizada.

- BEvidcnciacfo: Os langamentos serfo mais gviden

. A . . - d - .
tes se forem feitus om cores cignificativas, pre-codificadas

gue visem diferenciar oz langamentos segundo sua natureza.




1.

- Escrituragio - Data: Os langamentos quando fei

tos, dever@o ser registrados com as datas exatas dos fatos. Pa-
ra as saidas deverao ser langada as datas de seus reapectivos !
comprovantes. Para as entradas, a data a ser langada devera ser
a constante em carimbo apropriado para registrar o recebimento!

da mercadoria.

- Ordem: Os langamentos deverao ser sucessivos ,

por ordem de data dos fatos.

-~ Exatiddo: Apesar de todos os cuidados, alguns'

erros padrao acontecem.

- Estorno: Em nenhuma hipdtese os erros deverio

ser ocultados,

- Transporte: Ao se iniciar a face verso de uma

ficha, ou uma nova, emn continuidade de item existente, sera pre

ciso transportar og dadog "vivos" de uma para outra.

’ £ -
- Prova: Apos o langamento, o ficharista  deve-

4 . . s . rd . ’
ra tirar & prova imediata, conferindo no minimo, © numero da

pega e as quantidades langadas.

- Racionalizag&o: Dentro do principio de que o

inventario deve ser permanente sendo todos os erros imediatamen
te corrigidos e portanto, correspondendo & dados & pura realida
de, ndo se justificard em final de ano, o fechamento de cada !

. - ’ L]
una das fichas com um carimbo de inventario.

-~ PFechamento:

-~ Mensal: No final de cada més, apos transportar
o acumulo de vendas da ficha de movimento para a ficha de esta-
t{stica, faz-sc-a o fechamento mensal por meio de um trago hori

zontal no campo acumulado.
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- Semestral: SO ocorrera na Ficha de Estatfsti -

Cl.

- Anual: Apds o ultimo langamento do ano, basta-
ra anotar o novo ano na linha seguinte, anular com um ou dois
tragos diagonais o campo destinado ao estoque e iniciar os lan-

gamentos do ano que principia.

3.2 = QOficina.

A Politica de Servigos:

~ Objetivos Basicos.

- Uma vez vendido o produto ao cliente, & oficina passa
a ger o principal elo de ligagao entre a Mercedes-Bens

+ .
S.A. 2 0 Usuarioce.

- A menutengio da fidelidade do cliente & marca & respon

sabilidade da Assisténcia Técnica.

- Por isgso ¢ dideal seria a rede de servigos NMercedes -
Bens do Brasil (MBB) atender todos os veiculos em cir-
culagio para proporcionar um maximo de satisfagdo aos
clientes evitando & ag¢fo da concorrencia e garantindo

a continuidade das vendas,

. . - ~ - ’ .
- A Politica de Assisténcia Técnica.

Quanto maior for o numerc de clientes atendi -
. . N ~ s . .
dos pelag oficinas, maiores serao os beneficios para todos, jJja

. . . -~ . ’ . .
gue um& eficiente - Assistencia Tecnica proporciona:

— Ao Cliente: Maior satisfagdo com o produto, sob  to-

dos os pontos de vista (preservagio, valorizagido, faci
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lidades, redugao das despesas de manutengdo e repara -

~ A Oficina: Maior rentabilidade, pelo maior numero de
vendas (maior n? de clientes regulares) e pelo aumento
da produtividade e rendimento de todos os setores de

Servigos.

- A Concessfo: Incremento Global das vendas de vefculos!

@ pecas.

- A NBB: A manuten¢do da lmagem dos seus produtos da fi

delidade de seus clientes, com reflexog diretos no seu

volume de vendas.
Portanto, o maior volume de vendas proporciona !

maior movimento da Oficina, mais clientes e mais vendas, num

ciclo de crescentes resultados financeiros.,

- Principios de Administragfo.

Os principios de administracio orientam conside-
ravélmente aqueles que militam na area administrativa. Tais
principios devem se constituir em elementos norteadores de ané—
lises de situagdes especificas e da busca das solugoes ideais .

Podemos degtaca-los como segued:

- Planejamento - Disciplina
— Preparo — Unidade de Comando
- Execugdo ~ Divisao do Trabalho

- Controle Avtoridade e Responsa-

~ Unidade de Diregdo bilidade

- Hierarquia Ordemn

7 . .
— Eagpirito de Eguipe.
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A Concessfo.

~ Seus Departamentos e suas lisstes:

As concessoes sdo elos de ligacdo entre os clien
tes e a llercedes-Bens S.A. pelo seu porte e diversidade das ati
vidades que empreendem, estao organizadas em departamentos. De-
vendo ser dirigida por um gerente e ter objetivos bem definidos
convergindo, evidentemente, para os objetivos bdsicos da Empre-

SQe

Assim uma conceassao MBB pode compor-se, basica -

mente, de seis departamentos principais:

- Veiculos Novos

- Veiculos Usados

- Servigo

- Pegas de Reposiggo
- Posto de Servigo

- Administragao

Cujas missoes resumem-se em:

- Comercializagaoc de unidades novas

- Comercializagao de unidades usadas

- Realimentagdo do ciclo de venda

- Comercializag@o de pegas e conjuntos

- Comercializacgio de combustiveis e lubrificantes bem co-
mo servigos de lavagem e lubrificagao

- Assessoria aos outros departamentos afim de atingir Y

seus objetivos.

- A Estrutura da Concesszo:

E evidente que de acordo com as dimensdes da con
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cessdo ou mesmo seu sistema de trabalho, o organograma pode so-

frer variacoes:

Diretoria, Administragio, Vendas Novos, Vendas

Usados, Servigos, Pegas, Posto de Servigos.

- A Oficina dentro do Moderno conceito Marketinge

Para atendermos ao crescente nivel de exigén -
cias dos clientes, os produtos MBB tem sofrido um constante a-
perfeigoamento. Porém, a qualidade desses produtos &, apenas um
dentre os muitos fatores que o comprador analisa previamente. '
Dentre esses fatores, a assisténcia que o fabricante assegura !
ao produto ocupa um lugar de destaque na op¢ao do cliente por
una determinada marca, pois atraves dessa assisténecia o fabri -
cante garante ao comprador a certeza de que tera o seu veicu -

lo permanentemente, em perfeita condi¢do de uso.

Sem duvida, um cliente satisfeiro com o atendi -
mento que recebe na oficina é, potencialmente um comprador de

novas unidades da marca.
A par dessa elevada fungao, entretanto a oficina
- - ’ - L -
constitui um negocio e, como tal deve ser rentavel. E para isso

basta ser gerida eficientemente.

- Setores e FungoOes Basicas da Oficina.

Em empresas de pequeno porte onde o nivel de es-
~ r r ¢ A I
pecializagao e menor, observa-se que e desnecessario dota-las !

de nuitos setores.

A medida que essas empresas vao se desenvolven -

do, para acompanhar seu crescimento, aproveitando melhor os re-

- . o o r
cursos materiais e humanos, ¢ necessario dotvd-las de varios se-
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tores especializados em determinadas tarefas.

Assim as oficinas com ate 15 MOD (m3o-de-obra di

reta) podem ser divididas em apenas dois setores:

- Mecanica

= Funilaria e Pintura

As oficinas com mais de 15 MOD poderao ser divi-

didas nos seguintes setores:

- Rapidos e Revisdes - Pintura

- Reparagoes - Recuperagao de Conjun -
- Diesel tos Mec@nicos

- Eletricidade - Preparagd@o de veiculos'
- Funilaria novos

- Preparagao de veiculosg'
usados

- Chassi, etc.

- A Organizagao do Trabalho:

0 regulamento da oficina é um conjunto de normas
que & empresa exige sejam observadas a fim de assegurar sua

normalidade funcional.
Sao eles:
- Todos os servigos solicitados a oficina devem dar ori-
gem & abertura de uma ordem de servigo, assinada pelo

cliente ou pelo departamento interno solicitante.

-~ As ordens de servigo devem ser realizadas com clareza,

a fim de se evitar confusoes e mal entendidos.
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~ As operagoes que ndo figuram na TTR (Tabela de Tempo de
Reparagao) deverao scr designadas vendo seus tempos de

execugao previsto pelo Mestre de Oficina.

N r o, . . -
- Todos os formularios da oficina devem ser integralmente

Preenchidos.

- A ordem de servig¢o constitui a base para o controle de
trabalhos em execugfo no veiculo antes de sua entrega

ag cliente.

3.3 - Fichario de Segmento da Oficina.

O fichdrio de segmento precisa ser redescoberto ,
pois € o verdadeiro mapa da mina parsa quem gosta, gue precisa
vender servigos. Alids, ¢ o instrumento mais adequado parea a-
poiar atividades como: controle, planejamento, promogao, estatig
tica, pesquisa, pendéncias, lembretes, compras, vendas, etc., 1i

gadas a administragdo de servigo.

0 fichario e tdo importante, gue todas as ofici -
nas autorizadas de qualguer marca de veiculog tem e utilizam tal
instrumento. E todas ag empresas de prestaciao de servigos de ven
das, de marketing direto, de promog¢2o. e propaganda usam um siste
ma que se ndo e igual, e muito semelhante 2o nosso fichdrio. Po-
demos afirmar que se ele ndo fosse tAo importante, ninguem usa -

ria..

- Dados indispensaveis ao planejamento de vendas

de servigog.

’ * L -
Atraves desses stens e que o usuario da FS (Ficha
de Servigo) pode examinar com mais detalhes o universo de veicu-

los do seu mercado. Ano, cor, modelo. Aleém de outro detalho:

-4
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r [ad . - r . .
05 numeros do chassi e do motor saoc indispensaveis para identifi
£ . 4 -
car serles de velculos gue devem ser alvo de um segmento esdpe -
cial por parte do concegsionario a cada passagem pela oficina,em

caso de "prié-séric".
. ’ . . - L
Para isso a fabrica indica, atraves de relagoes
r - 4 . -
de numeros de chassi, os veiculos vendidos por cada concessiona-

. . s .
rio e incluidos em cada pré-sérle.

- Fichas mortas e Fichas vivas.

. ’ - . ~ - -
A ficha morre em uma unica circunstancia: gquando

o cliente deixa de ser cliente. Por isso, o habito de se conside

rar a ficha "morta" quando faz 3, 4, 5 ou 12 meses gque o cliente

Lo L4 . . - - + 4
nao aparece, e projudicial aos intercgses da oficina.

Um clicnte deixa de ser cliente definitivamente !
por fortes motives. Ex: vendeu seu caminhZo em outra regifo ou !
mudou seu domieilio para outro lugar. Ou teve "perda total" num

acidente levando-o 2 mudar ¢ seu ramne de atividades.

Entretanto, se o cliente e o veiculo existem, es-
t20 na regiﬁo, a sua ficha ¢ viva e deve ser mantida em um ficha
rio scparadc. Se por acaso a oficina nio tiver interesse em 8-
tendé-lo, anote o codigo 8 na ficha, mantendo no arquive parale-
lo..

- Atualizagf@o do Fichdrio.

Un decg principais segredos de como manter o fiché
rio rigorosamente em dia, ¢ habituar-se a pedir ao cliente toda
vez gue ele for a oficina, para conferir a sua ficha. Sempre o-
corre uma mudanga e nesses casos ela ¢ atualizada imediatamente.
Convén também que o gerente dé uma fiscalizada regular no ficha-
rio para apurar so o ultimo langamento confere com a gsinaliza -

¢do do meés.
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E verdade que esta fiscalizag@o pode ser ume me-—

dida pouco simpatica, mas os resultados cogtumam ser das melho-

res: fichario em dia, confidvel e pronto para uso, permitin -
do ainda um trabalho simult@neo de pesguisa de opiniZo dos cli-

entes.

- Fichas por Veiculos.

No sistema horizontal, as fichas sfo em numeros'
de duas para cada veiculos gobrepostas uma a outra. Uma com os
dados do cliente e a outra para os langamentos de manutengao. !
Nos fichdrios verticais utilizam-se frente e Verso, numa mesna
fiche, refazendo-se todos os dados fixos, assim que o verso e

conpletamente preenchido.

. r o, - .

Q0 fichario de segmento deve ficar junto a recep-
~ . td -
¢a0§ para que seu uso seja o melhor possivel no agspecto atendi-
mento, "fica proibido ao consultor, atender o cliente sem ter

a ficha correspondente nas maos'.

3.4 -~ Vendas.

Existe o kardex na empresa, ou seja, fichario ¢
dos clientes que tem por finalidade proporcionar aosgs vendedores
uza visdo melhor de suas atividades, possibilitando melhor acom
panhamento nas constantes mudangas mercadologicas e consequente

. ’ .
mente um aproveitamento de mercado, com resultados favoraveis !

nas vendas.

4 s . . .- . .
0 Cardex ¢ constituido por fichas individuais °
gue nos da uma maior informagldo concreta no que diz respeito

2o vendedor, cliente, mercado, frota, etc,
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A ficha onde esta uma sdrie de informacdes sobre
o cliente ¢ a ficha vendedor gue contribuli para cs tratamnen -
tos de negocios junto acs mesmos. Este ficha onde registram-~se'
uma sequéncia de tratetives mantidas com o clionte, ¢ de funda-
mental importZncia que o pessoal interno y & todo contato manti
do com o cliente, transcreva para esta ficha o resultado do
mesmo o fim de possibilitar a continuidade do trabalho ate en-
tao desenvolvido, informando ao vendedor externo o contato man—
tido ¢ solicitando deste, gque efetue a reprogramacfo em fungdo

do apresentado.

-~ Ficha Frota,

r

Tem como fun¢ao principal centralizar uma se -
rie de informagCes sobre a frota do cliente e sua aplicagdo, as
queis possibilitaram a equipe de vendas ndo s6 condigles de de-
terminar qual, ou quais, as alternativas adequadas &s necessida

des dos clientes.

-~ Picha Matriz.

A sua fung@o o sintetizar os dados transmitidos®
prelos vendedores nog fichas vendedor e frota. Torna possivel
20 pessoal interno atender ao cliente, caso este comparega a
concessiondria e o vendedor nio esteja presente com as fichas,

vendedor e frota.

As vendas na Empresa CAMDESA sdo efetuadas atra-
ves de contatos diretos dos vendedores com os clientes. A pes -
gquisa de mercado para os vendodores sao de maior importéncia,pg
ra quo eles figuem informados das pessoas interessadas em adqui

. 4
rir velculos.

0 ecstoque ¢ do acordo com o5 pedidos em andamen-
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to, a empresa nao faz estoque permanente, nio existe portanto

una estimativa exata de vendas no nesg,.

- Sistema de Pregos.

A Mercedes Bens ¢ que tabela todos 03 pregos, e-
xistindo os pregos publicos e o0s pregos das concessionirias com
descontos. Em caso de aumento do produto, o5 pregos sio altera-—
dos de acordo com o percentual, a percentagem e aplicada aos

bregos separadamente atualizando-se todos og pedidog em andamen

1O

Sao dadas pela Mercedes Bens o direito de  trés
revisoes grétis, gque sao feitas pela concessionaria ou qual—~
quer outra autorizada pela Mercedes Bens, ficando a despesa

das revisoes por conta da Mercedes.

3.5 - Contabilidade,

A contabilidade da BEmpresa CAMDESA, como qual-
quer outra tem como finalidade principal a obtencio de maior
lucro possivel e mostrar a situagio da empressa emw deberminados?

nomentos.

0 Balango Geral da Empresa ¢ composto de duas

partes: Ativo e Pasaivo.

ATIVO: Serdo classificados os bens e os direitos
da concessfio, os quais deverfo ser dispostos em ordem decrescen
te de grau de liquidez, e classificados segundo os elementos do
patrimdnio que registrem, e agrupados de modo & facilitar o}
conhecimento e & analise da sus situagdo financeira. Assin o a-

tivo fol dividido ew dois grupos, quals sejam: Capital Circu -

lante e Ativo Permancntea.

Py
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No capital circulante serao classifieados todas
as contas realizaveis ou conversiveis dentro de um detberminado
prazo. Para efeito de posicionamento no lMovimento Econdmico—-Fi-—
nancoiro-lEF, as contas integrantos deste grupoe devem ser con -
signadas de acordo com o prazo de vencimento dos respectivos ¢

"direitos", a saber:

Até 120 dias no Ativo Circulante.

Alem de 120 dias no Ativo Realizdvel a Longo Pra

ZO0.

No Ativo Permanente serao classificados além
dos bens destinados & manutengao das atividades da concess2o,08
investimentos em outras Empresas, bem como as aplicagoes de re-
cursos em despesas que contribuirac para a formagdo do resulta-

do de mais de um exercicio zocial.

PASSIVO: Serao classificadas as obrigagoes da
concessao, ag quals deverdo scr dispostas em ordem decrescente

de prioridade de pagamento.

0 Passivo € composto dos seguintes grupos: Capi-
tal de Terceiros, Resultudos de Exercicio Puturos e Patrimdnio!

L:fquldo .

No grupo Capital de Terceiros, sfo classificadas
todas as exigibilidades da concessdc para com terceiros, as
quais para efeito de posigdo no Movimento Econdmico-Financei -
ro-liEF, deverZo ser consignadas de acordo com o prazo de venci-

mento das respectivas obrigagCes a saber:

Até 120 dias, no Pagsivo Circulante, alem de 120

. - . ’
dias no Passivo Exigivel a Lengo Prazo.

Taig obrigagoes deverdao ser registradas de acor-
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do com o regime de competéncia e avaliados de acordo com oS Se-

. o 4 .
gulntes critlerios:

1 - As obrigagOes, encargos e riscos, conhecidos ou cal-
culaveis, inclusive Imposto de Renda a pagar, com
base no resultado do exercicio, serdo computados pe-

lo valor atualizado até a data do balango.
2 - As obrigagoes em moeda estrangeira com clausula de
paridade cambial, ser@o convertidas em moeda nacio -

nal & taxa de c@mbio em vigor na data do balango.

3 - As obrigagoes sujeitas a corregdo monetaria serao

atualizadas ate a data do balancgo.

No grupo Resultados de Exercicio Futuro, sfo '

classificadas as reccitas ja recebidas que efetivamente devem '
ser reconhecidas em resultados de anos futuros, segundo o regi-
me de competéncia, sendo que devem estar deduzidas dos custos
e despesas correspondentes. Devem englobar somente os resulta -
dos futuros recebidos, sobre os quais néo haja qualquer tipo

de obrigag¢do de devolucao por parte da Empresa.

No grupo Patrimdnio Ligquido, sdo registrados os

i = ~ r .
valores representativos de obrigagoes para com 0s socios ou a-
cionistas da concessfo, isto ¢, as representativas da conta de

Capital e Reservas.

0 setor Contabilidade € responsavel pelo regis -

tro de todas as movimentagoes da Empresa, para que ao final de
cada més seja preenchido o Movimento Econdmico-Financeiro-lEF ,

para analise econdmica da empresa e da llercedes Bens do Brasil.



- CONCLUSEKO,

A posigdo da Empresa CAMDESA especificamente se
enquadra nuna boa posicdo e situagdo no mercado local atualmen
te. Conta com poucas concorrentes nesta linha, isto fortalecen

- . ’ -
do ainda mais o seu desempenho de comercio gque a mesma efetua.

Apesar de ser uma Concessionéria, subordinada ,
em termos de marca a uma multinacional, nao apresentando diver
sificagao das marcas de produto a comercializagdo. A visao se-
ria outra tratando-se de empresa fornecedora de seus préprios
produtos, uma vez quando fabricados as empresas estabelecem os
precos de acordo com os scus custos de fabricagao, tambem 0s
preg¢os de mercado, proporcionando uma maior liberdade e devem
proceder o estudo sobre pregos, tornando diferente de uma fir-

na que comercializa segundo pregos tabelados.

A majior dificuldade encontrada na Empresa CANMDE
SA atualmente e a falta de pegas e veiculos em decorréncia do

Plano Cruzado implantado pelo Governoe.

Quanto a minha experiencia adquirida dentro da
Empresa foi muito valida, devido a vis8o geral obtida durante
os 3 meses de convivencia com toda a Equipe da Empresa. E tam-

bem pelo desejo de ter correspondido com a disciplina.



