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RESUMO

Diante da evolucao econémica e do crescimento do comércio atacadista em geral com
0 passar dos anos exigiu dos empresarios estratégias de negociacdo para atrair e
solidificar clientes. A empresa comercial atacadista distribuidora de lubrificantes e
especialidades, localizada na Serra Gaucha no estado do Rio Grande do Sul, atua na
comercializacdo de seus mais de 1.400 produtos para todo o estado. O estudo de
caso desenvolvido nesta empresa tem o objetivo de analisar alguns indicadores de
desempenho, como: a margem de contribuicdo, o ponto de equilibrio, a margem de
seguranca e a alavancagem operacional para dar auxilio ao gestor no processo de
tomada de decisdo, formulacédo de estratégias de mercado, diminuicdo de riscos e
aumento da lucratividade. Através desta verificacdo dos dados e por necessidade da
empresa avaliada buscou-se desenvolver e implementar um modelo eletrénico
adaptado no sistema Microsoft Excel para a apuracdo e analises constantes dos
indicadores de desempenho citados, com intuito de melhorar o resultado da
organizacdo e otimizar a comercializacdo dos produtos pela empresa. O modelo
eletrbnico construido serve para apuracao do preco de venda, por produto e pode ser
controlado diretamente pelo vendedor da empresa. Além disto, a ferramenta permite
ao gestor avaliar o preco de venda praticado com base na margem de contribuicdo de
cada produto. Uma segunda ferramenta foi desenvolvida para possibilitar a avaliacédo
do faturamento realizado e projetar as vendas futuras para o periodo, a partir do
calculo do ponto de equilibrio, da margem de seguranca e da alavancagem
operacional total da empresa. Quanto aos aspectos metodoldgicos, o presente
trabalho pode ser considerado uma pesquisa descritiva, bibliografica, qualitativa com
aplicacado em estudo de caso. Foram coletados os dados dos 15 produtos com maior
faturamento pela empresa em 3 diferentes linhas do primeiro trimestre do ano de 2018,
estes foram analisados, estruturados, apresentados em tabelas, quadros e graficos e
condensadas as informacbes referentes a margem de contribuicdo, o ponto de
equilibrio, a margem de seguranca e a alavancagem operacional, no modelo
eletrbnico criado para auxiliar o gestor no processo decisério. Entre todas as
informacgdes obtidas ressalta-se a importancia da execucédo dos controles internos
relacionados aos custos, volumes, despesas e vendas da empresa para otimizar 0s
resultados em relacdo ao desempenho e propor diferentes estratégias de negdcio.
Durante a verificacdo dos indicadores calculados para os produtos selecionados, foi
verificado que dois destes produtos geraram margem de contribuicdo negativa no
periodo estudado, apesar disto, a empresa mostra-se com indices de rentabilidade
suficientes para suprir 0s custos e despesas fixas totais.

Palavras-chave: Margem de Contribuicdo. Ponto de Equilibrio. Margem de
Seguranca. Alavancagem Operacional. Modelo Eletronico.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTUALIZACAO DO ESTUDO

Desde o surgimento da humanidade, o comércio existe para a sobrevivéncia,
como ferramenta de troca e para atender geograficamente determinada populagéo
familiar, porém a alavanca do comércio se deu apds a Segunda Guerra Mundial. O
Brasil passou por inimeras transformacdes no panorama econémico, a hegemonia
norte-americana levou a consolidacdo do poder nos diferentes paises capitalistas,
implementando planos de recuperacdo da Europa Ocidental e do Japdo, paises
influentes na alteracdo do quadro da economia Brasileira da época. Na década de
1950, o forte comércio do café impulsionou o crescimento do comércio com o exterior,
possibilitando a abertura de novos negdcios em territério Nacional para atender as
demandas internacionais (ASQUINI, 2012).

O comércio em geral, apds a década de cinquenta, foi se desenvolvendo e
dando espaco para abertura de diferentes segmentos dentro do comércio. O comércio
atacadista, por sua vez, surgiu para facilitar a vida das empresas, auxiliar na
distribuicdo dos produtos fabricados pelas industrias aos clientes finais.

Diante desta evolugcdo econbmica, a concorréncia aumentou, exigiu o
desenvolvimento de novas tecnologias e meios de controle para conseguir atender o
mercado e se manter nele.

Com a evolugdo do mercado e diante da crescente comercializacdo de
maquinas, equipamentos agricolas e veiculos, o mercado atacadista de distribui¢cdo
de lubrificantes vem movimentando o pais com o volume de 1.077,8 mil m3, segundo
dados contidos no anuario 2018, disponibilizado pela Associagdo Nacional das
Distribuidoras de Combustiveis, Lubrificantes, Logistica e Conveniéncia (PLURAL),
gue corresponde a 0,1% superior a venda do ano de 2016.

No ano de 2017, apds ter passado por declinio em trés anos consecutivos, 0
mercado de distribuicdo de lubrificantes brasileiro atingiu o volume em vendas
superior a 1,262 bilhdo de litros computados, segundo a Agéncia Nacional do
Petréleo, Gas Natural e Biocombustiveis (ANP). Houve crescimento de 9,9% e 6,5%

em relagdo as licencas emitidas no ano de 2016, de acordo com a Associacao
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Nacional de Fabricantes de Veiculos Automotores (ANFAVEA), aumento este refletido
da evolucdo na venda de frota nacional e expansao da demanda de lubrificantes no
setor industrial.

O segmento de lubrificantes conta com aproximadamente 10 mil produtos
registrados e comercializados no Brasil. Destacam-se os produtos mais vendidos,
destinados para uso em carros, motos, maquinas agricolas, transporte de
passageiros, industrias e especialmente avides e navios. Sendo que a regido centro-
oeste e Sul sdo os destaques em venda de produtos lubrificantes para atividade
agropecuaria em comparacao a todo cenario brasileiro (PLURAL, 2018).

Esta estabilidade trouxe noticias boas para o setor no Brasil, pois o
desempenho das empresas e da economia como um todo, estao ligadas diretamente
a movimentagdo do Produto Interno Bruto (PIB) (IBGE 2017; PLURAL 2018).

As projecdes de mercado demonstram a realidade do pais e a perspectiva de
crescimento. Sabe-se que o comércio move a economia mundial, nas diferentes
estratificacdes. Por isto, as empresas estdo cada vez mais preocupadas em manter-
se no mercado, sobressair-se e proporcionar diferenciais para oferecer aos clientes.
Ja os consumidores, estdo sempre atentos aos precos mais atrativos, procurando
eficiéncia e qualidade na compra de mercadorias.

As empresas distribuidoras de lubrificantes, das diversas marcas, revendem
uma gama abrangente de produtos de alta performance, buscam dominar e atrair o
maior numero de clientes. Porém para alcancar este objetivo, estas empresas
precisam criar estratégias de diferenciacdo em vendas, consolidar novos clientes, mas
principalmente otimizar o seu resultado.

As empresas sobrevivem em ambientes mercadoldgicos competitivos,
forcando os administradores a reduzirem as margens de lucro consideravelmente para
se manter no mercado. Todavia, € necessario que 0s gestores utilizem controles
internos adequados e bem estruturados para, desta forma, conseguir suportar as
intervencdes dos concorrentes e aprimorar sua efetividade no mercado que atuam.

As empresas para conseguir atingir o resultado desejado, devem buscar
meios para ajustar seus gastos, ndo perder receita e manter 0os precos atrativos.
Portanto, a gestdo necessita mensurar todos os custos e despesas incorridas no
periodo e analisa-las, de acordo com os precos praticados a fim de identificar a qual

custo a empresa podera vender a mercadoria e o volume necessario para alcangar o
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lucro desejado, através do estudo da relacéo do custo-volume-lucro com a anélise da
margem de contribuicdo gerada pelos produtos.

Com esta margem de contribuicdo sera possivel verificar o desempenho dos
produtos a curto prazo, o retorno positivo gerado pela venda, apés ter assumido os
custos variaveis (WERNKE, 2014). Por isso, trabalhar e conhecer a margem de
contribuicdo dos produtos permite aos administradores tomar medidas assertivas, em
relacdo aos diversos pontos que envolvem a rentabilidade da empresa.

Os administradores, por falta de ferramenta gerencial e dominio sobre o
assunto, acabam por analisar a lucratividade da empresa por meio do faturamento e
nas informacgdes geradas no sistema. Contudo, este € um procedimento equivocado
do ponto de vista financeiro. O lucro ndo é gerado necessariamente pela venda
crescente de produtos (WERNKE, 2014).

A pesquisa também podera servir como base para o meio académico, na
disseminacao de conhecimento e ser utilizada como apoio para o desenvolvimento de
novas pesquisas em meio a sociedade, a fim de proporcionar conhecimento sobre a
andlise da rentabilidade e suas variaveis; util também para os administradores
poderem serem multiplicadores deste estudo de caso, com o objetivo de implantacéo

do mesmo nas suas empresas.

1.2 TEMA E QUESTAO DE PESQUISA

A analise da rentabilidade dos produtos vendidos com base na margem de
contribuicdo proporcionada no curto prazo, tem referéncia quando tratado na
determinacdo do desempenho de forma unitaria. Para os gestores de quaisquer
empresas, a fonte geradora de recursos para o Caixa da empresa € o mais importante,
porém é preciso avaliar a capacidade do item vendido para alcancar o resultado de
Caixa. Todavia, conhecer e analisar periodicamente a margem de contribuicdo dos
produtos € fundamental para tomada de decisdes pelos administradores em
determinado periodo.

Devido as grandes oscilacbes de mercado, nos seus diferentes segmentos,
os administradores sentem a necessidade de conhecer ferramentas para apoio em
analises gerenciais, de forma periddica, independente do ramo de atividade que a

empresa atua. Busca-se constantemente melhores condi¢gdes internas para competir
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no mercado, para avaliar de forma continua todo desempenho de vendas nestes
diferentes segmentos.

Nas empresas atacadistas distribuidoras, o reflexo da pressdo mercadoldgica
afeta diretamente o resultado alcancado da empresa. No final do periodo, se nao
forem estudadas as formas para evitar esta situacdo, acarretara a diminuicdo dos
lucros. Os concorrentes implementam seus ganhos em campanhas promocionais para
impulsionarem-se a propagarem-se no mercado. Portanto, a margem de contribuigao
é considerada uma ferramenta eficiente para analisar tecnicamente o desempenho da
empresa e melhorar a rentabilidade.

Para formacdo da margem de contribuicdo precisa-se primeiramente avaliar
0s custos e despesas, estes podem resultar em fracasso do negdcio, quando nao
administrados. Por isto, € primordial que os gestores busquem informacgdes relevantes
para o planejamento estratégico e entdo poder enfrentar o mercado revendedor do
mesmo produto ao qual comercializa (SANTOS, 2011).

Avaliar os custos e ter padréo de analises € excelente para a manutencéo do
preco de venda, pois de nada adianta existir o controle de custos se ndo houver a
analise dos mesmos; e a partir disto, verificar se a empresa obteve os resultados
esperados. Santos (2011, p. 14) define que “qualquer atividade que manipule valores
e volumes necessita de controle de custos, que nada mais € do que a verdadeira
contabilidade”.

Nas empresas comerciais pode-se usar diversos métodos de custeio para
calcular os custos até a formacdo do preco de venda, tem-se como exemplo o
Absorcdo, Variavel, ABC, TDABC e RKW (MARTINS, 2010; PADOVEZE, 2013;
WERNKE, 2014). Diante deste contexto, definiu-se para a pesquisa o0 uso do método
de custeio variavel, sendo um dos mais utilizados por empresas comerciais,
conseguindo atendé-las de forma gerencial.

No método de custeio variavel, os custos e despesas variaveis sdo alocados
diretamente aos produtos e 0s custos e despesas fixas sdo mensuradas diretamente
nas despesas no final do periodo. Para avaliar o desempenho dos diferentes
segmentos das empresas comerciais este método de custeio € o melhor instrumento
para encontrar a margem de contribuicdo das mercadorias vendidas. Contudo, sera
abandonado o método de avaliacdo dos produtos pelo critério de faturamento, porque
provavelmente o produto mais faturado ndo sera o mais lucrativo (WERNKE, 2014).
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A contribuicdo unitaria de cada produto é encontrada a partir do calculo dos
custos e despesas variaveis, sendo subtraido pelos precos de venda praticados. Para
identificar o correto prego de venda € necessario, primeiramente, mensurar oS custos
e despesas variaveis de cada produto, para possivelmente atender a realidade da
empresa e dos seus clientes. Feito isto, sera possivel encontrar a margem de
contribuicdo, analisa-la por diferentes angulos e encontrar os produtos que geram
maior retorno, para assim fixar o volume de vendas necessario para absorver 0s
custos e despesas fixas da empresa.

Para alcancar maiores lucros, a empresa comercial atacadista deve praticar
politica de bons precos e promover campanhas promocionais para atrair novos
clientes.

Entretanto, o estudo de caso mostra-se relevante, pois tem como objetivo
auxiliar a empresa no alcance de suas metas. O tema escolhido refere-se a analise
da margem de contribuicédo, gerada pelos produtos comercializados por uma empresa
atacadista distribuidora de lubrificantes. Todavia, subsidiar os gestores na tomada de
deciséo é fator determinante para a continuidade da empresa.

Com base na delimitacdo do tema no estudo proposto, definiu-se a seguinte
guestdo de pesquisa: Com base na analise da margem de contribuicdo, qual a
rentabilidade gerada pelos produtos comercializados por uma empresa atacadista de
lubrificantes na Serra Gaucha?

De acordo com a definicdo da questado de pesquisa, procurou-se verificar a
rentabilidade gerada pelos produtos comercializados, determinar a sua
representatividade diante dos custos e despesas calculadas, para tornar possivel a
confirmacédo dos objetivos propostos. Uma vez que € de interesse para a empresa
encontrar a margem de contribuicdo dos produtos, o ponto de equilibrio, a margem de
seguranca e a alavancagem operacional. Analisar os indicadores e viabiliza-los para

a criagdo de estratégias de vendas, com intuito de ampliar seus resultados.
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1.3 OBJETIVOS

13.1

Objetivo geral

Analisar a rentabilidade dos produtos comercializados por uma empresa

distribuidora de lubrificantes, localizada na Serra Gaucha, com base na margem de

contribuigao.

1.3.2

Objetivos especificos

Realizar pesquisa bibliografica relacionada a contabilidade de custos, de forma
mais especifica em relagdo ao sistema de custeio variavel, margem de
contribuicdo e suas variaveis;

Selecionar os produtos que serao avaliados;

Separar os produtos selecionados por linha de produtos;

Utilizar como critério os produtos que representam maior volume de
faturamento;

Calcular a margem de contribuicdo, o ponto de equilibrio, a margem de
seguranca e a alavancagem operacional dos produtos selecionados para fins
do estudo;

Analisar o comportamento da margem de contribuicdo e suas variaveis, como
também o ponto de equilibrio, a margem de seguranca, a alavancagem
operacional gerada pelos produtos considerando-os nas diferentes
estratificacoes;

Propor um modelo de ferramenta eletrénica dos indicadores estudados para a

gestao e tomada de deciséo.

1.4 ESTRUTURA DO ESTUDO

O primeiro capitulo apresenta a relevancia do assunto e contextualiza-se o

tema a ser abordado, refletido sobre as empresas que buscam se manter no mercado

brasileiro, com énfase nas organizacdes do meio comercial. Mostra-se a importancia

da administragdo dos custos e a andlise da rentabilidade, evidencia-se os objetivos

propostos, a questdo de pesquisa e a estrutura do assunto em relacdo a pesquisa.
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O segundo capitulo engloba os diversos aspectos tedricos referentes a
margem de contribuicdo, com base na contextualizacdo da contabilidade de custos e
seus métodos de custeio, com enfoque gerencial no método de custeio variavel. Com
intuito de trazer embasamento tedrico que sustente as informacdes necessarias para
a verificacao, aplicabilidade do estudo para a empresa e auxiliar a administracdo no
processo decisorio.

A descricdo da metodologia utilizada para o desenvolvimento do estudo, sera
apresentada no terceiro capitulo, onde serao abordados os aspectos necessarios para
a construcdo da pesquisa, que caracteriza todo o processo de desenvolvimento. A
partir destes conceitos, € possivel compreender a estrutura e a forma de construcéo
da pesquisa, para a obtencédo de dados e incremento do estudo.

No quarto capitulo apresenta-se o desdobramento do estudo de caso, onde
serdo apontadas as bases e célculos realizadas, assim como o0s resultados
alcancados, a partir da andlise dos indicadores de desempenho como a margem de
contribuicdo, o ponto de equilibrio, a margem de seguranca e a alavancagem
operacional. Diante disto, para facilitar a gestdo da empresa no processo decisorio,
sera proposto um modelo eletrbnico em Microsoft Excel, para transformacéo destes
dados encontrados em informacdes gerenciais, Uteis para o bom desempenho da
empresa, acompanhamento periddico destes dados, otimizacdo dos processos e
controle interno.

Serdo apresentadas as conclusées no quinto capitulo, a partir das
constatacdes e resultados encontrados ao longo do estudo; serdo destacadas as
ferramentas a serem utilizadas pela empresa para andlise da rentabilidade de todos

0s produtos, com base na margem de contribui¢do.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 ORIGEM DA CONTABILIDADE DE CUSTOS

De acordo com Martins e Rocha (2015), a Contabilidade gerencial se
desenvolveu de acordo com a necessidade de sobrevivéncia da humanidade,
passando por vérias etapas a partir do surgimento do Capitalismo no Brasil. Foi “desde
os primérdios mais rudimentares da Contabilidade Gerencial no século Xlll, passando
pela Revolucdo Industrial, que Ihe deu maior impulso até a Era Contemporéanea”
(MARTINS; ROCHA, 2015, p. 1).

A Contabilidade Financeira ou Contabilidade Geral surgiu, aproximadamente,
no mesmo periodo que o mercantilismo, a partir da necessidade dos comerciantes no
momento da venda de mercadorias. Os contadores tinham o papel de verificar os
estoques de acordo com o valor pago pelos consumidores, com o intuito de valorar as
mercadorias comercializadas (CASTIGLIONI; NASCIMENTO, 2014).

No século XVIII, com a Revolucdo Industrial, o controle de apuracdo dos
custos comecou a ter importancia maior para 0s comerciantes, ja que a industria
tomou espaco no pais. Utilizavam-se da contabilidade de custos como instrumento
seguro para controlar as varia¢cdes de vendas, de custos e para também avaliar o
crescimento ou declinio do negdcio (SANTOS, 2011). Contudo, foram estas empresas
industriais que fundamentaram a contabilidade de custos, geriram o0s estoqgues e
complementaram a contabilidade financeira que ja era estruturada no comércio
(MARTINS, 2010). Consequentemente, transformando o0 processo que antes era
simples para controlar, em algo complexo e exigindo informacdes mais precisas para
estruturar as atividades (CASTANHEIRA, et al., 2014).

Segundo Santos (2011), com o avanco econdmico devido ao mercantilismo
muitas literaturas surgiram para tratar do assunto, especialmente voltadas ao
administrador, para gerir o negocio utilizando-se da contabilidade de custos. O lucro
era apurado a partir da diferengca entre as receitas obtidas e dos custos das
mercadorias vendidas. Todavia, 0 custo da mercadoria vendida encontrava-se na
verificag@o periodica dos estoques, no confronto entre entradas e saidas de acordo

com o Quadro 1.
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Quadro 1 - Célculo do CMV
ESTOQUES INICIAIS
(+) Compras

(- ) Estoques Finais

(=) CMV - Custo das Mercadorias Vendidas
Fonte: Adaptado de Martins (2010, p.19)

De acordo com Martins (2010), para apuracao do resultado de cada periodo
fazia-se necessério determinar somente os estoques fisicos. O papel do contador era
verificar o montante total pago por cada item estocado para poder reconhecer as
mercadorias. Sendo assim, dos estoques iniciais adicionavam-se as compras do
periodo e a partir das mercadorias que restavam apurava-se o valor de aquisicdo das
mercadorias vendidas.

O procedimento para visualizar os resultados é praticamente 0 mesmo que
praticado hoje, com meros ajustes devido as leis comerciais e Normas Brasileiras que
regem a contabilidade societaria do pais. Para as empresas industriais e de servicos
alguns ajustes na demonstracdo do resultado e apuragcdo dos custos devem ser
considerados, a fim de atender de forma particular o ramo empresarial (SANTOS,
2011).

Santos (2011) complementa dizendo que os controles nos dias atuais estéo
mais complexos e completos, se desenvolveram em varios paises para registrar de
uma forma completa os custos das empresas, em virtude de que muitos segmentos

de negécios trabalham com reducdo de margem de lucro para conseguir sobreviver.

Entre as técnicas desenvolvidas para a seguranca e a racionalizagcdo da
producéo, surgiu o controle dos custos que permitiu ao dirigente saber quanto
custa produzir cada um dos bens ou servigos de sua empresa. Esses custos
de producgéo, comparados aos precos de venda, indicam a margem de lucro
de cada um, facilitando, ainda, as decisBes sobre as alternativas mais
vantajosas a serem adotadas no seu sistema produtivo (CASTIGLIONI;
NASCIMENTO, 2014, p.19).

Na opinido de Rovaris et al. (2017), toda empresa que manipule valores
necessita controlar os custos, independente da atividade-fim ou porte da empresa.
Segundo ela, é preciso haver controle e analise dos dados, pois as informacdes
alimentadas pela contabilidade de custos conseguem demostrar a realidade da
empresa e as consequéncias de curto e longo prazo em relagcdo aos produtos

comercializados. Portanto, a contabilidade de custos, possui potencial de atuagao na



25

area gerencial para auxiliar os gestores nas tomadas de decisbes e ndo somente
servir de instrumento de mensuracdo monetaria de estoques e resultados como em

décadas passadas.

2.1.1 Objetivos da contabilidade e anélise de custos

A contabilidade de custos no Brasil ainda € bastante enfatizada para cunho
fiscal e societario, principalmente nas industrias, para os lancamentos contabeis e de
resultados (SANTOS, 2011). Porém, sabe-se da importancia que o gerenciamento dos
custos tem para a organizacdo na tomada de decisdes, independente do ramo de
atividade da empresa. De acordo com Santos (2011, p. 14), “o coragao estava para a
vida do corpo, assim como o controle do custo estava para a vida da empresa”.

Os custos refletem diversas varidaveis externas e internas, comportamentos,
atitudes, demanda e precos praticados. Por isso, quanto melhor for a estrutura de
custos da empresa, melhor serd o resultado obtido (MEGLIORINI, 2011). Qualquer
atividade que contenha valor e volume precisa manter a contabilidade em dia, assim
como necessita de controle dos custos, para avaliar o desempenho da empresa e
aprimorar o necessario, a fim de verificar quais setores, produtos, mercadorias pode-
se otimizar o lucro.

Para exemplificar como é importante a avaliacao e verificacdo dos custos nos
diferentes ramos empresais, Padoveze (2013) enfatiza a devida alocac&o dos custos
em duas empresas: a comercial e industrial, conforme a Quadro 2.

Nas empresas comerciais ha somente um Unico tipo de insumo, alocado
diretamente no estoque para a revenda. No momento da venda das mercadorias, as
despesas séo consideradas como custo da mercadoria vendida (CMV), sem haver
nenhum processo de transformagdo nos produtos. No entanto, as empresas
industriais adquirem os materiais necessarios para elaboracao destes produtos até se
chegar a outro produto final. Os custos voltados a todo processo produtivo ficam
dentro do estoque, até o momento da venda para compor o custo da mercadoria

vendida.
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Quadro 2 - Custos comerciais x custos industriais

EMPRESA COMERCIAL EMPRESA INDUSTRIAL
INSUMOS (custos) INSUMOS (custos)
Mercadorias adquiridas Matérias-primas e componentes

Materiais de embalagens
Materiais auxiliares ou indiretos
Mé&o de Obra Industrial
Gastos gerais fabris
Depreciacées industriais

ESTOQUES ESTOQUES
de mercadorias de materiais
de producdo em processo
de produtos acabados

CUSTO DAS VENDAS CUSTO DAS VENDAS

Custo dos produtos e servigos industriais

Custo das mercadorias vendidas .
vendidos

Fonte: Adaptado de Padoveze (2013, p. 8)

A principal diferenga entre os custos das empresas comerciais e industriais
esta nos insumos conforme visto no Quadro 2. Nas empresas comerciais s6 existe um
anico tipo de insumo que sdo as mercadorias adquiridas, ja nas empresas industriais
sao adquiridos diferentes insumos para o processo produtivo (PADOVEZE, 2013).

Para avaliar o desempenho da empresa e tomar decisbes assertivas, o
empresario deve obter de forma instantanea as informacdes sobre o lucro apurado,
item essencial para sobrevivéncia da empresa. Essa possibilidade dara ao empresério
tempo para criar novas estratégias de vendas, incrementar o neg6cio e tomar como
base a reducao dos custos (SANTOS, 2011).

Portanto, é necessario que a contabilidade de custos néo sirva apenas para
cumprir a legislacdo, mas também sirva como apoio aos gestores em tempo real,
mostrar qual o comportamento dos custos e como pode ser melhorado, avaliar o preco
de venda praticado de acordo com a realidade da empresa e ndo somente adequado
ao mercado. E importante que as empresas possam analisar seus precos de acordo
com a sua estrutura, caso contrario podem se utilizar de precos ndo condizentes ao
seu mercado interno.

Contudo, a atencéo por vezes se dispersa nos pequenos gastos, no controle

das despesas que somados contribuem para o0 insucesso das empresas, podendo
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gerar custos muitas vezes desnecessarios. Portanto, Santos e Veiga (2016) ressaltam

a importancia da analise destes provaveis desperdicios.

A gestéo de custos comega pela analise de provaveis desperdicios, avaliagcao
dos controles internos relacionados a compras, consumo, pregos, producao,
execucao, quantidades e perdas, e na relacdo de processos organizacionais
adequados (SANTOS; VEIGA, 2016, p. 113).

Para gerenciar com sucesso, Santos (2011, p. 19) coloca algumas

informacdes necessarias para o bom andamento do negdcio:

Controle das vendas diarias e acumuladas no més por produto e consolidado;
custo e ganho marginal por produto e acumulado; vendas planejadas més a
més; ponto de equilibrio; custo estrutural fixo més a més do ano; formacao
de precos de vendas; andlise de mix visando a maximizacao de lucro; lucro
operacional planejado e real; analise da eficiéncia de uso da méao de obra.

Em resumo, a contabilidade de custos pode ser considerada a saude
financeira das empresas. Através das informacdes obtidas de forma relevante pode-
se auxiliar os gestores nos processos decisorios de curto prazo, além de avaliar o
desempenho e estrutura da organizagdo e acompanhar os orgamentos previstos para

maximizagdo dos resultados.

2.1.2 Terminologia dos custos

Para entender como funciona a formulacdo dos custos e gerencia-los é
importante compreender os significados e definicdes que envolvem os custos, para
posteriormente entender os processos de custeio (LINS; SILVA, 2017).

Tal fundamento é essencial para a distingdo dos termos utilizados em custos,
gue muitas vezes sao interpretados de forma equivocada e podem levar a
divergéncias na classificacdo, como o0 caso entre custos e despesas. Cada termo
possui um significado técnico que os distingue para a formacgéao do preco de venda de
uma mercadoria. Algumas vezes deixa-se de apurar determinados gastos nao
pertinentes a venda de mercadorias para ndo sobrecarregar o objeto, porém isto afeta
diretamente o seu desempenho, pois ndo lhe dizem respeito (WERNKE, 2014).

Gastos, desembolsos, investimentos, perdas, despesas, custos sao 0s termos

tratados por diversas literaturas, dentro da terminologia geral de custos. Para
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Megliorini (2011), gastos sdo compromissos financeiros assumidos na aquisicdo de
bens, mercadorias ou servi¢os. Os custos correspondem aos gastos consumidos pela
empresa no processo de fabricacdo e transformagéo de produtos ou pela aquisi¢ao
das mercadorias para revenda. As despesas sdo 0s gastos consumidos para a
administracdo e vendas, com o objetivo de gerar receitas. Ja 0s investimentos sao 0s
gastos relacionados a conta de ativos da empresa, sejam na aquisicdo de mercadorias
para o estoque ou acdes de outra empresa.

De acordo com Rocha e Martins (2015), o custo sé podera ser caracterizado
como tal se utilizado no processo de transformacédo de produtos a fim de produzir
novos bens e servigos. Entretanto, para ser considerado custo € necessario que o
processo normal aconteca, porém, casos inesperados que ocorrem de forma
esporadica e que podem interromper 0 processo produtivo, estes serdo classificados
como perda. A despesa, segundo o autor, somente sera considerada no momento que
for realizada a receita, para envolver os processos de administracdo e organizacao
dos produtos vendidos.

De forma mais simples Martins (2010, p. 24) enfatiza a terminologia de custos:

Gastos - com a compra de matérias-primas, gastos com mao-de-obra tanto
na producdo como na distribuicdo, Gastos com honoréarios da diretoria,
Gastos na compra de imobilizado. S6 existe gasto no ato da passagem para
a propriedade da empresa do bem ou servi¢o [...]. Custo — energia elétrica é
um gasto, no ato de aquisi¢do, que passa imediatamente para custo (por sua
utilizacéo) e passa a fazer parte do valor do custo do produto em elaboragéo.
Despesa — comissao do vendedor, é um gasto que se torna imediatamente
uma despesa. (MARTINS, 2010, p. 24).

Voltado as empresas comerciais Wernke (2005) sintetiza os conceitos de
custos na Figura 1.

A Figura 1 trata da diferenciacéo da terminologia de custos. Pode-se verificar
gque o gasto é aplicado de forma abrangente, visto que cabe utiliza-lo para
compreender todos o0s recursos financeiros que a empresa tem para colocar a

disposicéo da venda de seus produtos ou negociar uma divida qualquer.
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Figura 1 - Diferenciacao dos custos
GASTO

(pode abranger os demais
conceitos)

INVESTIMENTO PERDA

(gasto ativado com TERMINOLOGIA DE CUSTOS

expectativa de beneficio
futuro)

(gasto invonluntario,
indesejado)

DESPESA CUSTO

(gasto administrativo para obter
receita, direta ou indiretamente)

DESPERDICIO

(gasto no processo de fabricacdo)

(gasto que ndo agrega valor do
ponto de vista do cliente)
Fonte: Adaptado de Wernke (2005, p.5).

Dentro deste conceito, os gastos subdividem-se em: investimentos, aqueles
recursos cuja perspectiva é a geracao de beneficios econémicos, sendo eles na
compra de bens ou de direitos; as perdas podem ser consideradas somente em casos
involuntarios que fogem do cotidiano da empresa; despesas sao consideradas quando
relacionadas ao gerenciamento da empresa e alavancagem das receitas; custos, sao
considerados somente aqueles dispéndios quando envolvidos a atividade-fim da
empresa; e o0s desperdicios, gastos que ndo agregam valor ao negocio,
desperdicando dinheiro e tempo.

2.1.3 Classificacdo dos custos

Para aplicacdo dos custos como ferramentas gerenciais € necessario
segrega-los e evidenciar as caracteristicas mais relevantes; para determinar o custo
de cada produto e 0 seu comportamento nos diferentes volumes, nos quais a empresa
trabalha (MEGLIORINI, 2011). Os custos podem ser classificados de acordo com o
Quadro 3.
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Quadro 3 - Classificacdo dos custos

CLASSIFICACAO CATEGORIAS
Quanto a facilidade de identificagdo no produto Diretos Indiretos
Quanto ao volume produzido no periodo Variaveis Fixos

Fonte: Adaptado de Wernke (2005, p. 7)

De acordo com o Quadro 3, a classificacdo dos custos é destacada de duas
formas: quanto a facilidade de identificacdo dos produtos pode-se classificar os
produtos em diretos e indiretos; e quanto ao volume produzido no periodo, como
variavel ou fixo.

Para Martins (2010) os custos diretos sado facilmente mensurados e
apropriados ao produto. Os custos indiretos ndo sao alocados diretamente ao produto,
sendo necessario arbitrar estes custos para aloca-los de maneira estimada.

Os autores Rocha e Martins (2015) complementam a definicdo de custos
diretos e indiretos. Os custos diretos podem ser quantificados e utilizados
exclusivamente para o processo de producéo para determinado produto. No caso dos
custos indiretos, estes podem ou nao ser alocados aos produtos; para conseguir
mensura-los serd necessario ratear o custo ao seu objeto de origem.

Os custos e despesas fixas e variaveis levam em consideracdo o custo total
e o0 volume total das atividades da empresa em determinado periodo de tempo. Para
Santos e Veiga (2016, p. 24) “os custos fixos ndo variam conforme a producédo ou a
prestacao de servicos. Os custos variaveis sdo aqueles cujo montante acompanha o
volume de atividade, dentro de certo periodo [...]".

De forma pratica Wernke (2014) sintetiza: os custos variaveis ocorrem na
proporcdo que ocorrem as vendas, ou Sseja, se as vendas aumentarem,
consequentemente 0s custos varidveis aumentardo também. O autor cita uma
empresa distribuidora de mercadorias em que as vendas foram nulas em determinado
periodo, sendo que o total dos custos variaveis também foi zero. Sendo assim, 0s
custos variaveis totais ocorrem na mesma propor¢ao que as vendas totais. O autor
define como custos e despesas fixas aquelas que ao final do periodo se mantém

inalteradas, que ocorrem independentemente, sem sofrer interferéncias de vendas.
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2.2 METODOS DE APROPRIACAO DOS CUSTOS

De acordo com Padoveze (2013, p. 190) o “método de custeio é o processo
de identificar o custo unitario de um produto ou servico ou de todos os produtos e
servicos de uma empresa com base no total dos custos diretos e indiretos.” Ou seja,
0 método de apropriacdo dos custos tem o intuito de selecionar os custos e/ou
despesas apropriando-os ao objeto de estudo da empresa, adequando-0s ao sistema
de custeio que favoreca a entidade.

Existem métodos de custeio para atender os diferentes tipos de mercado, seja
ele industrial, comercial ou de servico, com ou sem fins lucrativos, com o objetivo de
auxiliar os gestores na analise dos custos da empresa e avaliar sua rentabilidade.
Entretanto, a escolha do método de custeio € o0 primeiro passo para as empresas
verificarem seus custos, obterem precos competitivos e com melhor margem de
retorno.

Na literatura encontram-se diferentes tipos de métodos de custeio e suas
definicdes, porém Martins e Rocha (2015, p. 166) defendem:

Nenhum método de custeio atende a todas as necessidades informativas dos
gestores, dada a complexidade do processo de administracdo das
organizagdes; nenhuma informacéo de custo, qualquer que seja o método de
custeio, substitui o julgamento e 0 bom-senso das pessoas que analisam e
das que decidem. O melhor serd aquele que melhor ajude a resolver o
problema que se apresente em determinada situacao, induzindo os gestores
a tomar decisdes adequadas em cada caso.

Como mencionado anteriormente, 0s custos diretos séo facilmente alocados
a determinados objetos de custeio, no caso das empresas comerciais cita-se como
exemplo as mercadorias. Porém, o gestor pode se deparar com custos que consomem
diferentes objetos de custeio, que devem ser alocados a algum método de rateio para
serem distribuidos (WERNKE, 2014).

Santos e Veiga (2016, p. 29) expdem a importancia do conhecimento dos

custos para utilizar todas as ferramentas que ela propde:

Para fazer a gestdo de custos é importante ter os conhecimentos minimos
sobre os usos da contabilidade de custos, que, na contabilidade financeira
(fiscal), valoriza os estoques para que sejam demonstrados no balango
patrimonial e apuram-se 0s custos dos bens e servicos vendidos, para a
apuracao no lucro, que é retratado na DRE — demonstracéo do resultado do
exercicio. Na contabilidade gerencial, as informagdes sobre os custos das
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atividades sdo muito importantes para o planejamento e o controle, bem como
para a elaboracdo de orcamentos, servindo de suporte ao processo de
tomada de deciséo.

De acordo com a classificacdo dos custos mencionada, as empresas
comerciais geralmente utilizam o método de custeio por Absorcéo, Variavel (Custeio
Direto), como também o método mais antigo o RKW, o ABC, ou o mais recente TDABC
(MARTINS, 2010; PADOVEZE, 2013; WERNKE, 2014). Salienta-se que outros
métodos de custeio existentes na literatura podem ser aplicados para auxiliarem na
tomada de decisfes e atender a demanda da empresa.

No entanto, cabe ao gestor avaliar qual método de custeio se adapta melhor
a realidade do negdcio e entdo receber informagfes gerenciais requeridas pela
administragao da empresa (WERNKE, 2014).

Segundo Martins (2010), deve ser escolhido um método de custeio a ser
utilizado para cada periodo. Apés adotado, deve haver consisténcia em seu uso, pois
gualquer mudanca feita pode impactar diretamente no resultado da empresa.

O método de custeio RKW surgiu juntamente com a ideia da alocacao dos
custos e despesas, com origem na Alemanha e disseminada pelo mundo, para
consistir no rateio ndo somente dos custos, mas também de todas as despesas do
periodo, inclusive financeiras que foram alocadas a todos os produtos. Este método
somente é utilizado para fins gerenciais (MARTINS, 2010).

Padoveze (2013, p. 190) coloca as caracteristicas do método de custeio por

Absorcéo quando aplicado:

O custeio por absorgdo, que é o mais utilizado por ser o critério fiscal e legal
em praticamente todo o mundo, incorpora 0s custos fixos e indiretos
industriais (mdo de obra direta, despesas gerais e depreciacdes) aos
produtos, traduzindo esses gastos em custo unitario por meio de
procedimentos de rateio das despesas e alocacdo aos diversos produtos e
servicos.

O método de custeio ABC surgiu para aprimorar o método de custeio por
Absorgédo, uma vez que foi criticado especialmente por utilizar-se somente de um
critério de rateio para distribuir os custos dos centros de custos aos objetos
pretendidos ao custeamento. Por isto que o método ABC surgiu para aprimorar o

tratamento dos custos indiretos, para tornar a informagédo mais confiavel. Pelo rateio
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ABC é possivel identificar o custo por atividade da empresa necessaria para produzir
algo, ou comercializar, como também executar um servico (WERNKE, 2014).

Segundo Wernke (2014) o método de custeio TDABC pode ser considerado
0 método mais recente em comparacao aos outros métodos de custeio utilizados, este
faz uma abordagem preconizada pelo custeio baseado em atividades e tempo, de
forma distinta do ABC. Por este método € prioritario estimar a demanda dos recursos
pelos objetos de custeio, de acordo com o tempo consumido pelo setor ou processo,
ao invés de alocar os custos as atividades como é proposto pelo ABC. No método de
custeio TDABC é possivel mensurar a capacidade ociosa, o que no metodo de custeio
ABC era dificultado.

O método de Custeio Variavel, de acordo com Martins e Rocha (2015, p. 65),
nao considera os custos e despesas fixas nos produtos, mas somente as despesas e

custos variaveis.

[...] considera como sendo dos produtos exclusivamente seus custos
variaveis, somente eles. Todos os custos fixos, inclusive os identificaveis com
os produtos (custos fixos diretos), sdo debitados ao resultado do periodo em
que sao incorridos (MARTINS; ROCHA, 2015, p. 65).

Nas empresas comerciais cujo objetivo é analisar a rentabilidade dos produtos
comercializados com base na margem de contribuicdo, entende-se que, dentre os
métodos existentes e aplicados, 0 método de custeio variavel ser o mais apropriado
para a analise dos custos. Além disto, este método tem como vantagem a apuracao
da margem de contribuicdo unitaria, a qual determina o desempenho de cada produto

para possibilitar ao gestor diferentes analises de curto prazo.

2.2.1 Custeio variavel

O sistema de custeio por absor¢cédo aos olhos dos administradores se tornava
incompreensivel para o conhecimento das vantagens, lucro e indices de
representatividade na producdo e comercializagdo de determinado produto. Por isso,
o0 método de custeio variavel tornou-se uma ferramenta essencial para os gestores no
processo de tomada de deciséo, sendo possivel avaliar o comportamento dos custos
e despesas fixas ao final do periodo, bem como a aplicacdo dos custos variaveis
diretamente aos produtos comercializados (CASTIGLIONI; NASCIMENTO, 2014).



34

De acordo com Lins e Silva (2017), no custeio variavel s6 serdo admitidos
como custos de um produto aqueles que forem atribuidos aos objetos da empresa,
sendo estes considerados como custos diretos (variaveis). Os nao considerados sao
alocados diretamente nas despesas operacionais como custos e despesas fixas de
estrutura. Estes custos e despesas fixas ficam claramente evidenciadas e inalteradas
independente da venda, sem afetar o resultado, sendo esta uma caracteristica
compativel com a natureza da operacdo conforme preza a contabilidade de custos.

Na opinido de Martins (2010), para fins gerenciais n&o existe grande utilidade
a avaliacdo dos custos e despesas fixas, quando os mesmos estdo embutidos aos
produtos. No custeio varidvel somente irdo para os estoques 0S custos variaveis
identificados aos produtos.

Izidoro (2016) sintetiza que o método de custeio variavel deve alocar parte
dos custos e algumas despesas diretas ao resultado. No entanto, sabe-se que no
momento o custeio variavel ndo é aceito pela legislacdo. Porém, a empresa pode
manter o método de custeio variavel para fins gerenciais. Nada impede que a
contabilidade seja toda moldada no custeio variavel ao longo do periodo, e ao final do
exercicio ser ajustada para cumprir as exigéncias fiscais, de acordo com a lei
(MARTINS, 2010).

Para Padoveze (2013), € possivel analisar 0os gastos e receitas da empresa
em relacdo ao volume produzido e/ou vendido, seguindo o conceito de analise
comportamental de custos, separando-os em fixos e variaveis. Determinar pontos
relevantes para decisfes futuras, para aumento ou diminuicdo de volumes de
producdo, manutencdo e mudancas na linha de produtos comercializados,
incorporando novos produtos se necessario. Através deste modelo de gestédo
conhecido pelo autor como andlise de custo/volume/lucro, podem ser denominados
como modelo de decisdo, a partir do célculo da margem de contribuicdo de cada

produto.

O Custeio Variavel é muito importante para o processo decisorio, pois permite
em certo confronto entre receitas — custos e despesas variaveis — e possibilita
uma analise mais profunda dos custos, volume e dos precos. O Custeio
Varidvel tem como premissa bésica a analise da margem de contribuicéo [...].
Aqui cada produto contribui para a cobertura de todos os gastos fixos da
empresa; assim, também devem contribuir na geracdo de lucros (IZIDORO,
2016, p. 16).
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De acordo com Megliorini (2011) no método de custeio variavel a margem de
contribuicdo pode ser evidenciada somente apds deduzidos todos os custos e

despesas variaveis.

2.2.1.1 Vantagens do custeio variavel

Além de ser uma ferramenta confidvel para a tomada de decisdo, a adogéo
do método de custeio variavel, para as empresas comerciais, evidencia de forma
simplista a relacdo de custo, volume e lucro (WERNKE, 2014). Para tratar as
informac@es, com o intuito de demonstrar todas as transacdes e eventos ocorridos na
empresa ao longo do periodo.

Castiglioni e Nascimento (2014, p. 113) citam vantagens, além da
simplicidade de apuracéo do célculo dos custos:

a) Facilita a avaliacdo de produtos, volumes, regides, clientes etc.;

b) E mais l6gico e pragmaético, principalmente quando deve apresentar

relatérios a diretoria de uma empresa,;

c¢) Facilita o trabalho de orcamento e planejamento econdémico e financeiro da
empresa,;

d) Evita as dificuldades e possiveis distorcbes da apropriagcdo dos custos
indiretos;

e) Reduz o lucro do exercicio, uma vez que os custos e despesas fixas sdo
contabilizadas no resultado, como despesas, ndo sendo incorporadas ao
valor dos estoques;

f) Reflete a relacdo de custo, volume e lucro.

H& uma harmonia entre o resultado e o comportamento das vendas, quando

tratado de custeio variavel (LINS; SILVA, 2017).

Tal fato citado acima reforca o interesse ao método de Custeio Variavel para
fins gerenciais, pois minimamente espera-se que haja uma relacdo de
causalidade entre vendas e resultados, mantidos constantes precos e custos,
diferentemente do que ocorre com a frequéncia na apuragédo do resultado
pelo Custeio por Absorcdo (LINS; SILVA, 2013, p. 113).

Santos e Veiga (2016) reforcam a utilizacdo do método de custeio variavel

para apuracao dos custos no curto prazo conforme Quadro 4:
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Quadro 4 - Vantagens do custeio variavel

VANTAGENS

O lucro liquido néo é afetado por variagfes nos inventdrios;

O lucro sempre esta coerente com as vendas;

Elimina as variacdes nos resultados oriundos da quantidade produzida e vendida;

Obtencdo da MC — margem de contribuicdo por tipo de produto elaborado e vendido;

Identificacdo dos produtos mais lucrativos;

Ferramenta de gestdo para decisdo, uma vez que possibilita visualizar os produtos com maior
margem de contribuicdo unitaria;

Adequacado do volume de producéo correspondente ao volume de vendas;

Fonte: Adaptado por Santos e Veiga (2016, p. 56)

Sintetiza-se, de acordo com o Quadro 4, que a aplicagdo do método de custeio
variavel para empresas comerciais, além de auxiliar o gestor no processo de tomada
de decisdo assertiva, facilita-o no planejamento econémico e financeiro da empresa e

na identificacdo dos custos, volumes e lucros dos produtos aos quais comercializa.

2.2.1.2 Limita¢Bes do custeio variavel

A principal limitagdo apontada por Megliorini (2011) diz respeito a estrutura de
custos e despesas fixas, quando ocorre crescimento em massa, em decorréncia de
investimentos em tecnologia e maquinarios. Estes custos, quando nao identificados
aos produtos de forma correta, sobrecarregam o resultado. Neste caso, 0s custos e
despesas fixas sdo alocadas diretamente nas despesas apds o lucro bruto,
diretamente no resultado, mesmo que os produtos ja tenham sido produzidos, mas
que ainda nao foram vendidos. Entretanto, estes custos e despesas fixas deveriam
ser rateadas pelo processo produtivo juntamente com 0s custos e despesas variaveis,
fazendo parte do custo do produto vendido.

Santos e Veiga (2016) dispdem das limitacBes no Quadro 5.

Quadro 5 - Limitacdes do custeio variavel
LIMITACOES
Os custos fixos e variaveis ndo conseguem ser efetivamente segregados, o que dificulta a analise
deciséria em termos de exatidao dos custos totais envolvidos;
Os custos fixos sdo reconhecidos como despesas do periodo, mesmo que nem todos os produtos
fabricados tenham sido vendidos.
Fonte: Adaptado por Santos e Veiga (2016, p. 56)

Como verificado no Quadro 5, os custos varidveis sdo apropriados aos

hY

produtos, mercadorias e servigos a propor¢cdo do volume vendido pela empresa.
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Porém, nestes casos, impossibilita a mensuracao de forma efetiva na segregacéo dos
dados. Da mesma forma ocorre com 0s custos e despesas fixas, estas sdo enviadas
diretamente para o resultado, impossibilitando a empresa de analisar com exatidao os
custos provenientes de cada produto.

Castiglioni e Nascimento (2014) apontam limitacdes em relacdo ao método de
custeio variavel, especialmente na questao da apropriacdo dos custos nos produtos.
Os custos e despesas fixas sao ignoradas e levadas diretamente ao resultado. O
administrador, por vezes, deve considerar 0s custos e despesas fixas para o
levantamento e processamento dos precos de vendas.

Além disso os autores defendem que néo é possivel controlar todos os custos
por completo, principalmente aquelas empresas que passam por processos de
producdo. E preciso classificar os custos, despesas fixas e variaveis de forma
arbitraria e demonstrar o comportamento dos custos conforme o volume de atividades
(CASTIGLIONI; NASCIMENTO, 2014).

2.3 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

O mercado atual é caracterizado pela forte concorréncia e consequentemente
forga as empresas a reduzirem as margens de lucros. Assim, a precificagdo ganha
relevancia e merece toda a atencdo para criacdo de estratégias mercadologicas
cruciais. Portanto, cada vez mais, a adequada determinacdo dos precos se torna
fundamental para sobrevivéncia e crescimento das empresas, independentemente do
porte ou area de atuacdo (WERNKE, 2005).

O preco é um dos principais indicadores do valor que uma empresa entrega
a seus clientes. Ele é a expressédo do valor monetario dos beneficios que a
empresa acredita que seus produtos ou servicos trazem para seus clientes.
O que qualquer empresa vende de fato é sua capacidade de agregar valor a
seus clientes, como em toda relagdo econdmica. Para fixar o pre¢o de venda
de sua mercadoria de forma a assegurar o lucro, € preciso conhecer a
importédncia da formacdo do preco e a estrutura criteriosa do mesmo.
(CREPALDI, 2017, p. 281).

Independente da origem dos precos de venda, seja ela através do custo, da
analise de mercado ou da concorréncia, a apuracao do custo se torna essencial para
a gestdo do negocio, de acordo com a sua receita e custo. No caso da atividade

comercial, a apuracdo dos custos se torna mais simples, pois deve-se adicionar ao



38

preco de venda da mercadoria as despesas acessorias, como frete, seguros, custo
financeiro e tributos (YANASE, 2018).

Todavia, para apuracdo dos precos de venda é necessario apenas que o
preco de venda seja superior a soma de todos 0s custos e despesas variaveis por
produto, para que a margem de contribuicdo unitaria seja positiva, a fim de suprir os
custos e despesas fixas do més e gerar lucro para a empresa (VICECONTI, 2018).

Ainda segundo Viceconti (2018), na apuracao do preco de venda pelo método
de custeio varidvel a margem de lucro é calculada sobre a soma dos custos e as
despesas variaveis. Esta € a vantagem de se fixar precos com base no custeio
variavel, pois o preco de venda deve superar apenas a soma dos custos e despesas
variaveis por unidade vendida e consequentemente a margem de contribui¢cao unitaria
sera positiva, onde os custos e despesas fixas da empresa sao amortizados e ela
passa a gerar lucro.

Na opinido de Padoveze (2013), no método de custeio variavel o valor basico
de referéncia para a formacédo do preco de venda sé@o os custos diretos ou variaveis

identificaveis.

Ap6s isso, a margem a ser aplicada devera cobrir, além da rentabilidade
minima almejada, os custos e as despesas fixas, que nao foram alocados aos
produtos. Este critério é coerente com a andlise custo/volume/lucro ao
determinar, na formacdo de preco de venda, a margem de contribuicdo de
cada produto. Cientificamente, é o mais recomendado (PADOVEZE, 2013, p.
330).

Neste mesmo raciocinio, a margem de lucro deve ser adicionada ao custo do
produto para obtencédo do preco de venda, conhecido também por markup. O markup
pode ser traduzido como sendo a diferenca entre o custo total de um produto e seu
preco de venda (RIBEIRO, 2015).

Segundo Crepaldi (2017, p. 285), o markup € o valor acrescido do custo do
produto para determinagdo do preco de venda final. Para Bruni e Fama (2012), o
markup pode ser calculado de duas formas, pelo markup multiplicador e pelo markup
divisor, onde em ambas as férmulas a empresa consegue chegar ao mesmo resultado,

conforme evidenciado no Quadro 6.
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Quadro 6 - Formula markup
Markup Multiplicador:

1
1 - Soma das Taxas %

Markup multiplicador =

Markup Divisor:

Markup divisor = 1 - Soma das Taxas %

Fonte: Adaptado por Bruni e Fama (2012, p. 268)

Segundo o autor, o markup multiplicador € mais usado pelas empresas e 0
markup divisor, menos usual, representa percentualmente o custo variavel em relacéo
ao preco de venda. Em ambas as férmulas, pode-se chegar ao preco de venda
sugerido a empresa, para suprir as despesas fixas e alcancar a rentabilidade
desejada. Portanto, para calcular o markup, primeiramente, devem ser somados todas
as taxas percentuais (%), consideradas estas somente valores expressos em que
influenciam no processo de formacédo de preco, sejam elas: despesas variaveis de
venda, custos, comissoes, fretes, taxas financeiras e lucro almejado pela empresa.
Apoés encontrada a soma de todas as taxas percentuais deve ser aplicado as formulas
do markup e ent&o encontra-se o preco de venda (BRUNI; FAMA, 2012).

O markup podera ser estruturado conforme a incidéncia tributéria, despesas
variaveis de vendas, despesas operacionais e o0 lucro desejado na venda, para a
empresa conseguir operar de forma equilibrada e conseguir atingir seus objetivos,
esta é a razdo por utilizar o markup como método de apuracédo de preco de venda

ideal para o negocio (BERNARDI, 2017).

2.4 ANALISE CUSTO/VOLUME/LUCRO (CVL)

Diante do mercado com grandes concorréncias, a contabilidade de custos
objetiva auxiliar os gestores e proporcionar ferramentas de apoio para analise dos
processos, sendo indispensavel para viabilidade econdmica da empresa e para a
tomada de decisfes. Por isto, para conseguir atender as expectativas dos gestores, o
conjunto de informacdes integradas e extraidas em relacdo a analise do
custo/volume/lucro (CVL), possibilitara os administradores nas estratégias de negdécio
de forma mais assertiva (SANTOS; VEIGA, 2016).

Segundo ludicibus e Mello (2013), a analise de custo/volume/lucro (CVL) é

uma das ferramentas mais eficientes e antigas para avaliar e analisar os custos. Pode
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ser transformada num importante instrumento para tomada de decisbes pelo
profissional de analise de custos, ou pelo préprio gestor, no qual pode prever o
resultado das vendas dos produtos em diferentes variagoes.

Entre as diversas informacdes Uteis que a contabilidade de custos
proporciona, avaliar o custo/volume/lucro (CVL) traz diversos beneficios. De acordo
com Wernke (2014):

a) Avaliar o desempenho dos diferentes segmentos de mercados, sejam eles
de produtos, servigos, etc. Verificar a rentabilidade gerada na venda de
produtos por volume total ou unitéario;

b) Projetar o resultado da empresa para o tempo presente e futuro, por meio
de relatorios gerenciais ou de or¢gamentos flexiveis;

c) Projetar cenarios, alterando gastos, precos de vendas, despesas,
descontos praticados, com o objetivo de verificar a real influéncia destas
modificacdes em relacéo ao lucro desejado;

d) Verificar a quantidade minima a ser comercializada pela empresa para
suprir todos seus gastos, custos e despesas fixas para se equiparar as
receitas. E ainda, avaliar qual o volume minimo de vendas ao qual ird suprir
a remuneracdo minima de capital desejada pelos investidores.

Portanto, € comum estabelecer uma relacéo direta entre o comportamento
dos custos e o0 volume de produgcdo ou nivel de atividade. Mas conforme visto
anteriormente, existem custos que nao séo alocados a produtos independente de sua
atividade produtiva, somente sdo alocados 0s custos mais sensiveis a volatilidade das
guantidades produtivas. Sabe-se que determinados custos independem da atividade
ou do setor, o custo de ociosidade por exemplo, relacionado a atividade, sempre ira
existir independentemente de setores da empresa. Portanto gerenciar a capacidade
de producdo para poder obter um equilibrio de volume vendido e avaliar o
comportamento dos custos se torna interessante, a fim de melhorar os resultados da
entidade (LINS; SILVA, 2017).

De acordo com Martins (2010, p. 270), a relacao de custo/volume/lucro (CVL)

pode ser resumida:

Nenhum Custo ou Despesa ¢é perfeitamente fixo, e muitas vezes também néo
existe Custo ou Despesa perfeitamente variaveis. As representacdes graficas
de ambos tém validade apenas dentro de certa oscilagdo no volume da
atividade. Por isso, o Ponto de Equilibrio também tem validade restrita.
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As ferramentas para analise econdmica do CVL sdo conduzidas por

determinados conceitos, conforme Quadro 7.

Quadro 7 - Custo/volume/lucro

ANALISE CUSTO/VOLUME/LUCRO
Margem de Contribuicdo (MC): (MC unitaria em $, MC unitaria em % e MC total do periodo
em $)
Ponto de Equilibrio (PE): (PE Contabil, PE Econdmico e PE Financeiro, em unidade e em $)
Margem de Seguranca (MS): (MS em unidade e MS em $)
Fonte: Adaptado Santos e Veiga apud Wernke (2016, p.115)

Como visto no Quadro 7, através da analise do CVL é possivel verificar
diversos impactos no resultado da empresa e ainda prever possiveis alteracbes de
custos, volume e precos vendidos. Se utilizadas as ferramentas de apoio para célculo
da margem de contribuicdo, do ponto de equilibrio e da margem de seguranca é
possivel verificar e analisar os dados efetivamente, além de proporcionar ferramentas
gerenciais interessantes para a viabilidade da empresa diante do mercado

concorrente.

2.4.1 Margem de contribui¢&o

Quando avaliado o resultado mensal da empresa na Demonstracdo do
Resultado do Exercicio (DRE), o lucro sobre as vendas é chamado de margem de
lucro. O conceito de margem de contribuicao é utilizado quando se trata da avaliacdo
de determinados segmentos de mercado, tais como: separados por produtos, grupos
de produtos, rotas, clientes, total, entre outros (WERNKE,2014).

O conceito de margem de contribuicdo pode ser considerado relativamente
atual em comparacao a outros métodos de custeio, no ambito gerencial (IZIDORO,
2016). “Empregado para representar quanto o produto/servigo “contribui’ para,
incialmente pagar os custos/despesas fixos do més e posteriormente, gerar lucro
desse periodo” (WERNKE, 2014, p. 74).

Empresarios de pequenas empresas, principalmente, ainda desconhecem a
utilizacao da ferramenta chamada margem de contribuigéo para avaliar a lucratividade
da empresa. E possivel através desta ferramenta, mostrar aos administradores, de

forma clara, o potencial de cada produto para o processo de tomada de decisdo. Este
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€ um ponto positivo ao qual a avaliacao da lucratividade pela margem de contribuicéo
pode demonstrar (IZIDORO, 2016).

As avaliagbes, as quais 0s empresarios estavam acostumados a realizar
anteriormente, tratavam-se da andlise da lucratividade por meio da identificacao
individual dos custos dos produtos, para trazer o resultado de quais produtos de forma
unitaria, representaria continuidade para a empresa.

De acordo com Castiglioni e Nascimento (2014, p. 111), os produtos somente
absorvem os custos e despesas variaveis de comercializagdo, conforme o volume

vendido, com isto se define a margem de contribuicéo.

A diferenga entre o preco liquido de venda e o custo unitério variavel é
chamada de margem de contribuicdo (MC). A margem de contribuicdo deve
contribuir tanto para a absorcdo dos custos fixos como para a obtencdo do
lucro total da empresa. Isto é, a analise de lucro da empresa é efetuada nao
com base nos lucros unitarios dos produtos, mas com base na margem de
contribuicdo que cada um pode contribuir para absorver os custos fixos e
formar o lucro total da empresa (CASTIGLIONI; NASCIMENTO, 2014, p.
111).

Diante da opinido de Lins e Silva (2017), o calculo da margem de contribuicao
é feito por meio dos custos variaveis e ndo em detrimento dos custos e despesas fixas:

a) Custos e despesas fixas nos produtos existem independentemente de sua
fabricacdo, mesmo que n&o ocorra transformacao do produto, os custos e
despesas fixas existirao;

b) Custos e despesas fixas séo atribuidos aos produtos por bases de rateio,
nao sendo facil a identificacdo dos mesmos.

c) O valor do custo e despesa fixa por unidade depende do volume de
producédo, quando aumentada a quantidade de producdo, maior seréo os
custos e despesas fixas alocadas a determinado produto; influenciando no
custo unitario e consequentemente no lucro individual.

Portanto, “por definicdo, a margem de contribuicdo representa o valor que
cada produto entrega para a empresa depois de cobertos todos os custos que
efetivamente ocorrem num processo de produgdo e venda” (LINS; SILVA, 2017,
p.129).

De acordo com Santos e Veiga (2016), a margem de contribuicdo pode ser
calculada de forma individual e total, a qual possibilita melhor avaliacdo do resultado.
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No Quadro 8, os autores evidenciam como deve ser realizado o célculo para encontrar

a margem de contribuicao unitéaria.

Quadro 8 - Célculo da margem de contribuicdo unitéria

e MARGEM DE CO}NTRIBUI(}AQ UNITARIA = PRECO DE VENDA UNITARIO - (CUSTOS
VARIAVEIS UNITARIOS + DESPESAS VARIAVEIS UNITARIAS)

MCU = PV — CDVu
Fonte: Adaptado por Santos e Veiga (2016, p. 94)

Na visdo de Martins (2010, p.179) e conforme demonstrado no Quadro 8, a
margem de contribuicdo por unidade “é a diferenga entre o prego de venda e o custo
variavel de cada produto; é o valor que cada unidade efetivamente traz a empresa de
sobra entre a sua receita e o0 custo que de fato provocou e que pode lhe ser imputado
sem erro.” A de margem de contribuicdo unitaria pode revelar quanto o produto
contribui para posteriormente suprir 0s custos e despesas fixas e consequentemente
gerar lucro na empresa.

A margem de contribuicédo total surge a partir da multiplicacéo entre a margem
de contribuicdo unitaria e quantidades vendidas. Este resultado ser& subtraido pelos
custos e despesas fixas totais e chega-se entdo ao lucro da empresa (MARTINS,
2010).

Os custos fixos sdo considerados como prejuizo, porque, se a empresa
estiver parada, isto é, sem producéo, ndo esta gerando receita, mas esta com
custos fixos, o que proporcionaria, naquele instante, resultado negativo.
Assim, a preocupacdo primeira deve ser maximizar a margem de
contribuicéo, porque isto resulta na maximizagéo da capacidade de absorcéo
de custos fixos e de geracéo de lucro (CASTIGLIONI; NASCIMENTO, 2014).

No Quadro 9, Martins (2010) mostra a forma de calculo da margem de

contribuicdo unitaria e total, ao qual pode ser adotado como base:
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Quadro 9 - Calculo da margem de contribuicdo unitaria e total
(=) Preco de venda

(-) Custo variavel unitario

(-) Despesa variavel unitaria

(=) Margem de contribui¢do unitaria

(*) Quantidade vendida

(=) Margem de contribuicéo total

(-) Custo e despesa fixa total

(-) Despesa fixa total

(=) Margem de lucro

Fonte: Adaptado por Martins (2010, p. 179)

Conforme demonstrado no Quadro 9, a margem de contribuicdo unitéaria € a
diferenca entre o preco de venda pelos custos e despesas variaveis unitarias. Esta
margem consegue auxiliar o gestor na verificacdo de quanto cada produto consegue
trazer para a empresa em receitas e custos. A partir da margem de contribuicdo
unitéria, quando multiplicada a quantidade vendida de determinado produto, encontra-
se a margem de contribuicdo total, a qual deduz-se os custos e despesas fixas do
periodo para chegar a lucratividade.

Para Martins (2010), a margem de contribuicdo tem o conceito muito mais
amplo, trata-se da diferenca entre a receita e a soma de custos e despesas variaveis
e Nndo somente entre a receita e custos variaveis. Ap0s encontrar a margem de
contribuicéo total da empresa é que o0s custos e despesas fixas sédo abatidas e entéo
encontra-se o resultado.

A margem de contribuicdo pode ser obtida também pela diferenca entre a
receita liquida com vendas e 0s custos e despesas variaveis totais da empresa. Com
esse resultado dever ser pago todos os custos e despesas fixas e a sobra serve para
contribuir com a formacdo do lucro. Nas empresas que trabalham com mix de
produtos, deve ser dado énfase na venda ou producdo dos produtos que possuem
maior margem de contribuicdo (FILHO; TAVEIRA; PENHA, 2017).

De acordo com o Martins (2010), também é possivel encontrar a margem de
contribui¢cdo de forma percentual, se os custos, despesas variaveis e pre¢co de venda
nao estdo totalmente identificados aos produtos. Portanto, a partir da sobra da
deducdo entre a receita de vendas, custos e despesas variaveis do periodo, €

considerada como margem de contribuicédo total da empresa. Este valor encontrado,
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dividido pela receita de vendas € o minimo necessario que a empresa deve vender
para suportar 0s seus custos e despesas no periodo.
Para Padoveze (2013), a margem de contribuicdo também representa o lucro

variavel.

E a diferenca entre o preco de venda unitario e os custos e as despesas
variaveis por unidade de produto ou servico. Significa que, a cada unidade
vendida, a empresa lucrara determinado valor. Multiplicado pelo total vendido,
teremos a margem de contribuicdo total do produto para a empresa
(PADOVEZE, 2013, p. 294).

Do ponto de vista de Crepaldi (2017) a margem de contribuicdo é uma

ferramenta usada pelos gerentes para a tomada de decisfes.

Do ponto de vista da andlise da margem de contribui¢cdo, as despesas sdo
classificadas como fixas ou variaveis. Os custos variaveis sdo deduzidos das
vendas para obter a margem de contribuicdo. Os custos fixos séo entdo
subtraidos da margem de contribuicdo para obter a renda liquida. Essa
informacéo ajuda o gerente a (1) decidir se deve diminuir ou expandir uma
linha de producédo, (2) avaliar alternativas provenientes da producdo, de
propagandas especiais etc., (3) decidir sobre estratégias de preco, servicos
ou produtos e (4) avaliar o desempenho. Por exemplo, a analise da margem
de contribuicéo indica como melhorar a utilizacdo da capacidade da empresa,
como formular o prego para uma concorréncia e se deve aceitar um pedido
mesmo que o preco de venda seja menor do que o pre¢o normal (CREPALDI,
2017, p. 172).

Como descrito acima pelo autor, a margem de contribuicdo pode ser usada
como ferramenta gerencial para fins de analises internas e ser adaptada conforme a
necessidade de cada empresa; para consequentemente alcancar 0s objetivos
propostos da forma que achar conveniente.

Além disso, a empresa consegue verificar a capacidade de vendas por meio
do calculo da margem de contribui¢cdo e criar estratégias para o negocio. Por vezes,
a empresa pode estabelecer precos de vendas atrativos, com margem negativa para
conseguir manter certos clientes, no entanto deve ganhar na margem de outros
produtos mais rentaveis. Para isso, € importante mensurar se o total de vendas do
periodo consegue suprir todos 0s gastos, custos e despesas fixas, como também a

depreciagdo de maquinas e equipamentos (IZIDORO, 2016).
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A empresa somente tera resultados positivos quando a margem de
contribuicéo total suprir os custos e despesas fixas do periodo e gerar de certa forma
uma lucratividade para a empresa (MEGLIORINI, 2011).

Mesmo que a margem de contribuicdo seja a mais apropriada para encontrar
o lucro unitario, utilizando-a de forma incorreta podera conduzir a erros operacionais
no processo de tomada de decisdo. E importante que os administradores estejam
cientes das limitagbes que a margem de contribuicdo pode apresentar (WERNKE,
2014).

Para formar a margem de contribuicdo, primeiramente, € necessario separar
0s custos, entre fixos e variaveis. Esta separacdo deve ser feita de acordo com a
realidade da empresa, somente apds encontrar a margem de contribuicdo pode-se
deduzir os custos, despesas fixas e encontrar o lucro (CASTIGLIONI; NASCIMENTO,
2014).

Ainda de acordo com Wernke (2014) o melhor produto que a empresa trabalha
€ 0 que traz a maior margem de contribuicdo, portanto, € fundamental encontra-lo e a
partir disto procurar meios para aumentar sua lucratividade. Pode-se criar estratégias
para impulsionar as vendas, diminuir custos, precos e despesas variaveis, aumentar
a quantidade vendida daqueles produtos com melhor margem de retorno. Estas séo
medidas eficientes que auxiliardo no sucesso do negécio.

A avaliagcédo deve ser realizada sempre em curto prazo e com cautela, pois 0s
custos e despesas fixas ocorrem independente da atividade da empresa estar ativa

Oou nao.

2.4.1.1 Vantagens relacionadas a margem de contribuicao

O conhecimento e a respectiva andlise da margem de contribuicdo séo
fundamentais no cotidiano das empresas e na vida dos gestores. Neste sentido,
Wernke (2014, p. 80) coloca as vantagens do conhecimento da margem de
contribuicdo, tanto em valor como em percentual dos segmentos de mercado:

a) Permitem avaliar a aceitacdo de pedidos em condi¢cOes especiais. Sao

casos de pedido de compra que fogem do normal praticado pela empresa;

b) Auxiliam a administracdo a decidir quais produtos/servicos merecem

atencao voltados a campanhas de marketing, brindes e divulgagéo, para

impulsionar as vendas;
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c) ldentificam mercadorias que geram margem negativas, porém trazem
beneficios para empresa quando trabalhadas conjuntamente a outras
mercadorias;

d) Facilitam na decisdo de quais produtos podem ser excluidos dos itens
comercializados pela empresa, sem sobrecarregar os custos nos demais
itens vendidos.

e) Servem para avaliar quais produtos podem ter reducdo de precos,
descontos especiais e campanhas publicitarias, para aumentar o volume
de vendas. Pois, quanto maior for a margem de contribuicdo, melhor é
oportunidade de promover as vendas, qguanto menor for a margem, maior
serd 0 volume que terdo que ser vendidos para recuperar 0s gastos
envolvidos com a venda.

f) A margem de contribuicdo auxilia os gestores no entendimento sobre a
relacdo de custos, volume, precos e lucro. Com base nestes conceitos, a
administracdo consegue aprimorar os resultados das vendas.

No Quadro 10 o autor evidencia certas vantagens relacionadas ao célculo da

margem de contribuicéo:

Quadro 10 - Vantagens da margem de contribuicdo

e Identificar os produtos que mais contribuem para lucratividade da empresa;

e Determinar os produtos que podem ter suas vendas incentivadas ou reduzidas e aqueles
gue podem ser excluidos da linha de producao;

e Definir o preco dos produtos em condi¢Bes especiais, por exemplo, para ocupar eventual
capacidade ociosa;

e Definir o nivel minimo de atividade para que o negdcio passe a ser rentavel;
Definir, em uma negociacdo com o cliente, o limite de desconto permitido.

Fonte Adaptado por Megliorini (2011, p. 136)

De acordo com o Quadro 10, visto que a margem de contribuicdo possibilita
aos gestores nas acOes estratégicas da empresa, além de auxiliar na tomada de
decisbes, evidencia-se 0s aspectos vantajosos do uso da margem de contribuigao.

O conceito de margem de contribuicdo leva em consideragdo somente o0s
custos e despesas variaveis do periodo, por isso o valor encontrado ndo tem
interferéncias de critérios de rateio. No curto prazo leva-se somente 0s custos e
despesas fixas, sendo inalteradas no pequeno espaco de tempo (LINS; SILVA, 2017).

A margem de contribuicdo fornece meios para tomada de decisdo nos

diferentes tipos de empresa, auxiliar no controle interno e gerenciar o desempenho
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operacional. Servindo para os diversos fins, sendo considerada uma ferramenta
essencial para o bom andamento da organizacdo, quando avaliada de forma

periddica.

2.4.2 Ponto de equilibrio

O empreendedor para se manter e n&o correr o risco de fechar as portas da
empresa, por falta de conhecimento de mercado e mundo dos negdcios, procura
novas estratégias. Existe uma caréncia desta visao, por isso, nada adianta a empresa
produzir e vender produtos e/ou servicos de qualidade se ndo houver a percepcdo em
relacdo ao volume de vendas necesséarias para suprir todos o0s investimentos
realizados.

Contudo, neste contexto de planejamento e controle empresarial, a andlise de
equilibrio entre receitas e despesas merece destaque pois trata exclusivamente do
cumprimento dos objetivos propostos pela empresa para o alcance dos resultados.
Por isso que uma vez obtida a margem de contribuicdo dos produtos sera possivel
calcular o ponto de equilibrio da empresa e apresentar qual o nivel minimo de vendas
gue a empresa precisa praticar para obter determinado montante de lucro (SANTOS,
2012).

Lins e Silva (2017) afirmam que a abordagem do ponto de equilibrio
geralmente ocorre no contexto da relacdo de custo/volume/lucro. Quando aplicado,
de certa forma, informard a empresa do momento que ela passara a obter resultados
positivos.

No ponto de vista de Wernke (2014), todo gerente deveria dispor de
informacBes elementares acerca da situacdo da empresa a partir do ponto de

equilibrio.

Uma das informac8es elementares que todo gerente deveria dispor acerca
de sua empresa é o volume de vendas que esta necessita para se chegar ao
nivel em que as receitas igualam-se aos custos e despesas do periodo. Ou
seja, precisa conhecer o ponto de equilibrio das operacfes da entidade que
dirige (WERNKE, 2014, p. 84).

Diante das atribuicbes da margem de contribuicdo e ponto de equilibrio o
empresario pode praticar diferentes precos de vendas, diminuir custos e despesas. A

maior parte destes empresarios dettm o minimo destas informagdes para realizar
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negociacfes e tentar se manter no mercado. Portanto, o calculo da margem de
contribuicdo e determinacdo do volume minimo de vendas que a empresa precisa
comercializar para nao incorrer prejuizos, € eficiente para a gestdo econdmica e
financeira das empresas (SANTOS, 2012).

Para Megliorini (2011, p.148), “vemos muitas empresas “quebrarem” por falta
de lucro ou mesmo por causa de lucro insuficiente para recuperar 0os investimentos
realizados.” Provavelmente nestes casos, ele cita que os administradores detenham
conhecimento de tecnologias para fabricar produtos com qualidade, mas que nao
geram venda de volumes suficientes para cobrir 0s custos e despesas.

O autor completa que se houver a determinacao da quantidade minima a ser
vendida de produtos, o empreendedor podera tomar decisbes corretas e buscar
diferentes alternativas para o negocio. Porém conhecer e dominar a ferramenta
gerencial chamada ponto de equilibrio, permite o gestor simular os efeitos dos custos,
precos e aumento de vendas conforme a decisdo que for adotada (MEGLIORINI,
2011).

‘A empresa obtera seu ponto de equilibrio quando suas Receitas Totais
equalizarem seus Custos e Despesas Totais” (MARTINS, 2010, p. 258).

Na concepcéao de Lins e Silva (2017), toda atividade de uma empresa busca
resultados positivos, que cubram todos o0s custos operacionais, impostos e outros
encargos relativos ao investimento pela empresa. Segundo o autor, o ponto de
equilibrio consegue mostrar aos administradores qual a quantidade minima deve ser
produzida e comercializada para empatar os custos com as receitas geradas. O ponto
de equilibrio é o ponto zero, de nenhum lucro e nenhum prejuizo, por isso denomina-
se “ponto de ruptura” (break even point).

Desse modo, o autor ressalta que o estudo que envolve a analise do ponto de
equilibrio deve ser de curto prazo, tendo em vista 0s custos e despesas fixas, orcadas
para determinacéo da capacidade de producdo. O estudo do ponto de equilibrio pode
contemplar diversas variaveis para céalculo, quando abordado de forma ampla, porém
também pode se restringir e se adaptar as situacdes da empresa, a fim de encontrar

as solucdes para os problemas investigados (LINS; SILVA, 2017).

Nessa linha de pensamento, fica evidente que é uma técnica para utilizagado
em gestdo de curto prazo, porqgue nao se pode pensar em um planejamento
de longo prazo para uma empresa que ndo dé resultado positivo nem
remunere os detentores de suas fontes de recursos (PADOVEZE, 2013, p.
297).
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Megliorini (2011) complementa, “quando a margem de contribuicdo se iguala
ao montante dos custos e despesas fixos, temos o ponto de equilibrio”. Pode-se dizer
entdo, que quando um produto tiver o preco de venda superior 0s custos e despesas,
contribuira para a obtengcdo de lucro. Por isso a importancia do conhecimento,
primeiramente, da margem de contribuicdo para posteriormente a aplicabilidade e
analise no ponto de equilibrio.

Sob a mesma perspectiva, porém, voltada & empresa comercial, Wernke
(2014, p. 84) diz que o ponto de equilibrio é relevante para os gerentes.

[...] representa o volume de faturamento (em unidades), bem como em valor
monetéario (R$), no qual a empresa atinja resultado nulo (zero). Nesse nivel
de vendas a quantidade comercializada é o bastante para suportar as
despesas e os custos (variaveis e fixos) mensais que a distribuidora ou a
transportadora tém, sem proporcionar lucro ou incorrer prejuizos.

Na opinido de lzidoro (2016, p.46) “a formula para se calcular o ponto de
equilibrio € bem simples e leva em conta o total dos custos e despesas fixos em
relacdo ao preco de venda unitario menos os custos e despesas variaveis”. O autor
evidencia que existem outras formas de se calcular o ponto de equilibrio, porém a
férmula mais utilizada € a do ponto de equilibrio contabil, ao qual apresenta a
guantidade minima de produtos a ser vendida para que todos 0s custos e despesas

sejam cobertos.

Quadro 11 - Férmula do célculo do ponto de equilibrio contabil

PE Contébil Custos e Despesas fixas
(quantidade) =

Margem de Contribuicdo unitaria

Fonte: Adaptado por Wernke (2014, p. 86)

Para que o gestor consiga projetar as vendas de forma a atender a expectativa
dos socios da empresa, Wernke (2014) acredita que € preciso determinar o volume
de vendas necessario para suprir 0s gastos fixos e atingir a meta de lucro do periodo,

deve identificar o ponto de equilibrio econdmico conforme o Quadro 12:
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Quadro 12 - Formula do calculo do ponto de equilibrio econémico

PE Econbmico Custos e Despesas Fixas + Meta de Lucro
(quantidade) =

Fonte: Adaptado por Wernke (2014, p. 87)

Margem de Contribuicdo unitaria

De acordo com Santos e Veiga (2017), o célculo do ponto de equilibrio
financeiro difere do célculo dos outros dois pontos de equilibrios, pois nele é possivel
identificar o momento em que as receitas se igualam as despesas fixas sem
considerar as despesas registradas contabilmente em que nao ocorreu o desembolso.
Pode-se citar como exemplos os casos de depreciagédo, conforme segue no Quadro
13:

Quadro 13 - Formula de calculo do ponto de equilibrio financeiro

PE financeiro = Custos e Despesas Fixas — Custos ndo desembolsados
(quantidade)

Margem de Contribuicdo unitaria
Fonte: Adaptado por Santos e Veiga (2016, p. 122)

Em relacdo as equacbBes demonstradas, Martins (2010) reforca que a
aplicacdo das mesmas sO deve ser em situacbes em que se tenha producao,
comercializacdo de um anico produto. No entanto, a situacdo mais comum entre as
empresas é a comercializacdo ou producédo de diversos produtos, por iSso que nestes
casos deve ser aplicado o ponto de equilibrio para o mix de produtos cuja formula

passa a ser a seguinte:

Quadro 14 - Férmula de célculo do ponto de equilibrio contabil mix
Custos + Despesas Fixas
Ponto de equilibrio contabil mix = Margem de Contribuicdo Total em R$
Quantidade total em unidades

Fonte: Adaptado por Martins (2010, p. 280)

Além da formula de célculo mostrada no Quadro 14 “E possivel também
encontrar na literatura de financgas diversos tipos de ponto de equilibrio, cada qual com
possibilidades de fornecer informacdes aos gestores, a depender do &angulo
priorizado” (WERNKE, 2014, p. 85). Todavia, é possivel adaptar as formulas citadas

ao contexto da empresa.
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Santos (2011) diz que, o ponto de equilibrio é o faturamento minimo de vendas
para ndo incorrer prejuizos. Dentro dos diferentes conceitos, o ponto de equilibrio
consegue atender de forma satisfatoria as decisbes empresariais, tratando-se de
guestdes como:

e De acordo com o comportamento do mercado, poder alterar o mix de

vendas;
e Alteracao de politicas comerciais;
e Definicdo de mix de produtos, desde o nivel de producéo e preco de venda;
e Solugcbes de questionamentos por parte da geréncia como: quais as
quantidades de produtos vendidos sdo necessarias para alcancar
determinado lucro? Qual o comportamento do lucro se o preco oscilar? O
gue acontecera se o ponto de equilibro de determinado produto aumentar
e néo for repassado aos precos dos produtos?

e Planejamento e controle de vendas;

e Avaliacado de desempenho operacional.

2.4.3 Margem de seguranca

A margem de seguranca (MS) pode ser entendida como a diferenca entre o
total vendido no més e o ponto de equilibrio da empresa, em percentual ou
monetariamente. Com esta margem, € possivel verificar até quanto a empresa pode
cair em vendas, abaixo do nivel planejado para ndo ocorrer prejuizos (WERNKE,
2014).

De acordo com Viceconti (2018, p. 168), “quanto mais distante o volume de
vendas estiver do ponto de equilibrio, maior serd a margem de seguranca (MS).” No
entanto, Megliorini (2011) entende que quanto maior for a margem de seguranca
operacional maior sera a capacidade de geracdo de lucros da empresa. A margem de
seguranca representa o porcentual de reducdo de vendas que a empresa pode
suportar para nao correr riscos e nem situacdes de prejuizo.

Para Santos (2011), quanto maior for a margem de seguranca operacional
maiores serao as possibilidades de negocia¢des que envolvem custo, volume e lucro,
principalmente para aquelas empresas que trabalham com ambientes de negdcio

competitivos. A margem de seguranca pode ser apurada em unidades e
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percentualmente, de acordo com a preferéncia da empresa, pois a partir do percentual
da margem de contribuicdo operacional, juntamente com o percentual de lucro
marginal, pode-se chegar ao percentual de lucro.

Padoveze (2013) entende que a margem de seguranca pode ser definida
como o excedente do volume de vendas do periodo pelo ponto de equilibrio, verificado

em valor monetario ou percentual. A formula para este calculo estd no Quadro 15:

Quadro 15 - Margem de seguranca

Margem de Seguranca = Vendas Totais (-) Vendas no PE mix

MS em valor

Percentual da Margem de Seguranga =
Vendas Totais

Fonte: Adaptado por Padoveze (2013, p.305)

De acordo com o Quadro 15, para encontrar a margem de seguranca em
moeda corrente, primeiramente, deve-se tirar das vendas totais do periodo as vendas
no ponto de equilibrio mix, assim, encontra-se a margem de seguranca total. Para
localizar a margem de seguranca em percentual é necessario apenas dividir pela
margem de seguranca total encontrada pelas respectivas vendas totais do periodo.

No Quadro 16, € demonstrado a margem de seguranca em quantidade,
segundo Megliorini (2011), basta subtrair do volume de vendas do periodo a

quantidade do ponto de equilibrio mix, conforme a férmula:

Quadro 16 - Margem de seguranca em quantidade
Margem de Seguranca Operacional Volume unidades vendidas (-) Quantidade Ponto de
= Equilibrio mix

Fonte: Adaptado por Megliorini (2011, p.171)

Conforme verificado no Quadro 16, de forma simplificada, representa a
diferenca entre o volume de unidades vendidas e o ponto de equilibrio do cenario
atual. O autor salienta que a importancia da andlise da margem de seguranca, pois
quanto mais préxima for a margem de seguranca em comparagéo ao volume vendido
no periodo, mais fragil €. Portanto, qualquer reducdo nas quantidades podera colocar

a empresa numa situacgdo de lucro nulo ou prejuizo (MEGLIORINI, 2011).
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2.4.4 Alavancagem operacional

A alavancagem operacional tem relagdo direta com 0s custos e despesas
fixas da empresa, onde seu calculo tem como base a margem de contribuigcéo,
alterada conforme o volume de vendas. Os custos e despesas fixas permanecem

inalterados. Segundo Padoveze (2013, p. 295), a alavancagem operacional significa:

Significa a possibilidade de acréscimo do lucro total pelo incremento da
guantidade produzida e vendida, buscando a maximizac¢éo do uso dos custos
e despesas fixas. E dependente da margem de contribuicdo, ou seja, do
impacto dos custos e despesas variaveis sobre o preco de venda unitario e
dos valores dos custos e despesas fixas.

Segundo Bezerra e Caroli (2015), o relacionamento entre volume de vendas
e mudancas diretas no lucro podem ser definidos pelo grau de alavancagem
operacional, quanto maiores forem as vendas maior sera o lucro ou como uma
possivel reducdo de vendas pode resultar em reducéo de lucros.

Segundo o estudo correlato de Seraj et al. (2013), entende-se como
alavancagem operacional um critério para avaliacdo do risco operacional, resultante
da variacdo percentual entre 0s custos operacionais e a receita de vendas. O grau de
alavancagem operacional € bastante utilizado para decisbes econbmicas dos
gestores, com base nas caracteristicas operacionais encontradas por meio do calculo.

Na Figura 2, pode-se observar que uma variacdo minima de 2% pode resultar
em uma variacdo de 20% no resultado da empresa, ou seja, no acréscimo de lucro.
Existe uma variacdo muito maior em cada ponto percentual de lucro do quem em
relacdo a variacdo de vendas, quanto maior a alavancagem operacional maior sera a

proporcao do impacto dos gastos fixos sobre o lucro operacional.

Figura 2 - Grau de alavancagem

Variacao
das vendas
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Fonte: Bruni e Fama (2012, p. 182).
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Sendo assim, na alavancagem operacional € demonstrado como a empresa
opera, caso a empresa esteja muito préxima ao ponto de equilibrio, isto pode
representar um risco para a sua continuidade.

Na compreensdo de Santos em Veiga (2016), as caracteristicas dos gastos
em diferentes niveis de atividade e suas variacbes contribuem para a projecao de
lucros. Podem ser analisados pelo ponto de equilibrio e pela alavancagem empresarial
da empresa.

Segundo Bezerra e Caroli (2015), de acordo com o calculo da alavancagem
operacional é possivel avaliar se os custos e despesas fixas indicam riscos para
empresa, além de analisar o impacto da margem de contribuicdo total da empresa e
indicar qual é o lucro obtido em virtude de certo aumento ou redugdo no volume de

vendas.

Quadro 17 - Férmula de calculo da alavancagem operacional
Alavancagem Operacional

Receita total
(-) Custos e despesas variaveis totais
(=) Margem de contribuicdo total da empresa
(-) Custos e despesas fixas totais
(=) Lucro liquido total antes da IR e CS

GAO = Margem de contribuigc@o\Lucro liquido
Fonte: Adaptado por Bezzera e Caroli (2014, p.55)

Conforme demonstrado no Quadro 17, o calculo da alavancagem operacional
€ o resultado da divisdo entre a margem de contribuicdo total da empresa e o lucro
operacional antes das deducdes tributarias sobre o lucro, como o imposto de renda e
contribuicéo social.

E importante ressaltar que para cada ponto percentual de acréscimo nas
vendas havera um aumento muito maior no seu lucro. Quanto maior o grau de
alavancagem operacional maior sera o impacto dos gastos fixos no lucro da empresa,
e a partir disto, demonstrar como a empresa opera, se esta abaixo ou proximo ao
ponto de equilibrio.

Esta ferramenta pode ser considerada essencial para a continuidade das
organizacdes, pois consegue medir e mostrar ao gestor o impacto das vendas sobre

o lucro operacional da empresa, positivamente e negativamente.
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2.5 AVALIACAO DE DESEMPENHO POR MEIO DA MARGEM DE
CONTRIBUICAO

Para Hong (2006), os executivos que conduzem as empresas, enfrentam a
forte concorréncia. Entretanto, devem acompanhar o desempenho da organizacao,
através de indicadores estratégicos e inteligentes, a tempo de corrigir os problemas
presentes e assim evita-los futuramente.

A partir dos conceitos vistos, pode-se dizer que a analise da margem de
contribuicéo é considerada um indicador estratégico, o qual possibilita a avaliacdo do
desempenho da empresa e dos produtos que ela trabalha. De modo a servir de auxilio
aos gestores nas verificagcdes gerencias operacionais, identificar a rentabilidade dos
produtos e estruturar planos de acao de curto prazo.

De acordo com Wernke (2005), reduzir as margens de lucro para suportar as
intervencdes dos concorrentes pode parecer a alternativa mais pratica para 0s
gestores, porém, deve-se tomar cuidado com as decisGes a partir delas. O autor
acredita ser importante o papel do contador para a andlise dos relatérios gerenciais
internos de curto prazo, para verificar o desempenho das diversas areas da empresa,
especialmente de vendas, se foi obtido o retorno esperado.

Segundo Padoveze (2013), analisar a margem de contribuicéo é fundamental

para a gestao de resultado.

O modelo de decisdo da margem de contribuicdo € o modelo decisorio
fundamental para a gestdo dos resultados da empresa, seja em termos de
rentabilidade dos produtos, atividades, areas de responsabilidade, divisdes,
unidades de negécios seja da empresa em sua totalidade (PADOVEZE,
2013).

Segundo Wernke (2014), para avalicdo de desempenho dos produtos da
empresa deve-se analisar também a margem de contribuic&o total. Se considerado
somente o critério de andlise por faturamento, a empresa podera ter resultados
negativos e tirar conclusdes equivocadas. Dificilmente o produto mais faturado sera o
mais lucrativo, pois este produto participa de campanhas promocionais (brindes,
campanhas publicitarias), levando a empresa obter resultados negativos.

Nas empresas comerciais, distribuidoras de mercadorias que trabalham com
mix variado para comercializacdo, se acentua a importancia em obter os dados

pertinentes para avaliacdo de desempenho. Estas empresas possuem uma
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necessidade emergente, ja que avaliar a rentabilidade dos produtos, segmentos,
territérios de vendas e ainda, analisar os proprios vendedores traz indicadores que
possibilitam diferir o resultado da empresa (WERNKE, 2014).

Sob o ponto de vista de Leone (2011, p. 379):

O melhor modo de analisar o desempenho de cada um dos segmentos da
atividade comercial é através de sua contribuicdo marginal, que devera ser
calculada subtraindo-se das receitas particulares dos segmentos todos os
seus custos diretos de distribuicao.

Como mencionado por Wernke (2004), a forma de avaliar o desempenho da
empresa podera ser de diferentes maneiras, seja em subdividir os produtos em grupo
de produtos, regides, vendedores ou também por faturamento. E de acordo com a
premissa escolhida, o gestor deve utilizar as ferramentas disponibilizadas e realizar a
analise dos dados encontrados por meio do calculo da margem de contribuicao.

Com a averiguacao destes dados, os administradores tém em maos meios
para tomar as devidas decisbes, dentro dos diversos segmentos que atua, tanto
gerenciais como comerciais. Pois, conhecer o desempenho especifico de cada linha
de produtos, clientes com negociacdes especiais constitui um instrumento de
vantagem competitiva no atual ambiente de negécios (WERNKE, 2004).

Portanto, entende-se que avaliacdo de desempenho dos determinados
produtos que geram maior margem de contribuicdo, que melhor contribuem para o
resultado positivo da empresa, deve ser constante. O gestor comercial deve planejar
a avaliacdo da margem de contribuicdo periodicamente, no curto prazo, a fim de
averiguar o desempenho operacional dos produtos vendidos, precos, volume de
vendas e lucro. Para auxiliar a verificagéo e controle, planilhas eletronicas se tornam
uteis para facilitar a analise dos dados e obtencdo de respostas em simulacdes

realizadas.

2.6 ESTUDOS RELACIONADOS

A utilizac&o da contabilidade de custos para analises gerenciais e tomada de
decisé@o se tornaram essenciais para as empresas manterem seus negocios ativos.
Com base nos indicadores estratégicos, foram encontrados diversos estudos que

tratam da contabilidade de custos para fins de avaliagdo do desempenho de empresas



58

comerciais. A seguir estdo indicados 3 estudos relacionados a este assunto, para
conhecimento.

Os autores Soares et al. (2016) propuseram um estudo para implementagéo
da margem de contribuicdo em uma empresa varejista de confecgdes e calgados, com
0 objetivo de auxiliar no processo decisério da empresa. Em razdo do cenario
brasileiro, onde a tarefa de vendas ndo € facil, através da pesquisa 0s autores
buscaram encontrar a margem de contribuicdo do mix de produtos selecionados pela
empresa, separados por 18 categorias, a fim de auxilia-los na identificacdo dos
produtos mais lucrativos e aumentar a rentabilidade da empresa. Os dados foram
coletados por meio de entrevistas abertas com os administradores, para entender o
funcionamento da organizacao e como é feito o controle dos gastos, além da coleta
de dados necessarios para célculo e andlise. A proposta inicial do estudo apresentou
vantagens para a organizacdo, foram verificados os produtos mais rentaveis da
empresa e que melhor contribuem para o pagamento dos gastos fixos. Puderam
também, por meio dos dados coletados, encontrar o ponto de equilibrio da empresa,
para assim ter certeza que a receita cobriu todos os custos fixos. O estudo
proporcionou vantagens para a organiza¢ao, uma visao mais clara da situacdo atual,
além de dar possibilidades para a mesma conceder descontos especiais, efetuar
liquidagBes, entre outros pontos atrativos fornecidos aos clientes. Os autores orientam
0 mesmo estudo para outras empresas comerciais, atendendo a singularidade de
cada organizacao para a tomada de deciséo.

No estudo de Filho; Penha e Taveira (2017) foi analisada uma empresa
comercial atacadista de alimentos em Natal, localizada no Rio Grande do Norte. O
estudo de caso traz os conceitos e analises na relacdo de custo/volume/lucro da
empresa para fins gerenciais. A avaliagéo foi com base nos 10 produtos mais vendidos
pela empresa no més de junho do ano de 2014 e calculou-se a margem de
contribuicdo unitaria e total, o ponto de equilibrio mix dos produtos, a margem de
seguranca e a demonstracao do resultado do exercicio. Segundo os autores, a partir
do estudo, a empresa conseguiu verificar os produtos mais lucrativos para estipular
politicas diferenciadas para o alcance dos resultados, além de possibilitar a
determinacdo das vendas minimas para superar 0s custos e despesas totais da
empresa.

Para Adriano et al. (2016), a margem de contribuicdo pode servir como

assisténcia a tomada de decisdo. O estudo de caso desenvolvido pelos autores foi
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dentro de uma empresa comercial de materiais reciclaveis, de pequeno porte, na
cidade de Fortaleza, localizada no Ceara. O objetivo do estudo foi evidenciar a
margem de contribuicdo dos produtos vendidos pela empresa, considerando os seus
custos variaveis no ano de 2012 a 2015. A analise dos dados se deu em virtude da
coleta de informacbes, as quais possibilitaram a verificacdo dos produtos mais
rentaveis de cada ano. A margem de contribuicdo encontrada foi de forma unitaria,
total e percentual. Com base nesta margem encontrada no estudo, pode-se realizar
comparativos com a receita, custos e despesas fixas, averiguar quais produtos trazem
maior retorno para a empresa e quais devem ser reavaliados. Como a empresa era
considerada de pequeno porte, a dificuldade na localizagcdo de documentos e dados
foi um dos fatores limitantes elencados pelos autores ao longo da pesquisa.
Conforme elencado pelos diferentes autores, com a apuragcdo da margem de
contribuicdo dos produtos, periodicamente, 0s gestores conseguem identificar ndo
somente 0s itens que maior suprem 0s seus gastos mensais, mas também possibilita-
os verificar dentro de cada linha de produtos vendidos quais trazem maior retorno para
a organizagdo. Com base nestes estudos, pode-se entender a importancia do
conhecimento do ponto de equilibrio, da margem de seguranca e da alavancagem
operacional, que permitem visualizar quanto a empresa necessita vender para suprir
suas despesas fixas e variaveis totais, diminuir os riscos operacionais e obter lucro. A
partir destes indicadores de desempenho, € possivel criar estratégias eficazes em
vendas e dar possibilidade ao gestor, para almejar crescimento na organizacéo. Para
tanto, o apoio de um profissional da area contabil que entenda sobre o assunto se faz

necessario.
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3 METODOLOGIA

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

“Pesquisa cientifica € fundamentada em observagoes e evidencias cientificas
e se caracteriza pelo embasamento no conhecimento acumulado.” (CASARIN, 2012,
p. 26). De acordo com o pensamento de Matias-Pereira (2016), o método da pesquisa
pode ser entendido como um roteiro, procedimentos e técnicas utilizadas para se
alcancar um objetivo. O método cientifico € o conjunto de procedimentos e técnicas
utilizadas para compreender o processo de investigacdo, até se chegar a verdade

cientifica.

Neste estudo, é utilizado o método de pesquisa bibliografico para aplicar os
conhecimentos adquiridos, através da leitura em bases cientificas e realizar a
observacdo dos assuntos pertinentes ao tema tratado. Sera evidenciado os aspectos
gue seréo considerados para a tomada de decisao, de acordo com os procedimentos
e informacdes coletadas na empresa, em relacdo a margem de contribuicdo dos

diferentes tipos de produtos comercializados.

De acordo com Bervian, Cervo e Da Silva (2007), a pesquisa bibliografica
quando é feita com o intuito de recolher informag8es e conhecimentos prévios a partir
de algum problema para o qual se procura respostas ou hipéteses que se quer

experimentar, acaba por fazer parte de uma pesquisa descritiva e experimental.

by

Em relacdo a pesquisa bibliografica, Ramos (2009) considera a pesquisa
exploratéria como o primeiro estagio da pesquisa, fundamentando-a com os seguintes

objetivos:

Tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema com
vistas a torna-lo mais explicito. Nela, nem sempre & necessario levantar
hipéteses em resposta aos problemas formulados; langam-se questfes
propulsoras que encaminham o entendimento do tema e explicacdo do
problema. E feita através de levantamentos bibliogréficos, entrevistas com
profissionais da area, visitas a instituicdes e empresas, a sites na Internet.
Geralmente, assume a forma de pesquisa bibliografica e estudo de caso
(RAMOS, 2009, p. 183).

Para Diehl e Tatim (2004), quanto aos objetivos gerais da pesquisa pode ser

classificada como descritiva.
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A pesquisa descritiva tem como objetivo primordial a descricdo de
caracteristicas de determinada populagdo ou fendémeno, ou entdo, o
estabelecimento de rela¢des entre variaveis. S8o inUmeros os estudos que
podem ser classificados como pesquisa descritiva, e uma das caracteristicas
mais significativas é a utilizacdo de técnicas padronizadas de coleta de
dados, tais como questionario e observacdo sistemética (DIEHL, TATIM,
2004, p. 54).

De acordo com 0s autores, a pesquisa descritiva permitird um conhecimento
amplo sobre o assunto a ser abordado e proporcionar oportunidade para detalhar os
assuntos reais da organizacéo, de acordo com o contexto que esté inserida e analisar
possiveis causas dos fenbmenos nos diferentes aspectos. Com isto, € possivel
realizar um estudo comparativo de forma prévia, dos objetivos da pesquisa com 0s
assuntos ja presentes em bibliografias, a fim de analisar a possibilidade de se obter
material suficiente para desenvolver o estudo.

Complementarmente, € usado um estudo de caso relacionado a uma empresa
comercial atacadista de lubrificantes na Serra Gaulcha, com o intuito de aplicar os
conceitos teoricos levantados através da pesquisa bibliogréfica, de forma pratica.

O estudo de caso para Barros e Lehfeld (2007) pode ser realizado
escolhendo-se somente um tipo de organizacdo, que pode ser institucional,
comunitaria, industrial, comercial, hospitalar, e etc., e se dividir em:

a) Historicos organizacionais: quando se trata de uma instituicdo para

andlise;

b) Observacionais: em alta escala de observacdo, utiliza-se a pesquisa

gualitativa e participante;

c) Histérias de vidas: técnica de pesquisa utilizada para a coleta de

documentos e depoimentos orais registrados.

Bervian, Cervo e Da Silva (2007, p. 62) colocam que estudo de caso “é a
pesquisa sobre determinado individuo, familia, grupo ou comunidade que seja
representativo de seu universo, para analisar os aspectos variados de sua vida.”

A pesquisa de campo procura aprofundar o estudo de uma realidade
especifica, captar explicacbes e informacdes do que ocorre naquela realidade; baseia-
se na manipulacdo direta das variaveis selecionadas com o objeto de estudo,
proporcionando a pesquisa uma relacdo de causa e efeito de determinado estudo
(RAMOS 2009; BARROS 2007; LEHFELD 2007).
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Em resumo, a estratégia utilizada nesta pesquisa foi o estudo de caso, pois
utiliza dados concretos de uma empresa, 0s quais permitem evidenciar as dificuldades
para que os gestores possam compreender e promover possiveis melhorias dentro da
organizacgdo. A escolha do método € em virtude da necessidade e interesse por parte
da direcdo da empresa no entendimento dos fatos propostos, embora sua utilizacao
nao permita generalizacdes neste estudo.

Quanto a abordagem do problema, em relacdo a tipologia, é utlizada a
pesquisa qualitativa. A escolha da abordagem se preocupa com a qualidade dos
resultados alcancados, em como os dados foram obtidos e analisados, ambiente e
gue nivel as variaveis foram controladas (LAKATOS; MARCONI, 2017).

Na pesquisa qualitativa, conforme Casarin (2012, p. 32), “independente do
titulo e do tema pesquisado, os objetivos de uma pesquisa qualitativa envolvem a
descricdo de certo fenbmeno, caracterizando sua ocorréncia e relacionando-o com
outros fatores”. Além disso, o autor coloca que existe uma preocupagdo com as
associacdes entre as varidveis em estudo, a fim de que possam contribuir para
explicar bem os contetidos que estédo sendo tratados.

De acordo com Diehl e Tatim (2004, p. 52), “os estudos qualitativos podem
descrever a complexidade de determinado problema e a interagcéo de certas variaveis,
compreender e classificar os processos dindmicos vividos”.

Contudo, na visdo de Lakatos e Marconi (2017), a pesquisa qualitativa tem o
enfoque principal na compreensédo dos dados de determinado objeto de estudo. A
intencdo ndo € explicar, mas entender os fenbmenos dentro do contexto em que
aparecem. Por isso que o autor considera dois momentos distintos para a realizacao
da pesquisa qualitativa: a pesquisa ou coleta de dados; a analise e interpretacdo dos
dados, buscando significancia e explicagdes.

Diante das colocacdes acima, acredita-se que as metodologias escolhidas

estdo adequadas para o tipo de estudo proposto.

3.2 PROCEDIMENTOS DE COLETA E ANALISE DOS DADOS

Os dados foram disponibilizados pela empresa comercial atacadista de
lubrificantes Alfa Lubrificantes e Especialidades Ltda., por meio de relatorios extraidos
do software de gestdo e de planilhas eletrbnicas gerenciais do periodo, para

verificagdo e calculo das variaveis em estudo.
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Para que fosse possivel realiza-lo, utilizou-se da fundamentacéo teorica,
alinhados aos objetivos e questdo problema da pesquisa para a conclusdo deste
trabalho.

A empresa comercial atacadista de lubrificantes conta com uma gama
diversificada de produtos para oferecer aos seus clientes, totalizando mais de 1.400
itens disponiveis para atendé-los de forma completa. Aléem de lubrificantes, a empresa
conta com a venda de produtos agregados industriais e para veiculos, tais como:
produtos quimicos, filtros, fluidos de freio, entre outros que seguem a mesma linha de
comercializacao.

Devido a grande variedade de produtos que a empresa comercializa e em
virtude do tempo delimitado para a realizagéo da pesquisa, definiu-se alguns produtos
de maior giro da empresa no primeiro trimestre de 2018, separados por linhas para o
estudo.

A escolha do periodo, como sendo somente o primeiro trimestre de 2018 se
deve ao faturamento ser expressivo e pela representatividade de forma mais
significativa destes produtos. A participagdo de cada um tem maior relevancia neste
periodo, pois ndo houveram alteracbes de precos de venda, nem impactos na
verificacdo dos dados e analise dos resultados. Além disto, o periodo mencionado de
venda € o mais recente e estavel, ao qual a empresa tem solicitado para andlise e
estudo.

Contudo, esta pesquisa tem o objetivo de auxiliar a empresa em
acompanhamentos gerenciais em relacdo a margem de contribuicdo de cada produto
separado por linha, a fim de alavancar as vendas e procurar meios para obter-se maior
rentabilidade, utilizando-se de uma ferramenta propria.

Por isto, neste trabalho, é evidenciado a importancia do acompanhamento
gerencial de alguns indicadores de desempenho nas empresas para poder sobressair-
se diante do mercado, verificando-se continuamente o preco praticado dos produtos
comercializados pela empresa. Porém, salienta-se a necessidade da avaliacdo dos
custos internos, e controle, com a finalidade de criar estratégias de negocio para

sobrevivéncia da empresa.
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4 ESTUDO DE CASO

4.1 CONTEXTUALIZACAO DA EMPRESA

A pesquisa realizada foi aplicada em uma empresa do ramo comercial
atacadista e distribuidora de lubrificantes e especialidades, localizada no interior do
Rio Grande do Sul, na Serra Gaucha, fundada em 1991. Ao longo destes 27 anos de
histéria, a empresa, que atua no mercado atacadista procura estratégias de vendas
para competir com as diferentes marcas de lubrificantes e especialidades
automotivas. Investe continuamente em infraestrutura, tecnologia, seguranca no
trabalho e capacitacdo dos funcionarios. A empresa preocupa-se com o0 bem-estar
coletivo de seus clientes, por isto, procura melhorias continuas para satisfazé-los, com
ética, transparéncia e responsabilidade social.

A empresa € considerada de grande porte, tributada pelo Lucro Real, com
estrutura fisica alugada, composta por apenas um pavilhdo, ao qual comporta toda a
parte administrativa e operacional da empresa. A empresa realiza a distribuicdo das
mercadorias para todo estado do Rio Grande do Sul, com saida na sede matriz, ou
seja, ndo possui empresas filiais para o atendimento ao cliente nos diferentes pontos
do estado.

A estrutura administrativa da empresa € composta por 3 socios diretores,
possui 92 funcionarios e 2 representantes comerciais. Destes, 34 funcionarios tém o
cargo e funcao de vendedores externos, cuja responsabilidade e comprometimento é
levar consigo a marca da empresa, oferecer os produtos e procurar a forma de melhor
atender o cliente. O restante dos funcionarios assume diferentes cargos
administrativos.

A estrutura fisica da empresa € composta pelos seguintes departamentos:
almoxarifado, assessoria comercial, business intelligence (BI), departamento fiscal,
engenharia, faturamento, financeiro, marketing, motoristas de caminh&o, operagdes,
recepgéao, recursos humanos, tecnologia de informagéo, vendas internas e vendas
externas. Além disso, conta com equipe terceirizada em contabilidade, assessoria
ambiental, ajardinamento e consultoria juridica.

Por questdes éticas, 0 nome da empresa sera preservado, por isto € chamada
de Alfa Lubrificantes e Especialidades Ltda. Esta empresa atua em todo o Rio Grande

do Sul (RS) e € a Unica empresa autorizada pela Companhia Y a realizar a distribui¢cdo
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e venda de lubrificantes da marca no RS. Mesmo diante da gama diversificada de
lubrificantes de alta performance competindo no mercado, a Alfa Lubrificantes e
Especialidades, se destaca pelo atendimento diferenciado com seus clientes. A
empresa oferece treinamentos e capacitacdo para a equipe, com transparéncia e
credibilidade procura dar apoio a eles no conhecimento técnico dos produtos. Estes
servicos oferecidos, fazem com que a empresa seja referéncia em qualidade no
mercado de lubrificantes brasileiro.

Sabe-se que a demanda por lubrificantes e especialidades é constante, por
iSso a empresa possui uma equipe de vendedores qualificados para melhor atender
os clientes e ofertar o produto mais adequado a sua necessidade. A empresa revende
mais de 290 tipos diferentes de lubrificantes automobilisticos, industriais, agricolas,
energia renovavel, navios e avides. Os produtos agregados ao lubrificante, que
também fazem parte da linha de produtos vendidos totalizam mais de 1.200
variedades, entre filtros, produtos quimicos e especialidades automotivas.

Os produtos chegam até a empresa totalmente prontos para revenda,
embalados, rotulados, preparados para distribuicdo. O lubrificante que € vendido a
granel chega em caminhdes tanque e sdo armazenados em reservatorios de inox
dentro da empresa, sede matriz. A entrega dos produtos comercializados a granel &
realizada pela frota de caminhdes prépria da empresa, pois a terceirizacdo de entrega
dos produtos a granel ndo é conveniente e segura. A entrega dos produtos embalados,
sejam lubrificantes ou agregados, € realizada pela frota de caminhdes propria e
também sdo enviados por transporte terceirizado. Entretanto, somente para alguns
municipios do estado o transporte fica por conta dos caminhdes préprios da empresa.

A Alfa Lubrificantes e Especialidades Ltda. busca crescimento continuo
através de novas estratégias de vendas, inovacdo no atendimento aos seus clientes,
e por isso, a mesma investe em propagandas, campanhas de marketing para
promover a marca e estimular a venda. A empresa trabalha com uma gama
diversificada de produtos para suprir a demanda por completo do publico alvo.
Portanto, se faz necessario administrar corretamente todas as entradas, custos e
despesas em relacdo a cada produto e linhas de produtos, realizar planejamentos

inteligentes para competir, se manter no mercado e almejar lucros efetivos.
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4.2 APRESENTACAO DOS PRODUTOS

As possibilidades de andlise do estudo sao inUmeras, porém, por questfes de
limite de espagco e tempo, optou-se por utilizar apenas os 15 produtos mais
comercializados pela empresa Alfa Lubrificantes e Especialidades Ltda., de acordo
com o seu faturamento no primeiro trimestre de 2018. Portanto, subdividiu-se estes
produtos selecionados em 3 linhas para analise:

e L1 - Lubrificantes;

e F2 - Filtros;

e Q3 - Produtos Quimicos.

Em cada linha do estudo serdo considerados 5 produtos com maior
faturamento dentro da linha. Contudo, sabe-se que empresa trabalha com a
comercializacdo de diversas linhas de produtos, além das 3 linhas selecionadas.
Porém, como a representatividade das demais linhas € estreita em relacdo ao
faturamento total da empresa, comparadas as 3 linhas selecionadas, optou-se por
utilizar somente estas 3 linhas de produtos que possuem maior giro em vendas e maior
relevancia no total da receita bruta de vendas durante o primeiro trimestre do ano de
2018.

O presente estudo busca dar apoio ao departamento de gestao administrativa
e comercial da empresa, com 0 propésito de implantacdo de uma ferramenta
eletrbnica para apoio na mensuracao e verificacdo dos indicadores de desempenho
elencados. O intuito desta ferramenta é facilitar a empresa na analise e formacéo dos
precos, custos e despesas, encontrar a margem de contribui¢éo, o ponto de equilibrio,
a margem de seguranga e a alavancagem operacional dos produtos comercializados
e assim auxiliar a geréncia no processo de tomada de decisao.

Na Figura 3, evidencia-se a representatividade média de cada linha de
produtos que a empresa comercializou nos primeiros 3 meses do ano de 2018que tem

relacdo ao estudo de caso.
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Figura 3 - Representatividade de cada linha de produtos

Quimicos = 0,26%

Agregados | 0,78%

0,00% 20,00% 40,00% 60,00% 80,00% 100,00%  120,00%

Fonte: Producdo da autora com base nos relatérios disponibilizados pela empresa

Conforme evidenciado na Figura 3, os produtos mais vendidos pela empresa
sao os lubrificantes com representatividade de 97,82% sobre o total faturado neste
periodo de 3 meses. Os produtos desta linha possuem tecnologia de ponta voltada ao
mercado e aos avangos sucessivos. Utilizados para a funcéo de lubrificagdo do motor,
e sabe-se que todo e qualquer maquinario exige um lubrificante para o seu
desempenho efetivo, por isto, a demanda por 6leo lubrificante € constante neste
mercado. Existem diferentes tipos de lubrificantes para atender a diversidade de
equipamentos e veiculos; podem ser classificados como sintéticos, semissintéticos e
minerais. Porém, a escolha do tipo de lubrificante deve ser sempre seguida pelo
manual do fabricante do veiculo ou maquinério.

Seguido da venda de lubrificantes, os produtos agregados sé&o
comercializados em menor escala, equivalem a 0,78% do total da receita no periodo.
Estes produtos sdo vendidos na maior parte das vezes juntamente com O0sS
lubrificantes, em menor proporgcédo, pois os clientes que compram o lubrificante
necessitam também do produto agregado, além da utilizacéo do Oleo lubrificante, que
incluem os filtros de ar, filtros de 6leo, e outros. A empresa possui esta diversidade de
produtos com o objetivo de atender as necessidades dos clientes, a medida que estes
nao precisem procurar outro fornecedor para atendé-los.

Em seguida, os chamados produtos quimicos atingem 0,26% sobre a venda
total. Estes produtos trabalham de forma aliada ao lubrificante para proteger os

motores e evitar a queima irregular de combustiveis. Dentro desta linha também
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abrangem os produtos quimicos que auxiliam na limpeza e estética dos veiculos,
motores e equipamentos em geral.

A medida que as novas tecnologias surgem, a emissdo de gases nocivos ao
meio ambiente diminui consideravelmente. Segundo a legislacdo ambiental brasileira,
ao longo do tempo, os produtos sao fabricados com melhor qualidade e de forma mais
eficiente. Os produtos requerem trocas mais espacadas, sem desperdicios pos-
consumo (6leo usado e descarte de embalagens) e consequentemente ha menor
indice de emissdo de gas carbdnico que agride ao meio ambiente.

Devido a este avanco, a comercializacdo dos produtos lubrificantes que a
empresa dispde ndo ocorre somente de forma embalada, mas também na modalidade
granel. Diversos sédo os clientes que compram desta forma, principalmente as
revendas automotivas especializadas, transportadoras, mecanicas, cuja aceitacao
pelos consumidores tem ampliado. Neste sentido, os precos destas mercadorias
vendidas nesta modalidade se tornam mais atraentes para os clientes e também para
0S seus consumidores, pois o custo do produto é menor, sem descarte de embalagem,

além de conseguir utilizar o 6leo lubrificante sem desperdicios.

4.3 LEVANTAMENTO DOS DADOS

Para alcancar 0s objetivos propostos neste estudo, primeiramente, estéo
elencados os dados relativos aos produtos, como a receita bruta, 0os custos variaveis,
as despesas fixas e variaveis; ao qual a empresa utiliza como base para apropriacédo
dos gastos e para gerencia-los.

Inicia-se a apresentacédo do estudo com a grande variedade de produtos de
comercializacao por parte da empresa. Como mencionado, a variacao ultrapassa mais
de 1.400 itens, entre lubrificantes, agregados, produtos quimicos e outros. Portanto,
para efeito deste estudo foram considerados apenas os 15 produtos mais faturados
pela empresa no primeiro trimestre de 2018, separados por 3 linhas de negocio,

conforme os dados inseridos na Tabela 1.
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Tabela 1 - Os 15 produtos mais vendidos por linha no trimestre
% de vendas

Linhas Produtos chl:g?c;'a Preco unitario Vendas sobre Rec. %;fr\llﬁ:;]ias
Total
L1 119034 471.845 R$ 9,33 R$ 4.403.464,05 11,615%
L1 121708 9.353 R$ 289,57 R$ 2.708.302,50 7,144%
L1 111043 13.453 R$ 187,30 R$ 2.519.702,45 6,646% 35,36%
L1 119035 8.874 R$ 213,17 R$ 1.891.696,66 4,990%
L1 122499 8.309 R$ 226,37 R$ 1.880.892,35 4,961%
F2 W7MULTI18 2.013 R$ 11,18 R$ 22.514,86 0,059%
F2 W6MULTI20 1.644 R$ 13,09 R$ 21.521,51 0,057%
F2 W7MULTI3/4-D 1.723 R$ 12,05 R$ 20.768,54 0,055% 0,23%
F2 W7MULTI3/4-S 1.555 R$ 12,06 R$ 18.747,47 0,049%
F2 W712/53 384 R$ 14,23 R$ 5.464,81 0,014%
Q3 ACT550020 20 R$ 1.993,36 R$ 39.867,11 0,105%
Q3 ACT55001 11 R$ 1.434,07 R$ 15.774,72 0,042%
Q3 HL1274. 40 R$ 329,00 R$ 13.159,85 0,035% 0,23%
Q3 110533. 1 R$ 11.242,29 R$ 11.242,29 0,030%
Q3 ACT55005 13 R$ 596,76 R$ 7.757,89 0,020%
Total das 519.238 R$ 13.580.877,06  35,824% 35,82%
vendas
pg)ztlz(t)js R$ 24.329.626,66 64,176%
Total Geral R$ 37.910.503,72 100,000%

Fonte: Producédo da autora

Na Tabela 1, destacou-se como a mercadoria mais vendida dentro da linha L1
o item 119034 com 471.845 litros, totalizando R$ 4.403.464,05, o que equivale a
11,615% do total geral da receita. Na linha F2, o item com maior venda foi o
W7MULTI18 com 2.013 quantidades vendidas, no total de R$ 22.514,86, que
representa 0,059% sobre a receita total. E na linha Q3, foram vendidas 20 unidades
do item ACT550020, com uma receita de R$ 39.867,11 e um percentual de 0,105%
sobre o total de vendas do periodo. Observa-se que o faturamento proporcionado por
esses 15 produtos alcangou R$ 13.580.877,06 correspondendo a 35,824% do total
geral das vendas do periodo.

As demais mercadorias complementaram com R$ 24.329.626,66 ou 64,176%
gue restava para fechar o total do faturamento do trimestre. Optou-se por n&o utilizar
estes produtos, pois, individualmente, possuem menor faturamento no trimestre. Para
a analise, neste estudo, foram selecionados somente o0s produtos com maior
faturamento e representatividade total em cada linha de negocio. A Linha L1
representa 35,36% sobre o faturamento do periodo, a linha F2 e Q3 alcancaram

igualmente 0,23% sobre o total da receita.
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Tabela 2 - Despesas fixas trimestral

DESPESAS FIXAS % DO TOTAL
Indenizagdes trabalhistas R$  814.858,93 22,551%
Salarios e ordenados R$ 534.952,95 14,805%
Proviséo de 130 e Férias R$  343.876,84 9,517%
Encargos mensais INSS/FGTS R$ 304.138,84 8,417%
Anuncios e publicidade R$  232.900,13 6,445%
Despesa com depreciacdo e amortizagdo R$  202.016,25 5,591%
Despesas com refeicao R$  142.702,01 3,949%
Combustiveis e lubrificantes R$  182.981,86 3,415%
Viagens e Estadias R$ 117.350,38 3,248%
Locagdo de maquinas e equipamentos R$ 103.022,13 2,851%
Despesas com ocupagéo R$ 83.259,52 2,304%
Assisténcia médica R$ 82.286,64 2,277%
Servicos advocaticios R$ 72.899,28 2,017%
Servigos de processamento e sistemas R$ 55.890,77 1,547%
Impostos e taxas diversas R$ 51.126,79 1,415%
Servicos contabeis R$ 37.500,00 1,038%
Telefonia R$ 36.456,51 1,009%
Honorérios da diretoria R$ 27.720,04 0,767%
Seguros de veiculos/licenciamento
veiculos R$ 17.890,57 0,495%
Servigos consult. crédito / cobranca R$ 15.935,21 0,441%
IPVA R$ 15.515,30 0,429%
Auxilio transporte R$ 14.842,20 0,411%
Manutencéo de veiculos R$ 18.632,85 0,348%
Despesas diversas R$ 11.143,45 0,308%
Manut.de maquinas e equipamentos R$ 10.584,71 0,293%
Internet R$ 9.700,00 0,268%
Energia elétrica R$ 9.221,69 0,255%
Impressos e material de escritério R$ 9.141,60 0,253%
Pedagio R$ 12.901,10 0,241%
Consultoria R$ 7.968,63 0,221%
Auxilio educagédo R$ 7.534,47 0,209%
Vigilancia limpeza e conservagéo R$ 6.792,83 0,188%
Material de consumo e limpeza R$ 5.025,49 0,139%
Despesas com reunides R$ 2.811,00 0,078%
Seguro de vida R$ 2.719,61 0,075%
Despesas gerais com servicos R$ 3.393,65 0,063%
Confraternizacdes R$ 1.123,45 0,031%
Cursos e treinamentos R$ 1.000,00 0,028%
Materiais de seguranca R$ 932,10 0,026%
Correios e telégrafos R$ 922,97 0,026%
Material para analise técnica R$ 889,35 0,025%
Cartorio e registros R$ 735,93 0,020%
Despesas com estacionamento R$ 90,00 0,002%

TOTAL R$ 3.613.388,03 100,00%

Fonte: Producdo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

A Tabela 2 revela as despesas fixas, coletadas junto aos controles internos
da empresa, através da demonstracdo do resultado do exercicio e planilhas
complementares disponibilizadas para o estudo. Foram elencadas unitariamente a fim
de verificar de forma exata o percentual de representatividade de cada uma sobre o
total de despesas fixas que a empresa teve ao longo do primeiro trimestre de 2018.
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Observa-se que os gastos com “Indenizagbes Trabalhistas”, “Salarios e
Ordenados”, “Provisdes de 13° salario e Férias” e “Encargos mensais INSS/FGTS”
correspondem a 55,29% de todas as despesas fixas do primeiro trimestres de 2018.
Isto €, R$ 1.997.827,56 de um total de R$ 3.613.388,03, considerados valores
expressivos voltados ao departamento pessoal, perante a diversidade de despesas
fixas que a empresa possui mensalmente.

Também se destaca na Tabela 2 os “anuncios e publicidade” com 6,44%
sobre o total das despesas fixas do periodo, devido as campanhas de marketing para
promover a marca e impulsionar as vendas.

A “Despesa com depreciagao e amortizagdo” vem em seguida com 5,59%,
estabelecida a partir dos maquinarios e equipamentos, para armazenamento do 6leo
a granel da empresa, além de toda frota de caminhdes que a empresa possui para
entrega dos produtos, moveis e utensilios, veiculos e acessorios dos carros, 0s quais
os vendedores externos utilizam para o trabalho. Os carros utilizados pelos
vendedores séo locados e representam 2,85% da despesa fixa total.

A refeicdo é paga para os colaboradores em geral. O valor pago pelo almocgo
é pré-fixado para todos os funcionarios; as jantas sdo pagas sob demanda, isto serve
para os cargos de motoristas, entregadores e vendedores externos, o que torna esta
despesa significativa diante das demais, representando 3,95%. A empresa respeita a
convencao coletiva da categoria e contribui com o valor minimo da regido para a
realizacdo das refei¢cdes dos funcionarios.

A empresa possui sua estrutura fisica alugada, com toda area destinada a
administracdo e ao setor de operacdes. A area administrativa € estreita em relacao as
areas destinadas a operacdo de embarque e desembarque de mercadorias, aos
estoques e ao carregamento de produtos a granel. A “Despesa com Ocupagao” refere-
se ao aluguel da empresa, que somados aos gastos relacionados a manutencéo
predial totaliza 2,30% das despesas fixas.

A conta de “Combustiveis e Lubrificantes”, “Manutencdo de veiculos” e
“Pedagios e estacionamento” referem-se as despesas dos caminhdes proprios da
empresa para entrega da mercadoria embalada e a granel para os clientes e também
dos veiculos utilizados pela equipe de vendas externas para o atendimento ao cliente.
As despesas de “Combustiveis e Lubrificantes” totalizam 3,42% das despesas fixas
totais. Estas despesas séo significativas dentro do panorama geral de despesas,

porém o objetivo das empresas é atender o cliente de forma diferenciada, por isto até
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hoje convém manté-las na empresa, pois a qualidade dos servicos tornou a empresa
exemplo em distribuicdo de mercadorias.

Na Tabela 3, pode-se analisar a distribuicdo das despesas variaveis de acordo
com o ramo de atividade comercial de uma empresa tributada pelo lucro real.

Considera-se despesa variavel somente aquelas relacionadas a venda da mercadoria.

Tabela 3 - Despesas variaveis trimestral

DESPESAS VARIAVEIS % DO TOTAL

COFINS - 7,60% R$ 2.834.977,37 52,902%
Comiss@es e encargos com vinculo
empregaticio R$ 893.026,93 16,664%
PIS - 1,65% R$ 615.483,02 11,485%
Fretes e carretos R$ 591.241,44 11,033%
Gratificacdo/Bdnus e incentivos R$ 183.298,63 3,420%
ICMS - 18% R$ 124.501,60 2,323%
Comissfes a representantes comerciais R$ 116.435,85 2,173%

TOTAL R$ 5.358.964,84 100,000%

Fonte: Produc¢do da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

Portanto, as despesas variaveis do primeiro trimestre de 2018 alcancaram o
valor total de R$ 5.358.964,84. A rubrica com valor expressivo foi a “COFINS” imposto
que trata da Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social, este incide sobre
a venda das mercadorias em geral da empresa e leva um percentual de 52,90% sobre
o total. Como a empresa tem faturamento expressivo, o imposto do Programa de
Integracao Social — PIS também tem grande representatividade, com 11,48% do total
das despesas.

O Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ) e a Contribuicdo Social sobre o
Lucro Liquido (CSLL) ndo aparecem como custos variaveis, pois, a empresa em
estudo utiliza para analise somente os resultados antes da incidéncia tributaria sobre
o lucro. Além disto, considera-se inviavel alocar as despesas com IRPJ e CSLL
diretamente aos produtos, pois, 0s mesmos possuem diferentes percentuais de lucros
unitarios e por linhas de produtos; consequentemente o percentual de despesa
direcionado aos produtos estariam equivocados.

As “comissdes e encargos com vinculo empregaticio” aparece como segunda
maior despesa variavel, com 16,66% de representatividade sobre total de despesas
variaveis. Este tipo de comisséo € pago aos colaboradores vinculados a empresa pela

Consolidacao das Leis do Trabalho — CLT (BRASIL) como remuneragao variavel em
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virtude das vendas. De acordo com o artigo 457, 8§ 1° da CLT, integram ao salario fixo
todas as comissdes e gratificacées devidas ao colaborador, a partir da realizacao da
venda. A comisséo é calculada percentualmente sobre a venda e de forma fixa para
todos os produtos das diferentes linhas. O mesmo conceito ocorre com a despesa de
“Gratificagcao/Bbénus e Incentivos”.

A empresa conta com 2 representantes comerciais, que nao possuem vinculo
empregaticio, portanto, a comissao é tratada com percentual fixo também, neste caso
representa 2,17% das despesas totais do trimestre.

As despesas com “Fretes e carretos” sdo associadas aos valores pagos as
transportadoras terceirizadas, contratadas para entrega de mercadoria. Portanto,
explica-se o montante gasto no periodo elencado, no total de 11,03%.

Ao considerar a soma das despesas fixas e variaveis encontra-se o valor total
de R$ 8.972.352,87, deste valor, 61% como despesas variaveis e 39% despesas fixas.

O custo liquido de compra é utilizado para calcular a margem de contribuigcéo.
O preco de venda é definido pela empresa mediante o custo de compra da mercadoria,
contido nas notas fiscais percebidas de seus fornecedores somado ao frete.

O valor do preco de compra e dos impostos relativos aos produtos que fazem
parte da amostra selecionada neste estudo, foram coletados por meio de planilhas
eletrbnicas junto ao departamento fiscal da empresa. Além disto, as informacdes
sobre o valor do custo de compra e os créditos dos tributos que a empresa tem direito
sobre os referidos produtos selecionados, foram obtidos por meio de entrevistas com
0 gestor da empresa.

No calculo do custo de aquisicdo, em todas as linhas, no preco de nota fiscal
estdo embutidos os impostos, como PIS, COFINS, impostos sobre a circularizacéo
das mercadorias e servi¢cos (ICMS) e também o imposto sobre mercadorias e servicos
com substituicdo tributaria (ICMS ST) no caso dos produtos da linha L1 e F2, no qual
possuem ICMS ST na base de célculo.

A empresa possui despesa com frete na compra de mercadorias, na linha L1,
esta varia de acordo com a quantidade em litros, como no caso do produto 119034
gue é a granel e chega na empresa por caminhdes tanque, livre de embalagem, onde
é feita a descarga diretamente nos tanques que a empresa possui para armazenar o
oleo lubrificante, neste caso, o frete de compra € de R$ 0,26 por litro. O mesmo calculo
de frete ocorre para os demais produtos embalados da linha L1 elencados, porém,

como sédo vendidos por caixa, o valor € de R$ 6,84 por caixa. Na linha F2, nenhum
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produto tem despesa variavel com frete. E na linha Q3 existe um percentual fixo de
frete aplicado a alguns produtos, excepcionalmente, no caso dos produtos HL1274 e
110533, citados neste estudo, que possuem despesa com frete de 8,10%, calculado
somente sobre o preco de compra.

O frete de compra ndo é destacado em nota fiscal, portanto, os produtos,
neste estudo, que possuem custo com frete ndo tem o direito a crédito de tributos
como PIS, COFINS e ICMS. No entanto, os demais itens que a empresa comercializa
gue néo estao elencados neste estudo, utiliza-se sempre a Nomenclatura Comum do
Mercosul (NCM) para verificar a possibilidade de crédito de frete sobre os produtos,
guando destacado em nota fiscal.

O crédito dos tributos é variavel, a empresa é tributada pelo lucro real, por isto
diversifica conforme a linha e tipo dos produtos. Na linha L1, os produtos tem direito a
crédito de tributos como PIS e COFINS, nos percentuais de 1,65% e 7,6%,
respectivamente. A linha F2 ndo tem direito a crédito de tributos, de acordo com o
NCM de cada produto, conforme a Lei n® 10.485, de 03 de julho de 2002. Na linha Q3,
0s produtos, tem crédito de tributos como PIS, COFINS e ICMS, nos percentuais de
1,65%, 7,6% e 12%, respectivamente. O ICMS tem percentual diferente do aplicado
no estado do RS, pois a origem destes produtos € de outro estado.

A Tabela 4 apresenta os produtos e a formacédo de seu custo de aquisicao.

Tabela 4 - Custo unitario variavel

Linhas Produtos Preco de NF (+) Frete ) Tributc,>s . (:,) Custo Total
Recuperaveis Unit.
L1 119034 - Granel R$ 708 R$ 026 R$ 0,75 R$ 6,59
L1 121708 - Caixa 24x1 R$ 24440 R$ 6,84 R$ 22,61 R$ 228,63
L1 111043 - BB 20L R$ 168,42 R$ 5,70 R$ 15,58 R$ 158,54
L1 119035 - BB 20L R$ 191,71 R$ 5,70 R$ 17,73 R$ 179,67
L1 122499 - Caixa R$ 186,78 R$ 6,84 R$ 17,28 R$ 176,34
F2 W7MULTI18 - Unid. R$ 8,95 R$ - R$ - R$ 8,95
F2 W6MULTI20 - Unid. R$ 10,36 R$ - R$ - R$ 10,36
F2 W7MULTI3/4-D - Unid. R$ 9,78 R$ - R$ - R$ 9,78
F2 W7MULTI3/4-S - Unid. R$ 9,66 R$ - R$ - R$ 9,66
F2 W712/53 - Unid. R$ 10,70 R$ - R$ - R$ 10,70
Q3 ACT550020 - BB 20L R$ 1.398,00 R$ - R$ 297,08 R$ 1.100,93
Q3 ACT55001 - Caixa 12X1 R$ 954,00 R$ - R$ 202,73 R$ 751,28
Q3 HL1274 - BB 20L R$ 164,37 R$ 13,31 R$ 3493 R$ 142,76
Q3 110533. - TB 200L R$ 5.196,10 R$ 420,88 R$ 1.104,17 R$ 4.512,81
Q3 ACT55005 - GL 5L R$ 362,50 R$ - R$ 77,03 R$ 285,47

Fonte: Producdo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa
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Os dados contidos na Tabela 4 foram disponibilizados pelo departamento
fiscal da empresa, separado por preco de compra, frete, tributos recuperaveis e custo
total. Os produtos sdo adquiridos em caixas, baldes ou a granel e sdo vendidos
exatamente como sao recebidos. Todos os produtos sao fornecidos pelas empresas
fabricantes e estdo agrupados de acordo com a sua linha de negécio.

Foram apresentados os custos liquidos unitarios totais de cada produto,
separado por linha. A partir do pre¢co de compra do produto, somado ao frete e
reduzido o crédito dos tributos, foi possivel encontrar o valor liquido de compra para

ser utilizado como custo variavel unitario no presente estudo.

4.3.1 Determinacdo da margem de contribuicao

Com os dados fornecidos pela empresa e de acordo com 0 método do custeio
variavel, foi possivel estabelecer e calcular a margem de contribuicdo dos produtos
de forma unitaria e total de cada produto, além de analisar por linha de negécio, a fim
de verificar o desempenho no periodo de estudo.

Para o calculo e analise da margem de contribuicdo unitaria, primeiramente,
foi evidenciado o preco médio de venda, os custos e despesas variaveis de cada
produto no periodo. O preco de venda foi disponibilizado por meio de relatérios com
base no preco médio de venda dos produtos no primeiro trimestre de 2018, devido as
oscilacbes de precos ao longo do periodo e também por conta das campanhas
promocionais de vendas e descontos concedidos a clientes nas condi¢cdes especiais.

Nos custos variaveis unitarios sdo elencados somente os custos variaveis
relacionados aos produtos, pois 0s custos fixos no método de custeio variavel ndo séo
alocados aos produtos e somente deduzidos no resultado da empresa. Sendo assim,
sdo considerados somente os custos de compra com tributos e fretes, pois estes
produtos chegam na empresa totalmente prontos para a revenda, portanto o
percentual de frete é cobrado pela Companhia Y para transporte da mercadoria.

Quanto as despesas variaveis, sdo consideradas as comissdes pagas aos
vendedores e representantes comerciais, gratificagbes/bdnus, fretes e tributos sobre
a venda (PIS, COFINS, ICMS). Consequentemente, a margem de contribuicdo foi
obtida a partir da deducéo do preco de venda médio pelos custos e despesas variaveis

dos mesmos, e entdo encontrou-se a margem de contribui¢cdo unitaria e total.
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Na Tabela 5 estdo relacionados os produtos em ordem decrescente de
margem de contribuicdo unitaria em R$. Apresenta-se o preco de venda meédio
unitario, o custo varidvel unitario, a despesa variavel unitaria, a margem de
contribuicdo unitaria e margem de contribuicdo unitaria percentual. A partir desta
premissa pode-se verificar que o preco de venda ndo deve ser considerado parametro

para definir margem de contribuicdo unitaria.

Tabela 5 - Margem de contribuicdo unitéria
(=) Margem % Margem

(-) Custo

Linh Produt Preco de Variavel (-) Despesa de de
inhas rodutos Venda Unit. Uar.le,lv.e Variavel contribuicdo Contribuicao
Médio nitario Unitaria Unitaria Unitaria

Q3 110533.-TB 200L R$ 11.242,29 R$ 4.512,81 R$ 3.794,27 R$ 2.935,20 26,109%
Q3  ACT550020-BB20L R$ 1.993,36 R$ 1.100,93 R$ 672,76 R$ 219,67 11,020%
Q3 ACT55001 - Caixa 12X1 R$ 1.434,07 R$ 751,28 R$ 484,00 R$ 198,79 13,862%
Q3 ACT55005-GL5L R$ 596,76 R$ 285,47 R$ 201,41 R$ 109,89 18,414%
Q3 HL1274 - BB 20L R$ 329,00 R$ 142,76 R$ 111,04 R$ 75,20 22,859%
L1 121708 - Caixa 24x1 R$ 289,57 R$ 228,63 R$ 45,61 R$ 15,33 5,293%

L1 122499 - Caixa R$ 226,37 R$ 176,34 R$ 35,65 R$ 14,37 6,350%
F2 W712/53 - Unid. R$ 14,23 R$ 10,70 R$ 0,93 R$ 2,61 18,313%
F2 W6MULTI20 - Unid. R$ 13,09 R$ 10,36 R$ 0,85 R$ 1,88 14,361%
F2  W7MULTI3/4-S - Unid. R$ 12,06 R$ 9,66 R$ 0,78 R$ 1,61 13,376%
F2 W7MULTI18 - Unid. R$ 11,18 R$ 8,95 R$ 0,73 R$ 1,51 13,480%
F2  W7MULTI3/4-D - Unid. R$ 12,05 R$ 9,78 R$ 0,78 R$ 1,49 12,363%
L1 119034 - Granel R$ 9,33 R$ 6,59 R$ 1,47 R$ 1,27 13,636%
L1 119035 - BB 20L R$ 213,17 R$ 179,67 R$ 33,57 -R$ 0,08 -0,036%
L1 111043 - BB 20L R$ 187,30 R$ 158,54 R$ 29,50 -R$ 0,74 -0,396%

Fonte: Producé&o da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

Conforme demonstrado, o produto que gerou melhor desempenho no primeiro
trimestre de 2018 foi o produto 110533 da linha Q3, com R$ 2.935,20 como margem
de contribuicdo unitaria e representatividade de 26,11%, em relacao aos demais itens,
em seguida o produto ACT55001 tem margem de contribui¢do unitaria de R$ 219,67
e simboliza 11,02% e posteriormente vem o produto ACT55001 com R$ 198,79 de
margem de contribui¢do unitéria, significando 13,86% em relagéo ao preco de venda,
ambos enquadrados na linha de negocios Q3.

A margem de contribuicdo percentual refere-se a representatividade da
margem de contribuicdo unitaria em R$ em relagéo ao preco de venda unitario. Isto
significa que a margem de contribuicdo percentual € uma importante ferramenta que
direciona o gestor na venda dos produtos que tragam maior retorno a empresa em

percentual, auxiliando-o diariamente.



77

No entanto, existem produtos que estdo gerando margem de contribuicao
negativa, no caso dos produtos 119035 e 111043, isto significa que o preco de venda
praticado ndo consegue suprir 0s custos e despesas variaveis. Faz-se necessario
reavaliar o preco de venda, e também o0s custos e despesas para aprimorar seu
desempenho e ndo afetar o resultado da empresa.

De acordo com este raciocinio, foram elaboradas tabelas complementares
para melhor visualizagao e entendimento das diferengas do posicionamento de cada
produto. Sabe-se que a margem de contribuicdo representa quanto cada produto
contribui para o pagamento dos custos/despesas totais para depois disto gerar
resultado positivo para a empresa.

Na Tabela 6, apresenta-se a avaliagdo da margem de contribuicéo total. Este
elemento proporciona visualizar o comportamento dos produtos em relacdo a margem

de contribuicdo e a quantidade vendida por produto ou linha de negadcio.

Tabela 6 - Margem de contribuicdo total trimestral

%Margem
Linhas Produtos Receita Total V(gl:lz?dt'a (_c)ol\r:lta;irgﬁin(;e”ge Co_lr_lértl:lu(;zao
Total empresa
L1 119034 - Granel R$ 4.403.464,05 471.845 R$ 600.459,91 1,584%
L1 121708 - Caixa 24x1 R$ 2.708.302,50 9.353 R$ 143.362,85 0,378%
L1 122499 - Caixa R$ 1.880.892,35 8.309 R$ 119.439,01 0,315%
L1 119035 - BB 20L R$ 1.891.696,66 8.874 -R$ 679,96 -0,002%
L1 111043 - BB 20L R$ 2.519.702,45 13.453 -R$ 9.977,87 -0,026%
Total L1 R$ 852.603,94 2,249%
F2 W6MULTI20 - Unid. R$ 21.521,51 1.644 R$ 3.090,77 0,008%
F2 W7MULTIL8 - Unid. R$ 22.514,86 2.013 R$ 3.035,04 0,008%
F2  W7MULTI3/4-D - Unid. R$ 20.768,54 1.723 R$ 2.567,64 0,007%
F2  W7MULTI3/4-S - Unid. R$ 18.747,47 1.555 R$ 2.507,58 0,007%
F2 W712/53 - Unid. R$ 5.464,81 384 R$ 1.000,80 0,003%
Total F2 R$ 12.201,84 0,032%
Q3 ACT550020 - BB 20L R$ 39.867,11 20 R$ 4.393,46 0,012%
Q3 HL1274 - BB 20L R$ 13.159,85 40 R$ 3.008,19 0,008%
Q3 110533. - TB 200L R$ 11.242,29 1 R$ 2.935,20 0,008%
Q3 ACT55001 - Caixa 12X1 R$ 15.774,72 11 R$ 2.186,73 0,006%
Q3 ACT55005-GL5L R$ 7.757,89 13 R$ 1.428,51 0,004%
Total Q3 R$ 13.952,09 0,037%
TOTAL DA RECEITA R$ 37.910.503,72 R$ 878.757,87 2,318%

Fonte: Producé&o da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

A partir destes dados, ficam claras as modificacbes que ocorreram na

classificacéo dos produtos que anteriormente havia melhor margem, porém sem saida
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do produto na mesma proporcdo. Por mais que o produto seja lider em margem de
contribuicdo unitaria, sua permanéncia no topo depende das suas vendas, € preciso
gue ambos andem proporcionalmente juntos. Diante deste contexto, verifica-se na
Tabela 6 o comportamento dos produtos em virtude da receita total de vendas,
apresentados em ordem decrescente por linha, de acordo com a margem de
contribuicéo total.

Dentro da linha L1 quem se destacou com a melhor margem de contribui¢ao
total, com base no faturamento e quantidade vendida no periodo, foi o produto 119034,
com margem de contribuicdo total de R$ 600.459,91 e o percentual de 1,58%
considerado o produto com melhor desempenho em comparacéo as demais linhas.

A empresa deve se atentar aos produtos 119035 e 111043, pois estao entre
os 5 produtos mais faturados dentro da linha L1. E necessario verificar o preco de
venda, quantidade vendida e ainda reavaliar todos os custos e despesas, a fim de
torna-lo produto potencial de venda e melhorar sua margem de contribuicdo, para
alavancar seu resultado.

Entre os critérios citados, com relacédo a analise da margem de contribuicéo
de forma unitaria ou total, deve-se priorizar sempre a avaliacdo da mesma pela sua
totalidade. O que realmente importa para a empresa € a capacidade de geracao de
Caixa das linhas de produtos, de tal modo a suprir os custos e despesas fixas do

periodo.

4.3.2 Determinacédo do ponto de equilibrio

A partir da andlise do ponto de equilibrio, é possivel identificar o volume de
vendas suficiente para cobrir todos os gastos, custos e despesas fixas e se equiparar
a receita dos produtos comercializados, cenario no qual a empresa operaria nem com
lucro nem com prejuizo. Assim, identificar o ponto de equilibrio, conforme apresentado
no referencial tedrico, representa 0 quesito em que as receitas se igualam aos custos
e gastos fixos da empresa e a partir deste nimero a empresa podera almejar o retorno
desejado.

A empresa Alfa Lubrificantes e Especialidades trabalha com uma grande
diversidade de produtos, dentro das diferentes linhas de negocio que o distribuidor
oferece, porém possuem representatividade relativa. Pela necessidade da empresa

em apenas verificar qual o faturamento minimo para atingir seu pronto de equilibrio,
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ou lucro zero, diante do mix de comercializacdo, optou-se por calcular somente o

ponto de equilibrio contabil para o mix total de produtos, conforme a Tabela 7.

Tabela 7 - Ponto de equilibrio total mix de produtos trimestral
PONTO DE EQUILIBRIO CONTABIL MIX TOTAL

A) Despesas e Custos fixos do periodo R$ 3.613.388,03 R$  3.613.388,03
B) Margem de contribuigéo total R$ 5.352.079,42 14,12%
C) Quantidade vendida 664.149

D = a/(b/c) Ponto de Equilibrio Qtd./R$ 448.392 R$ 25.594.792,18

Fonte: Producéo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

O calculo realizado obteve-se a partir da disponibilizacdo das informacdes
contidas no relatorio de demonstracao de resultado de exercicio da empresa. Foram
coletadas as informacfes totais de vendas, custos varidveis e despesas variaveis
totais do primeiro trimestre de 2018. A partir da receita bruta total, deduziu-se os
custos e despesas totais e encontrou-se a margem de contribuicdo total da empresa,
em percentual e monetariamente. Para encontrar o ponto de equilibrio do mix foi
necessario dividir as despesas fixas totais pela margem de contribuicdo total e pela
guantidade de produtos vendidos de todo periodo, o resultado encontrado chama-se
ponto de equilibrio e demonstra o volume minimo que a empresa deve vender para
suprir as despesas fixas e ficar com lucro zero.

As despesas fixas totais do periodo totalizaram R$ 3.613.388,03, também
elencadas na Tabela 2 deste trabalho. A margem de contribuicdo total da empresa foi
encontrada a partir da analise da demonstracéo do resultado do exercicio da empresa,
ao qual totaliza R$ 5.352.079,42 e representa 14,12% da receita bruta total da
empresa. A quantidade total de itens vendidos no periodo foi de 664.149 unidades. O
ponto de equilibrio contabil em quantidade encontrado foi de 448.392 unidades e
respectivamente R$ 25.594.792,18 na forma monetaria.

Na Tabela 8 é demonstrado os 15 itens mais vendidos pela empresa, em
estudo, que possuem margens de contribui¢ao distintas. As unidades apuradas como
ponto de equilibrio mix na Tabela 7 se referem ao total de produtos comercializados
no primeiro trimestre de 2018. Sendo assim, para identificar de forma individual o
ponto de equilibrio de cada produto, faz-se necessario separar essa quantidade total

encontrada como ponto de equilibrio em quantidade de 448.392 unidades, entre as
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diversas mercadorias inseridas no calculo e avaliar os produtos de acordo com o
propésito deste estudo.

Para encontrar o ponto de equilibrio mix quantidade por produto, separado por
linha, primeiramente, foi necesséario encontrar o percentual de representatividade de
vendas de cada produto em relacdo ao total faturado no periodo. Multiplicou-se este
percentual encontrado pelo ponto de equilibrio total do mix. Como exemplo o produto
da linha L1, 119034, foram vendidas 471.845 unidades e representa 2,03% sobre a
venda total de 664.149 itens. Aplica-se este percentual sobre o ponto de equilibrio
geral de 448.392 unidades e chega-se aos 318.560 itens.

A Tabela 8 demostra o resultado dos célculos efetuados onde € possivel
avaliar a quantidade de itens que devem ser vendidos em cada tipo de produto, para
a contribuicdo no ponto de equilibrio do mix total da empresa.

Tabela 8 - Ponto de equilibrio mix por produto em quantidade no trimestre
Percentual sobre a  Ponto de Equilibrio

Linhas Produtos Quant. Vendida Qtd. Vend. Total Mix/Qtd.

L1 119034 471.845 71,045% 318.560
L1 111043 13.453 2,026% 9.083
L1 121708 9.353 1,408% 6.315
L1 119035 8.874 1,336% 5.991
L1 122499 8.309 1,251% 5.610
F2 W7MULTI18 2.013 0,303% 1.359
F2 W7MULTI3/4-D 1.723 0,259% 1.163
F2 W6MULTI20 1.644 0,248% 1.110
F2 W7MULTI3/4-S 1.555 0,234% 1.050
F2 W712/53 384 0,058% 259
Q3 HL1274. 40 0,006% 27
Q3 ACT550020 20 0,003% 14
Q3 ACT55005 13 0,002% 9
Q3 ACT55001 11 0,002% 7
Q3 110533. 1 0,000% 1

T\?éﬁldigs 519.238 78,181% 350.557

p%ﬁgs 144.911 21,819% 97.835

Total ral

'I?rE?neGs(tarZ 664.149 100% 448.392

Fonte: Producdo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

O item que tem maior representatividade sobre o total da quantidade vendida
foi o produto 119034 com 71,045% sobre o total de vendas, porém para a empresa
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ter lucro zero neste item é necessario a comercializacao de 318.560 unidades, dentro
do ponto de equilibrio contabil do mix de produtos.

Conforme mencionado na Tabela 8, dentro do total dos produtos vendidos no
periodo, a empresa precisa vender para alcancar o ponto de equilibrio 350.557
unidades. Avaliado somente sobre as 3 linhas em estudo, os 15 produtos mais
faturados, de acordo com o volume total encontrado no calculo do ponto de equilibrio
mix de 448.392.

E recomendavel que se fagca uma conciliacio e conferéncia dos resultados,
de forma automatica, principalmente no que tange ao ponto de equilibrio do mix em
guantidade e monetariamente, para o gestor poder confirmar com exatidao o calculo,
conforme demonstrado na Tabela 9. Ja que a empresa opera com grandes
quantidades de produtos, dados e calculos em planilhas gerenciais.

Tabela 9 - Comprovacao do ponto de equilibrio no trimestre

. Margem de
Linhas Produtos Pontowﬂi/g?;nlbno contribgj(;ao Unit. co(:t)r:\giriggg]'l?oetal
média
L1 119034 318.560 R$ 1,27 R$ 405.392,84
L1 111043 9.083 R$ 15,33 R$ 139.218,48
L1 121708 6.315 R$ 14,37 R$ 90.769,60
L1 119035 5.991 -R$ 0,08 -R$ 459,07
L1 122499 5.610 -R$ 0,74 -R$ 4.160,63
F2 W7MULTI18 1.359 R$ 1,88 R$ 2.555,06
F2 W7MULTI3/4-D 1.163 R$ 151 R$ 1.753,87
F2 W6MULTI20 1.110 R$ 1,49 R$ 1.654,03
F2 W7MULTI3/4-S 1.050 R$ 1,61 R$ 1.692,96
F2 W712/53 259 R$ 261 R$ 675,68
Q3 HL1274. 27 R$ 219,67 R$ 5.932,38
Q3 ACT550020 14 R$ 75,20 R$ 1.015,47
Q3 ACT55005 9 R$ 2.93520 R$ 25.761,65
Q3 ACT55001 7 R$ 198,79 R$ 1.476,34
Q3 110533. 1 R$ 109,89 R$ 74,19
Outros produtos 97.835 R$ 30,05 R$  2.940.035,18
Total das vendas 350.557 R$ 3.613.388,03
Total Despesas Fixas
Trimestre 448.392 R$ - R$ 3.613.388,03
(=) Resultado ponto de
equilibrio contabil R$ -

Fonte: Producédo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa
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Para verificar se o calculo esta correto, deve ser realizada a prova real. Entao,
multiplicando a quantidade de cada produto no ponto de equilibrio mix pela respectiva
margem de contribuicdo unitdria em R$ foi apurada a margem de contribuicao total a
ser atingida no volume de equilibrio, como exemplo o produto 119034 da linha L1,
onde a margem de contribuicdo unitaria de R$ 1,27 multiplicada pelo volume de
vendas ideal 318.560 resulta na margem de contribuicdo total do ponto de equilibrio
com R$ 405.392,84, o produto que mais contribui para a empresa em margem de
contribuicdo total. Neste sentido, a margem de contribui¢do por unidade também pode
ser determinada pela divisdo da margem de contribuicdo total do periodo pela
guantidade vendida no més, o resultado sera 0 mesmo.

Conforme demonstrado, a empresa durante o primeiro trimestre de 2018,
conseguiu atingir o volume minimo de vendas para obter lucro zero. A totalidade do
volume minimo de vendas para suprir 0s custos e despesas fixas conforme o ponto
de equilibrio mix foi de 448.392 e a empresa comercializou 664.149 itens. Destes, 0s
15 produtos mais faturados representaram 78,18% dos itens totais vendidos.

Os produtos 119035 e 122499 possuem margem de contribuicdo negativa e
consequentemente ponto de equilibrio também. O papel da empresa é reavaliar 0s
itens, quanto a sua real importancia para venda e pensar de forma estratégica para
alavanca-la.

A partir do célculo do ponto de equilibrio é possivel tomar atitudes mais
agressivas, para aumentar o market-share (participacdo de mercado), representar
maior competitividade, garantia e fidelidade para os clientes.

Cabem aos gestores buscarem as técnicas para otimizacdo da contribuicdo
total da empresa e assumirem a ferramenta de andalise desenvolvida, para melhorar e
facilitar na verificacdo de quanto cada produto pode contribuir para a empresa, no seu
ponto de equilibrio em vendas, assim, aumentar seus lucros e identificar onde se pode

diminuir gastos.

4.3.3 Determinagdo da margem de seguranca

A definicdo de margem de seguranca (MS) é relacionada as vendas que a
empresa obteve no primeiro trimestre de 2018, expressado em quantidade e em
moeda corrente, comparadas com 0s desempenhos necessarios para atingir o ponto

de equilibrio. Foram por meio de célculos, a partir dos dados gerados pelos esforgos
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gerenciais e operacionais da empresa, juntamente com o ponto de equilibrio no
periodo sob estudo, encontraram-se as margens de seguranca.

Como a empresa trabalha com mix diferenciado de vendas, optou-se,
primeiramente, por calcular a margem de seguranca total da empresa em quantidade,

considerado o volume excedente da venda em relagcdo ao ponto de equilibrio do

periodo.
Tabela 10 - Margem de seguranca total em quantidade trimestral
Margem de Seguranca Operacional Total
A) Volume de unidades vendidas 664.149
B) Quantidade ponto de equilibrio 448.392
C) A-B = Margem de Seguranca em quantidade 215.757

Fonte: Producgé&o da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

De acordo com a Tabela 10, constatou-se que no primeiro trimestre de 2018
a empresa vendeu 664.149 unidades dos produtos disponibilizados pela empresa
para a comercializacdo, 448.392 unidades foi o volume minimo que a mesma precisou
vender para obter lucro nulo, também conhecido como o ponto de equilibrio em
guantidade. A diferenca entre o total de quantidades vendidas e a quantidade do ponto
de equilibrio, € chamada margem de seguranca, ou seja, a capacidade de geracdo de
lucros para empresa, que neste caso é representado por 215.757 unidades.

Na Tabela 11 pode-se apurar a margem de seguranca (MS) total em moeda
corrente e percentualmente de acordo com o periodo em estudo, com base nas
vendas totais e vendas encontradas com o célculo do ponto de equilibrio,

referenciadas anteriormente.

Tabela 11 - Margem de seguranca monetdria e percentual total do trimestre
Margem de Seguranca Total (R$)

A) Vendas totais R$ 37.910.503,72
B) Vendas ponto de equilibrio R$ 25.594.792,18
C) (a-b) = MS Total R$ R$ 12.315.711,54
D) (c/a) =% MS 32,486%

Fonte: Producéo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

A partir da subtracdo monetéria entre as vendas totais do periodo e vendas
do ponto de equilibrio encontrou-se R$ 12.315,54 como margem de seguranca (MS)

total do periodo. A margem de seguranca total, dividida pelas vendas totais, obteve-
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se o0 percentual da margem de seguranca de 32,486%, 0 que significa dizer que as
vendas podem cair até 32,486% sem ocasionar prejuizos para a empresa, pois, é
considerado o excedente de vendas em comparagéo ao ponto de equilibrio.

Geralmente, as empresas utilizam o percentual de margem de seguranca para
criar estratégias de vendas, impulsionar seus negocios, ou reavaliar os custos e
despesas fixas, visto que € possivel mensurar a margem de seguranca da empresa
em diferentes periodos, basta a empresa dispor do total faturado e efetuar o calculo
do ponto de equilibrio.

A Tabela 12 detalha as margens de seguranca em quantidade e em moeda
corrente dos produtos vendidos pela empresa, de forma individual, conforme o mix de

produtos destacados por linhas:

Tabela 12 - Margem de seguranca do mix comercializado no trimestre

Margem de
Linhas Produtos Seguranca Margem de Seguranca (R$)
Operacional Qtd.
L1 119034 153.285 R$ 1.430.521,56
L1 111043 4.370 R$ 818.557,54
L1 121708 3.038 R$ 879.826,67
L1 119035 2.883 R$ 614.541,83
L1 122499 2.699 R$ 611.031,91
F2 W7MULTI18 654 R$ 7.314,24
F2 W7MULTI3/4-D 560 R$ 6.746,93
F2 W6MULTI20 534 R$ 6.991,54
F2 W7MULTI3/4-S 505 R$ 6.090,36
F2 W712/53 125 R$ 1.775,31
Q3 HL1274. 13 R$ 4.275,15
Q3 ACT550020 6 R$ 12.951,34
Q3 ACT55005 4 R$ 2.520,25
Q3 ACT55001 4 R$ 5.124,62
Q3 110533. 0 R$ 3.652,20
Outros produtos 47.076 R$ 7.903.790,10
Total 215.757 R$ 12.315.711,54
Total Margem de segurancga 215.757 R$ 12.315.711,54

Fonte: Producgéo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

Conforme verificado, de acordo com o mix de produtos separados por linhas,
0s produtos que possuem melhor margem de seguranca monetéaria sdo da linha L1, o
produto 119034 com R$ 1.430.521,56, destaque diante dos demais. Na linha F2 o

produto que possuem melhor margem de seguranca € o W7MULTI18 com margem



85

de seguranca de R$ 7.314,24. E na linha Q3 o produto que tem maior margem de
seguranga é o produto ACT550020 com R$ 12.951,34. Os outros produtos que a
empresa comercializa totalizam R$ 7.903.790,10 de margem de seguranca total.

O célculo para encontrar a margem de seguranca unitaria de forma monetéaria
se deu em razao da subtracdo do total da receita de venda de determinado produto

em relacdo ao seu ponto de equilibrio.

4.3.4 Determinacédo do grau de alavancagem operacional

Conforme mencionado anteriormente, o grau de alavancagem operacional
demonstra a influéncia de um aumento percentual das vendas sobre o lucro, para
prever as suas variacdes a partir de determinado nivel de vendas. O grau de
alavancagem operacional é relacionado diretamente aos gastos fixos da empresa, em
comparacao aos custos e despesas variaveis, que podem sinalizar riscos para as suas
atividades operacionais, todavia, a alavancagem operacional consegue medir a
proporcdo deste risco. Para diminuir este risco é preciso que o impacto da
alavancagem operacional diminua na proporcédo do crescimento de vendas, acima do
ponto de equilibrio, para consequentemente gerar um lucro maior.

Na Tabela 13 demonstra-se o grau de alavancagem operacional total da
empresa, a empresa trabalha com mix de produtos e precisa identificar quanto opera
acima do ponto de equilibrio e gera lucro. Por isso, foram utilizados dados da receita
total da empresa no primeiro trimestre de 2018, deduzidos pelos custos e despesas
variaveis totais. Encontrou-se a margem de contribuicéo total do periodo e deduziu-
se 0s custos e despesas fixas, totalizando-se o lucro liquido. O grau de alavancagem
operacional foi obtido por meio da divisdo entre margem de contribuicéo total e lucro

liquido antes do imposto de renda (IR) e contribuicdo social (CS).

Tabela 13 - Grau de alavancagem operacional — GAO trimestral

DESCRIQAO VALOR ATUAL
Receita Total R$ 37.910.503,72
(-) Custos e despesas variaveis totais R$ 32.558.424,31
(=) Margem de contribuicdo total da empresa R$ 5.352.079,42
(-) Custos e despesas fixas totais R$ 3.613.388,03
(=) Lucro liquido total antes da IR e CS R$ 1.738.691,39
GAO = Margem de contribuicéo/ Lucro liquido 3,078

Fonte: Producgéo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa
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Com base na Tabela 13, o volume de receita total de R$ 37.910.503,72, com
a margem de contribuicdo de R$ 5.352.079,42 e um lucro liquido de R$ 1.738.691,39,
o grau de alavancagem operacional é de 3,078.

A alavancagem operacional mede a proporgéo dos custos fixos em relacao
aos custos variaveis, por isto, qualquer tipo de alteracdo no volume de vendas ira
refletir no lucro. Diante disto, se a empresa simular o aumento de 10%, o volume de
vendas totais resultaria em 130,78% no aumento do lucro liquido, ou seja, operaria
acima do ponto de equilibrio, se diminuir 10%, consequentemente, o lucro cairia em
130,78%.

Contudo, deve-se lembrar que, o grau de alavancagem operacional mede a
distancia que a empresa se encontra do ponto de equilibrio, a partir da variacdo do
lucro a uma dada variagdo de vendas, o intuito da empresa sempre sera ampliar as
suas receitas provenientes das vendas e cobrir todos os custos fixos, porém deve
estar atenta a estas oscilacfes, tanto para mais quanto para menos, pois qualquer
impulso pode ser arriscado para a empresa.

A determinacdo da alavancagem operacional ocupa papel importante dentre
as diversas ferramentas gerenciais, o0 modelo previsto para as alteracdes em vendas
deve ser ajustado e revisado, para que o gestor possa tomar decisées que procurem
aumentar a rentabilidade e reduzir os riscos operacionais.

A partir destas premissas analisadas, a organizacdo pode realizar um
comparativo entre o ponto de equilibrio, a receita total, a margem de seguranca e a
alavancagem operacional, em diferentes periodos, assim, verificar a real situacéo da
empresa, pois, quanto maior for a margem de seguranca da empresa, maior sera a
capacidade de geracdo de lucros dela. Da mesma forma, o grau de alavancagem
operacional mostra para a empresa como esta a sua operagao e risco comercial,
guanto maior a receita de vendas, maior impulso tera o seu lucro, consequentemente,
afetando o grau de alavancagem operacional.

Diante disto, pode-se perceber que as variaveis estudadas e analisadas,
possuem ligacao direta, possibilitando diferentes analises por parte dos empresarios.
Com base nos dados levantados, no primeiro trimestre de 2018 a empresa que obteve
como receita total a quantia de R$ 37.910.503,72, com a margem de contribuicéo total
a quantia de R$ 5.352.079,42, valor este que conseguiu suprir 0s custos e despesas
fixas de R$ 3.613.388,03, relacionadas no trimestre, restando como lucro antes do IR
e CS o valor de R$ 1.738.691,39.
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O ponto de equilibrio do mix de produtos de R$ 25.594.792,18, foi encontrado
a partir da divisdo entre os custos e despesas fixas, com a margem de contribuicdo
total, de fato, representando o volume minimo de vendas para a empresa suprir todos
0S custos e despesas fixas e ficar com lucro zero.

Conforme verificado, o resultado encontrado para a empresa foi positivo no
trimestre estudado, obteve-se como margem de seguranca total o valor de R$
12.315.711,54, em relacdo a receita total de vendas e o ponto de equilibrio,
possibilitando a empresa gerar lucros.

Por fim, a partir dos dados disponibilizados foi possivel verificar o grau de
alavancagem da empresa e realizar simulacdes. O grau de alavancagem do periodo
estudado correspondeu 3,078, encontrado a partir da relacdo entre a margem de
contribuicdo e lucro liquido antes do IR e CS. Todavia, com base nesta ferramenta
pode-se efetuar diferentes testes com relagéo ao volume de vendas e o lucro liquido,
além disso, se torna Util para as projecdes dos resultados nas vendas, como também,
para avaliar a margem de contribui¢éo, o total das despesas e custos fixos.

O grau de alavancagem operacional € uma importante ferramenta de gestédo
para o empresario; servindo-o para apontamentos de acréscimos e decréscimos no
lucro operacional a partir da variacdo de vendas, mostrando o impacto do aumento na
guantidade de vendas no lucro da empresa. No entanto, entende-se que todas as
ferramentas elencadas neste estudo sao relevantes, para a empresa relacionada.
Foram analisados estes indicadores por solicitacdo da empresa para a otimiza¢ao dos

Seus processos gerenciais e de vendas.

4.4 DEFINICAO DE FERRAMENTA ELETRONICA PARA A GESTAO
ESTRATEGICA

Ter o conhecimento sobre as ferramentas de apoio a gestdo no processo de
decisorio é importante, mas saber analisa-las € fundamental. A empresa Alfa
Lubrificantes e Especialidades Ltda. se destaca dentro do mercado no Rio Grande do
Sul na venda atacadista de lubrificantes e especialidades, por isso estudar e analisar
diariamente as diferentes ferramentas como a margem de contribuicdo, o ponto de
equilibrio, a margem de seguranca e a alavancagem operacional torna a empresa

diferenciada no mercado, com vantagens competitivas e com visao de negécio.
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Até o0 momento, a empresa ndo possui um método eletrdnico que consiga
mensurar estas ferramentas calculadas e analisadas neste trabalho. Portanto, para
suprir esta necessidade proposta pela empresa, poder verificar os custos dos produtos
e simular precos de venda, de acordo com a sua realidade, buscou-se desenvolver
uma ferramenta capaz de auxiliar o vendedor e ao mesmo tempo o gestor comercial
no apoio a deciséo.

Sabe-se que o objetivo de um vendedor é maximizar as vendas, garantir sua
comisséo, diminuir oS processos e consequentemente almejar lucro para a empresa.
No ponto de vista do gerente, o importante € conseguir enxergar 0s custos dos
produtos de forma rapida e eficaz, simular precos de venda de acordo com a margem
de contribuicdo de cada produto e ainda, verificar o ponto de equilibrio da empresa de
acordo com o faturamento realizado.

Portanto, além de analisar os dados coletados pela empresa durante o
primeiro trimestre de 2018, a partir das diferentes variaveis para a formacédo do
custo/volume/lucro, optou-se por desenvolver uma ferramenta eletrénica util para a
empresa poder avaliar o custo por produto, volume de vendas, precos, despesas para
dar suporte a gestao e facilitar a tomada de decisao.

A disponibilizacdo de uma ferramenta eletrénica para equipe comercial geraria
facilidade ao vendedor no momento da negociacdo, proporcionaria organizacao e
auxiliaria na formacéo do preco de venda para o cliente. O vendedor nédo deve propor
precos abaixo da realidade da empresa e nem acima do que o mercado oferece, para
nao afetar os lucros da empresa.

Possuir um modelo que estratifique o custo do produto e as despesas
variaveis de venda de uma organizacdo € ter o fator determinante em maos para
formacao do preco de venda e a analise da margem de contribuicdo de cada produto.
Com isso, o gestor comercial ou o préprio vendedor conseguiria identificar se a receita
a que se propde a incrementar em seu faturamento é ou nao interessante para a
empresa.

Para avaliacdo do ponto de equilibrio, da margem de seguranca e da
alavancagem operacional também se optou por criar uma ferramenta que sirva de
apoio exclusivo a geréncia comercial e administrativa para o processo decisério, de
acordo com as receitas praticadas.

As planilhas eletronicas devem ser manuseadas diariamente pelos gestores

da empresa, pois € a partir do faturamento realizado que se torna possivel calcular o
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ponto de equilibrio. Ao encontrar o ponto de equilibrio, no faturamento da empresa,
ela passa a obter lucro, visto que a caracteristica do ponto de equilibrio € o encontro
do lucro zero, ou seja, a venda realizada conseguiu suprir 0s custos e despesas fixas
do més.

A partir do disto a empresa pode tomar diferentes decisdes e iniciativas em
relacdo as vendas, pois passa lucrar a cada venda realizada. A empresa pode propor
maiores margens de desconto na venda dos produtos, campanhas promocionais e
oferecer brindes aos clientes, realizar movimentos diferenciados de vendas e
marketing para promover a marca e 0 negocio para todo o estado do Rio Grande do
Sul.

Portanto, esta ferramenta permite que o administrador consiga apurar a
margem de contribuicdo da empresa e mostrar quanto cada produto dentro de sua
linha contribui para a geracdo de resultados, antes do ressarcimento dos custos e
despesas fixas.

Uma vez diagnosticada a margem de contribuicdo total da empresa obtém-se
o ponto de equilibrio, onde apura-se a quantidade minima a ser vendida, em certo
periodo, para que todos 0s custos operacionais sejam ressarcidos a fim de identificar
os pontos fortes e pontos fracos para, entao, adotar-se as estratégias mais adequadas
ao negaocio.

O modelo eletrénico proposto destaca a busca de um adequado
reconhecimento do desempenho da organizacdo para o alcance do resultado
operacional desejado, onde todos 0s custos sdo cobertos e obtenha-se lucro. O
modelo enseja uma filosofia que otimize os controles internos e favoreca a tomada de
decisdes em tempo habil e com confiabilidade.

Portanto, a proposta de funcionamento do modelo eletrénico remete a
possibilidade de se conhecer o real resultado da empresa, podendo-se implementar
acOes que visam a conceber, desenvolver, implementar e sustentar estratégias que
garantam vantagens competitivas a uma organizacdo. Ou seja, busca levantar,
registrar e analisar os custos com o objetivo de gerar informagdes para controle e

decisao.
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4.4.1 Modelo eletrénico para formacao do preco de venda com base na margem

de contribuicéao

Conhecer a margem de contribuicdo possibilita a empresa analisar quanto
determinado produto tem como custo unitario, preco de venda e quanto contribui para
0 pagamento das despesas fixas e geracao de lucro. Para o comércio atacadista, a
adocédo da margem de contribuicdo como ferramenta para avaliacdo de precos de
venda tornou-se diferencial no mercado.

A empresa Alfa Lubrificantes e Especialidade Ltda. contava com uma planilha
eletrbnica com todos os dados de produtos relacionados aos custos, créditos e débitos
de produtos, fretes, margem bruta e margem de contribuicdo de cada produto. Foi a
partir desta planilha que foram analisados os dados nas diferentes ferramentas citadas
neste trabalho. Contudo, a empresa encontrava dificuldades na hora de simular
precos, margens para a venda do produto. Ela contava com o apoio de um funcionario
para cuidar, alimentar e estipular os precos de venda e negociar com o préprio
vendedor da empresa utilizando esta Unica planilha. O coordenador ou préprio o
vendedor ndo possuia liberdade para negociar pre¢cos mais agressivos com o cliente,
pois ndo tinham acesso e liberacdo a esta planilha. Com isso, a empresa sentiu a
necessidade de implementacéo deste modelo de planilha eletrbnica e sugeriu como
proposta complementar para este estudo.

O modelo proposto é integrado com a planilha matriz, a qual sempre foi
alimentada pelo gerente administrativo ou responsavel pelo departamento comercial.
Neste novo modelo eletrbnico sugerido, é possivel realizar diferentes analises
econdmicas e criar estratégias de venda no campo. O préprio vendedor, pode utilizar
este modelo eletrénico para simular os precos de venda, de acordo com a margem de
contribuicdo de cada produto buscada pela empresa.

Na Figura 4, pode-se observar que o modelo proposto para utilizacdo da
empresa na formacao do preco de venda fica dentro do Microsoft Excel. Sabe-se que
existem diferentes sistemas de gestdo capazes de gerar esse tipo de informagéo de
forma automatica, porém a empresa nao possui médulos desenvolvidos dentro do
sistema utilizado que possibilite realizar esse tipo de tramitagdo. Portanto, a
ferramenta em Microsoft Excel criada, fard& a simulacdo de forma automatica,

semelhante aos sistemas de informacéo que existem no mercado.
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Figura 4 - Planilhas modelo para formacéo do preco de venda

Formagsdo de Prego matriz base (+)

"

Fonte: Producéo da autora

Para se chegar ao modelo eletronico simplificado e automatico foi necessario
alimentar diferentes planilhas, que foram separadas por abas conforme a Figura 4,
também elencadas no apéndice A, apéndice B e apéndice C. A aba base contempla
a planilha em Microsoft Excel completa, que era utilizada pela empresa para a
formacéo do preco de venda. Esta planilha possui todos os dados de custo unitario,
preco de venda, créditos e débitos de tributos, fretes de compra e de venda, margem
bruta e de contribuicdo. Na aba matriz estdo os dados fundamentais, provindos da
planilha base, utilizados para encontrar a margem de contribuicdo dos produtos e
realizar a formacéo do preco de venda. Por fim a aba formacao de preco, que traz a
ferramenta pronta, automatizada e alimentada pela planilha matriz, com possibilidade
de simulacdes e analises por parte da equipe comercial e geréncia.

No Quadro 18 demonstra-se como a empresa anteriormente realizava o
controle dos custos, despesas, margem de contribuicdo dos produtos e simulava
precos de venda em planilha Excel. Conforme mencionado, a empresa possui um
funcionario que trabalha somente com esta planilha, para calcular custos, despesas,
prevé margens de contribuicdo e prestar assessoria a equipe comercial de vendas.

Quadro 18 - Base para formacé&o de precos de venda

Cédigo | Emb. [ Tipo [ NCM Custo [Crédito| Débito | Crédito | Débito Frete Frete | Comissdo | Custos+ | Margem de | Precode | Lucro | Margem | Lucro Custo
lista (R$) | ICMS | ICMS |PIS/COFI|PIS/COFI| Compra | Venda Desp. |Contribuicdo| Venda | Liquido | Contrib. | Bruto |Liquido de

NS NS Variaveis (MC) compra

Total

- EE - - - - - - - - - - - - - - - -
ACT5500CX  [Q3 |3811.90.900 954,00 11448| 25813| 88,25| 132,65 - 39,44 53,78| 1.23527 13,9%| 1.43407[ 198,80 13,9%)| 480,07 751,28
ACT55005GL  [Q3 |3811.90.90 362,50 | 4350| 107,42 3353| 5520 - 16,41 22,38 486,88 18,4% 59,76 | 109,89 18,4%)| 234,26 285,47
ACT55002BB  [Q3  |3811.90.90| 1.398,00| 167,76 358,80 | 129,32| 184,39 - 54,82 74,75 1.773,68 11,0%| 1.993,36 219,67 11,0%| 595,36 1.100,93
110533. [TB Q3  [2710.19.91 5.196,10 | 623,53 | 2.023,61 [ 480,64 | 1.039,91 420,88 | 309,16 42159 | 8.307,09 26,1%)| 11.242,29 [ 2.935,20 26,1%)| 5.62531| 4.512,81
HL1274. |BB  |Q3 [2710.19.19 164,37| 19,72 59,22 1520 30,43 13,31 9,05 12,34 253,79 22,9% 329,00 75,20 22,9%| 15131 142,76
W7MULTIJUN  [F2  |8421.23.00) 8,95 - - - - - 0,31 0,42 9,68 13,5%! 11,18 151 13,5%! 2,23 8,95
WEMULTIJUN  |[F2  |8421.23.00 10,36 - - - - - 0,36 0,49 11,21 14,4% 13,09 1,88 14,4% 2,73 10,36
W712/53 [UN  |F2  [8421.23.00 10,70 - - - - - 0,39 0,53 11,63 18,3% 14,23 2,61 18,3% 3,53 10,70
W7MULTIJUN  [F2  |8421.23.00) 9,78 - - - - - 0,33 0,45 10,56 12,4% 12,05 1,49 12,4%] 2,27 9,78
W7MULTI{UN  [F2  |8421.23.00} 9,66 - - - 0,33 0,45 10,44 13,4% 12,06 161 13,4% 2,40 9,66
121708 [CX [L1  [2710.19.32 244,40 - - 2261| 26,78 6,84 7,9 10,86 274,24 5,3% 289,57 15,33 53%| 38,33 228,63
111043 [BD |L1  |2710.19.32) 168,42 - - 15,58 17,32 5,70 5,15 7,02 188,04 -0,4% 187,30 |- 0,74 -0,4% 13,18 158,54
119034 |LT  [L1  [2710.19.32 7,08 - - 0,75 0,86 0,26 0,26 0,35 8,05 13,7% 9,33 128 13,7% 1,99 6,58
119035 [BD |L1  |2710.19.32) 191,71 - - 17,73 19,72 5,70 5,86 7,99 213,25 0,0% 213,17 |- 0,08 0,0% 15,76 179,67
122499 [CX |L1  ]2710.19.32) 186,78 - 17,28 20,94 6,84 6,23 8,49 211,99 6,4% 226,37 14,38 6,4% 32,75 176,34

Fonte: Dados disponibilizados pela empresa

No Quadro 18 foi apresentado somente parte dos produtos que a empresa
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comercializa, especificamente aqueles tratados neste estudo, os 15 produtos mais
faturados pela empresa, durante o primeiro trimestre de 2018. Porém, salienta-se que
a empresa comercializa mais de 1.400 produtos nas diferentes linhas que fazem parte
do negdcio, portanto, a planilha esta totalmente preenchida com os demais produtos
também.

O objetivo deste Quadro 18 € expor como era o0 controle dos custos, precos,
tributos incidentes sobre a compra e a venda dos produtos comercializados pela
empresa. Sendo que, as colunas de descricao do produto, tipo de tributacdo e seus
percentuais de ICMS, PIS e COFINS sobre a venda, foram ocultadas, para néo exibira
marca dos produtos vendidos pela empresa. No entanto, para montagem da planilha
eletrOnica esta foi utilizada como base, portanto, estas abas ficardo bloqueadas para
a equipe comercial; quem poderd utiliza-la em sua totalidade, para atualizacdes
referentes a precos de venda, custos e despesas serda somente 0 gerente
encarregado, responsavel por este tipo de informacdo na empresa.

A planilha matriz € a fonte de dados que alimenta automaticamente o modelo
eletrdnico para a formacao de precos. Contém somente as informacgfes essenciais
para o céalculo da margem de contribuicdo e possibilita a simulacéo do preco de venda
de cada produto, pelo método do custeio variavel. No Quadro 19 estd o modelo de

planilha utilizada.

Quadro 19 - Matriz para formacao do preco de venda

Codigo Descricéo Emb. Linha |Custo Liquido| Débito de | Débito de | IRPJ e COMIS- |FRETE Preco de

de Compra | ICMS (%) |PIS/Confins| CSLL SAO Venda
- - - T - - %) |~ - - - -
ACT55001 CX Q3 R$ 751,28 18% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$  1.434,07
ACT55005 GL Q3 R$ 285,47 18% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 596,76
ACT550020 BB Q3 R$ 1.100,93 18% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$  1.993,36
110533. B Q3 R$ 4.512,81 18% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 11.242,29
HL1274. BB Q3 R$ 142,76 18% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 329,00
W7MULTI18 UN F2 R$ 8,95 0% 0,00% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 11,18
W6MULTI20 UN F2 R$ 10,36 0% 0,00% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 13,09
W712/53 UN F2 R$ 10,70 0% 0,00% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 14,23
W7MULTI3/4-D UN F2 R$ 9,78 0% 0,00% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 12,05
W7MULTI3/4-S UN F2 R$ 9,66 0% 0,00% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 12,06
121708 CX L1 R$ 228,63 0% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 289,57
111043 BD L1 R$ 158,54 0% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 187,30
119035 BD L1 R$ 179,67 0% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 213,17
122499 CX L1 R$ 176,34 0% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 226,37
119034 LT L1 R$ 6,58 0% 9,25% 1,58% 3,75%| 2,75%| R$ 9,33

Fonte: Producédo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

Os dados do Quadro 19 séo provindos da planilha base, porém de forma

resumida. Foram elencados somente os 15 produtos mais faturados. As informacdes
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necessarias para apuracdo da margem de contribuicdo de cada produto e formacéao

do preco de venda estdo elencadas nas seguintes colunas desta planilha:

a)
b)

c)

d)

f)

g)

Os produtos séo listados de acordo com o codigo do produto;

Descricdo (nome do produto), por questbes sigilosas da marca e da
empresa mantiveram-se ocultas;

Tipo de embalagem que o produto estd armazenado. Isto se torna
importante para a empresa pois o custo do frete é alterado e calculado de
acordo com o transporte de cada tipo de embalagem. Os produtos a granel
tem custo de frete de compra diferente do produto embalado, por exemplo.
E dentro dos produtos embalados também existe diferenciagdo com o
custo de frete, porém, nesta planilha o custo do frete j4 esta calculado
dentro do custo liquido de compra. A separacdo dos custos de frete foi
realizada no Quadro 18, onde estao todos valores descriminados;

Linhas de negocio, que cada produto corresponde; neste trabalho
analisou-se somente 3 linhas de produtos, L1, F2 e Q3, conforme
apresentados. Ressalta-se que, existem outras linhas de venda, porém
com menor representatividade, portanto, na planilha da empresa estédo
presentes todas as outras linhas de negdcio e os respectivos 1.400
produtos;

O custo liquido de compra do produto unitario; somaram-se o preco de
compra de nota fiscal, frete de compra e subtraiu-se os créditos tributarios
correspondentes a cada produto;

Débito de ICMS e Deébito de PIS e COFINS; sédo calculados
respectivamente na venda das mercadorias, com percentuais
diferenciados, com base no NCM (Nomenclatura Comum do Mercosul) de
cada produto. Estes valores apurados entram como despesas ha venda
da mercadoria. Para a empresa em estudo, o percentual de ICMS para a
venda é 18% ou 0%, de PIS e COFINS 9,25% ou 0%, aplicados sobre o
preco de venda da mercadoria, € o NCM do produto, que define a
incidéncia ou nao destes tributos sobre a venda, conforme pode-se
verificar no Quadro 18, planilha base para formacéao do prec¢o de venda;
Débito de IRPJ (Imposto de Renda — Pessoa Juridica) e CSLL
(Contribuicdo Social sobre Lucro Liquido) também séo base de calculo.

Considera-se como despesas variaveis, aplicados na projecdo de vendas
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e célculo da margem de contribuicdo para a formacao do preco de venda.
Como o lucro desejado néo € conhecido pela empresa tributada pelo lucro
real, o IRPJ e CSLL devem ser mencionados pela empresa para apuragéo
do céalculo do markup e consequentemente formar o preco de venda.

h) Comissédo e frete; sdo percentuais médios definidos pela empresa que
também fazem parte das despesas variaveis da empresa. Percentuais
estes alimentados pelo Quadro 18, planilha base para a formacéo do preco
de venda, que apresenta como comissdo meédia de 3,75%, e o frete de
2,75%, entre terceirizado e proprio, também calculado pela empresa.

i) O preco de venda; é tabelado e provindo da planilha base para formacéo
do preco de venda. E, a partir deste valor que a empresa pode negociar
0S precos especiais diretamente com o cliente, com acréscimos ou
descontos, sempre com base na margem de contribuicdo de cada produto
e a meta que a empresa busca atingir.

J) A planilha matriz, no Quadro 19 foi criada com o objetivo de ser
disponibilizada para a equipe comercial de vendas, juntamente com o

modelo de formacéo de preco de venda conforme a Figura 5.

Figura 5 - Ferramenta modelo para a formacao de precos com base na margem de
contribuicao
Tabela de Formacao de Precos com base na Margem de Contribuicao

Codigo Linha Descrigdo
Produto Desejado 121708 r L1 Ixxxx><xxxxxxxxxxxxxx><xxxxxxxxxxxxxx><xxxxxxxxxxxxxx><xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx
Custo da Mercadoria | R$ 228,63
ICMS 0,00%
PIS e COFINS 9,25%
Os Percentuais se atualizam de forma
HdAjE el 1,58% automatica ao digitar o Cédigo do Produto.
COMISSAO 3,75%
FRETES 2,75%

Margem de |
Contribuicdo

Preco de Venda

sugerido

5,00%

10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00%

| R$ 294,36 ‘ | R$ 314,61 | ‘ R$ 337,86 ‘ ‘ R$ 364,81 ‘ | R$ 396,44 ‘ | R$ 434,07| ‘ R$ 479,60

Preco de Tabela

Preco de Venda| R$ 289,57

Margem de

Contribuicdo R$ D 10,76
% MC 3,71%

Fonte: Producé&o da autora

A ferramenta para formacé&o de precos, com base na margem de contribuicéo,

foi criada a partir de uma necessidade comercial da empresa Alfa Lubrificantes e
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Especialidades Ltda., conforme o modelo eletrénico destacado na Figura 5. A
empresa trabalha no ramo do comércio atacadista, portanto, a disputa sempre &
acirrada entre os concorrentes, pois existem diversas marcas no mercado com
qualidade semelhante e que buscam alcancar o0 mesmo objetivo. Por isso que o
grande diferencial para a empresa se manter no mercado, com foco e objetivos é
conseguir mostrar para o cliente que o melhor produto € este que a empresa revende.

Para ter destaque no mercado ndo basta o vendedor ter 6timo relacionamento
com o0 seu cliente, & preciso obter novas técnicas comerciais para conquista-lo.
Entretanto, este modelo eletrbnico mostra-se como um potencial de mercado, para
agilizar o atendimento ao cliente e transmitir confianca na informacao repassada.

Sabe-se que o contato entre o cliente e o proprio vendedor é curto, no
momento da venda, devido aos afazeres diarios. Para isto, a tecnologia surge para
auxiliar as empresas nos processos. Portanto, este modelo eletrénico possibilita o
vendedor analisar e simular precos de venda de acordo com a necessidade do cliente,
assim, ultrapassando a barreira do préprio gestor comercial que anteriormente exercia
este papel. Além disso, € possivel agilizar o atendimento e a aprovacdo do pedido
comercial, e também transmitir confianca e agilidade ao atendimento prestado.

Os vendedores da empresa utilizam equipamento de alta tecnologia, Ipad,
para efetivar a venda dos produtos no cliente. Este € mais um dos motivos para a
autorizacdo deste procedimento e utilizacdo desta ferramenta por parte da equipe
comercial externa, pela facilidade no atendimento e na negociacao. Assim, a empresa
pode utilizar o funcionario que antes fazia este papel para realizar outros estudos e
trazer melhorias para empresa.

De acordo com a Figura 5, verifica-se como simular o prego de venda com
base na margem de contribuicdo. Primeiramente, escolhe-se o tipo de produto a ser
comercializado no campo produto desejado, ou seja, nesta lacuna deve-se selecionar
ou digitar o item desejado para visualizagéo. Ao clicar no produto desejado, observa-
se que no campo ao lado ira aparecer a linha de negocio ao qual pertence o produto
e a respectiva descricdo do mesmo.

Abaixo do item produto desejado na planilha, aparecem os seguintes campos:

a) Custo do produto;

b) ICMS;

c) PIS e COFINS;

d) IRPJe CSLL;
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e) COMISSAQ;

f) FRETES.

O valor dos campos citados é de preenchimento automatico, sdo dados
provindos da planilha matriz, que foram alimentados pela planilha base, conforme
demonstrado anteriormente. Para o vendedor, estes campos estdo blogueados, nédo
sera possivel realizar nenhuma alteracdo, séo informacdes gerenciais que
impossibilitam alteracdes sob sua responsabilidade.

No item margem de contribuicdo estdo os percentuais escalonados pela
empresa, que servem de base para a formacédo do preco de venda. Portanto, o
percentual minimo que a empresa deseja obter de margem de contribuicdo na venda
de seus produtos é de 5% e o maximo de 35%, com intervalos de 5%. O percentual
de margem de contribuicdo estipulado pela empresa se faz necessario, pois tem o
intuito de suprir os custos e despesas variaveis desembolsados pela empresa na
venda de determinadas mercadorias e servir para cobrir 0s custos e despesas fixas
do més.

Dentro do preco sugerido esta embutida a formula do markup, que é utilizado
para estipular precos de vendas ideais para o hegdocio, com base na soma de todos
0s custos variaveis do produto juntamente com a margem de contribuicdo. Com tudo,
fez-se necessario somar todos 0s custos variaveis incidentes sobre o preco de venda
da mercadoria, como: ICMS, PIS e COFINS, IRPJ e CSLL, COMISSAO, FRETE e
ainda a margem de contribuicdo pretendida. Portanto, o markup aumenta conforme o
percentual de margem de contribuicdo, de acordo com o preco de venda sugerido,
gue também se altera na proporcdo da margem de contribui¢cdo do produto. O preco
de venda sugerido para a empresa surge a partir da divisdo do campo custo do
produto pelo markup. A partir deste preco sugerido é que a empresa pode definir junto
ao seu vendedor qual o preco de venda ideal para o negdcio.

Para complementar a andlise da formacdo do preco de venda, o pequeno
quadro cujo nome € preco de tabela também migrado automaticamente da planilha
matriz. A atualizacdo desta planilha s6 deve ser feita pelo gerente comercial ou
responsavel da é&rea, pois, apresenta o preco de venda tabelado, que consta no
sistema de gestdo da empresa. Conforme o exemplo citado na Figura 5, pode-se
verificar que o preco de tabela esta abaixo do esperado pela margem de contribuicéo
de 5%, percentual minimo estipulado pela empresa para retorno. O mesmo traz R$

10,76 ou 3,71% de margem de contribui¢ao, portanto a empresa vende o produto com
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margem de contribuicdo abaixo do esperado, portanto, deve-se rever o preco de
venda ou custos praticados do produto para poder alavancar o seu lucro. Caso o preco
de tabela tenha margem de contribuicdo acima do minimo esperado pela empresa, 0
vendedor podera negociar com seu cliente diferentes formas de venda, diminuir o
preco ou a quantidade.

A partir da planilha com a formacdo de preco de venda o vendedor pode
simular precos diversificados de acordo com a margem de contribuicdo minima de
5%, para cada produto, negociar precos com seu cliente e utiliza-la de forma
inteligente.

O gestor, por meio desta ferramenta, pode verificar os produtos que precisam
ser reavaliados, negociar e argumentar seus custos direto com o fornecedor, a fim de
conseguir um preco de compra mais atrativo, consequentemente elevar a margem de

contribuicéo unitaria e refletir na lucratividade da empresa.

4.4.2 Modelo eletrénico para anélise do ponto de equilibrio, da margem de

seguranca e da alavancagem operacional

Para a empresa se manter no mercado sem correr riscos, € necessario utilizar
e analisar as ferramentas para avaliacdo de desempenho constantemente. Além de
simular a formacao do preco de venda por parte da equipe comercial, uma empresa
de grande porte precisa entender o seu ponto de equilibrio, a sua margem de
seguranca e a sua alavancagem operacional para conseguir relacionar o volume de
vendas necessario para suprir todos os investimentos realizados, para almejar
maiores lucros e diminuir os custos.

A analise do ponto de equilibrio exige planejamento e controle empresarial,
deve existir o equilibrio entre receitas de vendas e despesas para o alcance dos
resultados. A partir da margem de contribuicdo dos produtos vendidos, é possivel
encontrar o ponto de equilibrio total da empresa, através da apresentacdo do
faturamento minimo que a empresa precisa alcangar para obter lucro zero e suprir
todos os gastos fixos do més.

A empresa, ao alcancar o ponto de equilibrio passa a faturar com seguranca,
este excedente chama-se margem de seguranca. Esta, pode ser entendida como a
diferenca entre o total vendido até determinado instante e o ponto de equilibrio total

da empresa. A partir deste conceito, a empresa pode realizar estimativas de precos,
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efetuar campanhas de marketing para alavancar as vendas, ja que o custo fixo do més
foi suprido pelas vendas até aquele momento.

A alavancagem operacional também é considerada um importante indicador
de desempenho para a operacao de vendas, tem relacdo direta com 0s custos e
despesas fixas da empresa e a margem de contribuicéo total dos produtos. A medida
gue o volume de vendas cresce, se eleva a margem de contribuicdo, porém, a
tendéncia € de que os custos e despesas fixas se mantenham inalterados. Portanto,
impulsiona-se 0s lucros para a empresa. Sendo assim, o grau de alavancagem
operacional demonstra como a empresa deve operar em relacdo ao ponto de
equilibrio e qual a proximidade ou distancia entre eles.

Para auxiliar a empresa na verificacdo e controle do ponto de equilibrio, da
margem de seguranca e da alavancagem operacional total sugere-se um novo modelo
eletrénico gerencial de informacéo, no Microsoft Excel, para tornar util, agil e confiavel
a mensuracao dos dados para o processo decisorio. Este sistema de informacéao
criado ndo se resume apenas ao aspecto tecnoldgico, mas ele serve para atender a
estrutura da empresa comercial, tornar as analises mais flexiveis e se adequar o estilo
de trabalho do gestor da empresa, a fim de atender e superar as suas expectativas.
Um sistema ou modelo de informacéo elaborado é composto por pessoas, tecnologia
e organizacao, portanto, deve atender as trés dimensdes conjuntamente.

Apesar da existéncia de limitagfes nas analises, devido ao niUmero extenso
de itens que a empresa trabalha, esta ferramenta ocupa um papel de extrema
importancia para o gestor. Este modelo eletrénico pode ser ajustado a medida que a
empresa sentir necessidade, porém, foi projetado para atender de imediato a sua
demanda principal. J& que a empresa Alfa Lubrificantes e Especialidades Ltda. ndo
consegue analisar os indicadores de desempenho estudados por meio do sistema de
gestdo utilizado, ndo realiza nenhum tipo de verificacdo destes dados de forma
periddica ou antes do fechamento do més. No entanto, ndo consegue estimar se o
total vendido pela empresa é suficiente para cobrir os custos e despesas fixas.

Por isso entende-se que esta verificacdo e analise dos dados em relacdo a
margem de contribuicdo, o ponto de equilibrio, a margem de seguranca e a
alavancagem operacional sejam interessantes indicadores de avaliacdo da
rentabilidade da empresa, aos quais podem ser medidos semanalmente e

diariamente, por meio de um relatério de vendas importado para dentro da ferramenta
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eletrbnica proposta. Assim o gestor pode planejar de forma segura os rendimentos do
més, conforme orcado e propor avangos ou retencdes nas vendas.

O modelo de ferramenta eletrénica proposta € totalmente automatizada, os
dados sdo calculados e alimentados de forma automatica. Para isso ocorrer,
inicialmente, é preciso que o modelo entenda toda parte de custo, despesas, venda,
tributacdo dos produtos para conseguir agrupar as informacdes e fornecé-las ao
gestor de forma clara, prontas para a tomada de decisé&o.

Na Figura 6, observa-se que a ferramenta € em formato do programa Microsoft
Excel, trabalhada em conjunto com duas planilhas paralelas, fornecedoras das
informacdes base. Nas planilhas demonstradas seguem somente os 15 produtos mais
faturados da empresa ao longo do primeiro trimestre de 2018. Para aplicacdo da
ferramenta estdo todos os produtos elencados na planilha, no entanto, para
apresentacao do modelo eletrénico optou-se por somente demonstrar 0s mesmos
produtos utilizados na elaboracéo e analise dos indicadores de desempenho ja citados

neste trabalho.

Figura 6 - Planilhas modelo para andlise do ponto de equilibrio, da margem de
seguranca e do grau de alavancagem operacional

Ponto de Equilibrio;MS;A0 | matriz vendas | base ®

Fonte: Producé&o da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

Na Figura 6, pode-se perceber que existem 3 abas no programa Microsoft
Excel que precisam ser preenchidas para poder colocar o0 modelo eletrbnico em
pratica; a aba base, a aba da matriz vendas e a aba do ponto de equilibrio; MS; AO.
O objetivo da ferramenta é avaliar o ponto de equilibrio total da empresa, a margem
de seguranca e o grau de alavancagem operacional, a partir da andlise realizada por
meio da margem de contribuicdo dos produtos.

Entdo, primeiramente, é necessario preencher a planilha da aba base, que
estara com permissdo par acesso somente do gestor para as alteracdes. Nesta
planilha base constam os dados fundamentais para a montagem da ferramenta,
conforme demonstrado no Quadro 20.

O Quadro 20 é formado a partir das informacdes disponibilizadas pela
empresa, demonstradas também no apéndice D, apéndice E, apéndice F, com as
mesmas fungdes descritas e utilizadas para a ferramenta de apuracdo do preco de
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venda. O objetivo desta planilha base para fins de calculo do ponto de equilibrio, da
margem de seguranca e do grau de alavancagem operacional é conhecer as
despesas variaveis incidentes sobre o preco de venda, trazendo a referéncia da
margem de contribuicdo, a qual serve de base para a apuracdo dos indicadores

avaliados.

Quadro 20 - Base para calculo do ponto de equilibrio, da margem de seguranca e da
alavancagem operacional

Cédigo Descri¢do Emb. | Linha |Custo Liquido| Débito de | Débito de | IRPJ e | COMIS- |FRETE| Prego de

de Compra_ [ ICMS (%) [PIS/Confins| CSLL SAO Venda
- - - T - - (%) - - - - -
ACT55001 CX Q3 R$ 751,28 18% 9,25% 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$  1.434,07
ACT55005 GL Q3 R$ 28547 18% 9,25%|  1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 596,76
ACT550020 BB Q3 R$ 1.100,93 18% 9,25%|  1,58%| 3,75%| 2,75%| R$  1.993,36
110533. B Q3 R$ 4.512,81 18% 9,25%|  1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 11.242,29
HL1274. BB Q3 R$ 142,76 18% 9,25% 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 329,00
W7MULTI18 UN F2 R$ 8,95 0% 0,00% 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 11,18
W6MULTI20 UN F2 R$ 10,36 0% 0,00%| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 13,09
W712/53 UN F2 R$ 10,70 0% 0,00%] 1,58%| 3,75%]| 2,75%]| R$ 14,23
W7MULTI3/4-D UN F2 R$ 9,78 0% 0,00% 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 12,05
W7MULTI3/4-S UN F2 R$ 9,66 0% 0,00% 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 12,06
121708 CX L1 R$ 228,63 0% 9,25% 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 289,57
111043 BD L1 R$ 158,54 0% 9,25%|  1,58%| 3,75%]| 2,75%]| R$ 187,30
119035 BD L1 R$ 179,67 0% 9,25%|  1,58%| 3,75%]| 2,75%]| R$ 213,17
122499 CX L1 R$ 176,34 0% 9,25% 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 226,37
119034 LT L1 R$ 6,58 0% 9,25% 1,58%| 3,75%]| 2,75%| R$ 9,33

Fonte: Producgdo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

A partir da planilha base, pode-se criar a planilha vendas do més, a qual deve
ser preenchida diariamente, semanalmente ou periodicamente pelo gestor da
empresa, com dados relativos ao faturamento. Portanto, para conseguir encontrar 0s
indicadores mencionados como o ponto de equilibrio, a margem de seguranca e o
grau de alavancagem operacional da empresa, se faz necessario a importacdo de
dados relativos as vendas para dentro da planilha eletrdnica. No Quadro 21 é

demonstrado o modelo proposto que carrega o faturamento mensal.
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Quadro 21 - Planilha vendas do més

TOTALIZAGAO 126170 R$ 19.142.901,50 | 8,13%| R$ 1.557.227,35
Codigo Descricdo | Emb. [Linha|Quantidad| Preco Unit Preco Total Custo Débito | Débito |IRPJ e|COMIS |FRETE| Margem de | %de Margem de
e Liquido de [de ICMS| de |CSLL| SAO Contribuicdo| MC | Contribuicdo

Compra (%) |PIS/Conf Unit Unit Total

v L4 L4 T L4 v L4 L4 7| ins (@~ L4 v L4 L4

ACT55001 CX Q3 500 R$ 1.434,07 717.035,00 | R$ 751,28 18%| 9,25%| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 176,15| 12,3%| R$ 88.076,58
ACT55005 GL Q3 1000 | R$ 596,76 596.760,77 [ R$ 285,47 18%| 9,25%| 1,58%)| 3,75%| 2,75%| R$ 100,46 | 16,8%| R$ 100.462,72
ACT550020 BB Q3 500 R$ 1.993,36 996.677,75 | R$ 1.100,93 18%| 9,25%| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 188,20 | 9,4%| R$  94.099,49
110533. B Q3 3 R$ 11.242,29 33.726,87 | R$ 4.512,81 18%| 9,25%)| 1,58%)| 3,75%| 2,75%| R$ 2.757,69 | 24,5%| R$  8.273,08
HL1274. BB Q3 2500 | R$ 329,00 822.490,63 | R$ 142,76 18%| 9,25%| 1,58%| 3,75%]| 2,75%| R$ 70,01 | 21,3%|R$ 175.024,98
W7MULTIL8 UN F2 30000 [R$ 1118 335.541,88[R$ 895 0%| 0,00%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 1,33 11,9%| R$  39.933,63
W6MULTI20 UN F2 14000 |R$ 13,09 183.27320 |R$ 10,36 0%| 0,00%| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 1,67 | 12,8%| R$  23.426,65
W712/53 UN F2 1752 [R$ 14,23 2493320 |R$ 10,70 0%| 0,00%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 2,38| 16,7%| R$  4.172,46
W7MULTI3/4-D UN F2 9000 [R$ 12,05 108.483,38 [R$ 9,78 0%| 0,00%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 1,30 | 10,8%| R$  11.699,06
W7MULTI3/4-S UN F2 12000 |R$ 12,06 144.675,01 |R$ 9,66 0%| 0,00%| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 142 | 11,8%| R$ 17.066,79
121708 CX L1 3000 |[R$ 289,57 868.695,34 [ R$ 228,63 0%| 9,25%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 10,76 | 3,7%| R$ 32.267,78
111043 BD L1 5000 |R$ 187,30 936.483,48 | R$ 158,54 0%| 9,25%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%|-R$ 370 | -2,0%|-R$ 18.495,00
119035 BD L1 40000 | R$ 21317 8.526.917,56 | R$ 179,67 0%| 9,25%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%|-R$ 344 -1,6%|-R$ 137.700,50
122499 CX L1 4500 | R$ 226,37 1.018.665,00 | R$ 176,34 0%| 9,25%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 10,80 | 4,8%| R$ 48.609,05
119034 LT L1 1 R$ 9,33 933|R$ 6,58 0%| 9,25%]| 1,58%| 3,75%| 2,75%| R$ 1,13] 12,1%| R$ 1,13

Fonte: Producgéo da autora com base nos dados disponibilizados pela empresa

A planilha de vendas do més demonstrada pelo Quadro 21, deve ser
alimentada com informacdes extraidas do sistema de gestdo da empresa, com 0S
base no faturamento. Basicamente, as colunas que devem ser preenchidas com as
informacdes relativas as vendas do periodo sé&o:

a) Cdbdigo do produto;

b) Descricdo do produto;

c) Tipo de embalagem;

d) Linha de negdcio, a qual o produto pertence;

e) Quantidade vendida de cada produto;

f) Preco unitario de vendas.

Os demais itens das colunas da planilha sdo preenchidos automaticamente
por meio de férmulas amarradas em cada célula do sistema Microsoft Excel
necessarias para transformar os dados e automatiza-los. Na coluna receita total é
apenas multiplicado a quantidade vendida de determinado produto pelo preco unitario
de venda. E na coluna custo liquido de compra até a coluna frete de vendas sdo gastos
ja mencionadas e ja elencados na planilha base, somente foram transferidos para a
planilha vendas do més pois sdo necessarios para a apuracdo da margem de
contribuicdo dos produtos unitariamente e também para o encontro da margem de
contribuicdo total da empresa.

A margem de contribuicdo unitaria surge a partir do preco de venda unitario
deduzido pelo custo liquido de compra e despesas variaveis de vendas, como tributos
ICMS, PIS e COFINS, IPRJ e CSLL, COMISSOES e FRETES de venda. Os
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percentuais de tributacdo variam conforme o tipo de produto. As comissdes tém
percentual fixo de 3,75% e o frete de vendas médio é de 2,75%, aplicados sobre o
preco de venda. A margem de contribuicdo unitaria em percentual encontra-se a partir
da divisdo da margem de contribuicdo unitéria pelo preco de venda unitario. Porém,
como a empresa em estudo trabalha com uma gama diversificada de produtos, optou-
se por calcular a margem de contribuicao total da empresa pelo mix de produtos.

A margem de contribuicdo total da empresa pode ser encontrada em moeda
corrente ou em percentual. Basicamente, a margem de contribuigédo total monetaria é
encontrada a partir da multiplicacdo da margem de contribuicdo unitaria pela
respectiva quantidade de mercadorias vendidas naquele periodo. E a margem de
contribuicdo percentual total € encontrada a partir da soma de todas as margens de
contribui¢des totais dos produtos dividido pelo total da receita daquele periodo. Estes
percentuais e valores encontrados sdo transportados automaticamente para a planilha
ponto de equilibrio; MS; AO para apuracao dos indicadores de forma automatica e
possivelmente em tempo real.

Ressalta-se, portanto, a importancia da exportacdo dos dados relativos as
vendas do sistema de gestdo, somente assim, sera possivel estimar o ponto de
equilibrio da empresa, se for preenchida a planilha de vendas do més periodicamente.
A partir desta planilha, pode-se analisar os indicadores de desempenho da empresa
ao longo do més e estimar quanto € necessario vender para suprir 0S custos e
despesas fixas para obter o retorno.

Na Figura 7, é demonstrado o modelo de ferramenta eletrénica confeccionado
diretamente no Microsoft Excel para apuracdo dos indicadores mencionados na
planilha base e vendas do més, para avaliacdo de desempenho da empresa e

projecéo de resultados.
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Figura 7 - Ferramenta modelo para analise do ponto de equilibrio, da margem de
seguranca e do grau de alavancagem operacional

Anadlise do Ponto de Equilibrio

DESPESA FIXA DO MES|R$  1.205.000,00

FATURAMENTO REALIZADO |R$  19.142.901,50

MARGEM CONTRIB. REALIZADA|R$  1.557.227,35

% MC)| 8,13%

PONTO DE EQUILIBRIO | R$  14.812.991,98
FATURAMENTO A BUSCAR | R$ -

MARGEM DE SEGURANCA | R$ 4.329.909,52

LUCRO LIQUIDO | R$ 352.227,35

GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL | 4,42
Fonte: Producgéo da autora

A Figura 7 traz o modelo de ferramenta criado para a apuracédo do ponto de
equilibrio contabil mix da empresa, da margem de seguranca e do grau de
alavancagem operacional, com base nas planilhas paralelas denominadas como
planilha base e planilha de vendas do més. Neste estudo, foi analisado somente o
ponto de equilibrio contabil mix da empresa, em quantidade e moeda corrente,
consequentemente, no momento, o modelo de ferramenta proposto traz as férmulas
de calculo, igualmente, referentes ao ponto de equilibrio contabil mix. A empresa é do
ramo comercial atacadista, trabalha com uma gama bastante diversificada de
produtos, por isso, sente a necessidade somente de verificar qual o volume minimo
total que deve ser faturado, para cobrir todos os custo e despesas fixas, com lucro
nulo em determinado periodo.

O mesmo conceito abordado segue para calcular a margem de seguranca e
o grau de alavancagem operacional da empresa. Sabe-se que é possivel encontrar
estes indicadores individualmente, porém, como o mix de produtos é variado e
alocados em diferentes linhas de negocio, a empresa optou por avaliar estes
indicadores na sua totalidade.

Nos campos demonstrados no modelo eletrénico, de acordo com a Figura 7,

foram criadas férmulas que possibilitam a importacdo das informagdes contidas nas
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planilhas paralelas, para poder calcular os indicadores, tendo em vista que o modelo

desenvolvido esta dentro do programa Microsoft Excel.

Para encontrar o ponto de equilibrio, a margem de seguranca e o grau de

alavancagem operacional foi preciso preencher os campos da planilha a seguir

descritos.

a)

b)

Custo fixo més: mensalmente a empresa tém custos ou despesas fixas
para pagamento, entende-se que estes podem variar de um més para o
outro, pois ocorrem independentemente da venda de mercadoria. Entéo,
para projecéo de resultados, com base nos indicadores recomendados, €
preciso ter acesso ao faturamento do més corrente diretamente no sistema
de gestdo da empresa. E necessario que sejam apurados 0S custos e
despesas fixas do més e o proprio gestor incluir o langamento na planilha,
no respectivo campo de despesas fixas do més, e realizar a modificacao
do valor de acordo com a realidade de cada més. Este campo nédo sera
preenchido automaticamente, portanto, deve ser alterado pelo gestor nos
meses que sofrer alteracdo do valor relacionado ao custo ou despesa fixa
do més. A empresa por ser comércio atacadista considera todos o0s custo
fixos como despesas fixas.

Faturamento realizado: busca os dados automaticamente da planilha
vendas do més, na primeira linha chamada totalizagcdo no Quadro 21, na
coluna da receita total. Na coluna de receita total, consta a soma de todas
as vendas faturadas até determinado momento do més. Este campo
depende totalmente do preenchimento de um gestor, com relatério de
vendas diario, semanal ou periddico na planilha vendas do més, assim,
possibilitar a realizacdo da simulagéo dos indicadores.

A margem de contribuicdo realizada: € obtida automaticamente, com base
nos dados da planilha vendas do més, na coluna margem de contribui¢do
total da empresa, na primeira linha de totalizagbes. A margem de
contribuicdo total € calculada a partir das informacdes contidas na planilha
vendas do més, multiplicando a margem de contribuicdo unitaria pela
respetiva quantidade vendida de determinado produto, somando por fim
todas as margens por produto para chegar-se a totalizacdo da margem de
contribuicdo. Esta é considerada realizada, pois a medida que a planilha

de vendas do més for atualizada a margem de contribuicdo se altera.
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d) Percentual da Margem de contribuicdo realizada: com base no total da
margem de contribuicdo realizada € possivel encontrar a margem de
contribuicdo em percentual. Este campo é preenchido de forma automética
também, de acordo com o célculo da planilha vendas do més. Nesta
margem de contribuicdo total realizada em percentual esta a linha dos
totalizadores na coluna % MC unitaria, obtido a partir da divisdo da
margem de contribuicdo total pela receita total de vendas realizada.

e) Ponto de equilibrio: somente € calculado, se os dados preenchidos nos
campos acima deste modelo eletronico estiverem de acordo. O ponto de
equilibrio contabil mix total da empresa em faturamento € encontrado a
partir da divisao entre a despesa fixa projetada para o més e o percentual
de margem de contribuicao total realizada.

f) Faturamento a buscar: é a subtracdo entre o faturamento realizado e o
ponto de equilibrio, ou seja, mostra para a empresa quanto ainda precisa
vender para alcancar o ponto de equilibrio com lucro zero, suprindo o a
despesa fixa do més.

g) Margem de seguranca: somente deve aparecer com valores, se a empresa
atingiu o ponto de equilibrio. O conceito da margem de seguranca €
basicamente a venda excedente em relacdo ao ponto de equilibrio, ou
seja, tudo que a empresa faturar acima do ponto de equilibrio ira
transformar a sua venda em lucro.

h) Lucro liquido realizado pela empresa: pode ser encontrado ap6s deduzir
as despesas fixas projetadas da margem de contribuicao total realizada. O
lucro liquido do més serve de base para o célculo do grau de alavancagem
operacional.

i) Grau de alavancagem operacional: evidencia a relacdo entre o volume de
vendas, custo e despesas fixas e as mudangas no lucro conforme a sua
variabilidade, por isso para encontra-la deve-se dividir a margem de
contribuicdo total realizada, de forma monetaria, pelo lucro liquido da
empresa do momento. Conforme as vendas crescerem,
consequentemente, maior sera o lucro.

Analisar o ponto de equilibrio, a margem de seguranca e o grau de

alavancagem operacional € de suma importancia, principalmente para a empresa em

estudo que se enquadra como comércio atacadista. O lucro provindo da empresa
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depende Unica e exclusivamente de sua venda, por isso € preciso ter dados confiaveis
e acessiveis para melhorar seus rendimentos e planejar os préximos meses.

Os dados demonstrados nos Quadros 20, 21 e Figura 7, foram fornecidos pela
empresa e apenas simulados. Como neste presente estudo, primeiramente, foram
analisados os dados do primeiro trimestre de 2018, a proposta de ferramenta servira
para apoio a gestdo nos periodos futuros, para analise do ponto de equilibrio, da
margem de segurancga, da alavancagem operacional total e servir como base para
planejamento estratégico e decisdes. Além de, auxilia-los no acompanhamento das
vendas e projecdo de resultados.

E de acordo com a analise do ponto de equilibrio contébil mix que a empresa
consegue identificar o faturamento minimo de vendas para cobrir todos os gastos e
despesas fixas para se equiparar a receita dos produtos comercializados. Assim,
identificar o ponto de equilibrio, conforme apresentado no referencial tedrico
representa o encontro em gue as receitas se igualam aos custos e despesas fixas e a
partir deste nimero a empresa poder buscar lucros.

O gestor por meio das informacdes fornecidas nos modelos eletrbnicos
abordados, pode fazer com que a empresa estude formas de melhorar seus
resultados, aumentar a sua rentabilidade e diminuir os riscos nas operacfes. Uma vez
encontrada a margem de contribuicdo de cada produto e total, e a despesa fixa é
possivel verificar o ponto de equilibrio, a margem de seguranca e o grau de
alavancagem operacional. Consequentemente viabilizar a reducdo dos riscos,

aumento das vendas e diminuicdo do indice de alavancagem.
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5 CONCLUSAO

As organizacdes se mantem no mercado em virtude das técnicas e
ferramentas gerenciais que as auxiliam no planejamento estratégico e proporcionem
aos gestores uma visao mais clara da sua real situacdo. Muitos empresarios enfatizam
o faturamento da empresa e as obrigacdes fiscais, sem se preocupar com 0S
diferentes fatores embutidos nessa movimentacao. Com isso, acabam por colocar a
empresa em situacdes complicadas e irreversiveis, pela falta de conhecimento; ha
também as que néo possibilitam abertura destes dados ao contador para aplicacédo
de seus conhecimentos sobre o assunto.

Este trabalho teve como objetivo principal demonstrar a importancia da
adocao de préticas gerenciais para o controle dos custos, com base na andlise interna
dos indicadores de desempenho como a margem de contribuicdo, o ponto de
equilibrio, a margem de seguranca, o grau de alavancagem operacional e implantar
um modelo eletrbnico de apuracéo destas informacgOes para facilitar a gestdo da
empresa Alfa Lubrificantes e Especialidades Ltda., na verificacdo dos seus precos,
custos, despesas para a mensuracao do custo/volume/lucro da empresa. Sabe-se
gue, diante da acirrada competicdo no mercado atacadista em geral e especialmente
na distribuicdo de mercadorias, a caracteristica predominante € a elasticidade nas
vendas, uma variagdo que reflete diretamente no resultado das empresas,
positivamente ou negativamente.

Todavia, as campanhas promocionais que o0s diversos concorrentes
promovem, comprometem a sua participacéo de mercado; a empresa deve ter cautela
na adoc¢éo de politicas de precos, custos e despesas. Por isto que, para a empresa
ter melhores condicdes de concorrer, € preciso apurar os dados de mercado em fontes
seguras, com menores riscos. A avaliacdo de desempenho € uma pratica que se torna
cada vez mais imprescindivel para a sobrevivéncia das empresas.

Apoés selecionar os produtos mais faturados pela empresa, calculou-se a
margem de contribuigdo individual, total, percentual dos produtos e por linha de
negécio. O indicador de desempenho chamado margem de contribuicdo € utilizado
para analisar tecnicamente o resultado proporcionado pela venda dos produtos. Este
indicador foi calculado com base no método de custeio variavel, considerado o mais
adequado para a realidade da empresa comercial, onde as despesas variaveis como

tributos, frete e comissbes sobre vendas sdo mensuradas em cada produto e 0s
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custos e despesas fixas sdo ignorados, apensas alocados, posteriormente, na
demonstracao de resultado.

Constatou-se, por meio das andlises da margem de contribui¢cdo, que grande
parte dos produtos estudados em cada linha de negocio possuem a margem de
contribuicdo positiva. Apenas 2 produtos apresentaram margem de contribuicdo
unitaria e total negativas, neste caso, os produtos ndo geraram rentabilidade para a
empresa. Sugere-se que 0s custos, despesas e 0s respectivos precos de vendas
sejam reavaliados, para alavancar as vendas e gerar resultados positivos. A partir
desta analise, a empresa pode verificar e valorizar os produtos que geram maior
margem de contribuicdo unitaria e total, pois, sdo estes que contribuem com a
empresa no pagamento dos custos e despesas para encontrar o lucro.

Além do célculo da margem de contribuicdo dos produtos, este estudo
também teve o objetivo de ilustrar o ponto de equilibrio contabil mix, a margem de
seguranca e a alavancagem operacional; analisar estes indicadores para empresa, foi
relevante. Pois antes disso, a empresa ndo realizava o controle interno destes
indicadores, o qual possuem papel de auxiliar a empresa na busca de resultados.

O ponto de equilibrio contabil mix do periodo estudado, referente a totalidade
e individualmente, por produto, foi positivo; isto mostra que a empresa conseguiu obter
a receita suficiente para suprir os custos e despesas fixas do periodo. Identificou-se
uma margem de seguranca de 32,49% sobre a receita total, ou seja, ap0s realizado o
pagamento de todas as despesas fixas, a empresa tem como resultado positivo de
32,49%. O grau de alavancagem da empresa ficou em 3,08, de acordo com a
variabilidade entre a receita, despesas variaveis e fixas. O grau de alavancagem é um
indicador importante para a empresa em estudo, principalmente por se tratar do ramo
comercial e que depende exclusivamente da venda para sobrevivéncia. Como a
empresa geralmente ndo altera suas despesas fixas mensais, conforme o volume de
vendas crescer, menores 0s riscos e melhores os resultados.

Apesar de existirem limitacbes quanto a analise dos dados destes
indicadores, estes ocupam um papel importante para a geréncia da empresa. Atravées
da verificagdo dos dados encontrados € que a gestdo podera tomar decisbes que
produzirdo aumento da rentabilidade, reducéo dos riscos operacionais nos préximos
periodos, possibilitando a criacdo de novas estratégias de mercado.

Ao longo do trabalho, ap0s a realizacdo da analise da margem de

contribuicdo, do ponto de equilibrio, da margem de seguranca e da alavancagem
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operacional da empresa, apresentou-se um modelo eletrdnico em Microsoft Excel que
permite a empresa avaliar estes indicadores de forma confiavel e rapida para
possibilitar os gestores a avaliagdo periddica para tomada de decisdo. Com certeza
sera uma técnica importante para a empresa e também como ferramenta de gestéo
para as demais empresas que estéo inseridas do mercado competitivo. Este método
viabiliza a empresa almejar seus lucros e trabalhar com margens menores em
pequeno espaco de tempo, se verificado o custo unitario de compra e formar o prego
de venda ideal.

Foram disponibilizadas 2 ferramentas eletrdnicas, que proporcionam para a
empresa a avaliacdo dos seus indicadores de desempenho:

a) Modelo eletrénico para formacao do preco de venda: uma ferramenta (til

para o préprio vendedor, consegue realizar a simulacdo do preco de venda
e agilizar este processo no cliente, otimizando os resultados da empresa
a curto prazo, com base na margem de contribuicdo dos produtos. Sabe-
se que existem constantes oscilagdes de precos, custos e despesas, por
isso é interessante para o vendedor esta negociacao direta com o seu
cliente. Com isso, 0 gerente consegue utilizar seu tempo para planejar
estrategicamente, a viabilidade de promover incentivo nas vendas por
meio de campanhas promocionais e marketing;

b) Modelo eletrénico para apuracdo do ponto de equilibrio contabil mix, a
margem de seguranca e a alavancagem operacional: permite ao gestor
ponderar quanto a empresa precisa obter de receitas para atingir o seu
ponto de equilibrio contabil mix e qual o grau de alavancagem operacional
ela se encontra. Assim que atingido o ponto de equilibrio, através do
faturamento realizado, a empresa passar a obter margem de segurancga,
conseguiu suprir os custos e despesas fixas.

Estes modelos eletrbnicos apresentados e criados neste estudo para
implantagdo na empresa, permite a analise do custo, volume e lucro do mix de
produtos comercializados, com o objetivo de proporcionar um melhor controle interno
e gestdo do negacio.

Existem sistemas de gestdo que atendem a necessidade das empresas € ja
conseguem avaliar estes indicadores citados neste trabalho de forma automatica.
Porém, esta afirmacao serve para as empresas que possuem sistema de gestdo bem

desenvolvidos, com ferramentas para apoio gerencial, no entanto, para a empresa em
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estudo, este tipo de analise e apuracao de indicadores de desempenho, neste instante
nao € permitido pelo sistema. Entéo, a partir desta necessidade, existiu a possibilidade
de criacdo e implementagédo de uma ferramenta diretamente no programa Microsoft
Excel que facilite a empresa nos processos de avaliacdo dos dados, com
apresentacao viavel, Util e pratica para o empresario verificar a situacdo da empresa
sempre que necessario.

Adicionalmente, pode-se considerar que este estudo serviu para contribuicdo
de forma préatica e teodrica para diferentes pesquisas futuras, no tocante tedrico,
entende-se por evidenciar a aplicabilidade da analise dos indicadores de desempenho
no contexto empresarial. Essas ferramentas relacionadas a area de custos também
podem ser aplicadas em diferentes tipos de estabelecimentos, de diferentes portes e
tributagdes. Por isso, considera-se que este estudo obteve uma contribuigdo positiva
no aspecto pratico para a empresa estudada, mas também possibilitou a
aplicabilidade do conjunto de informacdes destacadas em diferentes instituicbes que
necessitam de avalia¢cdes gerenciais, no entanto é preciso adequa-la a realidade do
negdécio antes de utiliza-la.

Semelhante a este estudo, sugere-se implementacdo do assunto nos futuros
trabalhos académicos, quanto a avaliacdo destes indicadores de desempenho para a
totalidade dos produtos vendidos pela empresa. Para futuros estudos relacionados a
empresa destacada, em virtude da nova ferramenta criada, pode-se realizar a analise
dos indicadores de desempenho em sua totalidade. Além de, poder utilizar técnicas
estatisticas para avaliacdo dos dados, quando 0s numeros de produtos sao
relativamente expressivos, e que podem gerar distor¢des na parte de analises. Propor
diferentes analises de desempenho, baseado em outros indicadores, pensar na forma
de separacao dos custos fixos diretamente ao produto, verificar ponto de equilibrio
financeiro e econdbmico, além de mensurar o grau de alavancagem por produto
vendido sao ideias interessantes que podem ser tratados em estudos futuros nesta
empresa.

Foi possivel criar uma ferramenta eletrénica para utilizacdo da empresa e dar
possibilidade ao gestor de continuar com a avaliacao dos indicadores de desempenho,
constantemente. Com base nestes indicadores pode-se verificar os produtos que
geram maior margem de contribuicdo, com potencial em vendas e alavancar ainda
mais o seu negocio. E interessante que por meio desta ferramenta desenvolvida, que

0 gestor avalie periodicamente seus custos, volume e lucros para diminuir riscos do



111

negocio e melhorar as situacdes criticas. Contudo, é relevante evidenciar também, a
importancia da existéncia de bons profissionais da area contabil para auxiliar o gestor
neste processo de gerenciamento e nas analises destes dados de desempenho, para
entendimento das melhores estratégias de mercado a serem desenvolvidas. O que
torna possivel aos contadores aplicarem os conhecimentos adquiridos ao longo da

graduacéo.
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APENDICE A - FERRAMENTA ELETRC)NICAPARA FOR,MAQAO DE PRECOS
COM BASE NA MARGEM DE CONTRIBUICAO ATRAVES DO MICROSOFT
EXCEL

Tabela de Formagao de Pregos com base na Margem de Contribuicao

Cadigo Linha Descricdo
Produto Desejado [ |

Custo da Mercadoria :
ICMS

psecorms| |
IRPJe CSLL
COMISSAO

FRETES
Margem de
Contribuicao

Prego de Venda
sugerido

Os Percentuais se atualizam de forma
automatica ao digitar 0 Cdigo do Produto.

5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00%

#VALOR! #VALOR! #VALOR! #VALOR! #VALOR! #VALOR! #VALOR!

Prego de Tabela

Prego de Venda

Margem de 1
Contribuicao R$ #VALOR!

% MC #VALOR!




APENDICE B — TABELA MATRIZ PARA FORMAA\(;AO DE PRECOS COM BASE NA MARGEM DE CONTRIBUICAO EM
PLANILHA ELETRONICA UTILIZANDO MICROSOFT EXCEL

Matriz
Cadigo Descrigdo Emb. Linha |Custo Liquido | Débito de | Débitode | IRPJe COMIS- | FRETE Preco de
de Compra | ICMS (%) |PIS/Confins| CSLL SAO Venda
vf - hd (%) b -
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APENDICE C - TABELA BASE PARA FORMACAO DE PRECOS COM BASE NA MARGEM DE CONTRIBUICAO EM

PLANILHA ELETRONICA UTILIZANDO MICROSOFT EXCEL PARA USO GERENCIAL
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Cadigo

Descri¢ao

Emb.

Tipo

NCM

Custo
lista (RS)

Crédito
ICMS

Déhito
ICMS

Crédito
PIS/COFI
NS

Déhito
PISICOFI
NS

Frete
Compra

Frete | Comissdo
Venda

Custos +
Desp.
Variaveis
Total

Margem de
Contribuicéo
(MC)

Preco de
Venda

Lucro
Liquido

Margem
Contrib.

Lucro
Bruto

Custo
Liquido de
compra
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APENDICE D — FERRAMENTA ELETRONICA PARA APURACAO DO PONTO DE EQUILIBRIO, DA MARGEM DE
SEGURANCA E DO GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL ATRAVES DO MICROSOFT EXCEL

Analise do Ponto de Equilibrio

DESPESA FIXA DO MES
FATURAMENTO REALIZADO
MARGEM CONTRIB. REALIZADA
% MC

PONTO DE EQUILIBRIO
FATURAMENTO A BUSCAR

MARGEM DE SEGURANCA

LUCRO LIQUIDO |

GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL




APENDICE E - TABELA DE VENDAS DO MES PARA APURACAO DO PONTO DE EQUILIBRIO, DA MARGEM DE
SEGURANCA E DO GRAU DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL ATRAVES DO MICROSOFT EXCEL
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TOTALIZADORES 0 RS - #DIV/0! | RS
Codigo Descrigdo Emb. | Linha Quantidade Prego Unit Preco Total  |Custo Liquido [ Débito de | Débitode | IRPJe |COMIS- | FRETE [ Margemde |%deMC| Margemde
de Compra | ICMS (%) |PIS/Confins| CSLL SAO Contribuigdo Unit Contribuigdo
v X M M v (%) |~ v v v Unit |~ Total
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APENDICE F — TABELA BASE PARA APURACAO DO PONTO DE EQUILIBRIO, DA MARGEM DE SEGURANCA E DO GRAU
DE ALAVANCAGEM OPERACIONAL ATRAVES DO MICROSOFT EXCEL

Cédigo

Descrigao

Emb.

Linha

Custo Liquido
de Compra

v

Débito de
ICMS (%)

v

Débito de
PIS/Confins
(%) ~

IRPJ e
CSLL

COMIS-
SAO

FRETE

Preco de
Venda






