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ANALISE CUSTO/VOLUME/LUCRO: UMA ABORDAGEM GERENCIAL EM
UMA DISTRIBUIDORA DE BEBIDAS DE SAO JOAO DO TIGRE - PB

COST/VOLUME/PROFIT ANALYSIS: AMANAGEMENT APPROACH IN A
BEVERAGE DISTRIBUTOR IN SAO JOAO DO TIGRE - PB

Fagne Guilherme Brito Gomes?
RESUMO

O estudo objetiva analisar qual a importancia trar4 para uma distribuidora de bebidas, em
relacdo a tomada de decisdo e gestdo de precos e custos, a analise dos indicadores
relacionados ao equilibrio, lucro e seguranca financeira das empresas. Os objetivos
especificos levantados consistiram em: verificar se existe um sistema de controle e gestdo de
precos e custos na distribuidora; analisar as contribuicdes trazidas pela adocdo dos
indicadores de gestdo de preco e custo; descrever os principais indicadores utilizados para
produzir informagdes uteis a tomada de decisdo. Quanto aos procedimentos técnicos esta
pesquisa utilizou-se de um estudo de caso realizado em uma Distribuidora de Bebidas em Séo
Jo&o do Tigre-PB, analisando 3 meses de vendas (outubro, novembro e dezembro) de 2020,
apoiando-se em técnicas descritivas de natureza qualitativa. Pode-se observar que a
distribuidora ao longo do periodo analisado buscou obter estabilidade financeira, um aspecto
fundamental para as suas atividades conseguirem um melhor rendimento, assim como
trabalhar o aspecto financeiro na busca pela continuidade de suas rotinas comerciais. Conclui-
se que por meio da analise de custos os gestores conseguem verificar a evolucdo dos valores
que sdo investidos nas atividades da empresa, assim como avaliar quais aspectos financeiros
podem ser melhorados a fim de obter um melhor rendimento das atividades.

Palavras-chave: Analise de custos. Custo/\VVolume/Lucro. Contabilidade Gerencial.
ABSTRACT

The study aims to analyze what importance it will bring to a beverage distributor, in relation
to decision making and management of prices and costs, the analysis of indicators related to
balance, profit and financial security of companies. The specific objectives raised consisted
of: verifying whether there is a price and cost control and management system at the
distributor; analyze the contributions brought by the adoption of price and cost management
indicators; describe the main indicators used to produce useful information for decision
making. As for the technical procedures, this research used a case study carried out in a
Distributor of Beverages in S&do Jodo do Tigre-PB, analyzing 3 months of sales (October,
November and December) of 2020, relying on descriptive techniques of qualitative nature. It
can be observed that the distributor throughout the analyzed period sought to obtain financial
stability, a fundamental aspect for its activities to achieve a better income, as well as to work
on the financial aspect in the search for the continuity of its commercial routines. It is
concluded that, through cost analysis, managers are able to verify the evolution of the values
that are invested in the company's activities, as well as to evaluate which financial aspects can
be improved in order to obtain a better performance of the activities.

Keywords: Cost analysis. Cost/Volume/Profit. Management accounting.

! Graduando em Ciéncias Contabeis na Universidade Estadual da Paraiba, Campus VI.
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1 INTRODUCAO

O setor industrial e comercial de bebidas no Brasil experimentou um boom decorrente
da condicdo econdmica favoravel do pais em 2014 e sua evolucdo esteve acima,
proporcionalmente, ao PIB (BNDES, 2017). Dentre essa perspectiva, esse setor é detentor de
uma competitividade interna que surge da presenca dos mais de 1,2 milhGes de pontos de
vendas (SINDICERYV, 2018).

Tendo gerado cerca de 144 mil empregos formais na area industrial e 110 mil no
comercio atacadista nos Ultimos anos (BNDES, 2017) este setor do mercado tem como ativos
principais a producdo de cervejas e refrigerantes. Fato € que, considerando apenas a industria
cervejeira, a carga tributéaria arrecadada atingiu os R$25 bilhdes com faturamento chegando
aos R$77 bilhdes e sua composicao representa 14% da indudstria de transformacéo e 2% do
PIB (SINDICERV, 2018).

Com grande impacto sobre outros setores econdémicos, as cervejarias Sao responsaveis
pela geracdo de 2,7 milhGes de postos de trabalho, sejam diretos ou indiretos. No entanto,
apesar de sua importancia, o que tem limitado o desempenho desse tipo de empresa sdo as
altas taxas tributarias impostas no pais (cerca de 56% do preco final), o poder aquisitivo da
populacdo (SINDICERYV, 2018) e as flutuacdes do dolar (importacdo de insumos) (BNDES,
2017).

Devido a existéncia desses fatores é crucial que as pequenas e medias empresas
tenham um bom sistema de gestdo de custos e precos. Saber definir corretamente o prego de
venda ou a formacgdo dos custos e despesas resulta na melhoria do desempenho, evita a
superavaliacdo ou subavaliacdo do resultado do periodo e, por consequéncia, as empresas nao
entram em estado de faléncia.

A precificacdo errada leva a perda de desempenho, coloca a empresa em risco e nao
produz resultados. Se o preco estiver abaixo da concorréncia se ganha muitos clientes, no
entanto, ndo produz lucro, se estiver acima da concorréncia havera perda de clientes. Por isso,
é necessario identificar qual preco sera mais atrativo, competitivo e lucrativo devendo haver
um equilibrio no preco (SEBRAE, 2016).

Como é possivel perceber existe a necessidade de verificacdo da existéncia desses
controles de gestdo de precos e custos e com base nisso surge o seguinte problema de
pesquisa: A andlise dos indicadores relacionados ao equilibrio, lucro e seguranca
financeira das empresas sdo instrumentos imprescindiveis para a tomada de decisdo e
melhor gesté@o de precos e custos em uma distribuidora de bebidas?

Diante o exposto acima, o estudo objetiva analisar qual a importancia trara para uma
distribuidora de bebidas, em relacdo a tomada de decisdo e gestdo de precos e custos, a analise
dos indicadores relacionados ao equilibrio, lucro e seguranca financeira das empresas. Os
objetivos especificos levantados consistiram em: verificar se existe um sistema de controle e
gestdo de precos e custos na distribuidora; analisar as contribuicdes trazidas pela adoc&o dos
indicadores de gestdo de preco e custo; descrever os principais indicadores utilizados para
produzir informacdes uteis a tomada de deciséo.

Este artigo tem como justificativa, diante a alta competitividade do setor, fornecer a
empresa em estudo um instrumento de gestdo que possibilite aos gestores compreenderem a
real situacdo econdmica do empreendimento, isto €, saber analisar os indicadores que
decorrem do processo de compra, precificacdo de venda, vendas e resultados gerados afim de
melhorar o desempenho e torna-la mais competitiva frente aos concorrentes. No campo
académico, justifica por possibilitar levar a pratica todo o conhecimento adquirido durante o
curso, assim como, aprimorar o conhecimento na area de gestéo de precos e custos.

A estruturagdo desse artigo segue a seguinte ordem: introducdo, contendo a sintese do
objeto em estudo, referencial tedrico, conhecimento existente na literatura sobre os principais
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indicadores relacionados ao estudo, metodologia, contém todos os procedimentos
metodologicos utilizados para coleta de dados e conteudo, resultados e discursdes,
apresentacdo dos dados obtidos através da pesquisa e que servem para justificar e confirmar o
tema, conclusdo, sintese de todo o trabalho contendo os principais resultados obtidos e a
resposta para o problema pesquisado, e por fim, referéncias, correspondente a todos os locais
fonte de conhecimento consultados para construcdo da base tedrica.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Relacéo custo/volume/lucro

Na atualidade existe uma grande preocupacéo, por parte das empresas, na definigéo de
custos e precos de seus produtos e o volume necessario para garantir a rentabilidade de suas
atividades. Essa lacuna pode ser resolvida através da analise da relagdo custo/volume/lucro
que pode ser entendido como um indicador usado para encontrar o nivel de atividade
necessaria a cobertura dos custos de operacionalizacdo e geracao de lucro (CARRARO et al.,
2018).

A analise custo/volume/lucro constitui uma ferramenta de planejamento de vendas que
identifica o volume ideal a geracdo de lucro; vale de acBes voltadas a reduzir os custos e
estabelecer os melhores precos. Permite analisar a relagdo existente entre volume de vendas,
receitas e custos, assim como, as consequéncias decorrentes de variacdes que podem ocorrer
nesses itens (FILHO; TAVEIRA; PENHA, 2017).

Tendo como base o custeio variavel a analise custo/volume/lucro possibilita a empresa
verificar a quantidade minima de venda para ndo incorrer em prejuizo. E um instrumento de
projecado e analise de lucro a diversos niveis de producédo e venda, como também, um meio de
analisar o impacto nos precos e custos quando houve modificagcbes nesses (CREPALDI,
2002).

A andlise CVL tem demonstrado ser uma 6tima ferramenta gerencial de curto prazo,
entretanto, sua aplicacdo a longo prazo € dificultada por fatores que afeta o0 mercado como a
instabilidade nos precos de compra de matéria prima, outros custos, demandas e precos de
venda dos produtos. Esse problema surge devido a constancia existente no calculo dos fatores
presentes na analise CVL como os custos fixos e varidveis, 0 mix de vendas e 0s processos de
producdo (FEREIRA, 2011)

A decisé@o de produzir ou terceirizar um produto passa pelo processo de conhecer 0s
custos da empresa e para isso 0s gestores podem utilizar a analise custo-volume-lucro. Com
estd ferramenta é possivel verificar qual o ponto de equilibrio contabil, financeiro e
econbmico (volume minimo de producdo que cobrird os gastos fixos totais, 0s gastos
desembolsaveis, e gerar lucro), a margem de contribuicdo e a margem de seguranca.
(CARRARO et al., 2018).

No processo de tomada de decisdo, a analise da relacdo custo/volume/lucro é vista
como um instrumento indispensavel no gerenciamento de qualquer tipo de empresa. Para
alcancar o lucro desejado, os usuarios das informacdes contabeis, ao estabelecer estratégicas,
devem atentar para a possibilidade de haver variagdes nos fatores do processo produtivo que
pode levar a continuidade ou descontinuidade do mesmo. Por exemplo, se houver uma
diminuicdo no volume de produgdo e venda, haverd uma reducdo dos custos varidveis,
contudo os gastos fixos podem permanecer o mesmo reduzindo o lucro (MARION;
RIBEIRO, 2011).

A anélise da relacdo custo/volume/lucro também conhecida como analise do ponto de
equilibrio demonstra o0 quanto € necessario para alcancar o lucro desejado a um determinado
volume de venda e certo custo (MARION; RIBEIRO, 2011). Trata-se de planejar o lucro do
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negdécio por meio da compreensdo do comportamento e das caracteristicas dos custos em
diferentes niveis de atividade (BERBEL, 2003). Nesse caso, ao considerar sua aplicacdo deve
observar para a influéncia no resultado dos seguintes fatores: volume de producéo e venda,
custos, preco de venda dos produtos e margem de lucro (produtos mais rentaveis e influéncia
do mercado) (MARION; RIBEIRO, 2011).

Entre suas atribuicdes, no processo decisério de continuidade ou descontinuidade de
um produto e necessidade de novos investimentos, a analise do ponto de equilibrio fornece
suporte aos gestores quanto a tomada de decisdes operacionais para garantir a rentabilidade
global e no planejamento estratégico do negdcio para sua expansdo. (MARION; RIBEIRO,
2011)

2.2 Markup

Markup é um termo em inglés que pode ser entendido como a diferenca entre o preco
de venda e os custos variaveis de um produto. Trata-se de uma taxa de marcacgao ou indicador
(markup divisor ou markup multiplicador) utilizado para definir o preco de venda. A taxa de
marcagdo consiste na inclusdo porcentual de tudo a ser cobrado no preco de venda salvo o
custo para fabricar o produto (MARION; RIBEIRO, 2011).

O markup é um indice ou coeficiente aplicado sobre o custo de aquisicdo sendo
calculado do seguinte modo: faz a juncéo de tudo a ser cobrado no pre¢o de venda, excluso o
custo de fabricacdo ou aquisicdo, a composicdo dos itens integrantes do preco de venda
devem estarem dispostos em percentuais em relacdo ao préprio preco.(RIBEIRO, 2013). Isso
por que para formar o prego de venda a empresa deve, inicialmente, agregar todos os fatores
de custos do produto, servico ou mercadoria e adicionar a esse custo total a taxa de markup,
estimativa de cobertura dos gastos ndo incluidos no custo, as comissdes, os tributos e a
margem de lucro desejada (CREPALDI; MARTINS, 2003).

Como exemplo, digamos que uma empresa com um custo de aquisicdo de $120,00
apresentou entre os itens a considerar no preco um percentual de 42,50%, ou seja, como 0
preco de venda é o custo adicionado dos itens incluso no preco e representa 100%, chegamos
a conclusdo que os custos representam 57,50% do valor do preco de venda. Com esse dado
sobre os custos, agora basta dividir 100% por 57,50% para chegar a esse indice. Com um
markup de 1,74, o preco de venda sera obtido ao multiplicar o custo pelo valor de 1,74 do
markup: $120,00 x 1,74 = $ 208,80 (RIBEIRO, 2013).

Em outro exemplo, ao utilizar o markup divisor, considere os valores percentuais
referente a imposto sobre vendas 8,36%, custo fixo 11,98%, comissdes 2,00% e margem de
lucro esperada de 12,00% totalizando 34,34%. O markup (sem fator) obtido de 65,66% (100%
- 34,34%) resulta em um markup multiplicador de 1,523 (100% / 65,66%) e um markup
divisor de 0,6566 (65,66% / 100%) cuja aplicacdo sobre o custo de R$1, 38 resulta no preco
de R$2,10 ( preco de venda ao markup divisor: R$1,38 / 0,6566 e preco de venda ao markup
multiplicador: R$1,38 x 1,523) (SEBRAE, 2013).

Uma caracteristica peculiar do markup € que ele pode ser expresso sobre duas formas:
markup divisor e markup multiplicador. O markup divisor consiste em subtrair de 100% o
valor percentual referente a tributos, despesas e margem de lucro. Nesse caso, 0 preco de
venda sera encontrado ao dividir o custo de aquisicdo pelo mark-up divisor. J& 0 markup
multiplicador seré obtido ao dividir 100 pelo markup divisor. Adotando esse método, o pre¢o
de venda sera definido ao multiplicar o custo de aquisicdo pelo markup multiplicador.
(FILHO; TAVEIRA; PREIRA, 2017).

De acordo com Marion e Ribeiro (2011) o calculo do markup multiplicador é obtido
pela seguinte equacéo:
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Markup Multiplicador = 100/ (100 — %DV + %CF + %DF + %ML)

Com o resultado desse indicador em maos, 0 preco de venda unitério sera obtido pela
seguinte formula (SANTQOS, 2016):

Preco de Venda = Custo do Produto * Mark-Up Multiplicador

Ainda de acordo com Marion e Ribeiro (2011) para encontrar o preco de venda
adotando para isso 0 markup divisor deve ser considerada a seguinte equacao:

Markup Divisor =1 — (%DV + %CF + %DF + %ML/100

Com esse indicador definido, o preco de venda unitério sera obtido pela seguinte
formula (SANTQS, 2016):

Preco de Venda = Custo do Produto / Mark-Up Divisor

Saber precificar um produto é a arte do negdcio. Na definicdo do preco de venda a
empresa deve levar em conta o relacionamento com os clientes, a cobertura de todos os gastos
e a geracdo de margem de lucro. Serve ademais para a politica de desconto sem afetar o lucro
e o equilibrio entre os precos. Para isso fazer uso do markup como ferramenta a garantir esse
propdsito. (MAZETO, 2018).

2.3 Margem de Contribuicdo

Margem de contribuicdo é um termo empregado para revelar a capacidade de
contribuicdo que um determinado produto traz a empresa para cobrir gastos fixos e gerar
lucro. Para chegar a seu valor é preciso diminui do preco de venda unitario liquido os custos e
as despesas variaveis. Outra medida alcancada é a taxa de margem de contribuicdo utilizada
para definir em termos percentuais a participacdo dos custos e despesas fixas e a constitui¢éo
do lucro frente as vendas realizadas. Pode ser obtida pela relacdo entre a margem de
contribuicdo e a receita liquida de venda, seja unitéria ou total (FILHO; TAVEIRA; PENHA,
2017).

Segundo o SEBRAE (2016) o conceito de margem pode ser explicado como a
diferenca de valor obtida entre os valores das vendas e os valores dos custos e despesas
oriundas destas vendas e, complementar a isso, 0 conceito de contribuicdo designa para o
guanto das vendas contribui para a quitacdo das despesas fixas e geracdo de lucro.

De acordo com Santos et al. (2016) a margem de contribuicdo demonstra quanto
recurso financeiro da entidade sobra ao comercializar um determinado produto e deduzir de
seu preco de venda os custos e despesas variaveis. Representa o valor efetivo que cada
unidade traz a empresa pela sua venda (SANTOS, 2018).

A margem de contribuigdo constitui uma importante ferramenta de gestdo capaz de
demonstrar sobre a existéncia de um mix de produtos quais devem ser priorizados, ou seja,
quais produtos mais contribuem para cobrir os custos e despesas fixas e constituir lucro.
(FILHO; TAVEIRA; PENHA, 2017) A respeito de sua forma de calculo deve considerar sua
representacédo algebrica (BERBEL, 2003):

Margem de Contribuicdo Bruta: MC/b = RV — CDV

Onde: MC/b = Margem de Contribuicéo Bruta
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RV = Receitas de Vendas
CDV = Custos e Despesas Variaveis

Margem de Contribuicdo Unitaria: MC/u = PV/u - CDV/u

Onde: MC/u = Margem de Contribuicdo Unitaria
PV/u = Preco de Venda Unitério
CDV/u = Custos e Despesas Variaveis Unitarios

Para Martins (2003) a analise sobre o indicador da margem de contribuicdo permite
verificar quais produtos apresentam maior margem de contribui¢do unitaria e diante dessa
informacdo saber o de maior rentabilidade, isso caso ndo haja limitagdo na capacidade
produtiva. Entretanto, ocorrendo limitacdo na capacidade produtiva o produto mais rentavel
sera aquele que apresentar a maior margem de contribuicdo por fator limitante.

2.4 Margem de seguranga

A margem de seguranca trata-se de um indicador usado para medir 0 risco presente na
relacdo entre o volume de vendas e o ponto de queda onde passa a gerar prejuizo a empresa.
Esse indice pode ser interpretado da seguinte forma: quanto menor a razdo, maior sera o risco
para atingir o ponto de equilibrio (CREPALDI, 2002).

Esse indice constitui uma ferramenta gerencial utilizada para gerar informacdes sobre
o volume vendido e o nivel de venda acima do ponto de equilibrio de cada produto, ou seja,
possibilita ver até que ponto as vendas podem cair sem arcar em prejuizos. Visa analisar e
observar os produtos na composicao do resultado e sua influéncia quantitativa para geracdo de
lucro. A margem de seguranca pode ser encontrada subtraindo a quantidade vendida da
quantidade no ponto de equilibrio (GRAUNCKE, 2016).

A margem de seguranca surge da diferenca entre as vendas realizadas ou projetadas e
as vendas no ponto de equilibrio. Representa uma folga nas vendas em valor monetério ou
quantitativo em comparacdo ao necessario para atingir o ponto de equilibrio (FILHO;
TAVEIRA; PENHA, 2017). E entendido como o ponto onde as vendas podem cair sem, no
entanto, incorrer em prejuizos. Esse indicador pode esta expresso em percentual, quantidade e
valor (BERBEL, 2003).

% MS = _ % Margem de Lucro
% Margem de Contribuigéo

Q MS = %MS X Unidades vendidas
V MS = %MS X MCT

Marion e Ribeiro (2011) explicam que a margem de seguranca surge da diferenca
entre o total da receita obtida e o total de receita no ponto de equilibrio. Ela pode ser
apresentada sobre trés formas: em unidades monetérias ($), em volume (quantidade) e em
percentual (%). A margem de seguranca em unidades monetérias ($) corresponde ao total de
receitas obtidas na venda dos produtos subtraida pelo total de receitas auferidas no ponto de
equilibrio. A margem em volume é calculada pela diferenga entre a quantidade de unidades
produzidas e vendidas e a quantidade no ponto de equilibrio. E, por fim, a margem de
seguranga percentual é obtido da relacdo entre a margem de seguranca em quantidade ou
valor e a quantidade ou valor vendido.
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A informagdo da margem de seguranga proporciona aos gestores conhecer o
comportamento e a sazonalidade dos produtos, assim como, 0 ponto necessario para nao ter
prejuizo e suas participagdes nas vendas totais. Outro beneficio refere-se a elaboragdo de
estimativas a partir de varios cenarios por parte dos administradores para producdo de
resultados ao considerar as constantes alteracbes que podem ocorrerem nos custos, pregos de
venda, despesas e volumes de venda (FILHO; TAVEIRA; PREIRA, 2017).

2.5 Ponto de Equilibrio Contabil, Financeiro e Econémico

Uma das grandes preocupacfes das empresas esta em determinar o volume de vendas
necessario a gerar lucro. Nesse cenario, o ponto de equilibrio constitui um indicador de
seguranca e de gestdo financeira capaz de demonstrar as projecdes de vendas minimas
necessarias para cobrir 0s custos da empresa e ndo gerar prejuizo. Os riscos sdo menores
quando esse indicador estd cada vez mais baixo, pois 0s custos operacionais (varidveis) sao
maiores que os custos de manutencdo (fixos) o que torna a empresa mais competitiva e
rentavel frente ao mercado (SEBRAE, 2016).

Entre suas nomenclaturas o ponto de equilibrio pode ser conhecido como ponto de
ruptura, ponto critico ou break-even point e tem como objetivo verificar em qual nivel as
receitas totais igualam os gastos totais e o lucro se torna nulo. (MARTINS, 2005; CRCPE,
2019).

O ponto de equilibrio é o principal elemento da analise custo/volume/lucro e atraves
de seu coeficiente entre os custos e despesas fixas e a margem de contribuicdo se obtém o
minimo de venda para ndo ter prejuizo nem lucro (SANTOS, 2016). A melhor forma de
compreende-lo é fazendo uso da analise grafica como segue abaixo:

Figura 1: Ponto de equilibrio
Receita em R§
y 4 Receitas Totais

Despesas Totais
Area de Lucro
......... P.E

Area de Prejui

Custos Fixos

CEEEEET CEE T T T T T T T

X

Quantidade
Fonte: Moreira et. al. (2009, p. 4)

O ponto de interseccao entre a reta das despesas totais e as receitas totais simboliza o
ponto de equilibrio, é onde a balanca entre receitas totais e despesas totais é equilibrada. A
area abaixo desse ponto indica que a empresa estd operando na faixa de prejuizo e ao
ultrapassar esse ponto passar a gerar lucro (MARION; RIBEIRO, 2011; MOREIRA et al.,
2009).
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Para calcular o ponto de equilibrio e encontrar a quantidade e o valor minimo para que
a empresa ndo apresente resultado negativo deve ser utilizado as seguintes equacOes
(SEBRAE, 2013):

PE (unidades fisicas) = Custos Fixos Totais ou PE = Custo Fixo Mensal

PVU - CUV Margem de contribuicdo
PE (monetario) = Custos Fixos Totais ou PE= _Custo Fixos Totais
1 — Custos Varidveis % Margem de Contribuigéo
Preco de Venda

Um significativo atributo do ponto de equilibrio é sua capacidade de adaptacdo a
diversas situacOes para produzir diferentes informacgdes gerenciais e auxiliar a empresa em
seu planejamento. Estas adaptacdes estdo expressas sobre trés formas: ponto de equilibrio
contabil, ponto de equilibrio financeiro e ponto de equilibrio econdmico. (GRAUNKE, 2016).

O contabil surge da confrontacdo das receitas com o0s gastos totais tendo como
resultado um valor nulo, o financeiro onde, independentemente de haver lucro contébil ou
econémico, as disponibilidades tém seu valor inalterado, e econébmico quando o capital
proprio empregado passa a deter o custo de oportunidade (MARTINS, 2003).

A tomada de decisdao empresarial baseada nos pontos de equilibrio contabil, financeiro
e econdmico tem grande utilidade na geracdo de informacgdes gerenciais ao indicar para o
volume minimo de venda necessario a cobrir todos os gastos e subsidiar para a analise e
reavaliagdo do mix de vendas (GRAUNKE, 2016).

O ponto de equilibrio contabil é utilizado para medir o nivel das vendas onde a
empresa ndo apresenta nem lucro e nem prejuizo. Ou seja, isso é possivel quando as receitas
totais séo iguais aos custos e despesas totais. (CARRARO, 2018; GRAUNKE, 2016). Para
obté-lo divide os gastos fixos pela margem de contribuicdo unitaria (CRCPE, 2019). Isto €,
como segue (MARTINS, 2003):

Ponto de equilibrio contabil = Custos + Despesas fixas
Margem de contribuicdo unitaria

Apesar de sua relevancia esse indicador ndo € ideal para a empresa pois ele nao
remunera o capital préprio investido, ou seja, 0s juros decorrentes do custo de oportunidade
sdo pedidos ndo trazendo nenhum resultado a empresa. (MARION; RIBEIRO, 2011).

O ponto de equilibrio financeiro representa o nivel de venda onde a empresa tenha
recursos financeiros disponiveis em caixa para cobrir seus compromissos. O resultado
apresentado ndo considera valores ndo desembolséaveis como, por exemplo, a depreciacéo por
ndo representar saida de caixa (MORAIS, 2017; CARRARO, 2018).

O ponto de equilibrio financeiro é calculado pela diferenca entre o total de receita
gerada pela venda dos produtos e o total de gastos liquido ja excluido a participacdo nédo
financeira. (MARION; RIBEIRO, 2011). Os itens referentes a participacdo nao financeira
como a depreciacdo, apesar de serem contabilizados, s&o itens que ndo provocam
movimentacao financeira, ou seja, ndo geram desembolso de caixa (CRCPE, 2019). Pode ser
expresso da seguinte forma (MARTINS, 2003):

Ponto de equilibrio financeiro =  Custos + Desp. fixas — Depreciacdo + Banco
Margem de contribuicdo unitaria
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O ponto de equilibrio econémico refere-se ao ponto onde a empresa passa a gerar 0
custo de oportunidade aos socios e proprietarios pelo capital investido. Demonstra o volume
de venda capaz de cobrir os custos e despesas totais e ainda proporcionar uma margem de
ganho. Para calcula-lo soma aos custos fixos ao custo de oportunidade e dividi pela margem
de contribuicdo (MARION; RIBEIRO, 2011; CARRARO, 2018; CRCPE, 2019). Segue
abaixo sua formula de calculo (MARTINS, 2003):

Ponto de equilibrio econémico =  Custos + Despesas fixas + Lucro
Margem de contribuigdo unitaria

Dentro das empresas, ao longo do processo produtivo, € gerado um mix médio de
produtos que podem estarem sujeitos a modificacGes ao longo do tempo em seus precos e
custos e provocar oscilacGes no ponto de equilibrio. Com a evidenciacgdo de resultado nulo ao
atingir o ponto de equilibrio toda nova margem de contribuicdo acima desse nivel proporciona
lucro a empresa (MARTINS, 2005).

A grande variedade de produtos comercializados por uma empresa dificulta a
aplicacdo e definicdo do ponto de equilibrio. Para esse caso, o0 recomendado é utilizar o ponto
de equilibrio mix, ao qual, para chegar em seu resultado primeiro obtém a margem de
contribuicdo ponderada e com base no percentual de participagdo de cada margem de
contribuicdo calcula a quantidade de unidades de cada produto a ser produzida. Com a
informacdo do ponto de equilibrio por produto em méaos basta multiplicar pelo preco de venda
unitario para encontrar o ponto de equilibrio em valor de cada produto (MARION; RIBEIRO,
2011)

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esta pesquisa é classificada quanto a sua natureza como uma pesquisa aplicada que
segundo Prodanov e Freitas (2013) objetiva gerar conhecimentos para aplicacdo préatica
dirigidos a solucdo de problemas especificos. Além disso, tem como atributo o
desenvolvimento de novos produtos e processos tecnolégicos capaz de trazer beneficios
econbmicos e sociais a entidade estudada (FONTELLES et al., 2009)

Em relacdo aos objetivos, a pesquisa € tida como descritiva ao propor estudar um
fendmeno sem haver a interferéncia do pesquisador nas variaveis. Isso pode ser explicado
através das palavras de Prodanov e Freitas (2013) ao considerar que a pesquisa descritiva
procura descrever a partir da observacao, registro, analise, e ordenacdo dos dados as relagdes
existentes entre varidveis de um determinado fendmeno ou populacdo sem, no entanto, haver
interferéncia ou manipulacdo por parte do pesquisador. O mesmo conceito é defendido por
Gil (2002, p. 42) ao dizer que pesquisa descritiva “tem como objetivo primordial a descri¢do
das caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno ou, entdo, o estabelecimento de
relagdes entre variaveis.”

Como dito anteriormente esta pesquisa tem como objetivo a descri¢do dos fatos o que
implica quanto a abordagem do problema em sua definicio como qualitativa. A relagédo
existente entre a objetividade descritiva e a abordagem qualidade é citado por Godoy (1995,
p. 63) ao afirmar que “quando o estudo é de carater descritivo € o que se busca ¢ o
entendimento do fendmeno como um todo, na sua complexidade, é possivel que uma anélise
qualitativa seja a mais indicada.”

Ainda segundo Godoy (1995) na abordagem qualitativa o pesquisador € envolto dos
aspectos do mundo empirico adotando uma postura prolongada e de contato direto com o
ambiente se tornando o instrumento mais confidvel para compreender uma determinada
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situacdo utilizando para isso de suas virtudes em observar, selecionar, analisar e interpretar os
dados obtidos.

Quanto aos procedimentos técnicos esta pesquisa utilizou-se de um estudo de caso
realizado em uma Distribuidora de Bebidas em S&o Jodo do Tigre-PB, analisando 3 meses de
vendas (outubro, novembro e dezembro) de 2020. Para Prodanov e Freitas (2013) o estudo de
caso é um tipo de pesquisa aprofundada cujo objeto de estudo é uma unidade ao qual tera suas
variaveis submetidos a coleta e anélise de informagdes e sua realizagdo deve atender aos
requisitos da objetivacdo, severidade, coeréncia e originalidade.

Além do estudo de campo foi utilizada fontes bibliograficas para compor o corpo
teodrico. A pesquisa bibliografica de acordo com Fontelles et al. (2009) consiste em analisar e
avaliar atentamente, de modo sisteméatico, todo o material j& publicado a respeito de
determinado assunto podendo esta sobre a forma de textos, documentos, livros, manuscritos,
mapas, material disponivel em meio eletrdnico etc. Complementar a esse conceito Marconi e
Lakatos (2003, p. 183) dizem que “sua finalidade é colocar o pesquisador em contato direto
com tudo o que foi escrito, dito ou filmado sobre determinado assunto, inclusive conferencias
seguidas de debates que tenham sido transcritos por alguma forma, quer publicadas, quer
gravados.”

O tratamento e analise dos dados foi feito mediante calculos de custo/volume/lucro no
Microsoft Office Excel, demonstrados através de tabelas para uma melhor visualizacdo e
analisados levando-se em conta 0s conceitos tedricos e confrontando-os com outros estudos
da temética.

4  ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Diante das informaces financeiras obtidas junto a Distribuidora, pode-se destacar 0s
seguintes dados quanto aos aspectos financeiros relacionados aos custos, assim como aos
resultados obtidos pela organizacdo junto as suas rotinas comerciais.

Observando o Grafico 1, pode-se observar a varia¢do dos custos fixos da distribuidora,
algo que pode ser uma base importante quanto ao lucro financeiro da empresa junto as suas
rotinas comerciais, vale destacar que o més 11 apresenta uma diminuicdo consideravel em
relacdo ao més 10, sendo essa de R$ 30. De acordo com Martins (2005), os custos fixos s&o
uma base para compreender os lucros que podem ser obtidos pelas organiza¢Ges, uma vez que
esses devem ser pagos todos os meses fielmente.

Grafico 1 - Custos fixos

Custos Fixos

RS 2.535,00
RS 2.530,00
RS 2.525,00

RS 2.520,00
RS 2.515,00
RS 2.510,00
RS 2.505,00
RS 2.500,00
RS 2.495,00
RS 2.490,00
RS 2.485,00

Més 10 Més 11 Més 12

Fonte: Préprio autor (2022).

Diante das informacgdes apresentadas no Grafico 2, nota-se que a distribuidora
apresentou um crescimento quanto as suas vendas, um aspecto importante no ambiente
financeiro. Do més 10 para o 11 ocorreu um crescimento de 3.628, algo que expressa um
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resultado positivo quanto a lucratividade da empresa, jaA no més 12 ocorreu uma queda em
relacdo ao més 11, em torno de 1.682 produtos. Mesmo ainda assim no més 12 verifica-se um
crescimento de produtos vendidos em relagdo ao més 10.

Segundo Morais (2017), um ponto fundamental no aumento das vendas consiste nos
precos estabelecidos aos produtos, uma vez que os consumidores tendem a buscar por
qualidade nos produtos ou servicos comercializados, assim como um valor financeiro
acessivel a sua condigdo econdémica. Podendo ser esse um dos pontos que promoveram um
crescimento das vendas de produtos por parte da distribuidora analisada.

Grafico 2 - Quantidade vendida
Quantidade Vendida

= Més 10 = Més 11 Més 12

Fonte: Proprio autor (2022).

Analisando o Grafico 3 observa-se que a distribuidora apresenta ao longo dos meses
10 e 11 um crescimento quanto as receitas obtidas em suas vendas, algo em torno de R$
14.138,00. Observando ainda as receitas da organizacdo pode-se considerar que ocorreu uma
queda em torno de R$ 9.492,75. Mais ainda manteve a empresa com um valor positivo quanto
as suas receitas de vendas.

Na pesquisa de Resende (2013), observa-se que um dos pontos fundamentais para que
a empesa obtenha éxito no campo financeiro consiste nas vendas. As receitas obtidas por meio
da comercializacdo sdo determinantes para que o empreendimento consiga superar tanto os
custos como as despesas provenientes de suas rotinas produtivas, por isso gestores e
administradores devem investir nesse processo.

Grafico 3 - Receitas totais

Receitas Totais
RS 40.000,00
RS 35.725,50

RS 35.000,00

RS 30.000,00 RS 26.232,75
RS 25.000,00 RS 21.587,50
R$ 20.000,00

RS 15.000,00
R$ 10.000,00
RS 5.000,00

RS -
Més 10 Més 11 Més 12

Fonte: Prdprio autor (2022).



19

Diante dos dados apresentados no Grafico 4 o CDV apresentado ao longo dos 3 meses
variam, crescendo consideravelmente do més 10 para o 11, algo em torno de R$ 10.045,25.
Um ponto muito importante a ser mensurado e avaliado por parte dos gestores financeiros da
empresa, dando aos mesmo uma compreensdo de quais aspectos forma determinantes para
esse crescimento.

Gréafico 4 - CDV Totais
CDV Totais

RS 19.775,60

= Més 10 m Més 11 Més 12

Fonte: Préprio autor (2022).

No Gréfico 5, percebe-se que a Margem de Contribuicdo cresceu significativamente ao
longo dos trés meses, passando de R$ 4.984,05 no més 10, para R$ 9.076,80 no més 11, assim
como R$ 6.457,15 no més 12. Pode-se considerar que a MC é um ponto financeiro muito
importante, pois, descreve 0s aspectos financeiros mais relevantes na rotina de producgéo e
comercializa¢do dos produtos ou servigos organizacoes.

Gréafico 5 - MC Total
MC Total

RS 10.000,00
RS 9.000,00
RS 8.000,00
RS 7.000,00 RS$ 6.457,15
RS 6.000,00
RS 5.000,00
RS 4.000,00
RS 3.000,00
RS 2.000,00
RS 1.000,00

RS -

RS 9.076,80

RS 4.984,05

Més 10 Més 11 Més 12

Fonte: Préprio autor (2022).

Margem de contribuicdo consiste na diferenca entre receita e gastos varidveis. E
demonstra como cada produto colabora para primeiro, amortizar os gastos fixos, e, depois,
constituir o lucro esperado pelos sécios. Um dos conceitos importantes associados a esta
andlise é o conceito de margem de contribuigdo (FILHO; TAVEIRA; PENHA, 2017). Para o
calculo da margem de contribuicdo é necessario saber se 0s custos sdo variaveis ou se sao



20

fixos. A margem de contribui¢do pode ser expressa sob trés formas: como um montante total,
como um montante unitario ou como um indicador/percentagem das vendas.

Os autores ainda ressaltam que por meio da margem de contribuicdo total (MCt)
verifica-se o0 resultado obtido entre o valor das vendas (V) e os custos variaveis totais (CVt)
aplicado na constituicdo dos produtos. A mesma pode expressar dessa forma os resultados
obtidos por meio das vendas realizadas, expressando o preco realmente obtido por meio das
atividades realizadas pelas empresas junto ao mercado (FILHO; TAVEIRA; PENHA, 2017).

5 CONSIDERACOES FINAIS

As vendas representam o objetivo final de todos os processos ou procedimentos
realizados por parte das empresas, a mesma pode ser considerada como o foco central e 0
resultado necessario para que um empreendimento consiga se estabelecer junto aos clientes ou
mesmo o mercado. Por isso, 0 marketing vem sendo um departamento fundamental para o
crescimento dentro do campo comercial, assim como uma descrigdo para procedimentos a fim
de fundamentar os aspectos mais relevantes no mercado consumidor.

Acredita-se que as estratégias de vendas vencedoras comecam com pessoas. Uma
empresa sO atinge resultado quando sua equipe de vendas estd comprometida com 0s
objetivos corporativos e motivada em superar as metas estabelecidas, sem mencionar a
obrigacdo de enfrentar um ambiente de negdcios cada dia mais competitivo no quais as
demandas dos clientes mudam a cada instante.

Uma empresa pode obter vantagem competitiva através de uma estratégia de custo
total (precos mais baixos aos consumidores), estratégia de diferenciacdo (diferenciar o
produto, criando algo que seja exclusivo e valorizado pelo consumidor) e estratégia de foco,
levando em conta que uma empresa € capaz de atingir um objetivo estratégico mais estreito de
forma mais efetiva do que 0s concorrentes que competem de forma mais ampla.

Pode-se observar que a distribuidora ao longo do periodo analisado buscou obter
estabilidade financeira, um aspecto fundamental para as suas atividades conseguirem um
melhor rendimento, assim como trabalhar o aspecto financeiro na busca pela continuidade de
suas rotinas comerciais. Vale destacar que as estratégias adotadas pela organizacdo foi o
ponto chave para que ao longo dos meses analisados o resultado financeiro passasse a ser
positivo.

Conclui-se diante dos contetdos apresentados que por meio da andlise de custos 0s
gestores conseguem verificar a evolugdo dos valores que sé@o investidos nas atividades da
empresa, assim como avaliar quais aspectos financeiros podem ser melhorados a fim de obter
um melhor rendimento das atividades. Dando aos administradores uma boa oportunidade de
um éxito maior quanto aos valores obtidos por meio da comercializag¢do ou relacdo dos custos.
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