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RESUMO

Trabalho de Conclusao
Curso de Ciéncias Contabeis
Universidade Federal de Santa Maria

ANALISE DE VIABILIDADE ECONOMICA:
UM ESTUDO DE CASO
AUTORAS: MARCIA MARIA ALVES MENGUE; TATIANE DE JESUS BUENO
ORIENTADOR: WANDERLEI JOSE GHILARDI
Data e Local da Defesa: Santa Maria, 15 de agosto de 2007.

As empresas inseridas no atual mercado globalizado precisam estar atentas a
diversos fatores financeiros e econdmicos para manterem-se competitivas e
atuantes frente ao aumento de concorréncia e possivel queda nas vendas. Diversos
procedimentos podem ser adotados pelas entidades para verificarem o andamento
de seus negdcios, se estes se encontram numa situacao favoravel ou se estdo numa
posicdo insatisfatéria, ensejando medidas administrativas de correcdo. No presente
trabalho o principal objetivo foi o calculo do ponto de equilibrio da empresa Cadore e
Pillon, bem como o célculo da margem de contribui¢cdo unitaria, tendo como linhas
acessorias a verificacdo da situacéo financeira e econémica da empresa, e também
a analise para um possivel arrendamento. Como a empresa, além de comercializar
combustiveis, mantém outras atividades dentro do estabelecimento, optou-se por
explorar o principal campo de atuacao, ou seja, a venda de combustiveis. Através do
calculo do ponto de equilibrio econbmico tornou-se possivel saber qual é
aproximadamente a quantidade que a empresa precisa vender, em valores e em
litragem, para cobrir todos 0s seus custos e despesas e, a partir desse ponto, operar
com lucro. Para esse calculo, dentro do periodo analisado, foram feitos
levantamentos de dados contabeis, tais como demonstracdo de resultado, relatorios
de vendas, entre outros, que permitiram a sua confeccdo. Outro fator relevante,
previamente levantado, foi a possibilidade de arrendamento do estabelecimento. Tal
recurso foi considerado como um possivel ingresso. Um novo célculo de ponto de
equilibrio foi desenvolvido, servindo também como uma analise comparativa entre 0s

dados para fins de tomada de deciséao.

Palavras-chave: ponto de equilibrio, combustiveis, viabilidade do negd6cio
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1 INTRODUCAO

Empresas que apresentam diversas atividades dentro de um sé negdcio,
muitas vezes podem ter dificuldade em determinar se o segmento principal
apresenta o retorno desejado pelos proprietarios. Perdendo-se esta referéncia faz-se
necessario um estudo detalhado do ponto de vista financeiro e econémico, que vise
prover aos proprietarios informacdes Uteis para a administracdo do empreendimento.

Este estudo demonstrard como o célculo do ponto de equilibrio pode ser uma
ferramenta de auxilio a contabilidade gerencial e também a administracdo. Atraves
dos calculos que seréo realizados, tendo como base o posto de combustivel Cadore
Pillon, pode-se determinar o retorno sobre as vendas tanto do aspecto contabil
guanto econdémico.

Para tanto, este trabalho traz um referencial amplo, contendo véarios aspectos
gue envolvem o ponto de equilibrio, principalmente no que diz respeito a empresa

em questdo, e mostra resultados bastante praticos sobre o assunto.
1.1Delimitac&o do tema

O presente trabalho visou o estudo da venda de combustiveis do Posto de
Combustivel Cadore e Pillon, localizado no bairro Camobi, em Santa Maria (RS),
através da aplicacao da técnica do Ponto de Equilibrio. A pesquisa foi realizada a
partir dos dados referentes aos meses de maio a outubro de 2006. Dentre os dados
gue foram coletados constam: relatério de vendas por ponto de abastecimento no
qual se apurou o prec¢o unitério e total dos produtos comercializados pela empresa,
bem como suas respectivas quantidades.

1.2 Problemaética

Ao examinar a situacdo financeira da empresa, que estad longe de ser
considerada confortavel, e as varias atividades que sdo desenvolvidas nela, dentre
elas o comércio de combustiveis, tornou-se complexo o controle individualizado de
cada uma e, principalmente, o controle sobre quais das atividades ainda tém retorno

significativo.
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A venda de combustiveis sempre foi a principal atividade da empresa e por
esse motivo mereceu destaque. A dudvida que havia é se apenas essa atividade
pode, hoje, sustentar o empreendimento.

Diante disso, foi proposto utilizar a técnica do Ponto de Equilibrio a fim de que
se obtenham subsidios a solu¢cdo dos questionamentos em relacdo ao volume de
vendas, de cada tipo de combustivel, que seja necesséario para atingir o Ponto de
Equilibrio. Essa técnica também verificard se os dados levantados na empresa
indicam que a mesma esta abaixo ou acima do Ponto do Equilibrio e se as
atividades agregadas contribuem realmente para um resultado melhor ou acabam

por prejudicar o desempenho financeiro.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo geral

Através do calculo do Ponto de Equilibrio, obter dados suficientes para uma
andlise consistente sobre a viabilidade econdémica e financeira especifica do
comércio de combustiveis, considerando o aumento da concorréncia e a

consequente queda da demanda.

1.3.2 Objetivos especificos

a) efetuar levantamento da média de vendas a partir das vendas de periodos
anteriores;

b) realizar levantamento dos precos dos combustiveis;

c) calcular os custos com pessoal, impostos e estrutura;

d) examinar célculo do Ponto de Equilibrio - PE;

e) revelar a correlacao entre o PE e os dados encontrados;

f) demonstrar a correlacéo entre o PE e a possibilidade de arrendamento;

g) analisar a viabilidade econdmica e financeira da empresa.
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1.4 Justificativa

Sabe-se que as empresas, para manterem-se competitivas, precisam estar
atentas ao que o mercado procura, porém, sem perder o controle do negdcio. Se,
por um lado, os custos tendem a ser cada vez maiores e as margens cada vez
menores, por outro, a necessidade de vender cada vez mais se torna um desafio.

A partir desse contexto, torna-se relevante para a empresa, que sera
analisada, ter plena consciéncia sobre as dificuldades de atingir e de se manter
acima do ponto de equilibrio, para entdo poder direcionar seus negécios no sentido
de desenvolver e aprimorar estratégias de permanéncia no mercado.

Os novos tempos exigem que as empresas se estruturem para 0S NoOvos
desafios. A superacdo dos obstaculos passa, necessariamente, por uma mudanca
de conceitos e até uma quebra de paradigmas tipicos das empresas familiares.

O trabalho se justifica pela necessidade, evidenciada pelos proprietérios, de
obterem dados que possam servir de base para suprir as dificuldades enfrentadas
atualmente para o gerenciamento da empresa, considerando que:

1) a empresa, objeto deste estudo, € uma empresa familiar cujos socios
herdaram o patrimonio e a forma tradicional de administrar;

2) ndo ha controle, em separado, das diversas atividades desenvolvidas no
ambito empresarial;

3) as dificuldades de auto-sustentacdo, de uma forma geral, estédo
aumentando e a geréncia deseja avaliar quais atividades ainda trazem retorno

significativo a empresa;

1.5 Estrutura do trabalho

Este trabalho é composto por seis capitulos, sendo que o primeiro capitulo &
a revisdo bibliografica, o segundo trata da metodologia, posteriormente o
desenvolvimento do trabalho, seguido das conclusbes e sugestfes, no penultimo

item encontra-se as referéncias utilizadas e por ultimo os anexos.



2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

O referencial tedrico que compde o presente trabalho € composto pelas

teorias e definicbes que dao suporte a analise dos resultados encontrados.

2.1 Ponto de equilibrio

O Ponto de Equilibrio é uma das mais importantes ferramentas dentro da
contabilidade de custos, para o fornecimento de informacdes as atividades
gerenciais de controle, planejamento e tomada de decisbes, (MEDEIROS, 1994).

Dentro do campo gerencial, os tomadores de decisbes devem compreender a
importante relacdo de custos de realizacdo dos negécios e a receita gerada pelas
vendas da empresa. Percebe-se que essa relacdo tem a mesma definicdo de lucro,
porém, muitas empresas estéo falidas por ndo alcancarem o lucro ou pelo fato do
lucro ser insuficiente para recuperar os investimentos empreendidos. Megliorini
(2001, p.151) afirma que “quando o produto é de qualidade e o volume de vendas se
revela insuficiente, pode ser consequéncia da falta de visdo sobre o mercado,
incluindo ai fornecedores, concorréncia e consumidores”.

Outras consideracfes também podem ser feitas. Segundo Atkinson et al.
(2000), os administradores muitas vezes querem saber o nivel de producédo no qual
0 custo dos recursos comprometidos é coberto pelos lucros ganhos com a producéo
e com a venda de bens e servicos. O nivel em que o volume de vendas cobre os
custos fixos dos recursos comprometidos evidencia se a empresa opera abaixo ou
acima do chamado ponto de equilibrio.

O ponto de equilibrio tem um comportamento de facil interpretacdo pela

geréncia e pode ser mensurado em termos contabeis, financeiros e econdmicos.
Definicdo: PE —> RT =CT
Ponto de equilibrio (PE) é o nivel de producdo e vendas em que 0S custos

totais (CT) e as receitas totais (RT) se equilibram. A partir dai, inicia a rentabilidade

da empresa. Graficamente, ele pode ser representado conforme a Figura 1:
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Vajor Receitas
80.000,00
70.000,00 Area do Custos + Despesas
60.000,00 Luer
50.000,00
40.000,00 f———————= “PE
30.000,00
20.000,00 Area do
10.000,00 [Prejuj

, Quantidade

0O 1 2 3 45 6 7 8 9 10
Figura 1- Representacdo do ponto de equilibrio
Fonte: Megliorini (2001, p. 154)

Através da Figura 1 pode-se observar que quando esta empresa vinha
operando com vendas abaixo de 40.000,00 e 5 em quantidades atuava com
prejuizos, no momento que atinge esses mesmos valores estd no ponto de
equilibrio, e a partir do momento em que suas vendas ultrapassam os 40.000,00 e
0os 5 em quantidade ela se encontra na area de lucro.

Conforme Santos (2005), existem algumas condi¢cdes para a aplicacédo da
analise do ponto de equilibrio, por exemplo:

a) que o comportamento dos custos e receitas seja confiavelmente determinado
e linear dentro do intervalo de relevancia que representa a amplitude de sua
capacidade instalada;

b) de que o retrato que seja razoavelmente exato e separe 0s custos em seus
componentes fixos e marginais (variaveis);

c) a linearidade dos custos mediante a equacao: y = (a + bx) e exemplificada na
Figura 1 e, apos a deducédo, constituir-se-ao nos pontos de equilibrio em
unidades e em valores;

Uma outra andlise do ponto de equilibrio € encontrada em Ching (2006) o
qual afirma que o ponto de equilibrio é a situa¢do na qual o somatério dos custos da
empresa equivale a sua receita; € o ponto de lucro zero. Nao se consideram as
despesas financeiras como parte dos custos da empresa, sé levando-se em conta
as despesas operacionais. E importante que as empresas saibam qual é o valor

minimo das vendas para cobrir seus custos — ponto de equilibrio — e, a partir dai,
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qguanto obtém de lucro a cada unidade de valor incremental da receita. O autor
também chama atencdo para a importancia da margem de contribuicdo, pois nesse
ponto, 0s custos fixos ja estdo cobertos.

Ching (2006) também esclarece que o ponto de equilibrio pode se alterar em
funcdo de qualquer uma das trés varidveis ou da combinacéo entre elas: preco de
venda, custo variavel unitario e custo fixo total. Algumas possiveis combinacdes
dessas variaveis podem causar diferentes efeitos. Quanto menor for o ponto de
equilibrio, melhor sera para a empresa e mais segura ela estara. As vendas poderao
cair mais do que as do concorrente, que tem ponto de equilibrio mais alto, antes dela
comecar a ter prejuizo. A isso se da o nome de margem de seguranca. O produto
que proporciona maior rentabilidade é aquele que tem a maior margem de

contribuicao.

2.1.1 Ponto de equilibrio contabil

Representa o volume de vendas necessario para que o resultado liquido seja
nulo, isto é, em que ndo haja lucro nem prejuizo.

Para Megliorini (2001), em outras palavras, este PE é aquele cuja Margem de
Contribuicdo se torna capaz de cobrir todos o0s custos e despesas fixas de um

periodo. Néo se leva em consideracdo o custo de oportunidade.

PEc = C + D Fixas 1)
PV unit. - (C + D Var. Unit.)

2.1.2 Ponto de equilibrio econémico

Representa a intencdo da empresa de remunerar, no minimo, o Capital
Proprio investido. As receitas devem, além de cobrir todos os custos e despesas,
gerar lucro capaz de remunerar o capital aplicado pelos proprietarios. Pela l6gica, a
empresa pode assumir um ponto de equilibrio contébil positivo e, a0 mesmo tempo,
um ponto de equilibrio econémico negativo, pelo fato de ndo remunerar os juros do
capital proprio.

Megliorini (2001), considera que além de suportar os custos e despesas fixas,

a margem de contribuicdo deve, também, cobrir os custos de oportunidade.
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PEe = C + D Fixas + Rendimento (2)
PV Unit. — (C + D Var. Unit.)

2.1.3 Ponto de equilibrio financeiro

Representa o volume de vendas necessario para fazer frente aos seus
compromissos financeiros. Essa definicdo diferencia da contabil e do econémico, no
aspecto de que nem todos os custos exigem desembolsos. Exemplo disso sao as
depreciacbes, amortizacdes e exaustdes, que podem ser inseridas nos custos fixos
e nao representam saida de caixa. Portanto, a empresa pode operar negativamente
no ponto de equilibrio contabil, e ao mesmo tempo, conseguir cumprir com suas
obrigacgdes financeiras.

Nesse ponto, Megliorini (2001) expressa que a margem de contribuicdo
devera suportar os custos e despesas fixas sem a depreciacdo, porém, incluindo a

amortizacdo de empréstimos.

PEf = C + (D Fixas — Depreciacao) (3)
PV Unit. — (C + D.Var. Unit.

2.2 Deficiéncias e limitagc6es do PE

Alguns casos ignorados podem afetar a verdadeira analise do ponto de
equilibrio como, por exemplo, considerar estavel o comportamento dos custos e
precos.

Para que o resultado encontrado ndo seja afetado, tem-se que levar em
consideracao:

- 0 comportamento dos custos e despesas fixos;
- 0 comportamento dos custos e despesas variaveis e
- 0 comportamento do preco de venda.

Neste contexto, para Santos (2005), deve-se considerar a mudanca de preco

sem influéncia nos demais componentes, pois, na realidade, quando se muda um

componente pode-se alterar o outro. O custo fixo ndo é tdo constante como
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demonstra a Figura 1 e o custo variavel tem certos aspectos que ndo variam sempre
proporcionalmente ao volume.

Num determinado momento, a empresa poderd contratar mao-de-obra
indireta, adquirir equipamentos, contratar mao-de-obra direta, 0s precos podem
variar, isso acaba alterando parcialmente o seu quadro financeiro. Contudo, as
dificuldades que existem ao montarem-se os dados para andlise, ndo levam em
consideracao todo esse dinamismo envolvido no dia-a-dia dos negécios da empresa.

Com tais consideracdes, pode-se imaginar um novo grafico representativo

dos custos e receitas para atingir o ponto de equilibrio:

Valor
1 Receita

80.000,00 Custos e Despesas
70.000,00
60.000,00 E
50.000,00
40.000,00
30.000,00
20.000,00

10.000,00

» Quantidade

0 1 2 3 45 6 7 8 9 10

Figura 2 - Representagdo do ponto de equilibrio com deficiéncias e limitagdes
Fonte: MEGLIORINI, Evandir (2001, p.160)

Através da Figura 2 identifica-se um crescimento ndo linear, tendo em vista
que possiveis variagdes podem ocorrer numa determinada atividade, como

alteracdes mencionadas anteriormente neste mesmo item.

2.3 Margem de contribuicéo

A margem de contribuicdo é a receita de vendas deduzidas dos custos e
despesas variaveis, dada pela Formula 4. Essa diferenca representa a margem para
cobrir os custos fixos e ainda contribuir para o lucro do empreendimento, (SANTOS,
2005).
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MC =PV - (CV + DV) (4)
Onde:
PV = preco de vendas
CV = custos variaveis

DV = despesas variaveis

Partindo dessa teoria, ao tomador de decisdes torna-se visivel ndo s a
potencialidade de cada produto ou servico prestado e qual contribuicdo desses no
processo de formacgdo do lucro, como também decidir em qual produto ou servico
deve investir mais, ou ainda, qual produto ou servico deve ser eliminado de suas
atividades operacionais.

Entretanto, h& autores que vao além, ao incluir em seus estudos a existéncia
ou nédo de fatores limitantes para fins decisoriais. Um exemplo é Megliorini (2001), o
qual menciona que, quando ndo existirem fatores limitantes, a empresa buscara
produzir e vender os produtos que proporcionam a melhor margem de contribuicéo.
E, quando existirem fatores limitantes, ha necessidade de se fazer um estudo da
margem de contribuicdo pelo fator limitante para tomada de decisdo. Um exemplo
desse fator pode ser a demanda ou os fornecedores que estipulam certa quantidade
de determinada matéria-prima. Um produto que parece ter a maior margem de
contribuicdo pode ser limitado, enquanto outro produto, que tem uma margem de
contribuicdo menor, podera ter maior saida e com isso contribuird mais para o lucro
operacional.

Para Wernke (2001, p.138), os relatérios que podem ser extraidos de uma
margem de contribuicdo adequadamente aplicada, “oferecem informacbes que
permitem uma mensuracdo mais acurada dos resultados, bem como facilitam a
tomada de decisdes e 0 processo de gerenciamento do comércio”. Os relatorios
propostos sdo de controle da margem de contribuicdo como, por exemplo, sobre
mercadorias e outros setores que possam ser Uteis para tomada de deciséao.

Algumas informa¢des que podem ser extraidas destes controles e, por fim,
tornarem-se Uteis séo:

- determinar qual produto traz mais rentabilidade (tanto em unidades

como em valores monetarios);

- identificar quais produtos contribuem insignificantemente, ou até

mesmo com margem de contribuicdo negativa;
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- auxiliar na elaboragéo de estratégias de vendas, como, por exemplo,
a venda casada;

- facilitar a definicdo de qual produto sera colocado em oferta, ou que
tera preco de venda alterado;

- definir a estrutura de custos fixos para analisar a conveniéncia ou nao
de manté-los;

- mensurar o desempenho do empreendimento em termos de resultado
do periodo;

- calcular o ponto de equilibrio da empresa, seja ele, contabil,
econdmico ou financeiro;

- embasar a liberacdo de recursos para campanhas publicitarias, em
termos de retorno marginal estimado;

- fazer projecdo de efeitos no resultado operacional do periodo com
eliminacdo ou reducao de produtos comercializados;

- estimar faturamento para periodos vindouros;

- subsidiar quanto ao numero de funcionarios para cada setor.

Atkinson et al. (2000) trazem a definicdo de margem de contribuicdo unitaria
como sendo a diferenca entre o preco de venda e o custo variavel por unidade. Os
autores afirmam que se a producdo e a venda em uma unidade aumentassem, a
receita de vendas aumentaria pelo montante do preco de venda, sendo que 0s
custos totais aumentariam pelo montante do custo variavel por unidade. Portanto, a
margem de contribuicdo por unidade é o aumento liquido no lucro quando se
aumenta a producédo e a venda em uma unidade. Este € o montante com que cada
unidade produzida e vendida contribui para cobrir os custos fixos e 0 seu custo
variavel.

Santos (2005), assevera que para atingir o sucesso financeiro, qualquer
empreendimento empresarial estara sujeito a existéncia de melhores informacdes
gerenciais. Nesse mesmo contexto, sugere que a empresa que tem uma
administracdo que trabalha de forma empirica, ndo planejada, ndo se preocupa com
0 mix, com o volume e com o custo marginal de cada produto, pode estar, sem
perceber, incentivando a venda de produtos com margens inadequadas.

2.3.1 Ponto de equilibrio de produtos com margem de contribui¢édo diferente
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As formulas tratadas até o exato momento fazem referéncia somente a um
produto, porém a maioria das empresas comercializa diversos. Wernke (2001)
menciona em seu livro a terminologia “ponto de equilibrio mix” por se tratar de
distintas margens de contribuicdo de um mix de produtos ofertados.

Para Santos (2005), o principio basico para se chegar ao ponto de equilibrio
de produtos com lucro marginal diferente ndo difere muito das formulas tradicionais.
O fato de a empresa comercializar varios produtos com volume de venda e margem
de retorno diferente € que torna o calculo um pouco mais trabalhoso, pois deverao

ser feitas ponderacdes para cada tipo de produto ofertado.

PE = CEF (5)
LMUi x vol

O denominador ilustrado acima devera se repetir para cada produto ofertado
pela empresa. Dessa forma, se a empresa comercializasse trés produtos, ficaria

conforme a seguinte ilustracao:

PE= CEF (6)

(LMUi x VOL) + (LMUi x VOL) + (LMUi x VOL)

> vol

CEF= custos fixos
LMUi = lucro marginal unitario
VOL = volume de vendas

> vol = somatério do volume

Com esta definicdo, encontra-se o ponto de equilibrio em unidades, pois trata
do somatoério do volume de vendas, e conforme Wernke (2001) calcula-se quanto
desse total refere-se aos produtos individualmente, considerando os percentuais do
volume total vendido.

Dentro deste contexto, no final do céalculo, a empresa tem a capacidade de

fazer um mix das vendas que deverdo ocorrer para que cada produto atinja seu
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ponto de equilibrio, para isto basta multiplicar cada volume encontrado pelo seu
respectivo preco de venda.

2.4 Ponto de fechamento

E quando a empresa opera abaixo do ponto de equilibrio convencional.
Muitas empresas ainda conseguem trabalhar num nivel de atividades até o ponto em
que iguala as receitas totais e 0s custos pagatérios (desembolsos). Em outras
palavras, como a de Bornia (2002), o ponto de fechamento € o nivel de atividades
em que a margem de contribuicdo iguala os custos fixos eliminaveis. Se a margem
de contribuicdo estiver abaixo, quer dizer que sera vantajoso para a empresa
encerrar as atividades.

Pode-se considerar que o ponto de fechamento é quando a entidade opera
com nivel de producdo abaixo do que € vantajoso para a empresa de modo a
acelerar o encerramento temporario de suas atividades.

Para o professor De Rocchi (1980) ainda existe a area de resolvéncia que é
quando a empresa esta operando abaixo do ponto de equilibrio, porém acima de seu
ponto de fechamento, conforme Figura 3. Nessa situacao, ela estaria consumindo
seus ativos, através da depreciacdo e, permanecendo assim por muito tempo,
estaria se descapitalizando. O ideal €, a médio ou curto prazo, conseguir equilibrar
as receitas (ingressos financeiros operacionais) e custos pagatérios (desembolsos

financeiros operacionais).
AR

Figufa 3 — Area de resolvéncia
Forte: De Rocchi (1980)

Sendo:
AR = Area de Regolvéncia

PF = Ponto de Fechamento
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PE = Ponto de Equilibrio

Através da Figura 3 pode-se identificar a area de resolvéncia onde a empresa
opera abaixo do ponto de equilibrio e acima do seu ponto de fechamento,
possivelmente para manter-se neste estado a empresa vem consumindo seus

ativos.

2.5 A anédlise de custo como ferramenta gerencial

Assim como o controle é essencial para a vida da empresa, a analise de
custo também auxilia 0 gerenciamento da mesma, a fim de encaminha-la para lucros
cada vez maiores e manté-la competitiva no mercado, ou seja, frente aos seus
concorrentes. O lucro € apurado através do excedente do total das receitas sobre o
total dos custos e, se o empresario ndo souber disso em tempo real, podera
consequentemente tomar decisdes equivocadas e drasticas.

Santos (2005, p. 23) relata que: “o coragdo estava para a vida do corpo,
assim como o controle do custo estava para a vida da empresa”.

Além da administracdo da empresa ter acesso a varias informacgdes, é de
suma importancia que ela saiba utiliza-las e através do controle de custos, consiga
encaminhar bem os negdcios através de uma analise coerente.

Algumas estratégias de longo prazo, segundo Ching (2006), podem ser
adotadas pelas empresas como medidas para reducao de custos:

- entender e focar seus problemas fundamentais e estruturais, além de
eliminar custos nao-produtivos estruturados;

- aprimorar enormemente a eficiéncia e a eficacia, isto é, a execucdo das
atividades e dos processos, bem como a maneira como o trabalho é
realizado;

- projetar os custos a partir dos servigos, atividades e processos;

- efetuar a gestédo dos processos de negocio da empresa.

Segundo Santos (2005), as informacOes necessarias para gerenciar um
negocio com sucesso sao:

- controle das vendas diarias e acumuladas no més por produto e

consolidado;

- custo e ganho marginal por produto e acumulado;
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- vendas planejadas més a més e do ano;

- ponto de equilibrio, ou seja, nivel minimo de vendas desejado;
- custo estrutural fixo, més a més e do ano;

- formacao de precos de vendas;

- analise de mix visando a maximizacao de lucros;

- lucro operacional planejado e real;

- analise da eficiéncia de uso de mao-de-obra e materiais;

2.5.1.Classificacédo dos custos para atender a contabilidade gerencial

Alguns gastos tém a tendéncia de aumentar ou diminuir em funcéo do volume
de vendas ou do faturamento das vendas e, outros gastos sdo necessarios para
manter a estrutura operacional da empresa e independem do volume de atividades.

Segundo Atkinson et al. (2000), os custos estdo relacionados com o0s
direcionadores de custos de mudltiplos niveis. No entanto, os administradores estao
sempre interessados em verificar como 0s custos mudam, como uma mudanga no
nivel de um importante direcionador de custo pode afetar o volume de producéo ou
de vendas. Para suprir essa informacdo para administradores, tradicionalmente, as
empresas classificam os custos entre custos fixos e custos variaveis, baseados em
seu comportamento em resposta as mudancas no volume de producdo ou de

vendas.

2.5.2 Custos marginais

Séao aqueles que estao diretamente ligados ao volume de producdo ou venda
e que também podem ser denominados como custos variaveis devido a
proporcionalidade.

O custo marginal, para Atkinson et al. (2000), é definido como o aumento no
custo pelo aumento de uma unidade na quantidade produzida e vendida.

Horngren et al. (2004) afirmam que o custo marginal, frequientemente, diminui
assim que a produgcdo aumenta, até determinado ponto, por causa das eficiéncias
criadas pela grande quantidade. Em algum ponto, entretanto, 0os custos marginais
crescem com o0s aumentos de producdo, porque as instalacbes comecam a ser

sobrecarregadas ou superutilizadas, resultando em ineficiéncias.
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Para Santos (2005), o custo marginal tem duas principais caracteristicas:
- em termos de custos marginais totais, quanto maior for o volume de
vendas, maiores serao os custos variaveis totais;
- em termos unitarios, 0s custos marginais permanecem constantes.

Exemplo: matéria-prima e comissdes sobre vendas.

v)

R$ 300,00

R$ 200,00 |————————— .

|

!

R$ 100,00 |-———. i
| |

|

lun 2un 3un (X) Volumes

Figura 4 - Custos marginais totais seguindo o principio linear
Fonte: SANTOS, Joel J. (2005, p. 37)

A Figura 4 demonstra o crescimento proporcional entre o volume e a venda.
Pode-se observar que conforme as vendas aumentam, seus valores crescem

linearmente e numa mesma proporcao.
2.5.3 Custos estruturais fixos

Sédo aqueles gue independem do volume de producdo ou venda praticado
pela empresa e representam a capacidade instalada da empresa.

Para Santos (2005), os custos estruturais fixos tém duas principais
caracteristicas:

- em termos de custos estruturais fixos totais, quanto maior for o volume
de producdo ou venda, menores serdo 0s custos estruturais por unidades (até limite
da capacidade instalada);

- 0s custos estruturais fixos totais independem das quantidades
produzidas ou vendidas. Exemplo: aluguel, IPTU, seguros, equipamentos, etc.

(dentro do limite da capacidade instalada).

v) A
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R$ 1.200,00

v

1 2 3 Volume (X)

limite de capacidade

Figura 5 - Custos estruturais fixos totais
Fonte: SANTOS, Joel J. (2005, p. 39)

A Figura 5 demonstra que independentemente de atingir o volume 3, ou seja,

seu limite de capacidade, o custo mantém-se constante em R$ 1.200,00.
2.5.4 Custos semivariaveis
Sé&o aqueles que variam em funcdo do volume de producédo ou venda, mas

nao exatamente nas mesmas proporc¢des. Eles tém uma parcela fixa, a partir da qual

passam a ser variaveis. Exemplo: energia elétrica, telefone, agua, etc.

(Y)
R$ 115,00

R$ 110,00
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GV
R$ 105,00 'I
! (b)
R$ 100,00 ® :
@ | CEF
Oun Tun 2un 3un Volume (X) >

Figura 6 - Custos semivariaveis totais
Fonte: SANTOS, Joel J. (2005, p. 40)

Conforme a Figura 6, até atingir vendas no valor de R$ 100,00 seu custo
independe do volume, ou seja, ele se mantém constante, e acima deste ponto o

custo comeca a variar.

2.5.5 Custos semifixos

Sé&o aqueles gastos que permanecem constantes dentro de certos intervalos
e alteram geralmente em func¢é@o do incremento ou diminuicdo do nivel de atividade
empresarial. Exemplos: gastos com salarios de pessoal e depreciacdo com a

compra de maquinas adicionais para aumentar a producao.

(Y)

R$ 600,00 [~~~ === —:
|
|

R$ 400,00 ———— ! i

| |
| |

R$ 200,00 | :

i i i
! ! !
1.000 un 2.000un 3.000 un Volumes (X)

Figura 7 - Custos semifixos totais
Fonte: SANTOS, Joel J. (2005, p. 41)

Na Figura 7 observa-se que devido a natureza semifixa dos custos os valores
permanecem constantes em certos periodos, e se alteram conforme o incremento ou

nao das atividades.

2.5.6 Os centros de responsabilidade
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Para que haja dentro de uma empresa, que apresenta atividades acessorias,
um controle gerencial que venha ao encontro das necessidades da organizacao,
Horngren et al. (2004) sugerem que os gestores precisam identificar os centros de
responsabilidade, desenvolver medidas de desempenho, estabelecer uma estrutura
de monitoramento e relatério, ponderar custos e beneficios e fornecer motivacdes
para alcancar a congruéncia de metas e o esfor¢o gerencial.

As empresas, segundo Atkinson et al. (2000), usam o controle financeiro para
prover uma medida sumaria de como seus sistemas de controle de operacdes estdo
trabalhando. Quando as empresas usam um Unico indice para prover uma avaliacao
abrangente das operacdes, essas normalmente usam um numero financeiro como
receita, custo, lucro, ou retorno sobre o investimento.

O relatorio contabil preparado por um centro de responsabilidade reflete se o
gerente desse centro de responsabilidade controla receita, custo, lucro, ou retorno

sobre o investimento.

2.6 O equilibrio de mercado

O preco, em uma economia de mercado, € determinado tanto pela oferta
qguanto pela procura, FEA/USP (2003). Através da Figura 8, demonstram-se as
curvas de oferta e de procura, sabendo-se que a curva de procura, que representa o

desejo do consumidor, é decrescente; e a curva da oferta é crescente, tem-se:



P )
excesso de
oferta
N
______ _____lt-____
excesso dg demancs O
|
' .
&, (x
Figura 8 - Representacédo do equilibrio de mercado
Fonte: Manual de Economia (2003, p.117)
Onde:
P = preco

Q = quantidades ofertadas
Ox = curva da oferta

Dx = curva da demanda
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O ponto de encontro entre as curvas de oferta e de procura, caso ocofrra, sera

anico, pois a curva de procura é decrescente e a curva de oferta crescente. Nesse

ponto, a quantidade que os consumidores desejam comprar € exatamente igual a

quantidade que os produtores desejam vender. Ha4 uma coincidéncia de desejos.

Para qualquer preco superior a P°, a quantidade que os ofertantes desejam

vender é maior em relacdo ao que os consumidores desejam comprar, ou seja,

existe um excesso de oferta. Quanto maior o pre¢co, maior sera o excesso de oferta.

De outra parte, para qualquer preco inferior a P° surgird um excesso de demanda.

Quanto menor o preco, maior serq o excesso de demanda. Em qualquer dessas

situagdes, ndo existe compatibilidade de desejos.

Analisando as diversas situacoes, tem-se:
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1° - quando houver excesso de procura, surgirdo pressdes no sentido de os
precos subirem, pois:
a) compradores, incapazes de comprar tudo o0 que desejam ao preco
existente, se dispdem e passam a pagar mais;
b) vendedores véem a escassez e percebem que podem elevar 0s precos
sem queda em suas vendas.
2° - gquando existir excesso de oferta, surgirdo pressdes para 0S precos
cairem, pois:
a) 0s vendedores percebem que ndo podem vender tudo o que desejam,
seus estoques aumentam, e assim, passam a oferecer a precos
menores;

b) os compradores percebem a fartura e passam a negociar o preco.

No ponto E (P°, Q°) nado existem pressdes para alteracdes nos precos. Nesse
ponto, os planos dos compradores sdo consistentes com o plano dos vendedores.
Por ser o Unico nessas condicfes, o ponto E € o ponto de equilibrio das curvas de
oferta e demanda. O preco P° € o preco de equilibrio e Q° € a quantidade de
equilibrio.

Faz-se necessario uma andlise criteriosa das quantidades ofertadas e
procuradas, pois essa relacdo é relevante para o planejamento das vendas e das
compras, além de manter relacfes satisfatorias com clientes e fornecedores. Esses
sdo os responsaveis pela tomada de decisdo, conhecedores destes aspectos, sua
visdo empresarial torna-se mais abrangente e minimiza erros em estratégias que

nao condigam com a realidade de mercado da empresa.

2.7 Tomada de decisdes

A tomada de decisbes desempenha papel crucial na vida da entidade. Sua
importdncia é ressaltada também nas definicbes de contabilidade. Segundo
Hendriksen & Van Breda (1999, p.135) “a contabilidade é o processo de
identificacdo, mensuracdo e comunicacdo de informacdo econdmica para permitir a
realizagdo de julgamentos bem informados e a tomada de decisGes por usuarios da

informagao”.
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Moritz e Linhares (2001) afirmam que as novas tendéncias no ambiente das
organizagfes exigem uma postura coerente das empresas com referéncia a adogao
de novas tecnologias, a gestdo do conhecimento e a analise de cenarios para a
tomada de decisao.

E necessario, portanto, ter em mente a importancia de tomar decisdes que
fortalecam a continuidade do negodcio. E, para tomar essas decisbes s&o
indispensaveis informacfes completas e corretas. Com grande frequéncia,
pequenas empresas tém enfrentado sérios problemas de sobrevivéncia que sao
causados, em grande parte, por uma contabilidade distorcida, elaborada Unica e
exclusivamente para atender ao fisco, segundo ludicibus & Marion (2002).

Segundo Horngren et al. (2004) uma boa informacdo contabil ajuda uma
organizacao a atingir seus objetivos e metas ao ajudar a responder a trés tipos de
questodes:

- questdes de registros: estou agindo bem ou insatisfatoriamente? Manter um
registro, acumulacdo e classificacdo de dados. Esse aspecto da contabilidade
permite aos usuarios internos e externos avaliar o desempenho organizacional;

- questdes de direcdo de atencdo: quais 0s problemas devo examinar?
Significa relatar e interpretar informacdes que ajudem os gestores a localizar
problemas, imperfeicbes, ineficiéncias e oportunidades operacionais. Focar a
atencdo esta associada, geralmente, com planejamento e controle atuais e com
analise e investigacao de relatérios contabeis internos rotineiros e recorrentes;

- gquestdes de solucdo de problemas: das diversas maneiras de fazer um
trabalho, qual é a melhor? O aspecto da solucdo de problemas da contabilidade
guantifica os resultados provaveis dos possiveis cursos de acao e, freqiientemente,
recomenda o melhor curso a segquir.

S&o inumeras as tomadas de decisGes a serem realizadas em uma empresa.
Atualmente, convive-se com clientes muito exigentes em qualidade e precos
competitivos. Ching (2006) explana que manter e atrair clientes constitui um dos
grandes desafios para qualquer empresario que sonha atingir seus objetivos
organizacionais. A estratégia de gerenciar seu negocio através do planejamento
melhorando o uso do pessoal talentoso, passa por varios esforcos os quais a
empresa que deseja alcancar a modernidade deve obedecer, tais como: a agilidade
para atender rapidamente as mudancas do mercado; o uso do just-in-time para a

eliminacdo de desperdicios; incentivar o trabalho em grupo; usar servigcos
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especializados de terceiros; aplicar conceitos de produtividade e qualidade em
trabalhos a serem executados.

ludicibus et al. (2003) salientam que a entidade € um organismo vivo que ira
viver (operar) por um longo periodo de tempo (indeterminado) até que surjam fortes
evidéncias em contrario. E o chamado Postulado da Continuidade das Entidades.
Possui também um sentido mais profundo que é o de encarar a entidade como algo
capaz de produzir riqueza, e gerar valor continuadamente, sem interrupcoes.

Para que a entidade seja capaz de produzir riqueza, e manter-se no mercado
em que esta inserida, faz-se necessario o uso de ferramentas que facilitem o
trabalho dos gestores no dia-a-dia empresarial. Por conseguinte, segundo Marion
(2006), a contabilidade é o grande instrumento que auxilia a administracdo a tomar
decisdes. Na verdade, ela coleta todos os dados econdmicos, mensurando-0s
monetariamente, registrando-os e sumarizando-os em forma de relatérios ou de
comunicados, que contribuem sobremaneira para a tomada de deciséo.

O autor ressalta que as decisdes, consideradas as mais importantes,
requerem um cuidado maior, uma analise mais profunda sobre os elementos (dados)
disponiveis, sobre os critérios racionais, pois uma decisdo importante mal tomada
pode prejudicar uma vida inteira.

Atualmente, a experiéncia do administrador ndo é o fator decisivo na geréncia
e continuidade da entidade. No atual mercado, alguns fatores tais como: a
competicdo, os clientes, entre outros, sdo extremamente relevantes, e requerem o
uso de todos os meios disponiveis para a tomada de decisdo. Sdo imprescindiveis
informacdes objetivas e reais que sirvam como uma base confidvel para que o
gestor tenha seguranca nas resolucdes que solucionara.

Tendo em vista tais informacdes, os custos gerados pela empresa devem ser
corretamente mensurados e analisados, segundo Atkinson et al. (2000) os gerentes
freqientemente, exigem informacdes sobre o0s custos para ajuda-los a tomar
decisbes. Os calculos de custos do produto influenciam a maioria das decisdes dos
precos e do mix dos produtos. Esses gerentes monitoram o custo dos processos
operacionais para assegurar que eles sejam mantidos sob controle e que a empresa
use 0s recursos, eficientemente. Além disso, 0s gerentes analisam 0s custos
cuidadosamente, em decisbes nao rotineiras. Portanto, eles devem entender uma

quantidade de conceitos diferentes de custo para poderem usar as informacoes
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geradas por um sistema de contabilidade de custo apropriado a uma ampla
variedade de propdésitos de decisbes e controle.

Dentre todos os fatores relacionados com a tomada de deciséo salienta-se a
necessidade de o gestor ter uma visdo abrangente do negécio, mas, acima de tudo,
qgue faca uso de informacdes corretas e atuais para tomar decisbes que propiciem a
continuidade da entidade.

2.8 Mudanca do ambiente empresarial

O aumento da competicdo no mercado globalizado faz com que as empresas
busquem solugdes para manterem-se competitivas e atuantes. As tendéncias
indicam que as empresas com modelos de gestdo tradicional e ultrapassado nao
conseguirdo sobreviver frente as novas exigéncias.

Robbins (2000) afirma que as principais mudancas que estédo transformando
a economia sdo: a globalizacdo; as revolucdes tecnoldgicas, especialmente nas
areas de computacdo, telecomunicacdes e informacéo; crescimento de alguns
setores de trabalho e declinio de outros; diversidade cultural; mudancas nas
expectativas da sociedade; aumento do espirito empreendedor e clientes mais
consistentes e exigentes.

Essas transformacdes no ambiente provocam diversos impactos, exigindo
respostas diferentes da sociedade em geral, incluindo neste contexto as empresas.
A necessidade de tornarem-se cada vez mais competitivas, com ganhos crescentes
nos negocios, faz com que as empresas repensem 0 seu conceito de dinamismo e a
maneira como gerem seus negocios. E indispensavel, portanto, uma visdo mais
atualizada daqueles que séo 0s meios para administrar.

Segundo Atkinson et al. (2000), durante o ultimo quarto do século XX, o
ambiente competitivo, tanto para as empresas de servicos como para as empresas
industriais, tornou-se mais desafiante e exigente. Consequentemente, as empresas
atuais demandam por informacdes gerenciais contabeis diferentes e melhores. Os
gerentes das empresas industriais e das empresas de servigcos, com um ambiente
mais competitivo, precisam ter informacdes precisas e relevantes sobre os custos
efetivos. Os gerentes das empresas de servigos precisam de medidas acuradas de
custos e lucratividade de suas linhas de produtos, segmentos de mercado e de cada

produto e cliente. Tanto os gerentes das empresas de servicos como 0s das



33

empresas industriais precisam de sistemas de controle operacional que acentuem a
melhoria de custos, a melhoria de qualidade e de reducdo do tempo de
processamento das atividades de seus funcionarios.

Outro ponto a ser investigado é o papel da contabilidade nesse novo meio
empresarial. De acordo com Kaplan (1984), muitas empresas ainda usam para o
ambiente competitivo de hoje, radicalmente diferente, os mesmos sistemas
contabeis de custo e controle gerencial que foram desenvolvidos décadas atras. Isto
faz com que a entidade tenha um déficit de sistemas contabeis em relacdo as outras
empresas, acarretando perdas em informacdes e posteriormente decisdes, que ao
serem tomadas com dados precarios, acabam por prejudicar o empresario quando
resolucdes sobre a empresa devem ser feitas.

Aumentar os lucros, diminuir os custos e atender satisfatoriamente seus
clientes sdo quesitos necessarios para um bom andamento do negocio. A maneira
COMO organiza e gerencia a sequéncia de atividades e processos e como presta
servico a seus consumidores € o que diferencia a organizacdo. Dentro desse
contexto, € necessario também que o administrador acompanhe o que acontece no
mercado em que 0 negodcio se insere, analisando os dados e fatos relevantes no
ambiente externo e interno da empresa.

Mudou o mundo de trabalho e a mudancga se tornou um assunto principal com
gue se defronta o gestor de empresas e neste inicio do terceiro milénio, a mudanca

€ considerada como palavra chave dentro do contexto empresarial.

2.9 Mudando o paradigma da gestédo do nego6cio

Segundo Moritz e Linhares (2001) neste final do Século XX e principio do
Século XXI, as empresas brasileiras estdo enfrentando um ambiente caracterizado
pela incerteza, pela inovacéo tecnoldgica, pelos novos paradigmas de gestédo e por
uma impressionante velocidade de mudanga nos campos da educacao, informacao
e do conhecimento.

O ambiente em que as empresas estédo inseridas modifica-se continuamente.
O aumento da concorréncia provoca profundas transformacdes nos sistemas
produtivos da empresa. E preponderante a busca incessante pela melhoria da
eficiéncia e da produtividade, ou seja, atentar para uma mudanca na gestdo do

negocio. Segundo Ching (2006, p.8): “a intensificacdo da competicdo num mercado
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globalizado obriga as empresas a desdobrar-se para manterem-se competitivas e
sobreviver”.

Os administradores devem buscar uma analise global da gestdo do negdcio,
entendendo sua dindmica, seus riscos e oportunidades, seus concorrentes, 0
mercado em que ele esta inserido, novos mercados potenciais, analise dos seus
pontos fortes e fracos, seus clientes, seus diferenciais competitivos, além da
preocupacao em gerar resultados positivos.

A empresa brasileira, em seu passado recente, pautava sua acao
administrativa na gestdo familiar, baseada numa forte estrutura burocratica
centralizadora e na busca da maximizagdo dos lucros a qualquer preco, afirmam
Moritz e Linhares (2001). Este modelo teve éxito até o final dos anos 80, quando o
paradigma mecanicista, reducionista e centralizador, tornou-se obsoleto, face aos
administradores brasileiros que passaram a incorporar novos valores estratégicos,
originarios de novas tecnologias e de novos instrumentos de gestdo, para
conduzirem as mudancas requeridas pelas empresas no contexto atual.

Atualmente, observamos que € indispensavel um processo que Vvise a
geracdo e manutencdo de valor, tendo em vista 0s objetivos e estratégias,
otimizando 0S processos e recursos, has perspectivas de curto, médio e longo
prazo.

Atkinson et al. (2000) afirmam que os desafios atuais da concorréncia exigem
gue os sistemas de contabilidade centrem seus focos nos clientes, que fornecam
valiosas informag0es aos gerentes da empresa em vez de, simplesmente, servirem
as necessidades do pessoal contabil.

O controle efetivo das atividades da entidade é condicdo imprescindivel para
gue a mesma possa competir em igualdade de condigcbes com seus concorrentes.
Sem esse controle, ou seja, sem a capacidade de avaliar o desempenho de suas
atividades e de intervir rapidamente para sua correcdo e melhoria, as empresas
estardo em desvantagem numa competicao mais eficiente.

Uma das principais diferencas entre a empresa atual e a antiga € a constante
procura de melhoria de suas atividades. As empresas precisam necessariamente
concentrar esforcos na busca constante de seu aprimoramento, ndo apenas com
inovagdes tecnoldgicas, mas também com a eliminagdo de desperdicios existentes

NO Processo.
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A empresa que ndo se atualizar serd substituida, com certeza, por
concorrentes mais competentes, pois normalmente, todas as atividades da empresa
podem, de alguma forma, serem aprimoradas e € isto que a empresa moderna
procura fazer.

Enfatizando este novo cenério, Moritz e Linhares (2001) apontam que, em
sintese, as empresas bem sucedidas, serdo aquelas que conseguirdo desfrutar de
Nnovos posicionamentos estratégicos, mercé da criatividade e da inovacdo, muitas
vezes inéditos, que possibilitardo a elas atuarem com competéncia no seu ramo e
serem referéncia para a concorréncia. Sobrevivera a empresa brasileira que melhor
entender esse processo e que souber definir sua visdo do futuro, observados os

cenarios peculiares da cada segmento.



3 METODOLOGIA

O presente estudo foi desenvolvido utilizando-se os dados de apenas uma
empresa, sendo que os resultados pretendidos, a principio, sdo especificos para ela,
de acordo com suas caracteristicas de funcionamento. Porém, nada impede que o
mesmo sirva de parametro a outras empresas, sendo no todo, mas em parte, com a
finalidade de embasamento para tomada de algumas decisdes pontuais.

Portanto, o trabalho a ser desenvolvido configura-se em um estudo de caso
que, segundo Gil (1991), vai ser caracterizado pelo estudo profundo e exaustivo de
um ou de poucos objetos, de maneira que permita o seu amplo e detalhado
conhecimento, tarefa praticamente impossivel mediante os outros delineamentos
considerados. Usa-se o estudo de caso em diversos tipos de investigacbes, nas
mais variadas areas. Porém, o estudo de caso também apresenta limitacdes, como
a dificuldade de generalizar os resultados obtidos.

Ainda sobre o ponto de vista de Gil (1991), podem-se verificar na concepcao
do estudo de caso algumas vantagens, por exemplo, o estimulo a novas
descobertas, a énfase na totalidade e a simplicidade dos procedimentos.

O método utilizado é o de procedimento o qual, segundo Marconi e Lakatos
(2005 p. 223), “constitui etapas mais concretas da investigagdo, com finalidade mais
restrita em termos de explicacdo geral dos fendmenos menos abstratos. Pressupde
uma atitude concreta em relacdo ao fenbmeno e estdo limitadas a um dominio
particular”.

Considerando um conjunto de preceitos ou processos, a técnica abordada,
dentre outras, foi a de coleta de dados, entrevista e demonstrativos contabeis que
visam a obtencdo de informacfes relevantes e confidveis para a elaboracdo do
presente trabalho. Dentre os diversos dados coletados encontram-se as vendas
diarias, os demonstrativos de resultado do exercicio com seus grupos bem definidos
como custos, impostos, despesas e receitas.

A partir da compilacdo e manipulagéo dos dados e do estudo exaustivo sobre
ponto de equilibrio, foi possivel ter a nocdo exata da viabilidade econémica e

financeira da empresa objeto deste estudo.



4 DESENVOLVIMENTO

Nesta parte do estudo abordar-se-a a parte pratica do trabalho, com calculos

e demonstrativos, bem como suas respectivas analises.

4.1 Consideracdes sobre a empresa objeto do estudo

A empresa Cadore Pillon iniciou suas atividades em 1977, com a finalidade
Unica de comercializar combustiveis, e através disso obter 0s recursos necessarios a
manutencdo da empresa e a remuneracdo de seus proprietarios pelos servicos e
pelo retorno sobre os investimentos.

Durante os primeiros anos de atuacdo da empresa, a concorréncia, um dos
fatores causadores de insucesso em qualquer entidade, era pequena, porém, com 0
passar dos anos, o bairro de Camobi desenvolveu-se e com esse crescimento,
surgiram novos postos de combustiveis.

Ao constatar que houve decréscimo nas vendas, algumas medidas foram
tomadas pelos proprietarios, tais como: promoc¢des, reducdes nos valores dos
combustiveis, investimentos em atividades auxiliares dentro do estabelecimento, loja
de conveniéncias, venda de pecas e de outros produtos, bem como eliminacéo de
um dos combustiveis ofertados.

Em principio, tais medidas poderiam auxiliar a empresa a aumentar suas
vendas, mas quando essas decisbes sdo tomadas sem embasamento de
informacdes contabeis, financeiras ou gerenciais corretas, no tempo certo, podem
acarretar um descontrole na situacdo da empresa. Isso faz com que os proprietarios
percam o rumo da administracdo do seu negdcio.

Entende-se que as dificuldades da empresa como um todo, tém inicio nas
dificuldades especificas de cada uma das atividades desenvolvidas ou criadas.
Partindo desse pressuposto, as estratégias que a empresa busca devem ser
direcionadas e particularizadas a cada atividade, de forma a identificar quais séo
eficientes ou ndo, mas, principalmente, saber se ha atividades que, além de nao
contribuirem para o aumento do resultado, ainda consomem recursos gerados por

outras.
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Tendo em vista tais pontos, preconizou-se neste trabalho estudar a atividade
original da empresa, que era exclusivamente a venda de combustiveis e procurou-se
desenvolver estudos e calculos que fornecessem o ponto de equilibrio para a
mesma operar, sem considerar as outras atividades que a empresa vem
desenvolvendo.

Dependendo do resultado encontrado, a empresa poderia propor as mais
diversas estratégias para a tomada de decisdo. Se o resultado da aplicacdo do
ponto de equilibrio evidenciasse uma situacdo confortavel nos combustiveis,
provavelmente as dificuldades recairiam nas outras atividades. Assim,
sucessivamente, deveriam continuar os célculos até que fossem detectados os
pontos criticos a serem corrigidos.

Se, eventualmente, o resultado da pesquisa indicasse metas dificeis de
serem transpostas, poder-se-ia propor medidas radicais, inclusive a possibilidade do
arrendamento. Considerando tal suposi¢éo, os célculos recairiam sobre o valor a ser
proposto e se 0 mesmo seria suficiente para atender as necessidades dos
proprietarios.

Parte-se do principio de que, se a empresa demonstra resultado negativo
em um periodo especifico, pode ndo configurar maiores problemas. No entanto,
gquando os resultados sdo, sucessivamente negativos, a situacdo agrava-se, e
enseja um trabalho de reversdo que pode representar uma tarefa ardua para atingir

0 objetivo proposto, sendo, as vezes, considerada impraticavel.

4.2 Demonstragéo do resultado

O tipo de trabalho realizado nesta pesquisa foi levantar informacdes
necessarias ao calculo do ponto de equilibrio. Num primeiro momento, elas foram
obtidas pela demonstracdo de resultado de exercicio da empresa. Para realizar a
coleta, contou-se com a cooperacdo do escritorio responsavel pela contabilidade do
posto Cadore Pillon, o qual possibilitou a construgdo do Quadro 1 que serviu de
base ao seu desenvolvimento. As informagbes nele contidas refletem
fidedignamente a situacéo da empresa no periodo analisado.

Os dados apresentados no Quadro 1 representam as receitas, bem como os
custos e as despesas fixas e semi-fixas, analisados dentro de um periodo de seis

meses. Dividiu-se de tal forma que a analise fosse feita com trés meses referentes
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ao primeiro semestre e trés meses referentes ao segundo semestre de 2006 para
que a média obtida tivesse a abrangéncia, inclusive, de uma possivel sazonalidade.

No periodo observado, pbéde-se verificar que as vendas oscilaram, ou seja,
nao se mantiveram constantes. Outra informacédo relevante é que um dos produtos
da empresa, a gasolina master, teve sua venda suspensa a partir de agosto de
2006, que pode ser visualizado nos relatorios de vendas dos Anexos A, B, C, D, E e
F.

A empresa permitiu total acesso aos documentos e relatérios contabeis, que
possibilitou um trabalho completo e fidedigno, com informacdes precisas e dados
reais, indispensaveis para a execucao do trabalho proposto, pois 0 mesmo tem o
propésito de proporcionar uma solucdo nas dificuldades apresentadas pelos
proprietarios.

Através dos dados obtidos, coube-nos distinguir os centros de
responsabilidade da empresa. O tipo de neg6cio que a entidade estava
desenvolvendo, abrangia vérias atividades, dentre as quais: a venda de
combustiveis, a venda de pecas e 0leos, a loja de conveniéncia e também a
lavagem de veiculos. Todas essas areas abriam margem para analises e eram
desenvolvidas separadamente da atividade principal, ou seja, a venda de

combustiveis.



MAIO JUNHO JULHO AGOSTO SETEMBRO OUTUBRO MEDIA 2006

(1) RECEITAS 233.542,57 196.973,05 171.566,85 140.588,07 161.501,82 159.642,69 177.302,51
Venda de Combustiveis 233.542,57 196.973,05 171.566,85 140.588,07 161.501,82 159.642,69 177.302,51
(2) (-) DEDUCOES DA RECEITA 3.090,09 2.978,77 2.840,53 2.376,75 2.251,75 1.802,87 2.556,79
ICMS 639,00 704,53 546,36 525,30 443,67 363,23 537,02
PIS 82,97 57,00 53,36 48,29 72,41 40,62 59,11
COFINS 382,92 263,06 246,26 222,86 334,21 187,48 272,80
IRPJ 461,20 424,18 427,12 345,67 342,31 269,37 378,31
CSLL 1.524,00 1.530,00 1.567,43 1.234,63 1.059,15 942,17 1.309,56
(3) RECEITA LIQUIDA » (1-2) 230.452,48 193.994,28 168.726,32 138.211,32 159.250,07 157.839,82 174.745,72
98,68% 98,49% 98,34% 98,31% 98,61% 98,87% 98,56%

(4) CM.V. 203.298,81 174.084,78 148.731,30 123.745,62 142.816,06 139.815,07 155.415,27
87,05% 88,38% 86,69% 88,02% 88,43% 87,58% 87,66%

(5) LUCRO BRUTO » (3-4) 27.153,67 19.909,50 19.995,02 14.465,70 16.434,01 18.024,75 19.330,44
11,63% 10,11% 11,65% 10,29% 10,18% 11,29% 10,90%

(6) DESP. ADMINISTRATIVAS 13.375,02 10.888,59 8.784,92 9.963,84 7.777,45 10.307,03 10.182,81
Combustiveis e Lubrificantes 539,43 1.330,49 380,32 163,72 386,02 193,65 498,94
Agua - - - - - - -
Aluguéis 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00 344,00
Energia Elétrica 1.961,31 1.572,56 1.753,56 1.601,38 1.530,05 1.568,36 1.664,54
Telefone e Fax 1.246,66 959,13 1.058,44 933,67 950,73 1.062,20 1.035,14
Correio - - - 8,75 - 1,70 1,74
Serv. Terceiros PF 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 - 250,00
Serv. Terceiros PJ 226,00 316,81 459,60 63,26 10,26 668,44 290,73
Material de Expediente 535,00 297,95 120,00 0,75 126,90 - 180,10
Material de Limpeza 36,93 7,46 106,00 138,15 7,62 7,91 50,68
Lanches e Refeicbes 80,61 16,79 23,45 59,85 4,54 1,58 31,14
Manutencéo de Instalacdes 1.261,08 184,00 232,00 360,01 92,00 155,00 380,68
Material de Uso e Consumo 30,56 - 3,96 70,47 10,80 - 19,30
Cartorio, Emolumen. e Process. Jud. 863,80 1.073,50 740,00 319,90 451,40 2.919,85 1.061,41
Taxas e Contribui¢cdes 41,65 75,06 65,24 1.226,51 101,40 134,40 274,04
Associacdo e Mensalidades 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Pro-Labore 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00
Gastos ¢/ Foto copiadora 10,20 1,10 - 1,60 - 10,55 3,91
Despesa c/Internet 90,79 133,29 163,29 118,29 158,29 128,29 132,04
Despesas c/ veiculos 55,00 - - 12,50 - - 11,25
Despesas Diversas - - - 10,30 - - 1,72
Honorérios 3.400,00 2.780,00 1.400,00 2.350,00 1.400,00 1.400,00 2.121,67
Seguros 932,00 76,45 215,06 460,73 483,44 291,10 409,80
(7) DESPESAS COM PESSOAL 10.775,83 10.189,97 10.966,27 9.557,80 11.283,49 12.510,36 10.880,62
Salérios 4.539,78 3.782,61 4.684,15 4.122,99 4.165,90 4.395,78 4.281,87
Horas Extras 154,61 423,05 137,91 - 816,11 1.130,39 443,68
INSS 2.198,31 2.097,52 1.901,86 1.809,32 2.247,60 2.450,12 2.117,46
FGTS 517,76 614,39 458,33 448,68 577,74 637,52 542,40
Adicional Periculosidade 1.273,40 1.032,00 1.182,60 1.156,26 1.192,10 1.151,36 1.164,62
Adicional Noturno 123,84 130,18 - - 132,19 447,56 138,96
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Vale Transporte 72,60 98,40 93,66 96,24 96,24 96,24 92,23
Assisténcia Médica 510,21 620,21 620,21 609,21 635,21 609,21 600,71
Férias 579,13 535,56 776,53 507,97 617,75 684,86 616,97
13° Salério 302,19 296,05 495,02 247,13 354,65 394,32 348,23
Cesta Béasica 504,00 560,00 616,00 560,00 448,00 513,00 533,50
(8) DESPESAS INDEDUTIVEIS - - 2.939,97 - - - 490,00
Despesas Indedutiveis - - 2.939,97 - - - 490,00
(9) DESPESAS TRIBUTARIAS 1.504,53 1.177,98 1.118,98 936,40 443,88 321,66 917,24
CPMF 1.493,58 1.173,21 1.104,70 921,09 422,94 298,30 902,30
I0F 10,95 4,77 14,28 15,31 20,94 23,36 14,94
(10) DESPESAS FINANCEIRAS 3.777,37 2.491,26 3.853,91 2.372,64 3.074,41 1.949,82 2.919,90
Despesas Bancarias 1.836,53 923,74 1.176,15 651,01 389,31 615,62 932,06
Juros Passivos 277,96 89,98 78,82 15,00 23,32 24,75 84,97
Encargos Cartdes de Crédito 273,42 277,69 362,29 385,42 301,53 221,98 303,72
Juros Financeiros 1.360,73 1.164,89 1.531,24 1.319,34 2.161,82 1.002,56 1.423,43
Multas Dedutiveis 28,73 34,96 705,41 1,87 198,43 84,91 175,72
(11) RECEITAS FINANCEIRAS - 6,84 - - - 4,95 1,97
Descontos Obtidos - 6,84 - - - 4,95 1,97
(12) RESULTADO DO EXERCICIO (2.279,08) (4.831,46) (7.669,03) (8.364,98) (6.145,22) (7.059,17) (6.058,16)

-0,98% -2,45% -4,47% -5,95% -3,81% -4,42% -3,42%

Quadro 1 — Demonstracao do resultado, compreendendo o periodo de Maio a Outubro de 2006.

41



42

Cabe relatar que as vendas de combustiveis, utilizadas na demonstracdo de
resultado, foram obtidas através do relatdrio de vendas, conforme os Anexos A, B,
C, D. E e F. Este relatorio foi extraido de um software utilizado pela empresa em que
constavam todas as vendas diarias, detalhadas por produto e por bomba. O
computador responsavel pelo destas fica

processamento informagodes

permanentemente conectado as bombas de combustivel, permitindo assim
identificar, além do total das vendas diarias, também a demanda de cada produto
oferecido pela empresa. Através da utilizacdo deste programa, também é possivel
verificar, em cada venda, o produto vendido, a quantidade em litros, o preco de
venda e o custo.

Todo esse suporte oferecido, tanto pela empresa, quanto pelo escritério de
contabilidade, foi de extrema importancia para o desenvolvimento do Quadro 1
presente no item 4.2 , pois ele € uma ferramenta indispensavel para realizacdo do

trabalho.

4.3 Calculo da margem de contribuicéo

Os dados representados no Quadro 2 foram retirados do Quadro 1, exceto a
margem de contribuicdo que foi calculada a partir das contas extraidas da
demonstracao de resultado. Encontrar a média da margem de contribuicdo foi um
fator relevante dentro do trabalho, pois era um passo de fundamental importancia

para que fosse possivel calcular o ponto de equilibrio da empresa.

Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Média
Receitas 233.542,57 196.973,05 171.566,85 140.588,07 161.501,82 159.642,69 177.302,51
Dedugdes da
Receita (3.090,09) (2.978,77) (2.840,53) (2.376,75) (2.251.75) (1.802,87) (2.556,79)
Receita Liquida 230.452,48 193.994,28 168.726,32 138.211,32 159.250,07 157.839,82 174.745,72

CMV (203.298,81) | (174.084,78) | (148.731,30) | (123.745,62) (142.816,06) | (139.815,07) | (155.415,27)
Despesas
Tributéarias (1.504,53) (1.177,98) (1.118,98) (936,40) (443,88) (321,66) (917,24)
Despesas
Financeiras (3.777,37) (2.491,26) (3.853,91) (2.372,64) (3.074,41) (1.949,82) (2.919,90)
Margem de 21.871,77 16.240,26 15.022,13 11.156,66 12.915,72 15.753,25 15.493,30

Contribuicéo

Quadro 2 - Margem de contribuicao
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Primeiramente, para obter-se a margem de contribuicAo média, deduziu-se
mensalmente das receitas obtidas o0s custos e as despesas variaveis. Assim,
encontrou-se o lucro marginal referente a cada més proposto na analise e, depois,

foi calculada a média das margens mensais encontradas e ilustradas no Quadro 2.

4.4 Participacéo de cada produto, margem de contribuicao e lucro marginal

A média da receita total pode ser facilmente visualizada no Quadro 1
localizado no item 4.2. No entanto, para ter o conhecimento de quanto era a
participagdo de cada produto ofertado sobre o total do faturamento dentro do

periodo, foi necessario elaborar o Quadro 3, que segue.

Produto ofertado Média Receita | % sobre a Receita | % sobre a MC Quant Vendida L LM por un.
Gasolina Méaster R$  4.037,84 2% R$ 309,87 1.439,53 | R$ 0,2153
Gasolina Original R$ 89.673,20 51% R$ 7.901,58 32.492,72 | R$ 0,2432
Alcool R$ 1.424,36 1% R$ 154,93 689,63 | R$ 0,2247
Diesel R$ 82.167,12 46% R$ 7.126,92 41.438,18 | R$ 0,1720
Total R$ 177.302,51 R$  15.493,30

Quadro 3 - Determinacdo do lucro marginal unitario

A obtencdo da média da receita possibilitou demonstrar a participacdo de
cada produto sobre a média da margem de contribuicdo e, juntamente com a média
do volume de vendas referente a cada tipo de combustivel, foi possivel saber o lucro
marginal unitario de cada produto. O volume de vendas foi extraido do relatério de
vendas, conforme os Anexos A, B, C, D, E e F, e a partir dele foi feito uma média
entre os meses analisados.

Neste item 4.4, novamente, foram de fundamental importancia os dados
fornecidos, pela necessidade que se tinha de encontrar o volume de vendas por
produto e o lucro marginal unitario.

Para alcancar a meédia da receita total, fez-se uma meédia da receita gerada

por cada produto referente ao periodo analisado. Esse mesmo procedimento foi
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valido para o calculo da média da quantidade vendida em litros. Ambos os dados
foram extraidos dos anexos dos relatérios de venda.

Posteriormente, foi determinada a porcentagem de participacdo de cada
combustivel sobre a média do periodo correspondente a receita gerada e, através
dela, foi possivel estabelecer:

1 - a participacao de cada produto sobre a média da margem de contribuic¢ao;

2 - a média da quantidade vendida em litros de cada produto;

3 - participacdo de cada produto sobre o lucro marginal unitario, dividindo a
participacdo sobre a margem de contribuicdo mencionada no item 4.4 pela média da
guantidade vendida em litros.

Para encontrar a média do periodo, foi utilizado o critério de rateio.

0,3000

0,2500

0,2000 -

0,1500 -

0,1000 -

0,0500 -

0,0000 -

B Gasolina Master @ Gasolina Original @ Alcool O Diesel

Gréfico 1 - Lucro marginal unitario

O Grafico 1 demonstra a variacdo do lucro marginal unitario, através de suas
respectivas participacdes. Pode-se verificar que a gasolina original é o produto que
apresenta maior contribuicdo, e o diesel corresponde a menor contribuicdo marginal.

Nota-se que ambos os produtos sdo relevantes por representarem o0 maior
volume de vendas da empresa. Faz-se necessario observar que a gasolina master,
gue nao consta mais na lista de produtos ofertados, poderia apresentar um retorno

consideravel.
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4.5 Determinacao do custo fixo e semifixo

Para a determinacdo do ponto de equilibrio ainda foi necessario encontrar 0s
custos e as despesas fixas que ocorreram, independentemente do volume de
vendas da empresa. Foram utilizados também os custos e as despesas semifixas,
ou seja, fixas no sentido de permanecerem constantes ao longo de um periodo e
semifixas devido ao fato de serem proporcionais ao incremento da atividade ou das
vendas da empresa caso ocorressem. Os custos semifixos foram considerados e
destacados, pois sé&o custos relevantes dentro do quadro da empresa observada e

também proporcionam resultados mais coerentes e concretos.

Média do Periodo
Despesas Administrativas 10.182,81
Combustiveis e Lubrificantes 498,94
Aluguéis 344,00
Energia Elétrica 1.664,54
Telefone e Fax 1.035,14
Correios 1,74
Servigos Terceiros PF 250,00
Servigos Terceiros PJ 290,73
Material de Expediente 180,10
Material de Limpeza 50,68
Lanches e Refeicdes 31,14
Manutencéo de Instalagbes 380,68
Material de Uso e Consumo 19,30
Cartdrio, Emolumentos e Processos Judiciais 1.061,41
Taxas e Contribuicdes 274,04
Associacdo e Mensalidades 20,00
Pro-Labore 1.400,00
Gastos com Foto copiadora 3,91
Despesa com Internet 132,04
Despesas com Veiculos 11,25
Despesas Diversas 1,72
Honorarios 2.121,67
Seguros 409,80
Despesas com Pessoal 10.880,62
Salarios 4.281,87
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Horas Extras 443,68
INSS 2.117,46
FGTS 542,40
Adicional Periculosidade 1.164,62
Adicional Noturno 138,96
Vale-Transporte 92,23
Assisténcia Médica 600,71
Férias 616,97
13° Salério 348,23
Cesta Bésica 533,50
TOTAL 21.063,43

Quadro 4 - Custos fixos e semifixos

Foi necesséario o desenvolvimento completo do Quadro 1, no item 4.1, para
que se alcancasse a média total de custos incorridos no periodo de analise.

Encontrar os custos fixos totais foi um passo muito importante, ndo s6 por
contribuir para o calculo do ponto de equilibrio, mas também por ser um fator
determinante, pois 0 ganho marginal da empresa teria que cobrir esses custos fixos
incorridos para se obter lucro. Pode-se observar que, no periodo total da pesquisa,
seis meses, a média da margem de contribuicdo de R$ 15.493,30 ndo cobriu a

média dos custos fixos encontrados, ou seja, R$ 21.063,43.

4.6 Calculo do ponto de equilibrio

Todo o processo e a obtencdo das informacdes referentes ao volume de
vendas por produto, faturamento, lucro marginal unitario e a delimitagdo dos custos
fixos, possibilitou que se calculasse o ponto de equilibrio.

Decidiu-se calcular, num primeiro momento, o ponto de equilibrio em valores,
gue seria 0 quanto em valores a empresa deveria vender para tornar-se viavel
economicamente, ja que tem como vendas somente os combustiveis e nada mais.
Concomitantemente a esse passo € na mesma proporgao, encontrou-se o ponto de

equilibrio em unidades, que seria o volume de vendas necessario em litragem.



Produto Volume de vendas em litros | Lucro marginal por un
Gasolina Master 1.439,53 0,2153
Gasolina Original 32.492,72 0,2432
Alcool 689,63 0,2247
Diesel 41.438,18 0,1720
Total 76.060,06

Quadro 5 - Volume de vendas médio e lucro marginal

unitario

47

De posse dos dados constantes no Quadro 5, isto é, do lucro marginal

unitario e o volume médio de vendas e, apos delimitar os custos e despesas fixas e

semifixas, foi possivel calcular o ponto de equilibrio através da aplicacdo da formula

especifica (6).

Célculo:

Custos fixos = 21.063,43

Faturamento = 177.302,51

PE = CEF
LMUi xVol Vendas
Faturamento
PE = 21.063,43
(R$0,2153 x 1.439,53)+(R%$0,2432 x 32.492,72)+(R%0,2247 % 689,63) + (R$ 0,1720 x 41.438,18)
177.302,51

PE = 21.063,43

15.493,30

177.302,51
PE = 21.063,43

0,0874

PE = 241.000,34
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O ponto encontrado para que a empresa opera-se sem prejuizos bem como
sem lucros seria no valor de R$ 241.000,34, ou seja, seu ponto de equilibrio

contabil.
4.7 Quantidade de vendas necessérias para atingir o ponto de equilibrio
Neste momento do trabalho foram levantados os valores do ponto de

equilibrio em unidades para uma melhor compreenséo dos procedimentos utilizados

para o célculo.

Produto ofertado | PE de venda/produto | Preco de venda PE de volume/produto
Gasolina Master R$ 5.488,48 R$ 2,80 1.960,17
Gasolina Original R$ 121.889,26| R$ 2,76 44.162,78
Alcool R$ 1.936,08| R$ 2,07 935,30
Diesel R$ 111.686,54| R$ 1,98 56.407,34
Total R$ 241.000,36 103.465,59 litros

Quadro 6 - Vendas em faturamento/volume dentro do ponto de equilibrio

O Quadro 6 demonstra o ponto de equilibrio, tanto em valores quanto em
unidades, para cada produto ofertado pela empresa. Essa ilustracdo contém os
dados numéricos que se referem a um dos objetivos propostos pelo presente
trabalho, que é o de calcular o quanto a empresa deveria vender, somente em
combustiveis, para ndo incorrer em prejuizo nem lucro, ou seja, para que ela possa
se auto-sustentar.

Para obter os valores das vendas necessérias para atingir o Ponto de
Equilibrio, foi feita uma proporcionalidade entre o ponto de equilibrio em valores R$
241.000,34 e a média total de faturamento do periodo analisado R$ 177.302,51 que
pode ser encontrada no Quadro 3. Da mesma forma, o faturamento individualizado
de cada produto também foi utilizado como base ao ser multiplicado pelo déficit de
faturamento em relacédo ao ponto de equilibrio, ou seja, 35,93%, para encontrar a
venda necesséria de cada tipo de combustivel.

Pelo fato da média de venda da gasolina master ser relevante ao trabalho, ela
continua sendo calculada como um dos produtos ofertados, ja que, posteriormente,
ha possibilidade de que volte a ter participacdo nas vendas para que a empresa

possa operar dentro do ponto de equilibrio.
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O preco de venda que esta sendo demonstrado no Quadro 5 ainda ndo havia
sido apresentado no corpo do trabalho, mas ele pode ser compreendido através do
Quadro 3 do item 4.4. Para encontrar o preco de venda por produto, foi utilizada a
média da receita destinada a cada tipo de combustivel dividido pela média de
volume de vendas em litros correspondente.

Comparando os lucros marginais unitarios ilustrados no Grafico 1 com o0s
precos de vendas demonstrados no Quadro 6, observa-se que o produto que tem o
preco de venda mais elevado € a gasolina master, porém, aquele que tem o maior
retorno sobre as vendas é a gasolina original. E muito importante salientar este fato
porque muitos empresarios tomam decisées que muitas vezes sdo tracadas

somente pelo preco de venda.

4.8 Comparativo do volume/faturamento de vendas praticado e o

volume/faturamento de vendas no ponto de equilibrio

Posteriormente foi feita a analise do Ponto de Equilibrio tomando-se por base
as vendas em valores da empresa. O Quadro 7 tem por objetivo comprovar a
variacdo do ponto de equilibrio 35,93%, entre as vendas praticadas e aquelas que

seriam necessarias para que a empresa ndo operasse com prejuizo.

Produto ofertado Vendas praticadas Vendas no PE Variacéo
Gasolina Master R$ 4.037,84 | R$ 5.488,48 35,93%
Gasolina Original R$ 89.673,20 | R$ 121.889,26 35,93%
Alcool R$ 1.424,36 | R$ 1.936,08 35,93%
Diesel R$ 82.167,12 | R$ 111.686,54 35,93%
Total R$ 177.302,52 | R$ 241.000,35 35,93%

Quadro 7 — Comparativo entre faturamento praticado e faturamento no ponto
de equilibrio

O incremento das vendas no periodo analisado deveria ser de R$ 63.697,82,
distribuidos conforme os combustiveis ofertados pela empresa. Esse valor seria 0
suficiente para ndo incorrer em prejuizos, mas também sem lucros.

Os prejuizos constantes verificados na demonstracdo de resultado do item
4.2, ficam comprovados nas porcentagens minimas aceitaveis demonstradas no

Quadro 7, porcentagens que representam o ponto de equilibrio da empresa.
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O Quadro 8 € um comparativo entre a média do volume em litros que a
empresa vendeu no periodo de andlise proposto, seis meses, e 0 que ela deveria
vender para obter o ponto de equilibrio. Também foi calculada a variacdo de

incremento de vendas correspondente a cada produto comercializado.

Produto ofertado Volume praticado Volume no PE Variagao
Gasolina Master 1.439,53 1.960,17 36,17%
Gasolina Original 32.492,72 44.162,78 35,92%
Alcool 689,63 935,30 35,62%
Diesel 41.438,18 56.407,34 36,12%
Total 76.060,06 103.465,59 36,03%

Quadro 8 — Comparativo entre volume praticado/ volume no ponto de equilibrio
em litros

Através da observacdo do Quadro 8, pode-se comprovar a necessidade da
empresa em melhorar suas vendas em todos os produtos oferecidos, principalmente
na gasolina original, na qual a margem de lucro seria maior. Outro fator relevante
que condiciona as informacdes obtidas é o cancelamento das vendas da gasolina
master, pois este produto apresentava melhor preco de venda.

Através do comparativo entre volume praticado e o volume no ponto de
equilibrio, percebe-se gque, ultimamente, a empresa tem operado com prejuizos
constantes e que, em média, deveria aumentar suas vendas em 36,03%, ou
27.405,53 litros a mais. Os valores encontrados sdo importantes para analise do
ponto de equilibrio da empresa, tendo em vista que as vendas nao foram suficientes
para cobrir suas operacoes.

Ao analisar o Quadro 6, percebe-se que a gasolina master é o produto que
tem maior preco de venda e, ao analisar o Quadro 8, percebe-se que este é,
também, o produto que possui a necessidade de maior porcentagem de incremento
de vendas. Nesse contexto, deve-se considerar que, em trés meses de analise, a
empresa nao comercializou a gasolina master e mesmo assim foi realizada sua
meédia referente ao periodo de seis meses, pois a empresa pode dispor do produto
guando quiser. Ainda no mesmo segmento, percebe-se que no Quadro 6, o diesel é
o produto com o menor preco de venda e, conforme o Quadro 8, é o produto que
necessita urgentemente aumentar sua venda, pois quando se diminui o preco de

venda faz-se necessario que aumente o volume de vendas.
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Neste ponto, vale mencionar um dado relevante fornecido pela empresa para
a realizacdo deste trabalho: segundo a consultoria prestada pelo mesmo escritorio,
gue efetua sua escrituracado contabil, a empresa implantou a estratégia de baixar sua
margem de ganho com o diesel para conquistar uma maior fatia de mercado e
consolidar a comercializacdo de maior quantidade desse produto no futuro. Com o
lucro marginal unitario que a empresa tem apresentado de retorno nesse produto, 0
volume vendido nunca chegou a ser suficiente para atingir o ponto de equilibrio.
Logo, ao admitir as consideracfes sobre a gasolina master, a comercializacdo do
Oleo diesel, mais do que os outros produtos, deve ter uma solucdo imediata,

representada por um aumento do preco ou incremento da demanda.

4.9 Representacao grafica do ponto de equilibrio em faturamento

Para uma melhor visualizacdo do ponto de equilibrio em faturamento
calculado no item 4.7, apresenta-se, através do Grafico 2, as porcentagens
referentes a participacdo de cada produto no total do faturamento da empresa

Cadore Pillon deveria obter.

2%

B Gasolina Master
O Gasolina Original
O Alcool

51% O Diesel

46%

1%

Gréfico 2 - Participagdo de cada produto no ponto
de equilibrio em relagdo ao faturamento
Através desta representacdo grafica, é possivel observar claramente as
proporc¢des das vendas destinadas a cada tipo de combustivel para o Posto Cadore
Pillon atingir seu ponto de equilibrio.
Estas porcentagens comprovam as informagdes previamente obtidas. Faz-se

necessario salientar que tendo em vista o cancelamento das vendas da gasolina
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master, o combustivel original teve um acréscimo nas suas vendas suprindo a
auséncia do produto que também era comercializado.

Ao analisar o grafico, percebe-se que o diesel, tanto quanto a gasolina
original, contribuiu com a maioria das vendas, sendo que o diesel foi o produto com
menor margem de retorno entre aqueles oferecidos pela empresa.

O élcool é o produto com menor participagdo nas vendas, porém, ao analisar-
se o Gréafico 1 do item 4.4, verifica-se que o0 seu lucro marginal unitario é

consideravel quando relacionado com o diesel.

4.10 Representacdo grafica do ponto de equilibrio em volume

No Grafico 3, percebe-se a diferenca entre o volume no ponto de equilibrio, e
0 seu respectivo faturamento. Neste ponto, ilustrou-se a diferente forma que o
grafico apresenta, levando a considerar a relevancia dos calculos e suas

particularidades em cada um dos casos.

2%

43% B Gasolina Master
O Gasolina Original
O Alcool

54% O Diesel

1%

Gréfico 3 - Participacao de cada produto no ponto
de equilibrio em relagdo ao volume

Nota-se que no Grafico 3, em se tratando de volume, o que difere é apenas a
participacéo referente a gasolina original e o diesel, pois 0os dois predominam nas
maiores fatias, assim como demonstra também o Gréfico 2.

Diferentemente do que ocorre no Grafico 2, no qual o diesel apresenta 46%
de contribuicdo sobre o faturamento, no Gréfico 3 ele é o maior tomador ficando com
54% do total do volume. Esse fato comprova que, ao baixar o preco de

comercializacdo, no caso do diesel, o produto com menor valor de venda, o volume
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deste produto vendido conseqientemente tem que aumentar. Outro fator relevante é
a gasolina original, no Gréfico 2, ela representa 51% do faturamento da empresa, e
no Grafico 3, ela representa 43% do volume de vendas, 8 % de diferenca entre os
dois pontos analisados através dos Graficos 2 e 3. Neste caso, fica claro observar
que ocorre o0 contrario com o diesel, pois a gasolina original é o produto ofertado
com maior lucro marginal unitario, ou seja, é o produto que concede um maior
retorno para a empresa, ja o diesel € o produto com maior venda, porém menor
ganho marginal.

Também é importante observar que tanto no Gréfico 2 quanto no Gréfico 3, o
alcool e a gasolina master ndo alteraram sua porcentagem - 2% e 1% -
respectivamente. Esse fato se deve ao volume de vendas que, em comparagdo com
o diesel e gasolina original, ndo sdo expressivos.

Vale mencionar que os dados compilados nos Graficos 2 e 3 foram todos
encontrados a partir do calculo do ponto de equilibrio.

4.11 Ponto de equilibrio econdmico

Tendo em vista o interesse dos proprietarios em arrendar o posto de
combustivel, devido aos prejuizos que a empresa vinha acumulando nos ultimos
periodos, fez-se necessario um estudo de natureza econdmica, abrangendo-se o
ganho que obteriam ao arrendar suas instalacoes.

O arrendatario, que mostrou interesse pela empresa e, atual concorrente, tem
0 objetivo de aumentar as vendas para suprir seus gastos, gerar lucro e pagar o
arrendamento no valor de R$ 6.000,00 mensais.

Os valores utilizados para o célculo do ponto de equilibrio econbmico,
conforme o Quadro 9, sdo os mesmos ja utilizados anteriormente. Para o calculo do
ponto de equilibrio contabil, acrescentou-se o valor do arrendamento proposto para
ter a possibilidade de verificar a quantidade necessaria para atingir o PE e mais o
ganho que poderiam adquirir. Houve o questionamento da capacidade da empresa

se nessas condigdes atingiria sua meta de trabalhar sem prejuizos.
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Produto Volume de vendas em litros | Lucro marginal por un
Gasolina Master 1.439,53 0,2153
Gasolina Original 32.492,72 0,2432
Alcool 689,63 0,2247
Diesel 41.438,18 0,1720
Total 76.060,06

Quadro 9 — Demonstracao do lucro marginal unitario

Custos Fixos: R$ 21.063,43
Faturamento: R$ 177.302,51
Arrendamento: R$ 6.000,00

PEE = CEF + Ganho
LM un x Vol Vendas
Faturamento
PEE = 21.063,43 + 6.000,00
(R$0,2153%1.439,53)+(R%$0,2432x 32.492,72)+(R%$0,2247x689,63)+(R$0,1720%x41.438,18)

177.302,51

PEE = 27.063,43
15.493,30
177.302,51

PEE = 27.063,43
0,0874

PEE = 309.650,23

O ponto encontrado para que a empresa tivesse oportunidade de recusar a
proposta de arrendamento seria no valor de R$ 309.650,23, ou seja, seu ponto de

equilibrio econdémico.

4.12 Quantidade de vendas necessarias para atingir o ponto de equilibrio
econdmico

Levando em consideracdo a necessidade da empresa Cadore Pillon em

arrendar seu posto de combustivel, o calculo do ponto de equilibrio, acrescido do
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arrendamento, suscita uma nova questdo dos valores referentes a participacdo de
cada produto em relagdo ao total do volume e do faturamento, e em relagdo ao

ponto de equilibrio contabil, o qual, a principio, desconsiderava os R$ 6.000,00.

Produtos ofertados Vendas PEE Preco de venda Volume de vendas
Gasolina master R$ 7.051,89 |R$ 2,80 2.518,53
Gasolina original R$ 156.609,89 |R$ 2,76 56.742,71
Alcool R$ 2.487,58 |R$ 2,07 1.201,73
Diesel R$ 143.500,89 |R$ 1,98 72.475,20
Total R$ 309.650,25 132.938,17 litros

Quadro 10 - Vendas em faturamento/volume dentro do ponto de equilibrio econdmico

O Quadro 10 ilustra a quantidade que a empresa Cadore Pillon deveria
vender em valores e volume para obter o ganho de R$ 6.000,00 que teria ao

arrendar seu posto de combustivel.

Para encontrar a participacdo que cada produto deve ter em relacdo ao total
do faturamento R$ 309.650,23, foi feito uma proporcionalidade entre o faturamento
no ponto de equilibrio econébmico e a média do faturamento praticado pela empresa
R$ 177.302,51 encontrado no Quadro 3 e apresentado no item 4.4 deste trabalho.
Os valores totais e individuais de cada produto ofertado foram multiplicados pelo
resultado da divisdo do ponto de equilibrio econémico pela média do faturamento
atual, onde se constatou que as vendas deveriam aumentar em 74,65%.

Para encontrar o volume de vendas que a empresa deveria praticar,
dividiram-se as vendas em valor de cada produto pelo seu respectivo preco de
venda, devendo representar um total de 132.938,17 litros de combustiveis a serem

comercializados e ndo mais os 76.060,06 demonstrados no Quadro 9.

4.12.1 Comparativo do volume de vendas no ponto de equilibrio contabil e ponto
de equilibrio econémico

Neste momento, procurou-se representar, através do Quadro 11, a
diferenca encontrada entre o ponto de equilibrio contabil e o econdmico, levando-se
em consideracdo o volume de vendas. Tomando por base o valor proposto do
arrendamento, a diferenca observada em cada produto sugere analises diferentes
para uma tomada de decisdo, inclusive a avaliacdo da continuidade da prépria

empresa.



Produto ofertado Ponto de equilibrio contébil Ponto de equilibrio econdmico

Gasolina master 1.960,17 2.518,53
Gasolina original 44.162,78 56.742,71
Alcool 935,30 1.201,73
Diesel 56.407,34 72.475,20
Total 103.465,59 132.938,17
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Quadro 11 — Comparativo do volume de vendas no ponto de equilibrio contéabil e no ponto
de equilibrio econdmico em litros

O Quadro 11 ilustra o incremento que a empresa deveria adquirir para obter o
ganho referente ao valor do arrendamento do posto. Este incremento seria em torno
de 28,49% sobre o volume de vendas, ou 29.472,58 litros a mais do que o ponto de
equilibrio.

A andlise que deve ser feita sobre os dados levantados evidencia que a
empresa operou abaixo do ponto de equilibrio durante todo o periodo de seis meses,
0 gque contribuiu para que a mesma se deparasse atualmente com uma situacao
financeira desfavoravel. Se o esforco para atingir o ponto de equilibrio por si sé
representaria um enorme desafio, tentar vender 29.472,58 litros a mais para
alcancar, em volume, o equivalente a proposta de oferta feita pelo suposto
arrendatério, seria uma meta quase impossivel.

Mesmo que a empresa tentasse voltar a comercializar a gasolina master para
incrementar seu volume de vendas, ainda seria delicada sua situagéo, pois ficou
perceptivel nesse trabalho que os combustiveis que mais tem saida no mercado, ou
na regido em que se encontra o posto, sdo a gasolina original e o diesel.

O arrendamento tornou-se um fator relevante para que se fizesse o céalculo do
ponto de equilibrio econémico, projetando-se os R$ 6.000,00 de ganho sobre os
calculos feitos previamente, novos valores foram encontrados, demonstrando o
quanto a empresa deveria vender. Isto é importante na medida em que o0s
proprietarios da empresa conscientizam-se das possibilidades que podem surgir,
neste caso, o arrendamento e os valores encontrados sdo objeto de analise pelos

proprietarios.

4.12.2 Comparativo de faturamento no ponto de equilibrio contabil e ponto de
equilibrio econdmico

Para uma melhor compreensao sobre as diferencas entre o volume e o
faturamento, observando-se o valor do arrendamento, conforme o quadro 12, tem-se

as diferencas entre o ponto de equilibrio contabil e o econdmico, tomando-se por
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base, neste momento, o faturamento apresentado pela empresa no periodo

analisado.

Produto ofertado Ponto de equilibrio contébil Ponto de equilibrio econdmico.
Gasolina master R$ 5.488,48| R$ 7.051,89
Gasolina original R$ 121.889,26] R$ 156.609,89
Alcool R$ 1.936,08| R$ 2.487,58
Diesel R$ 111.686,54] R$ 143.500,89
Total R$ 241.000,35| R$ 309.650,25

Quadro 12 - Comparativo de faturamento no ponto de equilibrio contabil e no ponto de
equilibrio econémico

Em se tratando de valores, o Quadro 12 ilustra o faturamento que a
empresa ndo conseguiu atingir R$ 241.000,34 e o que ela deveria obter R$
309.650,23 para entdo ter a possibilidade de recusar a oferta feita pelo suposto
arrendatério. Este incremento, assim como no ponto de equilibrio em volume,
também seria de 28,49% além do faturamento no ponto de equilibrio.

Ao observar o item 4.12.1, nota-se que em volume a empresa deveria
aumentar suas vendas em 29.472,58 litros e em valores R$ 68.649,89 para ter um
ganho referente a R$ 6.000,00.

Mais uma vez comprova-se a importancia de fazer um estudo aprofundado
antes de tomar qualquer decisdo, pois a empresa, que atualmente esta atuando com
um prejuizo mensal em torno de R$ 5.570,133, ou seja, 0s R$ 15.493,30 de ganho
marginal sdo responsaveis pelo custeamento dos custos fixos, semifixos e despesas
mensais no valor de R$ 21.063,43, com o arrendamento poderia estar atuando com
um ganho de R$ 6.000,00 sem ter que administrar uma empresa com o perfil

demonstrado.

4.13 Representacao grafica do ponto de equilibrio econdmico em volume e em
faturamento

Para que se tenha uma melhor idéia da situacdo da empresa referente ao
ponto de equilibrio econémico, selecionando como variaveis o volume e o
faturamento. Os Graficos 4 e 5, comparam os valores obtidos através dos célculos

previamente estabelecidos.
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Grafico 4 — Participacdo de cada Grafico5—Participacdo de cada
produto no PE econdmico em Produtono PEecondomico em relacao

relagdo ao volume ao faturamento

Na comparacao dos Gréficos 4 e 5, fica evidente que, mesmo trabalhando no
ponto de equilibrio econémico, a evolucdo dos produtos se mantém constante,
representando um crescimento linear, fruto da estratégia adotada que era a de

promover a alavancagem de todos os produtos mantendo-se a proporcionalidade

entre eles.



5 CONCLUSAO E SUGESTOES

Nesta parte final do trabalho, sdo apresentadas as conclusdes do trabalho
bem como sugestbes, tendo em vista 0s objetivos propostos e alcancados por este

estudo.

5.1 Concluséo

Durante a realizacdo do presente estudo, pdde-se perceber algumas
questdes referentes a administracdo do negocio, bem como problemas na
interpretacdo de informagbes. A concorréncia que o estabelecimento atualmente
enfrenta, sem deixar de mencionar as condicdes em que as proprietarias assumiram
0S negocios, foram fatores relevantes para desencadear o desequilibrio econédmico
que perdura atualmente.

Trata-se de uma empresa de origem familiar na qual as atuais proprietarias ja
herdaram o negdcio com dificuldades de natureza econémica e financeira. Quando
assumiram o posto, investiram em infra-estrutura e equipamentos, numa tentativa de
manterem-se competitivas no mercado em que estdo inseridas. Na regido onde o
posto estd operando, a concorréncia € forte, pois existem mais trés
estabelecimentos operando no mesmo ramo de negécio, sendo que alguns desses
postos realizam, em curtos periodos de tempo, diversas promocoes.

O que as proprietarias conseguiram com esse trabalho, foi obter informacfes
suficientes sobre a situacdo econOGmica e financeira da empresa, pois tinham
interesse em saber se a meta de vendas de combustiveis, para se manterem, seria
possivel de ser atingida e quais as estratégias estariam dentre aquelas que nao
exigissem elevado sacrificio financeiro.

Uma das maneiras de obter esta informacé&o foi através do calculo do ponto
de equilibrio, bem como a margem de contribuicdo unitaria de cada produto, os
quais revelam que a atual situagdo da empresa é de comprometimento cada vez
maior da receita, ao longo de todos os meses da amostra tomada como base para

os calculos.
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Através da andlise feita pode-se observar, no periodo analisado, que a
empresa vinha operando com prejuizos constantes e que seria necessario um
incremento de 35,93% nas vendas para restabelecer o ponto de equilibrio.

Observou-se também durante o trabalho que o retorno obtido com a venda da
gasolina master era satisfatério em relacdo ao diesel, pois essa apresentava um
ganho marginal superior e mesmo assim teve sua venda cancelada sem critérios
muito bem definidos. Por isso, em todos os célculos, esse produto voltou a ser
incluido.

Considerando-se que, durante o periodo de analise surgiu a proposta de
arrendamento do posto, onde foram oferecidos R$ 6.000,00 mensais para a
utilizacdo da estrutura, passou-se ao célculo do ponto de equilibrio econémico,
através do faturamento necessario para cobrir inclusive esse novo ingresso. O novo
ponto de equilibrio econdmico foi obtido substituindo-se na férmula original o retorno
sobre o capital pelo valor do arrendamento. Ao fazer o estudo econdmico,
considerando como ganho a oferta feita pelo arrendatario, notou-se que a empresa
deveria aumentar suas vendas, ndo mais em 35,93% mas em 74,65%, passando a
admitir a possibilidade de faturamento na ordem de R$ 309.650,23 para atingir o
ponto de equilibrio econébmico, ou seja, para poder recusar a proposta feita pelo
arrendatario.

Mesmo com 0s descontos promocionais, as vendas ndo reagiram muito bem
a estratégia de incrementar a receita através da reducéo do preco do diesel, o qual
foi alterado, tornando-se o produto com menor preco de venda R$ 1,98 e menor
retorno unitario R$ 0,1720. Conseqlentemente, seu volume de venda ndo era o

suficiente para alavancar o resultado esperado com a decisao.

5.2 Sugestodes

A partir dos estudos realizados na empresa, podem-se verificar algumas
deficiéncias administrativas e econdmicas. Algumas sugestdes irdo ajudar a elucidar
como as proprietarias poderiam dar continuidade ao empreendimento.

Tendo analisado as informagOes contidas no trabalho, verificou-se que a
situacdo da empresa ndo é satisfatoria, levando-se a crer que a possibilidade de
arrendamento deveria ser considerada. Como a empresa vem sofrendo prejuizos

constantes, comprovados pelas demonstracdes obtidas e pelos calculos efetuados,
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alavancar o empreendimento pode tornar-se uma tarefa ardua e demandaria uma
grande quantidade de capital de giro, o qual as proprietarias ndo possuem
atualmente. A possibilidade de arrendamento seria no momento uma variavel
satisfatoria, pois as proprietarias garantiriam uma renda consideravel e uma outra
administragdo, com mais investimentos, poderia equilibrar e melhorar a situacéo da
empresa.

O estudo feito levantou importantes questdes que revelaram a situacdo que a
empresa esta atualmente enfrentando. Através desses calculos as proprietarias
tiveram uma nocdo exata de quanto deveriam vender e qual era o real
comprometimento de seus recursos. Outra sugestdo relevante ao nivel de gestédo
seria levar esse estudo a todas as outras atividades da empresa, podendo assim
verificar qual delas estd consumindo, huma maior propor¢ao, Seus recursos, e com

essa informacéo poder suprir as deficiéncias mais criticas.
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