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Resumo:

O objetivo do estudo foi identificar as informacBes gerenciais que a avaliacdo de segmentos de mercado
proporciona aos administradores de uma pequena loja que atua como revenda de automdveis. Para essa finalidade
foi utilizada metodologia classificavel como descritiva, com abordagem qualitativa e no formato de estudo de caso.
Como resultados do estudo foi identificada a margem de contribuigdo dos veiculos comercializados no periodo,
bem como aferida a lucratividade conseguida nos tipos de veiculos (Camionete, Popular, Premium, Sedan, SUV,
Utilitario e Moto). Também foi mensurado o efeito dos prazos do ciclo financeiro no resultado da venda dos
veiculos, o0 que permitiu considerar as despesas financeiras oriundas do pagamento das compras antes do
recebimento das vendas, ap6s o periodo de permanéncia em estoque. Essas duas ferramentas de mensuracao da
lucratividade das vendas permitiram ao gestor conhecer, de forma mais detalhada, o desempenho dos segmentos
gue a empresa atua, o que auxilia na analise da pertinéncia das politicas comerciais vigentes na revenda de
automaveis pesquisada. A contribuicdo do estudo se assenta na aplicacdo de conceitos financeiros em empresas
de pequeno porte com controles gerenciais incipientes, de modo a demonstrar que é possivel avaliar a lucratividade
de segmentos e 0 impacto das politicas de prazos que integram o ciclo financeiro.

Palavras-chave: Ciclo financeiro. Margem de contribuicdo. Segmentos de mercado. Estudo de caso.

Assessment of the profitability of market segments: a case study in a
small car shop

Abstract:

The objective of the study was to identify the managerial information that the evaluation of market segments
provides to the administrators of a small shop that acts as a reseller of automobiles. For this purpose, a descriptive
methodology was used, with a qualitative approach and in the case study format. As a result of the study, the
margin of contribution of the vehicles marketed in the period, as well as the profitability obtained in the types of
vehicles (Pickup, Popular, Premium, Sedan, SUV, Utility and Moto) was identified. The effect of the terms of the
financial cycle on the sale of vehicles was also measured, which allowed us to consider the financial expenses
arising from the payment of purchases prior to the receipt of the sales, after the period of permanence in inventory.
These two tools of measurement of sales profitability allowed the manager to know, in a more detailed way, the
performance of the segments that the company operates, which helps in analyzing the pertinence of the commercial
policies in force in the researched car dealership. The contribution of the study is based on the application of
financial concepts in small companies with incipient management controls, in order to demonstrate that it is
possible to evaluate the segment profitability and the impact of the time policies that integrate the financial cycle.
Keywords: Financial cycle. Contribution margin. Market segments. Case study.

1. Introducéo

A Associacdo Nacional dos Fabricantes de Veiculos Automotores - ANFAVEA (2018) relata
que o0 numero de automoveis licenciados no Brasil caiu nos anos posteriores a 2014, quando
chegou a 2.794.687 unidades. Ou seja, em 2015 foram licenciados 2.123.009 veiculos (queda
de 24,03%), em 2016 ocorreu o licenciamento de 1.688.289 automoveis (-39,59% sobre 2014)
e em 2017 foram licenciadas 1.856.096 unidades (declinio 33,58% sobre 2014). Essas
oscilacBes evidenciam que o mercado automotivo foi impactado pela retracdo econémica vivida
pelo pais nos ultimos anos, trazendo incertezas que devem ser monitoradas com atencao.

Esse contexto de ambientes externos cada vez mais incertos tem feito com que os
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administradores necessitem de informac@es Uteis e tempestivas para melhorar o desempenho
organizacional e para obter (ou manter) a vantagem competitiva priorizada (BEUREN;
FIORENTIN, 2014).

Posicdo semelhante também é defendida por Machado, Sornberger e Coan (2015) quando
asseveram que a demanda por informacdes, devido a necessidade de manter as organizacoes
ativas e competitivas, fez surgir diversas ferramentas de suporte a gestdo, como os sistemas de
avaliacdo de desempenho cuja fungéo € fornecer informacdes acerca dos resultados alcangados
em determinado periodo. Com isso, a avaliacdo de desempenho pode ser entendida como o
processo que permite que uma organizacdo mensure seus resultados e avalie se atingiu 0s
objetivos tracados pela geréncia.

Acerca disso, Heinzen, Dias e Marinho (2013) aduzem que as métricas de performance, obtidas
com o uso de sistemas de mensuracdo de desempenho organizacional, permitem que a
administracdo conheca o grau de evolucdo (ou estagnacdo) dos processos operacionais, bem
como disponibilizem informacGes relevantes para que sejam cogitadas iniciativas visando
aprimorar os resultados obtidos.

Entre as possibilidades de avaliacdo do desempenho na realidade de lojas que revendem
automaveis esta a apuracao da lucratividade por segmento de mercado com base na margem de
contribuicdo (SANTOS et al., 2018; LIMA et al., 2018; SILVA; OLIVEIRA, 2014; BORNIA,
2009), que pode ser aprimorada com a mensuracdo dos efeitos do ciclo financeiro no resultado
das vendas (WERNKE, 2014; WERNKE et al., 2016).

Contudo, nas empresas de pequeno porte desse ramo varejista esse tipo de avaliacdo pode ser
de dificil aplicacdo, especialmente pela escassez de controles internos que costuma caracterizar
as organizaces deste porte. A partir do exposto, nesta pesquisa se pretende responder a seguinte
questdo de estudo: quais os beneficios de utilizar a avaliacdo de segmentos de mercado no
contexto de uma pequena loja de revenda de automdveis? Para essa finalidade foi estabelecido
0 objetivo de identificar as informacOes gerenciais que essa modalidade de avaliacdo
proporciona nesse tipo e porte de empreendimento.

2. Revisao da literatura

Para Silva e Callado (2018) a avaliacdo de desempenho organizacional decorre da necessidade
de adaptacdo das organizagBes as variagdes que ocorrem no ambiente organizacional e no
mercado. Com isso, diversos setores econémicos tém procurado se adaptar as modificacdes
enfrentadas nos mercados cada vez mais competitivos, o que acarreta a necessidade de conhecer
0 desempenho das a¢6es implementadas pelos gestores.

Portanto, a mensuracdo de desempenho pode ser descrita como um processo de quantificar a
acdo, no qual a medicdo é o processo de quantificacdo da eficiéncia e eficacia e a acdo € o objeto
gerador do desempenho (NEELY; GREGORY; PLATTS, 2005). Nesse sentido, Martins,
Araljo e Niyama (2011) afirmam que se atribui & mensuragdo a propriedade de influenciar a
atencdo e a atitude das pessoas em direcdo as metas e aos objetivos organizacionais
preestabelecidos.

A mensuracao geralmente pressupde a existéncia de um parametro que indique o desempenho
do objeto da avaliagdo. Nesse rumo, Siqueira (2014) registra que para avaliar o desempenho as
empresas se utilizam de sistemas de medicdo que possibilitam gerenciar os resultados de suas
atividades por meio de indicadores. Por sua vez, Callado, Chaves e Callado (2014) argumentam
que o uso de indicadores de desempenho consiste na estimacdo de quocientes ou indices, 0s
quais consideram os dados contabeis como fontes de informagGes que possibilitam identificar
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a evolugéo dos aspectos financeiros das empresas, além de permitir comparagdes e projecoes.

No contexto da avaliacdo de desempenho da lucratividade de segmentos de mercado (produtos,
linhas de mercadorias, territorios de venda etc.) o instrumento mais utilizado tem sido a margem
de contribuicdo (SANTOS et al., 2018; GUERREIRO, 2011; SOUZA; ROCHA, 2010). A
respeito desse conceito, Veiga e Santos (2016) esclarecem que a margem de contribuicdo pode
ser caracterizada como o valor resultante da diferenca entre o preco de venda e 0s respectivos
valores de custos (de compra da mercadoria ou do consumo de matérias-primas) e despesas
variaveis (como os tributos e as comissdes) incidentes sobre as vendas de determinado produto.

Apesar dos pontos positivos que costumam ser associados @ margem de contribuicdo, esta
desconsidera o “valor do dinheiro no tempo” e, principalmente, ndo abrange os valores
relacionados com as despesas financeiras suportadas pela empresa em virtude da duragéo do
ciclo financeiro (ASSAF NETO, 2014), que é formado pelos prazos de recebimento das vendas,
de estocagem e de pagamento das compras (KIESCHNICK; LAPLANT; MOUSSAWI, 2012;
FERREIRA et al., 2016).

Portanto, conforme Wernke (2014), a margem de contribuicdo pode néo retratar fielmente o
resultado obtido na venda de um produto, especialmente nos casos em gque a mercadoria é
comprada a prazo e mantida em estoque por determinado periodo antes de ser vendida com a
concessao de prazo para os clientes quitarem a compra que fazem.

Acerca disso, Assaf Neto (2014) salienta que quando a empresa paga os fornecedores antes de
receber o dinheiro dos clientes, esta terd que suportar os encargos financeiros do periodo
relativo ao ciclo financeiro descrito, pois durante esse periodo a empresa precisar dispor de
capital de giro em montante suficiente para manter o ritmo das atividades operacionais. Ou seja,
tera “despesas financeiras” pela captagdo de recursos para financiar o giro do empreendimento,
0 que pode ser configurado pelos juros bancarios pagos para captar recursos ou pelo custo de
oportunidade do capital que foi resgatado de aplica¢fes financeiras para liquidar as dividas
perante fornecedores.

Entdo, para medir convenientemente o resultado da venda considerando os prazos do ciclo
financeiro o célculo respectivo deve envolver uma taxa de juros para representar o “valor do
dinheiro no tempo”, que pode ser a taxa de aplicagdo obtida pela empresa ou a taxa de captagao
de recursos para capital de giro (entre outras possibilidades). Nessa dire¢do, Assaf Neto (2014)
recomenda utilizar a equacao que pode ser expressa por: RV = PVP —[ CDV * (( 1 + kc )*(PE
+ PR — PP)) ]. Nesse contexto, considere-se que “RV” expressa o resultado da venda, “PVP”
representa o preco de venda a prazo, “CDV” equivale aos custos e despesas varidveis, “kc” ¢ a
taxa de juros a ser utilizada, “PE” é o prazo de estocagem, “PR” é o prazo de recebimento de
clientes e “PP” ¢ o prazo de pagamento dos custos e despesas varidveis associados a venda.

No que concerne a estudos precedentes que abordaram este tema em loja de automoveis usados
(semelhante a empresa objeto deste estudo), somente a pesquisa de Wernke et al. (2016) foi
encontrada em buscas online realizadas no Portal de Periodicos Capes em agosto de 2018. A
publicacdo mencionada objetivou medir a lucratividade de uma revendedora de veiculos em
determinado més e abrangeu um rol de 32 automoveis vendidos no periodo. Como resultado
principal, os autores destacaram que foi apurada uma diferenca de -27,81% entre a margem de
contribuicéo total do més (R$ 94.021,67) e o resultado da empresa se computados os prazos do
ciclo financeiro (R$ 67.877,95).

Além disso, alicercado no fato de que ha poucos estudos que discorrem sobre a avaliacdo dos
segmentos de mercado e o efeito dos prazos do ciclo financeiro no ambito das decisfes de
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compra envolvendo os segmentos comercializados por lojas que revendem automoveis,
considera-se que ha uma pequena lacuna de pesquisa que merece ser melhor explorada, como
pretendido nesta pesquisa.

3. Metodologia

No tange a metodologia utilizada, esta pesquisa pode ser caracterizada como descritiva, com
abordagem qualitativa e no formato de um estudo de caso. Quanto aos seus objetivos €
descritiva porque envolve descrigdo, registro, analise e interpretacdo do fendbmeno e, em sua
maioria, se utiliza da comparacdo e contraste (SALOMON, 1999). Em relacdo a forma de
abordagem do problema esta é classificada como qualitativa porque nesse tipo de estudo séo
efetuadas analises mais aprofundadas sobre o fendbmeno visado com o intuito de salientar
caracteristicas que ndo sdo possiveis de se observar através de um estudo quantitativo (RAUPP;
BEUREN, 2010). Acerca dos procedimentos adotados, cabe qualificar como estudo de caso
porque essa modalidade de pesquisa efetua uma analise exaustiva de um ou de poucos objetos,
de modo a permitir o seu conhecimento amplo e detalhado em desenhos caracterizados pela
flexibilidade, simplicidade de procedimentos e énfase na abordagem qualitativa integral dos
eventos (RAUEN, 2015).

O estudo foi realizado no més de agosto de 2018, numa pequena loja que revende automoveis
(cuja identificacdo foi omitida por solicitacdo do proprietario), sediada em municipio da regido
sul de Santa Catarina. Contudo, é interessante ressaltar que o periodo-base dos valores
levantados foi 0 més de julho do mesmo ano.

Nesse tipo de loja as vendas costumam ter caracteristicas especificas e, geralmente, distintas
para cada cliente em termos dos prazos de recebimento concedidos. Além disso pode envolver
a troca de veiculos ou (menos comum) de outros tipos de bens (carro por moto, carro por
terreno, carro por consorcio etc.). Essas negociacdes tendem a ocasionar prazos de recebimento
diferenciados que, combinado com o prazo que os veiculos permanecem “em estoque”, podem
tornar o ciclo financeiro demorado a ponto de afetar o resultado obtido com as vendas
realizadas.

Em virtude disso, a geréncia da empresa pesquisada deveria se preocupar com a avaliagdo da
lucratividade dos segmentos de mercado (como produtos, grupos de produtos, tipos de clientes
etc.), além de medir os efeitos dos prazos do ciclo financeiro nos resultados mensais. Porém,
na revenda de automdveis objeto deste estudo, o proprietario do empreendimento nao
considerava esse aspecto em suas analises de desempenho da lucratividade das negociacGes
realizadas cotidianamente. Entdo, por considerar isso um ponto fraco de sua empresa, 0 gestor
facilitou o acesso dos pesquisadores aos dados necessarios para aprimorar a forma como o0s
resultados vinham sendo apurados, conforme relatado nas préximas secdes.

Quanto a coleta de dados, nas pesquisas com o formato de estudo de caso € possivel utilizar
procedimentos dispares como entrevistas, pesquisas em arquivos, questionarios, relatérios
verbais e observacgdes, visto que as evidéncias a utilizar podem ser qualitativas e quantitativas
(MARQUES; CAMACHO; ALCANTARA, 2015). Entretanto, no que se refere aos aspectos
formais que visam assegurar o rigor da pesquisa e atender aos requisitos de triangulacdo de
dados propostos por Yin (2005), para coligir os dados necessarios foram empregadas entrevistas
semiestruturadas com o proprietario/gestor, com funcionarios da area comercial e com o
responsavel pela contabilidade terceirizada, além de pesquisa documental e observagdo na
empresa.

4. Apresentacao dos dados e analise dos resultados
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A coleta de dados foi efetuada principalmente nos controles internos existentes (planilhas
eletrbnicas, documentos arquivados etc.), além de contar com outras informacGes repassadas
pelo administrador e pelo contador. Nesse rumo, foram obtidos os seguintes dados:

a)

b)

d)

Vendas: foram levantados os numeros relativos a quantidade de veiculos
comercializados no més, bem com os valores respectivos das vendas, dos tributos
incidentes sobre o faturamento (ICMS, PIS, Cofins) e das comissdes dos vendedores;

Custos: o levantamento realizado apurou o custo de aquisi¢do de cada um dos veiculos
vendidos e os valores despendidos com consertos, regularizacdo de documentos,
manuten¢do/limpeza etc., que foram agrupados sob a rubrica “outras despesas”.

Prazos: a respeito de cada negociacédo realizada foram obtidas informacdes sobre 0s
prazos de pagamento concedidos aos clientes, os prazos de pagamento obtidos na
compra dos veiculos e 0s prazos que estes permaneceram estocados no patio da loja.

Taxa de juros: para considerar o “valor do dinheiro no tempo” foi definida uma taxa de
juros, cujo critério adotado nessa determinacéo foi a taxa de captacdo de recursos que a
empresa suportava nos descontos de titulos em institui¢des bancérias com o objetivo de
obter capital de giro para financiar as operacdes.

Com fundamento dos dados citados partiu-se para avaliar o desempenho da entidade pesquisada
por meio da margem de contribuicao e da mensuracao dos efeitos dos prazos do ciclo financeiro
no resultado da venda, conforme evidenciado nas proximas sec¢des.

4.1 Margem de contribuicéo dos produtos em R$ e em %

Ap0s a obtencgdo dos dados citados, partiu-se para a determinagdo da margem de contribuicao
das vendas efetuadas no més abrangido, conforme os procedimento apresentado na Tabela 1.

Quantid. Valor da ICMS da PIS da Cofinsda  Comissdes da Custo de Total de Outras ~ Marg. Contr. ~ Marg. Contr.
Descrigdo Vendida Venda (R$)  Venda (R$) Venda (R$) Venda (R$) Venda (R$)  Compra (R$) Despesas (R$)  Unitéria (R$) (em %)
TORO 17 1 80.000,00 448,50 24,29 112,13 300,00 71.269,80 - 7.845,28 9,81%
CR-V 10 1 52.900,00 - - - 300,00 47.000,00 1.080,00 4.520,00 8,54%
COROLLA 17 1 78.500,00 - - - 300,00 74.900,00 - 3.300,00 4,20%
SANDERO 12 1 31.900,00 - - - 300,00 24.900,00 400,00 6.300,00 19,75%
TIGUAN 11 1 57.900,00 281,70 15,26 70,43 800,00 44.730,00 2.588,00 9.414,62 16,26%
COROLLA 09 1 39.900,00 - - - 300,00 33.900,00 1.300,00 4.400,00 11,03%
TUCSON 15 1 56.900,00 293,70 15,91 73,43 300,00 48.518,00 - 7.698,97 13,53%
PALIO 07 1 18.000,00 - - - 300,00 16.000,00 379,00 1.321,00 7,34%
ONIX 15 1 36.900,00 - - - 300,00 32.700,00 600,00 3.300,00 8,94%
CORSA 09 1 21.900,00 - - - 300,00 18.169,00 918,00 2.513,00 11,47%
207 ESCAPADE 1 18.700,00 - - - 300,00 18.400,00 - - 0,00%
FRONTIER 13 1 65.000,00 325,50 17,63 81,38 400,00 60.588,00 520,00 3.067,49 4,72%
FLUENCE 11 1 35.500,00 - - - 300,00 28.900,00 783,00 5.517,00 15,54%
SPORTAGE 13 1 76.900,00 434,10 23,51 108,53 300,00 67.780,00 1.068,00 7.185,86 9,34%
KA 11 1 15.900,00 - - - 300,00 10.000,00 330,00 5.270,00 33,14%
VECTRA 09 1 25.400,00 - - - 300,00 19.900,00 327,11 4.872,89 19,18%
FIT 08 1 24.300,00 144,00 7,80 36,00 300,00 23.262,00 493,00 57,20 0,24%
KICKS 17 1 85.900,00 - - - 300,00 80.600,00 - 5.000,00 5,82%
BIZ 04 1 2.800,00 - - - 100,00 2.100,00 265,00 335,00 11,96%
CITY 10 1 36.000,00 - - - 1.300,00 29.000,00 430,00 5.270,00 14,64%
FIORINO 15 1 40.000,00 209,70 11,36 52,43 300,00 33.152,00 700,50 5.574,02 13,94%
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Total 21 901.200,00 2.137,20 115,77 534,30 7.700,00 785.768,80 12.181,61 92.762,33 10,29%

Fonte: elaborada pelos autores.
Tabela 1 - Margem de contribuicdo (R$ e %)

Ou seja, a margem de contribui¢do total no periodo em estudo foi de R$ 92.762,33. Esse valor
foi alcangado com base no faturamento do més (R$ 901.200,00), descontados os valores dos
tributos sobre vendas, como ICMS, PIS e Cofins (R$ 2.137,20, R$ 115,77 e R$ 534,30
respectivamente), comissoes de vendas (R$ 7.700,00), despesas diversas (R$ 12.181,61) e 0
custo de compra respectivo (R$ 785.768,80).

O mesmo célculo foi realizado com cada veiculo vendido no periodo, a fim de se mensurar a
contribuicdo especifica de cada item em particular. Com isso, foi possivel identificar a margem
de contribuicdo de cada veiculo, tanto em valor monetario (R$) quanto em percentual da venda
(%).

Ao avaliar o cenario descrito na Tabela 1, destaca-se que no més em analise o veiculo “Tiguan
11” foi o que teve a maior margem de contribuigdo em valor (R$ 9.414,62), o que representou
margem de contribuicdo de 16,26%. Além disso, 0s outros dois veiculos que mais se destacaram
foram:

a) “Ka 11”: gerou margem de contribui¢do de R$ 5.720,00 e no periodo analisado foi o
veiculo com maior margem em percentual (33,14% do valor da venda respectiva);

b) “Sandero 12”: trouxe margem de contribui¢do de R$ 6.300,00 (ou 19,75% do valor
faturado, que classifica-o como a segunda maior margem em percentual).

Por outro lado, duas vendas apresentaram resultados irrisorios: o veiculo “Fit 08” proporcionou
margem de contribuicdo de apenas R$ 57,20 (ou 0,34% do valor da venda), enquanto que o
“207 Escapade” ndo trouxe qualquer valor de margem de contribuicdo, pois foi vendido a preco
de custo.

Essa mesma forma de analise é cabivel para todos os demais veiculos comercializados, o que
permitiu conhecer a rentabilidade proporcionada pelo mix vendido no més pesquisado.

4.1.1 Comparativo de venda e margem de contribuicdo de acordo com o tipo de produto

Nesta secdo faz-se um comparativo dos produtos vendidos no més abrangido em termos
participacdo nas vendas e na margem de contribuicdo, agrupando os veiculos comercializados
de acordo com a categoria, conforme exposto na Tabela 2.

Tipo Margem de Contrib. R$ % do Total Venda R$ % do Total
CAMIONETE 10.912,78 11,76% 145.000,00 16,09%
POPULAR 18.761,20 20,23% 167.600,00 18,60%
PREMIUM 3.300,00 3,56% 78.500,00 8,71%
SEDAN 20.059,89 21,63% 136.800,00 15,18%
SUvV 33.819,44 36,46% 330.500,00 36,67%
UTILITARIO 5.574,02 6,01% 40.000,00 4,44%
MOTO 335,00 0,36% 2.800,00 0,31%
Total 92.762,33 100,00% 901.200,00 100,00%

Fonte: elaborada pelos autores.
Tabela 2 - Comparativo entre vendas e margem de contribui¢do por tipo de produto

A categoria “SUV” foi a que apresentou a maior margem de contribuigdo total (R$ 33.819,44)
e foi responsavel por 36,46% do respectivo montante do més. A participacdo percentual deste
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segmento nas vendas foi semelhante, com 36,67% da receita operacional do periodo (ou R$
330.500,00 de R$ 901.200,00).

O segundo tipo mais lucrativo de veiculos vendidos foi o “Sedan”, pois respondeu por R$
20.059,89 (ou 21,63% da margem de contribuicéo total). Contudo, sua participacao nas vendas
foi de 15,18%, o que lhe assegurou apenas a quarta posi¢do no ranking de faturamento do més
visado.

Os veiculos do segmento “Popular” propiciaram margem de contribuicao total de R$ 18.761,20
(20,23% do total), o que foi conseguido com vendas totais de R$ 167.600,00 (equivalentes a
18,60% do faturamento). Portanto, este foi o segundo grupo em valor de faturamento, mas
ocupou somente a terceira posicdo no parametro da contribuicdo total proporcionada.

O quarto grupo mais rentavel foi o “Camionete”, pois trouxe margem de contribuicao total de
R$ 10.912,78 (11,76% do total). Entretanto, foi o terceiro no quesito de vendas com R$
145.000,00 (16,09% do faturamento mensal).

Os demais segmentos (“Utilitario”, “Premium” e “Moto””) geraram margens de contribuicdo
nos valores de R$ 5.574,02, R$ 3.300,00 e R$ 335,00 respectivamente, cujos valores somados
ndo chegam a 10% do total do més. Porém, estes trés grupos responderam por 13,46% das
vendas do periodo.

Uma forma de facilitar o comparativo entre os desempenhos dos grupos de veiculos é a
utilizacdo de um gréfico a respeito, conforme apresentado na Figura 1.
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Fonte: elaborado pelos autores.

Figura 1 — Comparativo da participacdo dos grupos
Com tal ilustracdo é facil perceber que determinado tipo de veiculo tem participacdo maior na
margem de contribui¢do do que no faturamento do més, como ¢ o caso do grupo “Sedan”.

Assim, todos os grupos nos quais a linha pontilhada supera a linha continua podem ser
considerados produtos interessantes em decorréncia da sua capacidade de geracdo de caixa.

4.2 Calculo do efeito dos prazos do ciclo financeiro no resultado das vendas
Uma forma de aprimorar a mensuragédo dos resultados dos segmentos de mercado consiste em
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mensurar os efeitos do prazos relacionados ao ciclo financeiro (o que abrange o pagamento de

fornecedores, a estocagem das mercadorias e 0 recebimento de clientes) na lucratividade das
vendas.

Nesse sentido, para demonstrar a viabilidade de utilizar esse procedimento no contexto da
empresa pesquisada foi utilizado como exemplo somente o veiculo “City 10”, tendo em vista a
restricao de espaco existente para redacao dos textos para este evento.

Para tanto, inicialmente foram listados os dados relacionados com valores monetarios e 0s
prazos associados, conforme exposto na Tabela 3.

Itens Valores R$ Prazos
Valor da venda 36.000,00 10,00
Comissdes-venda 1.300,00 10,00
Custo de compra 29.000,00 30,00
Outras despesas 430,00 30,00
Margem de contribuigéo 5.270,00 -

Fonte elaborada pelos autores.
Tabela 3 - Dados do veiculo - CITY 10

O valor da venda deste veiculo foi de R$ 36.000,00 e o prazo concedido ao cliente foi de 10
dias. No caso das comissdes, o valor desta venda foi R$ 1.300,00 e o prazo de pagamento deste
montante se iguala ao prazo concedido ao cliente (conforme a politica adotada na empresa a
esse respeito). Além disso, considere-se que o item foi comprado por R$ 29.000,00 com prazo
de 30 dias para liquidacao da divida assumida perante o fornecedor e que as “outras despesas”
relativas ao veiculo em tela chegaram a R$ 430,00 (com prazo de 30 dias para quitagdo
concedido pelo prestador de servigos terceirizado).

A partir dos valores mencionados, a margem de contribuicdo proporcionada pela venda do
veiculo foi de R$5.270,00 (valor da venda menos comissdes, custo de compra e outras despesas
relacionados ao veiculo vendido), o que representa 14,64% da receita obtida com tal venda.

Entretanto, tal resultado pode ser considerado impreciso do ponto de vista financeiro porque
ndo considerou os efeitos oriundos dos prazos associados ao ciclo financeiro. Para medir isso
no contexto da loja abrangida foi necessario percorrer as etapas mencionadas na sequéncia.

O primeiro passo consistiu em apurar o prazo médio linear dos pagamentos referentes ao
veiculo utilizado como exemplo, visto que os trés tipos de dispéndios tinham prazos especificos.
Assim, na Tabela 4 se demonstra como foi determinado o prazo médio linear.

Pagamentos Valor R$ Prazo (dias)  Valor Ponderado R$ Prazo Ponderado (Dias)
Custo de Compra 29.000,00 30 870.000,00
Comissoes 1.300,00 10 13.000,00
Outras despesas 430,00 30 12.900,00
Total de Pagtos. 30.730,00 895.900,00 (c=Db/a)
Prazo Ponderado @) (b) 29,15

Fonte elaborada pelos autores.

Tabela 4 - Calculo do prazo médio linear de pagamentos do veiculo CITY 10
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Para esclarecer a respeito de como se chegou ao prazo médio 29,15 dias para pagamento,
primeiro € necessario ressaltar que foi necessario a utilizacdo da media ponderada. Portanto,
multiplicou-se o valor (R$) dos pagamentos (segunda coluna da Tabela 4) pelos respectivos
prazos (em namero de dias) que constam da terceira coluna daquela tabela.

Com isso, foram encontrados os valores ponderados do custo de compra (R$ 870.000,00),
comissdes (R$ 13.000,00) e das outras despesas do veiculo (R$ 12.900,00), cuja somatdria dos
respectivos valores acarretou o total de R$ 895.900,00. Entdo, para encontrar o prazo médio
linear ponderado do total de pagamentos, foi dividido o valor ponderado total (R$ 895.900,00)
pela soma dos valores originais dos pagamentos (R$ 30.730,00), o que resultou em 29,15 dias.

A segunda etapa consistiu em listar os valores e prazos respectivos dos fatores que integram o
ciclo financeiro, conforme exposto na Tabela 5.

Itens Valor R$ Prazo (dias)
Recebimento da venda 36.000,00 10,00
Pagamentos da compra/outras desp./comissfes 30.730,00 29,15
Estocagem do veiculo - 43,00

Fonte elaborada pelos autores.
Tabela 5 — Base de dados para calcular o efeito dos prazos no resultado da venda

Como visto, o veiculo foi vendido por R$ 36.000,00 e foi dado prazo de 10 dias para o cliente
pagar a aquisicdo que fez. No caso dos valores associados ao custo de compra, as outras
despesas do veiculo e & comisséo de vendas, estes totalizaram R$ 30.730,00 e foi considerado
para esses pagamentos o prazo médio linear apurado anteriormente (29,15 dias). Além disso,
entre a data da compra do veiculo e a sua venda transcorreram 43 dias, periodo que foi
considerado o prazo de estocagem deste automavel.

Entdo, com a disponibilidade desses dados foi possivel calcular o efeito dos prazos do ciclo
financeiro no resultado no moldes do detalhado na Tabela 6.

Itens Valores Descricdo
PVPdv = preco de venda da mercadoria 36.000,00 PVP (R$)
CDVPdp = custos e despesas variaveis 30.730,00 CDV (R$)
kc = custo de capital 2,52 (% ao més)
pe = prazo de estocagem 1,43 meses

pr = prazo de recebimento do cliente 0,33 meses

pp = prazo de pagamento do fornecedor 0,97 meses
RVdr = resultado da venda da mercadoria 4.656,03 RV (R$)

Fonte elaborada pelos autores.
Tabela 6 — Calculo do efeito dos prazos no resultado da venda

Convém esclarecer que, por envolver prazos, foi necessario considerar uma taxa de juros a titulo
de custo de oportunidade do capital. Desse modo, foi considerado o percentual de 2,52% ao
més como taxa de juros (kc), cujo valor foi estipulado levando em consideracdo a taxa de
captacdo de recursos (antecipacdo de recebiveis) que o gestor da loja informou que vinha
pagando a época do estudo para financiar o giro das operagdes mercantis.
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Assim, na continuidade do célculo citado foi necessario converter todos os prazos mencionados
de “dias” para “meses”. Com isso, o prazo de estocagem passou de 43 dias para “1,43” més, o

prazo concedido ao cliente passou de 10 dias para “0,33 més” e o prazo médio de pagamento
passou de 29,15 dias para “0,97 més”.

Em seguida foi aplicado a equag&o especifica, conforme exposto detalhadamente no Quadro 1.

Rvdr = PVPdv — [ CMVPdp * (1 + kc)(pe + pr—pp) ]
RVdr = 36.000 —[30.730 * (1 + 0,0252)"(1,43 + 0,33 - 0,97) ]
RVdr = 36.000 — [30.730 * (1,0252)"(0,795) ]
RVdr = 36.000 —[30.730 * 1,019983]
RVdr = 36.000 — 31.344,07 = RV = 4.656,03
Fonte: elaborado pelos autores.

Quadro 1 — Equacéo do resultado da venda considerando os prazos do ciclo financeiro

Ou seja, o resultado da venda do veiculo CITY 10, considerando os prazos relativos ao ciclo
financeiro, foi de R$ 4.656,03 (equivalente a 12,93% do valor da venda).

Para finalizar foi elaborada a Tabela 7, que retrata de forma comparativa as duas modalidades
de avaliacdo da lucratividade das vendas (com e sem o efeito dos prazos do ciclo financeiro).

RESULTADO TRADICIONAL (MARGEM DE CONTRIBUICAQ) (R$) Descricéo
PVPdv = preco de venda da mercadoria 36.000,00 PVP (R$)
CDVPdp = custos e despesas variaveis 30.730,00 CDV (R$)
RESULTADO/MARGEM DE CONTRIBUICAO (sem considerar os prazos) 5.270,00 RV (R$)
DRE COM CUSTO FINANCEIRO DOS PRAZOS ASSOCIADOS (R$) % das Vendas
RESULTADO (sem considerar 0s prazos) 5.270,00 14,64%
(-) Custo financeiro do efeito dos prazos — R$ -613,97 -1,71%
(=) Resultado apos efeito dos prazos — R$ 4.656,03 12,93%

Fonte elaborada pelos autores.
Tabela 7 — Comparacdo da demonstragdo do resultado da venda.

A parte superior da Tabela 7 traz o resultado da venda nos moldes da tradicional margem de
contribuicdo (Vendas menos Custos/Despesas Variaveis), o que indica que veiculo CITY 10
proporcionou lucro operacional bruto (margem de contribuicdo) de R$ 5.270 (equivalente a
14,64% do valor faturado).

Contudo, na metade inferior da Tabela 7 esta evidenciado o efeito dos prazos do ciclo financeiro
dessa venda, que acarretou “custo financeiro” no valor de R$ 613,97 e implicou que o resultado
efetivo tenha sido de R$ 4.656,03 (ou seja, 12,93% da venda respectiva). Isso equivale a uma
reducdo de 1,71 pontos percentuais em rela¢do ao valor do faturamento, se comparado com o
percentual da margem de contribuicao.

Mesmo que esta seja uma forma trabalhosa de avaliar o resultado das operagdes mercantis,
considera-se que € relevante que seja apurado o efeito dos prazos associados ao ciclo financeiro,
visto que nem os relatorios dos controles internos da empresa e nem a contabilidade
tradicionalmente utilizada tém condicdes de fornecer informacges a respeito. Além disso, a
utilizacdo desse procedimento pode indicar alteracBes/ajustes nas politicas de prazos de
recebimento, pagamentos e estocagem, o que pode contribuir para aprimorar o desempenho do
empreendimento pesquisado.
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5 Consideracdes finais

O objetivo do estudo foi identificar as informac6es gerenciais que a avaliacdo de segmentos de
mercado proporciona numa pequena loja que atua como revenda de automoveis. Nesse rumo,
0s autores consideram que tal objetivo foi atingido porque os aspectos relatados nas secdes
anteriores permitiram conhecer a lucratividade por veiculo comercializado e, também, o
resultado por tipo de produto vendido (Camionete, Popular, Premium, Sedan, SUV, Utilitario
e Moto) com base na margem de contribuicdo destes segmentos. Além disso, foi demonstrado
como tal avaliacdo pode ser aprimorada com mensuracdo dos efeitos dos prazos do ciclo
financeiro no resultado, o que pode trazer informacGes mais qualificadas ao gestor,
especialmente para analisar a conveniéncia dos prazos de recebimento, de estocagem e de
pagamento praticados.

Como possiveis contribuicdes do estudo podem ser citadas, ao menos, dois aspectos. O primeiro
refere-se & aplicacdo de conceitos gerenciais em empresa varejista de pequeno porte, o que pode
contribuir para aprimorar a gestdo de um tipo de empreendimento que nao costuma ser objeto
de estudos no ambito da contabilidade gerencial. A segunda contribuigdo aventada consiste em
demonstrar que, mesmo em entidades de pequeno porte com controles gerenciais incipientes, €
possivel avaliar o impacto das politicas de prazos concedidos a clientes, recebidos de
fornecedores e de manutencdo de produtos em estoque. Esse procedimento pode auxiliar na
otimizacdo da gestéo financeira dessas entidades ao evidenciar a influéncia do ciclo financeiro
nos resultados e indicar possibilidades de ajustes na atual politica de prazos ou de mudancas
que estejam sendo cogitadas.

No que concerne as limitagfes associaveis a pesquisa, convem salientar que foram utilizados
dados fornecidos pela empresa pesquisada a partir dos poucos controles internos mantidos pela
geréncia, sem que fossem auditados os valores informados. Com isso, assumiu-se que estes
sejam veridicos e representativos da situacdo vigente a época do estudo. Além disso, por tratar-
se de estudo de caso, as conclusBes oriundas estdo circunscritas a loja pesquisada e ndo devem
ser extrapoladas para outras realidades empresariais.

A titulo de recomendacdo para trabalhos futuros € interessante sugerir que sejam mensurados
os efeitos das politicas de prazos em outros tipos de lojas do segmento automotivo, como as
revendas especializadas em motos, caminhdes ou tratores. Com isso, caberia esclarecer como
esses ramos comerciais sdo afetados pelos prazos dados a clientela, recebidos de fornecedores
e pelo tempo de permanéncia em estoque dos veiculos que comercializam.
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