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Resumo:

Trazemos, para 0 1° Congresso Brasileiro de Gestao Estratégica de Custos, uma contribuigdo técnico-profissional
voltada para as empresas do ramo comercial. O método Profit Way de Gerenciamento de Resultado visa suprir a
caréncia existente no ramo comercial, na avaliacéo de negdcios e formulagdo correta de politica de precos e estratégia
de resultados. O Profit Way esta fundamentado na apreciagédo conjunta dos seguintes elementos. Célculo da contribui¢do
de cobertura por negocios (artigos, linhas, filiais, clientes, fornecedores, vendedores, etc.). Acompanhamento do nivel de
cobertura dos custos fixos e formacao do resultado, em carater diario. Calculo e acompanhamento de metas de resultado
e receita. Formacgdo do preco de venda. Avaliacéo do giro. Os principais contornos desse método ja vinham sendo
desenvolvidos, desde 1988, em caréater especifico em varias empresas, mediante a montagem de planilhas eletronicas e
aproveitamento de dados informatizados de cada situacdo. A partir do final do ano passado, resolvemos, com o suporte
de CTZ Consultoria & Informatica, de Porto Alegre, desenvolver um sistema de apoio aplicavel a um universo amplo de
empresas que dispdem de microcomputadores do tipo PC, com ambientes MS-DOS e Windows, em linguagem FoxPro.
Dai surgiu o Gerenciamento de Resultados - Profit Way.

Palavr as-chave:

Areatemética: Novas Metodologias no Ensino de Custos
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PROFIT WAY METODO DE GERENCIAMENTO DO RESULTADO

Dalvio José Bertd!

INTRODUCAO

Trazemos, para o 1° Congresso Brasileiro de Gestao Estratégica de Custos, uma
contribuicdo técnico-profissional voltada para as empresas do ramo comercial.

O método Profit Way de Gerenciamento de Resultado visa suprir a caréncia
existente no ramo comercial, na avaliagdo de negdcios e formulagdo correta de politica
de precos e estratégia de resultados.

O Profit Way esta fundamentado na apreciacdo conjunta dos seguintes
elementos:

" Cdélculo da contribuicdo de cobertura por negdcios (artigos, linhas, filiais,
clientes, fornecedores, vendedores, etc.).

" Acompanhamento do nivel de cobertura dos custos fixos e formacgdo do
resultado, em carater diario.

" Calculo e acompanhamento de metas de resultado e receita.

" Formacdo do preco de venda.

" Avaliacao do giro.

Os principais contornos desse método ja vinham sendo desenvolvidos, desde
1988, em carater especifico em varias empresas, mediante a montagem de planilhas
eletronicas e aproveitamento de dados informatizados de cada situacdo. A partir do
final do ano passado, resolvemos, com o suporte de CTZ Consultoria & Informatica, de
Porto Alegre, desenvolver um sistema de apoio aplicadvel a um universo amplo de
empresas que dispdoem de microcomputadores do tipo PC, com ambientes MS-DOS e
Windows, em linguagem FoxPro. Dai surgiu o Gerenciamento de Resultados - Profit
Way.

PRINCIPAIS CONCEITOS E OBJETIVOS DO PROFIT WAY

O Profit Way utiliza os conceitos presentes no Custeio Direto - sistema que
adota como principal indicador de desempenho a contribuicdo de cobertura, que
relacionada com o volume fisico proporciona no confronto com os Custos Estruturais a
geracao de um possivel resultado:

> positivo (lucro)

= nulo (ponto de equilibrio)

< negativo (prejuizo)

Recapitulando rapidamente essa visualizagao, temos:

PRECC DE VEND A UNITARIO
(-3 CUSTO DA MERCADORIA
() CUSTO DE COMERCIALIZACAQ
= CONTRIBUICACQ DE CORERTURA
UNITARIA

Num nivel imediato e agregado, podemos ter:

! Dalvio José Berto, Especialista em Contabilidade, é professor na UNISINOS e na PUCRS.
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Eecetta do Megécio
(-1 Custos Diretos do Megdroio.
(formadaos por mercadorias, tnbutos,
cotmissionamento, frete, custo financewrs)
= Contribuigic de Cobertura do MNegdeio

¥

Adicdo ao montante de
contnbuicio da empresa

A contribuicdo de cobertura (ou contribuicdo marginal ou margem de
contribuicdo) expressa, em Ultima instancia, o potencial de cada elemento em gerar
recursos para fazer face ao Custo Estrutural (Custos Fixos ou Indiretos) da empresa.

Observa-se assim uma seqiéncia de "compromissos" ou ‘"situacdes
combinadas":

19) Prego de Venda - varidvel validada pelo mercado - deve ser suficiente para
cobrir pelo menos os custos diretos de: artigo, negdcio, elementos citados.

Preco de Venda - Custos Diretos

29) Contribuicdo de cobertura positiva indica uma "sobra", que quanto maior,
em tese, é melhor, e mais facilmente ajuda a cobrir os custos fixos.

30) Contribuicdo unitaria, isolada, individual de cada negdcio ndo é a solucao
econbmica da equacao de resultados.Deve ser associada ao volume fisico de negdcios
= quantidade, gerando a contribuicdo total por negodcios.

4°) Nao ha, a rigor, preferéncia por essa ou aquela contribuicdo total por
negocio:

Chantidade transportada
b

Contribuigio unitaria por item

Toda adicdo positiva € bem recebida. Se o mercado o permitir e dentro do
esforco e oportunidade que se vislumbrar, cada empresa deve otimizar esse indicador
de desempenho.

50) Contribuicdo total por negdcios deve ser adicionada ao montante de
contribuicdo da empresa, mediante a acumulagdo dos valores gerados.

69) A visualizacdo exclusiva da contribuicdo total da empresa é insuficiente,
como tal, em fato isolado, estanque.

Cabe o confronto com os custos estruturais (formados por: remuneragdes e
encargos sociais, materiais auxiliares, depreciacdo, seguro, utilidades, propaganda
institucional, aluguéis, etc. - custos tipicos de periodo).

Desse confronto resulta a visualizacdo do nivel de cobertura dos mesmos:
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Contribuigio acumulada no periodo
i
Custos estruturais

indicando trés possibilidades: Resultado, ponto de equilibrio ou prejuizo.

79) Esse confronto deve ser feito preferencialmente em carater diario, com o
montante de negodcios ja concretizados e mesmo enfocando parcela de negdcios a
serem concretizados (vislumbrando os pedidos em carteira dentro do més).

89) Antes mesmo que o confronto referido no item 79 seja executado, cabe em
cada situacdo planejar a meta de contribuicdo total, que é formada pela soma de:

Custos estruturais orgados
+ Lucro pretendido para o periodo
= Meta de contribuiciio de cobertura orpada

Com base nesse numero, a organizacdo pode trabalhar voltada para um
objetivo claro, fugindo do acaso e da surpresa.

Mais do que isso, com base nessa meta, especialmente na economia estavel
gue todos almejamos, cabe preferencialmente estabelecer os niveis ideais de precos,
margens unitarias e volumes correspondentes por artigo, negdcios, filiais, etc., sempre
ajustados a realidade de mercado.

Meta de contribuicdo da empresa decomposta por linhas... essas por seus
artigos... e por canais de distribuicdo compdem inversamente o caminho do lucro,
sinalizando:

- niveis ideais de precos

- margens unitarias

- volumes fisicos

por artigo, canais, etc., passando esse conjunto a ser a parametrizacdo da
empresa.

99) O relacionamento entre a contribuicdo acumulada por periodo com os seus
correspondentes custos estruturais determina a necessidade de variadas acgdes
gerenciais ao longo do més:

- cobrar maior empenho da area comercial

- forcar negocios

- conceder descontos

- estabelecer promocoes

- modificar pregos

- controlar melhor os custos
gerar, enfim, condigcbes de otimizagdo de negdcios.

10°) Além desse conceito de contribuicdo de cobertura e seus desdobramentos
praticos ja referidos, o Profit Way trata os nimeros gerados em nivel deflacionado, isto
e:

partindo de uma base monetaria nominal em compra, venda, outros
componentes, associados cada um a um prazo especifico de realizacdo financeira, ao
qual corresponde um custo financeiro mensal, ocorre o seu deflacionamento para o
momento presente.

Na situacdo de valor nominal R$ 1.021,00, com prazo de realizacdo de 30 dias,
a um custo financeiro mensal de 2,1%, tém-se que:
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+  Valor norminal EE1.021,00
*+  Custo financerrs ou deflator cor-

respondente 1,021
*  Valor real presente ou deflacio-

nado EF 1.000,00

Feita a traducdo do valor nominal em valor presente, pode ocorrer a sua
conversao para uma moeda forte a ser escolhida em cada circunstancia (deixar no
proprio real; ou ddélar; marco, yen ou qualquer outra, ou mesmo outro indexador
desejado e indicado para o ramo, como o CUB, por exemplo, numa empresa de
materiais de construcdo, etc.).

Feitas essas fundamentagdes técnicas indispensaveis, passemos ao exame dos
alvos de avaliacao.

OS ALVOS DE AVALIAGCAO

Estagios e Elementos

Nesse estagio, relatamos os alvos de avaliacdo que permitem no seu conjunto a
empresa, em estagios sucessivos:

- diagnosticar a sua situagao

estabelecer primeiras correcdes de rumo

estabelecer parametrizacdo para cada periodo

automonitorar o seu desempenho
Entre esses alvos, destacamos:

¢ Avaliacao de desempenho por elementos.

¢ Nivel de cobertura.

e Metas de contribuicdo.

e Formagao do preco de venda.

e Decomposicdo: analise combinada de elementos.
¢ Avaliacdo do giro.

¢ Avaliacao dos custos estruturais.

e Auditagem das margens.

e SimulacOes de precos e margens.

Avaliacao de Desempenho por Elementos

Um estdgio inicial - e permanente - consiste em conhecer a contribuicdo de
cobertura gerada em qualquer periodo, e estabelecer comparacdoes as mais variadas
possiveis. Tal avaliacdo pode contemplar a formacdo da contribuicdo por:

- artigos;

- linhas;

- clientes;
vendedores;

- filiais, lojas;

- segmentos;

- fornecedores;

- etc.

Vide o exemplo em anexo.

Nos relatdrios aparecem os conceitos Indice de Contribuicdo de Cobertura (ICC)
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e Grau de Otimizacao, que refletem:

Contribuigdo
[EE .=

Venda

Grau de Otruzacio
obtido mediante a relacionamento entre o
retorne propiciade & o esforco despendide

Eetorno
a pattir da contnbuigio de cada
elemento sobre a contribuicio da empresa

Estorgo
a aptticipacio da vendafreceita de cada
elemento sobre a recetta da empresa

Caso se constate disparidade entre esses dois fatores, em nivel de elemento
individualizado, ha indicios seguros da necessidade de corrigir essas distorcoes.

Nivel de Cobertura

Relaciona a contribuicdo acumulada do periodo com os correspondentes custos
estruturais desdobrados em duas possibilidades, proprios e de apoio, sendo com isso
possivel mensurar:

- momento em que ocorre a geracao do lucro;

- ponto de equilibrio;

- tendéncia de resultado para o més.

Esse Ultimo conceito reflete o provavel resultado do periodo face ao
desempenho atual dos negodcios.

O ponto de equilibrio resulta da divisdo de:

Custos estrsturais

I

Metas de Contribuicao

Estabelecidas a priori, as mesmas resultam da combinacdo de dois blocos de
variaveis, ja referidas no item Principais Conceitos e Objetivos do Profit Way, 8°:
Custos estruturais + resultado.

Correspondem ao estagio de parametrizacdo da empresa. Podem
adequadamente estar decompostas por:

- empresa;

- filiais, lojas;

- vendedores;

- linhas;
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- e até mesmo artigos.

Inserindo-as no sistema informatizado, em cada dia, cabe estabelecer o cotejo
com as margens reais geradas, indicando na seqliéncia:

- 0 seu grau de realizacao;

- 0 saldo ainda a ser gerado;

- as novas metas didrias de receita;

- as novas metas diarias de contribuicdo.

Desse modo, resulta o automonitoramento dos elementos geradores da meta
de contribuicdao total, que podem assim conhecer constantemente o seu grau de
cumprimento e novamente se reprogramar, para que o lucro da empresa nao seja
fruto do acaso.

Formacao de Preco de Venda

Em funcdo dos elementos formadores do lucro, identificados em cada situagdo
por um trabalho de assessoria/consultoria especifica, é possivel montar a Tabela de
Precos que respeita diversas condigdes de comercializagdo e prazos, subordinada a
meta de contribuigdo total e associada a idéia de volume fisico de negdcios esperado
para o periodo.

A Tabela pode ser estruturada nas concepcgdes de custeio global e/ou custeio
direto, com base nas seguintes férmulas:

a) pelo custeio global

Custo da mercadoria
+ Tributos sobre o PV
+ Indices de custo de comercialgizag o
+ Custo estrutural (parcela)
+ Lucro ou rentabiidade
= Preco de venda

b) pelo custeio direto

Custo da mercadona
+ Indices de comerciaizacio
+ Tnbutos sobre PV
+ I ou contribucio
= Preco de venda

Nos dois sistemas cabe introduzir o custo financeiro decorrente dos prazos
concedidos.

Decomposicao: Andlise Combinada de Elementos

Tal moédulo disseca a contribuicdo de cobertura gerada no periodo, enfocando
diferentes possibilidades de combinagdes, como, por exemplo:

e contribuicao dos artigos por clientes, vendedores, filiais, etc.

e contribuicdo por fornecedor, relacionada a linhas de produtos, filiais, clientes,
etc.

e contribuicdo por cliente, relacionada com vendedores, fornecedores, filiais,
etc.
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e contribuicao por linha de produtos, relacionada com segmentos de mercado,
fornecedores, filiais, etc.

contribuicdo de filiais, estratificada por condicdo de pagamento, fornecedores,
artigos, linhas, clientes, etc.

Avaliacao do Giro

A atividade comercial estd inserida em diversos ciclos de compra e venda, em
que o ideal seria:

e a aquisicao da quantidade certa, na hora, no local certo, esperado pelo
mercado;

e a0 menor custo possivel;

¢ ao preco de comercializagao final ideal;

e proporcionando no conjunto com os demais negocios da empresa, a formagao
da contribuicao total;

e acontecendo a venda total das unidades fisicas adquiridas, até o vencimento
da obrigacdo contraida para com o fornecedor.

Nesse percurso, varios eventos podem acontecer concorrendo para o
atingimento das varidveis acima, ou sofrendo a interferéncia de fatores adversos,
como dificuldades de comercializagao, preco, competicdo, defasagens, etc.

Estabelecendo para cada lote de compra o potencial de contribuicdo total e
monitorando o atingimento dos volumes fisicos e formagao da margem total, pode ser
estabelecido o grau de eficiéncia do ciclo de comercializagdo:

1. [Perdas por defasagem + frustragao de ganho]
Fotencial de ganho

Preco de wenda ideal (da tabela)
(-1 Preco de venda praticadoe
= Defazagem de preco

J

Ferda por defasagem, ou
Contribuipdo total "perdida”.

Tidade do lote
(-1 Tmdades vendidas no perdodo
= uantidades demzadas de serem vendidas

)

Frustracio de ganho, cu
montante de ganho "desperdicads”




Exemplo:
Potencial de Ganho

e Contribuicdo unitaria ideal:
¢ (x) Quantidade adquirida:
e (=) Potencial de ganho:

Perdas por Defasagem

® Preco de venda ideal:

* Preco de venda real:

e Contribuicdo ideal:

e (-) Contribuicao real:

¢ (=) Diferencga contribuigao:

¢ (x) N° de unidades vendidas:
¢ (=) Perdas por defasagem:

Frustracdo de Ganho

e Unidades adquiridas:

¢ (-) Unidades vendidas:

e = Unidades ndo vendidas:

¢ (x) Contribuicao unitaria real:
e = Frustragao de ganho:

Eficiéncia do Giro

e Perdas por defasagem:
e (+) Frustracdo de ganho:
e (=) Subtotal:

¢ (,) Potencial de ganho:

¢ (=) Relagao:

e Eficiéncia do giro:

CARACTERISTICAS DO PROFIT WAY
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R$ 2,00
1.000 unidades
R$ 2.000,00

R$ 6,00

R$ 5,00

R$ 2,00

R$ 1,55

R$ 0,45
800 unidades
R$ 360,00

1.000 unidades
800 unidades
200 unidades
R$ 1,55
R$ 310,00

R$ 360,00
R$ 310,00
R$ 670,00
R$ 2.000,00
0,335
66,5%

O Profit Way combina simultaneamente dois fatores importantes:

METODO

AL SE*DBL'%
ECOMNOMICA

FEEREADNENTA

¥

=
L

INFORMATIZACAC
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Caracteristicas Técnicas do Profit Way

Funcionais

¢ Utiliza todas as convencoOes de codificacdao da empresa;

e Permite aprimorar as codificacdes utilizadas na empresa, através de tabelas
estruturadas;

e Possibilidade de combinacdo de diferentes elementos na analise nos
resultados;

e Simples de operar, utilizando Mouse e didlogos windows-like.

Técnicas

e Linguagem FoxPro (Microsoft):

e ambientes MS-DOS, Windows;

- suporte a redes locais.
¢ Tecnologia Rushmore (o mais rapido banco de dados no padrdo xBase);
¢ Alimentacao dos dados por importacao ou digitacao:

- importacao de arquivos nos formatos .DBF, ASCII, e outros;

- possibilidade de acesso direto de dados no formato .DBF, Oracle ou
Microsoft Server.

ANEXO
Empresa Modelo Avaliagio do Dezsempenho L hdhArs b -
Frofit Way Periods: 01/4m94 5 21/me/04 11:40
K Valor e TTSE *o*
Desempenho Gran de Otimizacio
subgrupo Cnotr- Retorno Retorno
o Venda | ICC : .
huigdo Indrv. | Acum. | Indiv. | Acum
1.01 - Paletds 29654 [ 90,970 3268%0 | 50,9% | 50.9%% | 495% | 49,5%
1.02 - Calgas 8,131 | 26,019 31,3%0 | 14,0%: | 64.8% | 14.2%% | 63,7%%
2.01 - Sapatos B, 027 | 22,015 36,5% | 13,8% | TEAY. | 12,0% | T56%
1.03 - Carmsas 5995 | 20423 | 294%% | 103%6 | BBOML | 111%%6 | 84,7%%
2.02 - Tz 4661 | 19772 23,6%% B.0% | 96,9%: | 10,8%a | 97.5%
3.01 - Perfumes 915 2,211 41 4% La%a | 98,4%: 2% | 98, 7%%
3.02 - Grawatas A6 1,620 | 40,5%% 1L1%5 | 99 A% 09%: | 99 A%
2.03 - Chinelos 249 THE | 3ZB% 0.4%% | 100,0%% 0.4%5 | 100,0%%
Total Geral 458,288 | 183,788 31,7%%




