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a margem de contribuicdo destas e ainda compreender a importancia dos anuncios nos SCCs
para a tomada de decisdes, utilizando-se 0 método do custeio variavel. A pesquisa caracteriza-
-se como descritiva. O procedimento adotado foi o de multicasos com a participagdo de trés
empresas uberlandenses do ramo de beleza: Maos de Anjo Terapias Complementares, Clinica
Saude e Estética e Essence Saldo de Beleza. Por meio dos resultados encontrados, constatou-se
que a aplicacdo do método do custeio variavel e a andlise das margens de contribui¢des das
promogdes anunciadas em SCCs, nas empresas pesquisadas que utilizam a capacidade ociosa,
séo uteis e eficazes no processo decisorio dos gestores. As empresas Maos de Anjo Terapias
Complementares e Clinica Saude e Estética apresentaram margem de contribuicdo positiva; ja o
Salao Essence demonstrou margem de contribui¢do negativa e afirmou que utiliza esse servico
em virtude do marketing que ele propicia.

Palavras-chaves: Margem de contribuicdo. Custeio varidvel. Sites de compras coletivas.

ABSTRACT:

In 2008 a new trend of e-commerce, the group buying sites (SCC), appeared in the United States
and has spread to many countries. In Brazil the pioneer was Peixe Urbano. These companies used
to advertise products and services in group buying sites with discounts that reached almost 90%.
This study aims to analyze the offers announced by three companies, and also verify the contribution
margin of these companies as well as understand the importance of these ads in the SCC for making
decisions using the variable costing method. The research is characterized as descriptive. The proce-
dure adopted was multi cases with the participation of three Uberlandenses companies in the beauty
industry. The surveyed companies were: Mdos de Anjo Terapias Complementares, Clinica Saude
e Estética and Essence Saldo de Beleza. Through these results it was found that the application of
variable costing method and analysis of contributions margins of the promotions announced in SCC,
in the surveyed companies that use idle capacity, is useful and effective in the managers deciding pro-
cess. The companies Mdaos de Anjo Terapias Complementares and Clinica Saude e Estética showed
a positive contribution margin, however Saldo Essence showed a negative contribution margin and
stated that it uses this service because of the marketing it provides.

Keywords: Contribution Margin. Variable costing. Group buying sites.

Revista Mineira de Contabilidade ISSN 2446-9114 - Periddico Quadrimestral, digital e gratuito publicado pelo Conselho Regional de Contabilidade de Minas Gerais
Recebido em 02/05/2016. Pedido de Revisao em 02/06/2016. Resubmetido em 20/06/2016. Aceito em 20/07/2016 Dra. Edvalda Araujo Leal (Editora Adjunta) e Dr. Gilberto
José Miranda (Editor). Publicado em 31/08/2016. Organizagao responsavel pelo periddico: CRCMG.

Copyright © 2015 RMC. Todos os direitos, até mesmo de tradugao, sio reservados. E permitido citar parte de artigos sem autorizagéo prévia, desde que seja identificada a fonte.




A utilizagao do custeio variavel para a gestao de resultados: um estudo baseado em empresas que aderiram aos sites de compras coletivas

RM C The use of variable costing for results management: a study based in companies that joined group buying sites.

1 INTRODUCAO

As ultimas décadas do século XX e os anos iniciais do século XXI foram e estdo sendo palco de inumeras mudancas
em todos os setores da vida, seja em ambito social, econdmico ou politico. Essas transformacdes se intensificaram e
frutificaram nesse periodo, sobretudo em virtude do desenvolvimento tecnolédgico, aliado a movimentos de alcance
macrossocial, como a globalizacgo.

As mudancas que aconteceram em escala mundial tornaram propicio o terreno para a criagéo e o aperfeicoamento
de novas estratégias empresariais, com o objetivo de aumentar a eficiéncia de paradigmas voltados para a gestdo e a
maximizacédo de resultados.

No ano de 2008, foi criada nos Estados Unidos uma nova modalidade de comércio bem caracteristica deste novo
momento em que as tecnologias da informac&o estdo cada vez mais sofisticadas. Trata-se dos sites de compras coletivas
(SCCs), desenvolvidos pelo americano Andrew Mason, pioneiro nesse ramo moderno e contemporaneo de comércio,
com a criagdo da Empresa Groupon. Seu objetivo era aproveitar dois comportamentos dos internautas: i) a pesquisa por
barganhas; ii) a participagéo em redes sociais (E-COMMERCE NEWS, 2011).

Segundo Frederico et al. (2014), os sites de compras coletivas constituem um modelo de comércio eletrénico que
possui uma ou mais paginas na internet, nas quais sdo disponibilizadas ofertas de produtos com descontos bastante
atrativos, desde que sejam adquiridos por um numero minimo de pessoas. Os consumidores adquirem o produto via web
e a empresa fornece um voucher que confirma a compra, as vezes com até 90% de desconto.

Essa nova tendéncia de e-commerce foi um sucesso nos Estados Unidos. O lema da empresa americana Groupon,
segundo seu criador, em entrevista 4 Epoca Negocios, era: “Todos ganham. Nés ganhamos a comissdo, os clientes
pagam menos pelo produto e os parceiros conseguem um retorno em larga escala para seus servicos ou produtos”
(E-COMMERCE NEWS, 2011).

Esse tipo de comércio eletronico inspirou empreendedores em outros paises. No Brasil, os pioneiros foram trés
jovens sécios que criaram a Empresa Peixe Urbano. Nos Estados Unidos até o ano de 2011, a Groupon ja possuia mais de
300 concorrentes e no Brasil estima-se que, nesse mesmo periodo, surgiu uma empresa a cada 15 dias. A multiplicacdo
desse modelo de comércio esta relacionada ao fato de ser de facil aplicacéo. E o retorno, quase imediato (E-COMMERCE
NEWS, 2011).

De acordo com Frederico et al. (2014), o e-commerce brasileiro movimentou mais de R$ 22,5 bilhdes em 2012.
Todavia apds o boom dos SCCs, essa modalidade tem sofrido um arrefecimento no ritmo de crescimento. Segundo os
autores, uma possivel explicacdo para essa desaceleracdo estd relacionada a insatisfacdo dos clientes.

O rapido e expressivo crescimento desse setor, somado & falta de regulamentagdo e
preparo das empresas que ofertam seus produtos e servigos nesse tipo de site fez com que
os indices de reclamacdes aumentassem de maneira expressiva. Apenas dois anos apés a
entrada desse modelo de negdcio no pais, trés empresas do setor ja tinham destaque no
ranking de reclamag¢des do PROCON/SP e no ranking do Reclame Aqui (FREDERICO et
al. 2014, p. 2).

Assim esse novo paradigma que incialmente era bem aceito pelos consumidores, por viabilizar a compra de pro-
dutos e/ou servigos a pregos bem abaixo dos disponiveis no mercado, passou a apresentar alguns limites que desagra-
daram os consumidores, por exemplo, o estabelecimento de algumas condi¢des, tal como dias e horérios especificos
para a retirada dos produtos ou utilizacdo dos servicos ofertados. Normalmente, esses dias e horarios delimitados sdo
periodos caracterizados pelo baixo consumo, ou seja, periodos de ociosidade nas empresas.

Por parte dos empresarios, os SCCs constituem estratégia bastante interessante, pois se espera que a empresa
aumente o numero de negécios em horarios ociosos, mantendo, sem sobrecarregar, as vendas nos periodos em que,
normalmente, a demanda é maior.

Estima-se que existiam mais de 1.000 empreendimentos ativos somente no Brasil como ‘clones’ do Groupon,
no ano de 2011. Entre os que estdo em funcionamento, podem-se elencar os mais conhecidos: Peixe Urbano, Ofertas.
com.br, Clickon, entre outros (TEIXEIRA; FAUST, 2011, p. 34).

Ainda de acordo com os autores supracitados, o setor tinha como previsdo faturar 1 bilhdo em 2011, o que seria
1,5 milhdo de cupons vendidos por més ou a incrivel marca de 35 cupons vendidos por minuto.

Nesse cendrio evidenciou-se a crescente oferta de produtos com descontos de até 90% em sites de compras
coletivas. Fator esse que motivou muitos empreendedores a embarcar nessa nova tendéncia do mercado, considerada
muito lucrativa. Mas como conseguir oferecer produtos e/ou servicos com altos descontos sem prejudicar a saude
financeira da empresa?

Conhecer, estudar e planejar os custos e a capacidade ociosa da empresa pode ser a saida para conseguir alcan-
car o sucesso tdo almejado por esses sites de compra coletiva, sem diminuir a qualidade dos produtos ou servigos
ofertados.

A gestdo de custos, de acordo com Martins (2003), poderé contribuir para melhor anélise, subsidiando o pro-
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cesso decisorio. O presente estudo justifica-se pelo propdsito de evidenciar a aplicacdo pratica que permita reflexdes
teoricas sobre o uso da margem de contribuicdo para fins gerenciais e, a0 mesmo tempo, com abordagem empirica
envolvendo a realidade empresarial. Espera-se, com o estudo, contribuir para a melhoria dos processos de gestdo das
empresas que realizam vendas em sites de compras coletivas.

Nesse contexto, a presente pesquisa busca responder ao questionamento: como as empresas que utilizam os
sites de compras coletivas (SCCs) para vendas poderdo usar a margem de contribuicdo para subsidiar seu processo de
tomada de decisdo por meio do método do custeio variavel? Para responder a essa pergunta, o objetivo geral dessa
investigacdo é analisar as ofertas anunciadas por trés empresas pesquisadas, bem como verificar a margem de contri-
buicédo destas e ainda compreender a importancia desses anuncios nos SCCs.

Este trabalho esta dividido em cinco se¢des, incluindo esta introdugédo, que apresenta a tematica e situa o pro-
blema de pesquisa. Em seguida, a plataforma tedrica mostra as principais terminologias relacionadas a classificagdo
de custos (método de custeio, custeio por absorc¢éo, custeio varidvel) e pesquisas correlatas ao tema. Em seguida, sdo
apresentados os procedimentos metodoldgicos. Posteriormente, é feita a andlise dos resultados das empresas investi-
gadas colocando em evidéncia o perfil destas e das entrevistadas, o relacionamento com o SCC e a gestdo de custos
e a andlise do aproveitamento da capacidade para a tomada de decisdes, utilizando-se o método do custeio variavel.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Terminologias e Classificacdo dos Custos

De acordo com Ribeiro (2009), a Contabilidade de Custos possui terminologia prépria, um conjunto de palavras,
expressdes ou termos técnicos utilizados comumente tanto na produgdo quanto nas demais areas que integram o patri-
monio da empresa.

Nesse contexto, Martins (2003) considera que “a terminologia de custos é absolutamente necessaria para melhor
entendimento da denominacéo e conceitos dos termos utilizados na implantagédo de sistemas de custos”. Assim, o autor
lista algumas nomenclaturas:

Quadro 1: Terminologias utilizadas na Contabilidade de Custos

Definicao

“Sacrificio financeiro com que a entidade arca para a obtengdo de um produto ou servigo qualquer,

Gasto o o,
sacrificio esse representado por entrega ou promessa de entrega de ativos.

Investimento | “Gasto ativado em funcdo de sua vida util ou de beneficios atribuiveis a futuro(s) periodos(s).”

Custo “Gasto relativo a bem ou servico utilizado na producdo de outros bens ou servicos.”

Despesa “Bem ou servigo consumidos direta ou indiretamente para a obtencéo de receitas.”

Desembolso | “Pagamento resultante da aquisi¢io do bem ou servigo.”

Perda “Bem ou servigo consumidos de forma anormal e involuntaria.”

Fonte: Adaptado de Martins (2003).

Segundo Horngren, Datar e Foster (2004, p. 46), o “custo é um sacrificio de recursos (matéria-prima, méo de obra,
energia elétrica, etc.), necessarios para a fabricagdo de um produto ou execugdo de um servico”. Os autores elucidam
que, no estudo dos custos, a maior indagagédo que se apresenta diz respeito a relagdo que os custos possuem de diretos
ou indiretos com o objeto de custo, sendo que:

o Custos diretos: possuem identificacdo com o objeto de custo de maneira economicamente viavel.

o Custos indiretos: sdo aqueles que ndo possuem identificagdo com o objeto de custo, e que para serem atribuidos
a ele necessitam de um método de rateio.

Martins (2003) considera que alguns custos podem ser diretamente apropriados aos produtos, bastando haver
média de consumo (quilogramas de materiais consumidos, embalagens utilizadas, horas de méao de obra utilizadas, entre
outros gastos). Esses sdo os custos diretos com relacdo aos produtos, ou seja, basta que sejam rastreados ou identificados
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com o produto. “O termo rastreamento de custos é usado para descrever a apropriacdo de custos diretos para o objeto
de custos em particular” (HORNGREN; DATAR; FOSTER, 2004, p. 27).

Os custos indiretos ndo oferecem condi¢do de medida objetiva e qualquer tentativa de alocagédo tem de ser feita de
maneira estimada e, muitas vezes, arbitraria (como aluguel, salérios indiretos, etc.). Por sua prépria definicdo, sé podem
ser atribuidos aos produtos ou outros objetos de custo de forma indireta, ou seja, devem ser rateados, julgando-se os
critérios mais adequados para relaciona-los aos objetos de custos.

Quanto a variacdo dos custos em relacdo ao volume de producéo, classificam-se em custos fixos e varidveis.

o Custos fixos: sdo custos de estrutura da empresa e que ndo possuem nenhuma relagdo ou variagédo direta ao
volume de produgéo, como o aluguel mensal, a supervisdo, a depreciagdo em linha reta, energia elétrica para
iluminagéo, entre outros (STARK, 2007).

o Custos variaveis: sdo custos que estdo diretamente relacionados as atividades de produgédo e que possuem
variacdo direta ao volume de produgdo, como a matéria-prima, a mdo de obra, combustiveis de méaquinas,
mercadorias, comissdo de vendedores, entre outros (STARK, 2007).

De acordo com Ribeiro (2009, p. 35): “Os custos fixos, por ndo integrarem os produtos e por beneficiarem a fabrica-
¢do de varios produtos ao mesmo tempo, sdo também denominados custos indiretos”. Por outro lado, segundo o autor,
os “custos varigveis, por estarem vinculados ao volume produzido sdo também denominados custos diretos” (p. 36).

A discussédo dessas terminologias é importante para que possamos compreender como as andlises dos custos se-
rdo discutidas e avaliadas, tendo em vista que as proprias gestoras das empresas desconhecem essas nomenclaturas e
processos.

A seguir serdo apresentados os métodos de custeio que cada empresa utiliza segundo seus objetivos; neste trabalho
serdo focados dois métodos: custeio por absorcédo e custeio variavel.

2.2 Métodos de Custeio

Um método de custeio consiste em um critério por meio do qual os custos sdo apropriados a produgédo. Segundo
Megliorini (2007, p. 2) “existem diferentes métodos de custeio, que sdo adotados de acordo com os objetivos visados pela
empresa” e, portanto, a metodologia empregada pelos gestores difere de uma companhia para a outra.

Ha véarios métodos existentes na Contabilidade de Custos para o custeio dos produtos e servicos. Entre eles estdo:
o0 custeio por absorg¢éo, o custeio variavel, o custeio baseado em atividades e método dos centros de custo, ou RKW, que
consiste no rateio nao s6 dos custos de produgédo, como também de todas as despesas, inclusive as financeiras. Para este
estudo, serdo abordados apenas dois métodos: custeio por absorcédo e custeio variavel.

2.2.1 Custeio por Absorcao

De acordo com Martins (2003), o custeio por absor¢do consiste na apropriacdo de todos os custos de producgéo
aos bens produzidos, ou seja, todos os gastos relativos ao esforco de producédo sdo distribuidos aos produtos ou servigos
realizados.

Stark (2007) elege o custeio por absor¢do como o unico método capaz de proceder & avaliacdo dos estoques para
fins de elaboragdo do balango patrimonial e demonstra¢des de resultados, pois é utilizado para identificar qualquer sis-
tema de acumulagdo no qual os custos fixos sdo aplicados a produgédo e incluidos no estoque.

O custo de cada unidade produzida nesse sistema de custeio é composto pelos custos varigveis mais uma parce-
la dos custos fixos referentes ao periodo de produgéo. O custo fixo por produto é afetado de acordo com a produgdo
realizada, enquanto o custo varidvel ndo sofre alteracdo em virtude das quantidades produzidas. Pode-se afirmar que a
capacidade ociosa para esse sistema de custeio contribui para o aumento vertiginoso do custo por unidade produzida
(STARK, 2007).

Apesar de o custeio por absor¢do ser amplamente utilizado pelas empresas para fins de balan¢os patrimoniais e
demonstrativos, Stark (2007) elenca as vantagens e desvantagens da utilizacdo desse método. As vantagens sdo as se-
guintes: trata-se de um método adotado pela contabilidade financeira, portanto vélido para fins de balangos patrimoniais
e demonstrativos financeiros; prové melhores informagdes para a formagéo de pregos de venda, pois contempla todos
0s custos da organizacéo, sejam eles diretos ou néo.

Jé& as desvantagens sdo: trata-se de um método falho para a alocagédo de custos indiretos fixos, pois estes sdo alo-
cados a produtos ou servigos de forma arbitraria por meio de rateios; decorrentes desse critério arbitrario de rateios
poderdo ocorrer casos de produtos com maiores custos que os outros; alteracdes nos volumes de produgdo podem fazer
com que o montante de custos indiretos varie.

Dessa forma, Stark (2007) demonstra que o custeio por absor¢do ndo é muito recomendado pelos diversos estu-
diosos do assunto. Porém, esse método ainda é amplamente utilizado na pratica, como suporte ao processo decisorio.

Mediante as desvantagens do método de custeio por absorg¢do apresentadas por Stark (2007), optamos por utilizar
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o método de custeio variavel, para, desta forma, realizar as andlises dos dados coletados nas empresas que compdem o
universo da pesquisa e demonstrar os ganhos com antncios em sites de compras coletivas.

2.2.2 Custeio Variavel

De acordo com Ribeiro (2009), o sistema de custeio variavel ou direto contempla como custo de fabricagdo somen-

te os custos diretos ou variaveis. Com relacdo aos custos indiretos ou fixos, o autor afirma que eles devem integrar o
resultado juntamente com as despesas do periodo.

Martins (2003) informa que existem trés grandes problemas na utilizacdo gerencial de custos fixos apropriados:

a) A natureza propria dos custos fixos que existem independentemente da producéo, tendendo a se tornarem
cada vez mais encargos do que sacrificio para a producéo.

b) O fato de os custos fixos ndo corresponderem a um ou outro produto, por isso serem distribuidos por um
critério de rateio caracterizado pela arbitrariedade no processo, podendo transformar produtos rentaveis em
ndo rentaveis e vice-versa.

c) Os custos fixos podem sofrer variacdo de acordo com o aumento ou diminui¢cdo no volume produzido. Por
exemplo, se o volume de producdo de um determinado produto é aumentado, isso faz com que o custo fixo por
unidade diminua.

Devido aos problemas vistos com relacgdo a dificuldade trazida pela apropriagdo dos custos
Fixos aos produtos e em fun¢édo da grande utilidade do conhecimento do Custo Varidvel e
da Margem de Contribuicdo, nasceu uma forma alternativa para custeamento (MARTINS,
2003, p. 141).

Utilizar os custos fixos ou indiretos sem rateios aos produtos faz com que eles ndo sejam considerados como parte
da origem das atividades produtivas e sim a parte delas, cuja existéncia permanece até mesmo em periodos de auséncia
da producéo (STARK, 2007).

O método de custeio varidvel ndo tem como finalidade chegar a um valor de custo por produto, mas sim determinar
a contribuicdo que cada produto possui para a empresa (STARK, 2007).

Ainda segundo Stark (2007), a anélise da contribuicdo por produto é realizada da seguinte forma: 1) é feita a sepa-
ragdo dos custos incorridos pela empresa em fixos e variaveis; 2) os custos variaveis sdo alocados aos seus produtos; 3)
a margem de contribuicdo dos produtos é obtida por meio do célculo da receita dos produtos menos os custos variaveis;
4) dessa margem de contribuic¢do total da empresa devem ser subtraidos os custos fixos, alcangando-se o lucro da orga-
nizacéo.

Com relacdo a margem de contribuicdo, Garrison e Noreen (2001, p. 144) assim a definem: “(...) é o valor remanes-
cente das receitas de vendas apos a dedugéo das despesas variaveis. Esse valor contribui para cobrir as despesas fixas e,
em seguida para os lucros do periodo”.

A Margem de Contribuigao ¢ a relacdo entre custo, volume e lucro. E o excesso da receita
de vendas sobre os custos variaveis. O conceito Margem de Contribuigédo é especialmente
atil no planejamento empresarial porque fornece informacdes sobre o potencial de lucro
da empresa (WARREM, REEVE; FESS, 2001, p. 96).

Na secgédo seguinte sdo apresentadas algumas pesquisas relacionadas ao tema que poderdo nos ajudar a com-
preender essa complexa seara que integra a esfera gerencial das empresas, sejam elas grandes ou pequenas. Ma-
pear, estudar e analisar os custos de uma empresa é vital para sua saude financeira e a sua propria manutengéo no
mercado.

2.3 Pesquisas Relacionadas ao Tema

Este topico aborda algumas pesquisas que possuem relevancia sobre a anélise da margem de contribui¢éo no pro-
cesso decisorio, por meio dos resultados obtidos de cada estudo realizado.

Aradjo (2007) expde em seu artigo a pesquisa promovida em uma empresa exportadora de ardésia inserida em
um cenario critico de atuagédo caracterizado pela queda no cdmbio do ddlar em relagdo ao real e, como consequéncia,
grande perda de lucratividade, chegando a inviabilizar o negécio com os pregos com que estavam sendo comercializados
os produtos.

Por meio da utilizacdo do custeio variavel e da anélise da margem de contribuicdo, Araujo (2007) demonstra que a
empresa exportadora de ardosias conseguiu se estruturar para fazer frente as dificuldades que estavam se apresentando
no seu cendrio de atuagéo.
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A pesquisa feita por Gargioni e Ben (2008) verificou a viabilidade de abertura de uma vinicola no interior do estado
do Rio Grande do Sul. O estudo foi promovido durante um momento de crise no setor de vinhos no Brasil devido a Lei
Seca homologada pelo governo federal, a qual proibe o consumo de bebidas para quem vai dirigir.

Os autores utilizaram a margem de contribui¢éo, o ponto de equilibrio e o custeio varidvel para analisar cada um
dos produtos que seriam comercializados na nova vinicola chegando a algumas consideragdes importantes. Os resulta-
dos indicaram que a implantagéo da vinicola no interior do Rio Grande do Sul seria viavel, tendo como base a andlise de
custos e a margem de contribuicdo de cada produto no mix.

Longo (2008) realizou uma pesquisa em uma industria de biscoitos na regido Oeste do Parana que possuia capaci-
dade ociosa em sua producgédo devido a compra de uma nova maquina, e que necessitava restabelecer os precos de seus
produtos para conseguir se manter competitiva no mercado de atuagéo.

Por meio da andlise e estudo da margem de contribuigéo, o autor verificou que a empresa possuia em seu mix dois
produtos que apresentavam margem negativa de contribuicdo. Além disso, o resultado alcancado pela empresa estava
4,5% abaixo do esperado pela geréncia.

Longo (2008) conclui em seu artigo pela importancia da margem de contribuigdo associada a andlise custo/volu-
me/lucro para o resultado da empresa, pois conseguiu por meio de algumas alteragdes nos pregos de venda do mix de
produtos elevar o resultado para 10,07%.

Vial (2011) fez estudo sobre a margem do sucesso nos SCCs. O autor questiona como a empresa pode lucrar com
precos tdo pequenos e aparentemente abaixo dos custos de producgéo. De acordo com ele:

Prejuizo em troca de publicidade? A resposta ndo é inovagdo nem muito menos novidade,
a charada esta na antiga e velha conhecida “margem de contribui¢do”. Vender mais ¢é a
respostal Ao contrario do que se pensava quando buscadvamos respostas na literatura con-
tabil sobre margem de contribui¢do, onde a referéncia na grande maioria é a diminuicdo
dos custos variaveis a ideia de Andrew Mason ¢ alavancar as vendas de uma maneira
nunca antes imaginada para diminuir os precos e manter ainda uma margem de lucro aos
empresarios (s/p).

De acordo com o estudo realizado por Vial (2011), o conhecimento do pequeno empresario a respeito da gestao dos
seus negbcios podera tornar a empresa mais competitiva. E utilizar as ferramentas disponiveis para gerar informacoes
uteis & gestdo dos negocios é crucial para sua permanéncia no mercado, além de ser muito importante mensurar corre-
tamente os custos dos produtos para acompanhar e incluir essas novas modalidades de comércio eletronico.

O gestor que almeja otimizagéo de seus resultados podera utilizar os indices de margem de contribuicéo, procuran-
do promover linhas de produtos que possuem maior margem de contribui¢do (VIAL, 2011, p. 7).

Se aumentarmos a producédo e a venda em uma unidade, a receita de vendas aumentaria
pelo montante do preco de venda e os custos 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 producdo e venda em uma unidade. Este é o
montante com que cada unidade produzida e vendida contribuiu para cobrir os custos
fixos e obter lucro. E justamente essa “ideia original” que forma-se a base nova do
e-commerce. Grande numeros de pessoas aproveitam ofertas de produtos e servigos com
descontos enormes para aumentar a margem de contribuicdo e consequentemente o
lucro das empresas.

Os estudos acima expostos demonstram a importancia de anélises relacionadas a margem de contribuicdo e
custeio variavel, para que as empresas possam superar possiveis dificuldades e/ou continuar mantendo-se competitivas
no mercado. A seguir sdo apresentados os procedimentos metodologicos do presente estudo, demonstrando o caminho
percorrido para efetivacdo das analises concernentes a margem de contribuicdo e ao custeio varidvel das empresas que
constituiram nosso universo de pesquisa.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esta pesquisa caracteriza-se como descritiva e qualitativa, pois foi realizada por meio da andlise de entrevistas,
documentos e outros levantamentos feitos junto &s empresas que serviram como objetos do estudo. O procedimento
escolhido para este trabalho foi o de multicasos ou casos multiplos. Para a selecédo das empresas, foi feito levantamento
das que apresentavam maior quantidade de ofertas anunciadas no periodo de janeiro a julho de 2012 no site de compras
coletivas Peixe Urbano.

Neste estudo foi adotado o método de pesquisa descritiva, que tem como objetivo expor as caracteristicas de
determinada populacdo ou fendmeno, ou o estabelecimento de relacdo entre as varidveis. Umas das principais
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caracteristicas desse paradigma ¢ a utilizacdo de técnicas padronizadas para a coleta de dados, como questionarios e
observacédo sistematica (GIL, 2002).

Foi feita a triangulacdo dos dados (entrevistas, pesquisa documental e/ou observacdes) e, mediante essa correla-
¢do, chegou-se aos resultados finais da pesquisa. No que se refere & forma de abordagem, esta teve carater qualitativo,
feita por meio da andlise de entrevistas, documentos e outros levantamentos com as empresas objeto de nosso estudo.

O procedimento escolhido para este trabalho foi o de multicasos ou casos multiplos que, de acordo com Yin (2001),
¢ utilizado no momento em que o pesquisador defronta com mais de um caso no decorrer do trabalho.

No que se refere a coleta de dados, esta se caracterizou pela pesquisa bibliografica, pela documental e, ainda, por
entrevistas semiestruturadas com os gestores das empresas em estudo.

As entrevistas semiestruturadas foram respondidas pelos responsaveis por trés empresas escolhidas do setor de
beleza e estética localizadas em Uberlandia (MG). Séo elas: Médos de Anjo Terapias Complementares (entrevistada Kelly
Cilene); Clinica Saude e Estética (entrevistada Claudete); e Essence Saldo de Beleza (entrevistada Jaqueline). Essas em-
presas utilizam ou j4 utilizaram os sites de compras coletivas para ofertar seus produtos e/ou servigos.

As entrevistas foram realizadas no periodo de agosto a novembro de 2012. Na empresa Maos de Anjo Terapias
Complementares, a entrevista foi feita no dia 08/08/2012, com duragdo de 53 minutos; na Clinica Saude e Estética, dia
17/08/2012 com duracdo de 26 minutos e 10 segundos; na Essence Saldo de Beleza, dia 27/11/2012, com duragéo de
25 minutos e 2 segundos.

Na secédo seguinte serdo apresentados os resultados apurados e a confrontacdo destes com o quadro tedrico, de-
monstrando que as empresas pesquisadas possuem boas perspectivas investindo nessa nova tendéncia de e-commerce.

4 ANALISE DOS RESULTADOS
4.1 Empresas Estudadas

Conforme elucidado na metodologia deste trabalho, o procedimento escolhido para a coleta de dados foi o de
multicasos ou casos multiplos. Na perspectiva de YIN (2001), as provas que resultam do estudo de multicasos sdo
consideradas mais convincentes e devem seguir a légica da replicacéo.

Visando tal replicagéo, trés empresas do setor de beleza e estética de Uberlandia (MG) foram escolhidas a partir
da coleta de dados feita em agosto de 2012 no site Peixe Urbano. O grupo de empresas é composto por: Maos de Anjo
Terapias Complementares, Clinica Saude e Estética e Essence Saldo de Beleza.

A empresa Maos de Anjo Terapias Complementares foi fundada em 2001, ou seja, possui 11 anos de atuagdo no
mercado de terapias e estética. Os servicos oferecidos sdo: drenagens linfaticas, acupunturas, massagens relaxantes,
terapias holisticas. Conta, atualmente, com cinco funciondrias que prestam os diversos tipos de servigos oferecidos
pela empresa. A proprietaria exerce o cargo de administradora, atuando nos setores financeiro, de recursos humanos
e administrativo, no geral. A gestora possui qualificacdo na &rea de Enfermagem e curso de gestdo de pequenas em-
presas oferecido pelo Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE).

Com cinco anos de atuagdo no mercado a Clinica Saude e Estética presta diversos servigos, como carboxiterapia
e depilacgdo a laser, e tratamentos neurolégicos, como eletroencefalograma. A empresa conta ainda com psicélogos,
dentistas, dermatologistas e nutricionistas, completando, dessa forma, um portfolio diversificado.

A empresa Clinica Saude e Estética possui 30 funciondrios que se encarregam de executar os diversos servigos
prestados. Um ponto de grande diferenca que deve ser ressaltado em comparacdo com a empresa Mados de Anjo
Terapias Complementares refere-se a questdo de equipamentos especializados para massagens e estética. A Clinica
Saude e Estética possui equipamentos sofisticados e a maior parte dos procedimentos é realizada com o uso deles. Ja
na Méos de Anjo Terapias Complementares, os procedimentos sio feitos pelas esteticistas e massagistas, sem o uso
de equipamentos.

A gestdo da Clinica Saude e Estética é feita pela proprietaria, que exerce as fun¢des: administrativas, recursos
humanos e financeira. A proprietaria também possui formac¢do em Enfermagem, o que a auxilia pelo fato de conhecer
a anatomia humana, propiciando melhor prestagdo de servigos de estética.

A Essence Saldo de Beleza atua no mercado de beleza e estética ha dois anos. Sédo oferecidos servicos como
alisamento, escova, limpeza de pele, entre outros. O saldo de beleza conta, atualmente, com dois funcionarios (os dois
sécios), que realizam todos os servigos oferecidos pela empresa. A gestora administrativo-financeira possui graduacéo
em Estética.

4.2 Discussao dos Resultados

Os resultados da pesquisa serdo apresentados seguindo o roteiro de entrevistas feitas com as gestoras das empresas.
Primeiramente, serd tracado o perfil das empresas pesquisadas.
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4.2.1 Perfil das Empresas e dos Respondentes

Com base nas entrevistas realizadas, verificaram-se algumas diferencas existentes entre as empresas estudadas. A
Clinica Saude e Estética conta com o maior numero de funcionarios, um total de 30 colaboradores, enquanto a Maos de
Anjo Terapias Complementares dispde de cinco funcionarios e a Essence Saldo de Beleza de apenas dois.

A quantidade de colaboradores pode ser explicada pela area de atuacdo das empresas. As empresas Maos de Anjo
Terapias Complementares e Essence Saldo de Beleza oferecem servigos a um numero restrito e diferenciado de clientes,
enquanto a Clinica Saude e Estética procura atender a maior numero, incluindo todas as classes sociais.

Verificou-se, também, que a localizacédo das clinicas é fator importante para o posicionamento que as trés empresas
possuem em relacdo aos seus clientes. A Clinica Saude e Estética, por exemplo, estd localizada no centro de Uberlandia,
no qual ha grande movimentacéo, contando com fécil acesso, enquanto as outras duas empresas participantes estdo
localizadas em bairros de classe alta.

Com relagéo a capacitacdo das gestoras das clinicas, todas contam com ensino superior completo, sendo que duas
delas se graduaram em Enfermagem e uma em Estética. Todas possuem experiéncia profissional anterior em outras
clinicas de estética e saldes de beleza, onde trabalharam como funcionarias.

4.2.2 Relacionamento com o Site de Compras Coletivas

Nas entrevistas, questionou-se sobre o relacionamento entre as empresas anunciantes e os sites de compras cole-
tivas. As gestoras relataram que os SCCs oferecem espag¢o em suas paginas na web, nas quais milhares de pessoas estdo
cadastradas. Esses cadastrados acessam diariamente o site para realizar suas compras. A proposta é que as empresas
paguem de 40% a 60% das vendas concluidas por oferta anunciada, dependendo de cada negociagédo. Dessa forma, as
empresas conseguem vender uma grande quantidade de seus produtos e servicos em curto espago de tempo (geralmen-
te dois dias) para clientes que normalmente ndo conseguiriam alcangar. Os precos anunciados chegam a até 90% de
desconto em comparacdo aos praticados no mercado.

Para este estudo, foi escolhido o site de compras coletivas Peixe Urbano e promogdes oferecidas para a cidade de
Uberlandia. A empresa é brasileira e possui ampla aceitacdo na cidade. As entrevistadas elogiaram o site e a forma de
negociagao.

As gestoras tomaram conhecimento desses SCCs de formas distintas. A gestora Kelly, da empresa Méos de Anjo
Terapias Complementares, ja conhecia o site e, logo que iniciou suas atividades em Uberlandia, foi procurada pelo Peixe
Urbano para estabelecer uma parceria, que comecou no ano de 2010. J4 nas empresas Clinica Saude e Estética e Essence
Saldo de Beleza, quem insistiu para que aderissem ao SCC foram os proéprios clientes e profissionais que j& conheciam
a parceria.

Em relagéo ao precgo das ofertas anunciadas pelo SCC, as empresas foram unanimes ao relatar que a decisdo pelo
baixo preco ¢é estabelecida pelas clinicas, e ndo imposta pelo site. Este é fator importante, pois assim os gestores podem
manter o controle de seus custos fixos ou variaveis por servico ofertado. Por meio do custeio variavel, conseguem ofe-
recer um preco bem abaixo do mercado e com grande apelo comercial, mas que permita cobrir pelo menos os custos
diretos da oferta anunciada. As clinicas ganham pequena margem de contribui¢cdo por unidade, lucrando pela grande
quantidade de ofertas vendidas.

A gestora Kelly, da empresa Méos de Anjo Terapias Complementares, relata que “uma massagem, por exemplo, a
um real é realmente muito barata, mas mil massagens a um real ja resulta em mil reais”, o que demonstra efetivamente
a vantagem de anunciar em um site de compras coletivas, no qual a abrangéncia de clientes é muito maior do que a
normalmente conseguida por outros meios de comunicacédo. Essa constatacdo é confirmada pelo estudo promovido por
Frederico et al. (2014), no qual os autores evidenciam que as vendas a baixos pregos séo excelente meio de divulgacdo
de produtos e servicos. Um étimo mecanismo de marketing, mais eficaz do que varios tipos de propaganda.

Nas empresas pesquisadas, pdde ser constatado também que o percentual cobrado pelo site sobre as vendas anun-
ciadas pode variar de uma clinica para outra. Nas empresas Maos de Anjo Terapias Complementares e Clinica Saude e
Estética, por exemplo, o Peixe Urbano cobra 40% das vendas realizadas; ja na Essence Saldo de Beleza, que conta com
um saldo menor, mas com bom relacionamento, é cobrada uma taxa de 50% sobre as vendas.

Sobre o volume de vendas alcancado no site, a empresa Mdos de Anjo Terapias Complementares, como ja
conhecia a abrangéncia e a quantidade de cupons vendidos em sites de compras coletivas, assegurou-se contratual-
mente por meio de cldusula que definia a quantidade maxima que conseguiria atender por promocdo anunciada.
Dessa forma, a quantidade vendida ndo ultrapassou a planejada, deixando a gestora bastante satisfeita pelo resultado
alcancado. A administradora da Essence Saldo de Beleza, apesar de ndo possuir conhecimento prévio sobre o site e
nao ter o mesmo beneficio que a gestora Kelly da empresa Mdos de Anjo Terapias Complementares, também ficou
bastante satisfeita com relacdo a abrangéncia e & quantidade de cupons vendidos. Nessas duas empresas, as gestoras
informaram que, por administrar bem as agendas, conseguiram atender a todos os clientes origindrios do site sem
problemas ou transtornos.

Por outro lado, em entrevista feita com Claudete, gestora da empresa Clinica Saude e Estética, constatou-se que
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ndo se esperava a enorme quantidade de cupons vendidos em sua oferta. De acordo com ela, a abrangéncia da oferta
superou todas as expectativas, a ponto de ter que pedir aos funciondrios que fizessem horas extras aos sabados, domin-
gos e feriados, além de ter que contratar terceiros para conseguir atender a toda a demanda pela oferta publicada no site.

O Peixe Urbano possui uma area de acesso exclusivo para os gestores das empresas acompanharem on-/ine o
andamento das vendas de suas ofertas. Esta investigacdo demonstrou que apenas uma das gestoras (Méos de Anjo
Terapias Complementares) acompanhava as vendas on-/ine. Outra forma disponibilizada pelo site para controlar a
quantidade de vendas é o acompanhamento realizado por seus profissionais. Quando as vendas estdo perto de atin-
gir o limite maximo acordado entre o site e a empresa, os funcionarios do site entram em contato para avisar aos
gestores das anunciantes sobre o limite atingido e para verificar o interesse em aumentar as vendas dos cupons. Nos
casos estudados, somente a empresa Maos de Anjo Terapias Complementares utiliza essa ferramenta, que foi obtida
contratualmente.

Na opinido das trés gestoras entrevistadas, anunciar no site de compras coletivas é extremamente benéfico
para as empresas, pois, além de divulgar o estabelecimento nesse novo canal, permite que consigam novos clien-
tes. A experiéncia foi tdo positiva que as gestoras das empresas Maos de Anjo Terapias Complementares e Clinica
Saude e Estética montaram seus proprios sites de ofertas, nos quais anunciam seus servi¢cos pelo mesmo preco do
site de compras coletivas. Porém, uma diferencga primordial é que ndo precisam mais pagar o percentual de inter-
mediacédo do site.

Quanto ao impacto negativo de anunciar nos sites de vendas coletivas, a unica empresa que mostrou sua insatis-
facdo foi a Clinica Saude e Estética, que publicou em sites menores de compras coletivas origindrios da cidade de Uber-
landia. De acordo com a gestora, as ofertas foram anunciadas e os cupons vendidos, mas o site simplesmente fechou
sem avisar a empresa e, como consequéncia, ela teve de atender todos os clientes que compraram os cupons de ofertas,
sem receber sua parte. O estudo feito por Frederico et al. (2014) também demonstra insatisfacdo dos envolvidos nesse
tipo de comércio eletronico. Mostra que existe alto indice de reclamagdes no Procon, por insatisfagdo, sobretudo por
parte dos clientes. No presente estudo, a insatisfagdo ocorreu por parte da empresa que oferece os servigos, por ter sido
lesada pelos SCCs.

A fidelidade dos clientes que chegam por meio dos sites de compras coletivas foi outro questionamento apresen-
tado na pesquisa. De acordo com as gestoras entrevistadas, elas conseguiram, sim, reter clientes vindos desses sites. A
gestora Kelly, da empresa Méos de Anjo Terapias Complementares, apontou que conseguiu fidelizar cerca de 60% dos
clientes; a gestora Claudete, da empresa Clinica Saude e Estética, informou que reteve aproximadamente 35%; e a ges-
tora Jaqueline, da empresa Essence Saldo de Beleza, ndo conseguiu especificar em termos percentuais, mas relatou que
cerca de 100 clientes continuaram fiéis ao saldo.

As gestoras, durante as entrevistas, foram undnimes ao relatar que anunciariam novamente no site de compras
coletivas, porém com uma ressalva. A gestora Kelly, da Maos de Anjo Terapias Complementares, nos relatou que iria
diminuir a quantidade de cupons que podem ser vendidos pelo site, que passaria a ser limitada a, no méximo, 50 cupons,
e ndo mais os 400 a 500 com que estava operando. Ela afirmou que “meu nome necessita sempre estar ali”, com relacéo
ao fato de os clientes acessarem todos os dias os sites de compras coletivas, mantendo, dessa forma, a lembranga da
marca na cabeca de seus consumidores.

4.3 Gestao de Custos

A gestdo de custos foi outro ponto importante abordado na pesquisa. A primeira questdo colocada para as gestoras
foi sobre a existéncia de um departamento especifico para a gestdo de custos nas empresas. Todas as gestoras relataram
que nédo possuem os controles de custos e nenhum funcionario especifico responsavel por essa atividade. No caso das
empresas Méos de Anjo Terapias Complementares e Clinica Saude e Estética, a gestdo de custos é realizada pelas pro-
prias entrevistadas (proprietdrias) e, na empresa Essence Saldo de Beleza, a gestora informou que nédo possui nenhum
controle de custos.

Apesar de a gestora Kelly, da empresa Méos de Anjo Terapias Complementares, afirmar que exerce esse controle,
ele ndo estd estruturado em nenhum tipo de sistema de gestdo ou planilhas. A gestora efetua os calculos dos custos em
controles feitos manualmente. Por outro lado, a Clinica Saude e Estética promove a gestdo de custos por meio de plani-
lhas de Excel e graficos. Conforme relato da gestora da empresa, Claudete, “estivemos em um momento muito critico
financeiramente na empresa e tive que buscar ajuda no SEBRAE, que nédo teve que nos emprestar dinheiro, e sim nos
auxiliou muito na restruturacdo da empresa, me ensinou a caminhar”, referindo-se ao fato de que o SEBRAE, por meio
do curso de gestdo de custos, mostrou como controlar financeiramente uma empresa.

Outra questdo levantada durante as entrevistas foi se as gestoras conheciam a margem de contribui¢édo dos servigos
oferecidos por suas empresas. Nenhuma das entrevistadas sabia o que significa margem de contribuicéo.

Martins (2003) aponta importantes formas de como aplicar a margem de contribui¢do como ferramenta no pro-
cesso decisorio das organizacdes. Uma das aplicagdes sugeridas faz referéncia ao quanto cada produto ou servigo da
empresa possui de margem de contribuicdo na formacdo da margem total, que, no final, terd os custos fixos deduzidos.
Dessa forma, é possivel focar e incentivar as vendas dos produtos ou servicos com maior margem de contribuicdo, au-
mentando, assim, o lucro final.
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Outra aplicacdo demonstrada por Martins (2003) faz referéncia ao atendimento de pedidos de clientes a precos
baixos, com a empresa estando com capacidade ociosa de produgdo. O autor explicita que mesmo a menores pregos
é possivel ganhar margem de contribuicdo com esses pedidos, que possibilitam pagar os custos varidveis diretamente
ligados ao produto ou servigo oferecido, e ainda amortizar parte dos custos fixos da organizagio que, por serem fixos, ja
existem de qualquer forma.

Para alcancar os objetivos da presente pesquisa, foram verificados com as empresas participantes deste estudo os
valores referentes aos precos dos servigcos oferecidos e os custos diretos ou varidveis e indiretos ou fixos incidentes sobre
eles. Assim, foi possivel calcular a margem de contribuicido de cada oferta anunciada.

Como ja dito anteriormente, os custos diretos ou varidveis sdo os gastos com materiais, mao de obra e gastos gerais
de producéo aplicados diretamente na fabricacdo dos produtos, os quais possuem valores facilmente identificados em
relagdo a cada item. Ja os custos indiretos ou fixos sdo os gastos com materiais, mao de obra e gastos gerais de produgdo
que estdo ligados indiretamente ao processo de fabricacdo do produto. Sdo caracterizados dessa forma, pois se torna
dificil uma segura identificacdo de suas quantidades e valores em relacéo a cada item fabricado, necessitando sempre de
um critério de rateio (RIBEIRO, 2009).

Na sequéncia, sdo apresentadas as margens de contribui¢do alcangadas por cada empresa pesquisada nas ofertas
anunciadas no site de compras coletivas, conforme dados fornecidos pelas gestoras.

=  Empresa Méaos de Anjo Terapias Complementares

Tabela 1: Margem de Contribui¢do da Drenagem Linfatica + Bandagem Quente + Massagem Turbinada

Descricao Valor

Preco Unitario R$ 12,00
Quantidade Vendida 458
Vendas R$ 5.496,00
Custos Diretos

(-) Méao de Obra - Variavel -R$ 2.198,40
Comissao Site

(-) 40% sobre as vendas -R$ 2.198,40
(=) Margem de Contribuicao RS 1.099,20

Fonte: Elaborada pelo autor.

A Tabela 1 indica os resultados referentes ao servigco anunciado no dia 23/01/2012, que incluia drenagem linfatica,
bandagem quente e massagem turbinada, vendido pelo preco de R$12,00. A gestora informou que o preco normal desse
servigo é de R$120,00. Foram vendidos 458 cupons.

4.3.1 Custos Diretos ou Variaveis

Méo de obra — Variavel de 40% de comissdo sobre o valor de cada sessdo

40% de R$12,00 = R$4,80 X 458 cupons vendidos = R$2.198,40.

Matéria-prima — A empresa Médos de Anjo Terapias Complementares ndo possui gastos com matéria-prima, pois
os cremes utilizados nos servicos oferecidos sdo comprados e levados pelos proprios clientes, visto que a vigilancia
sanitéria informou néo ser prudente fornecer os cremes, pois, em caso de alergia ou efeito colateral, a responsabilidade
recairia sobre a empresa.

Comissédo do site de compras coletivas de 40% do total de vendas realizadas pela clinica: 40% de R$5.496,00 =
R$2.198,40.

4.3.2 Custos Indiretos ou Fixos

De acordo com a gestora Kelly, o custo mensal com aluguel, luz, d4gua e o pacote de telefone mais internet soma
R$4.500,00. Portanto, esse incremento de R$1.099,20 ja poderia contribuir para amortizacéo de quase 1/3 dos custos e
despesas fixas da entidade.

Empresa Clinica Saude e Estética
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Tabela 2: Margem de Contribui¢do da Depilagdo a Laser no Buco ou nas Axilas

Descricao Valor

Preco Unitario R$ 7,90
Quantidade Vendida 633
Vendas R$ 5.000,70
Custos Diretos

(-) Matérias-primas -R$ 2.749,59
Comissao Site

(-) 50% sobre as vendas -R$ 2.000,28
(=) Margem de Contribuicado RS 250,83

Fonte: Elaborada pelo autor.

Miguel Hernandes Junior

A Tabela 2 apresenta o servico anunciado no dia 18/01/2012, referente a depilacéo a laser no bugo ou nas axilas.
Cada sessdo dura aproximadamente 5 minutos e o preco do servico normalmente é de R$60,00, mas foi ofertado por
R$7,90 no site de compras coletivas. As vendas alcangaram 633 cupons, totalizando uma receita de R$5.000,70.

4.3.3 Custos Diretos ou Variaveis

Mao de obra — Fixo de R$780,00 por funcionério, R$0,41 por cada sessdo de 5 minutos.
Matéria-prima — Para calcular o custo da matéria-prima, foram utilizadas as informacdes passadas pela gestora
Claudete, a qual afirmou que o custo total da depilacéo seria de R$4,75 incluindo funcionario, gel, laser e demais materiais
necessarios para o processo: R$4,75 - R$0,41 (mé&o de obra) = R$4,34 por sessdo de materiais X 633 cupons vendidos =

R$2.749,59.

Comissédo do site de compras coletivas de 40% do total de vendas realizadas pela clinica, 40% de R$5.000,70 =

R$2.000,28.

4.3.4 Custos Indiretos ou Fixos

Néo foram informados pela gestora.

Empresa Essence Saldo de Beleza

Tabela 3: Margem de Contribui¢do da Limpeza de Pele com Extragdo

Descricao Valor

Preco Unitéario R$ 19,00
Quantidade Vendida 161
Vendas R$ 3.059,00
Custos Diretos

(-) Matérias-primas -R$ 1.610,00
Comissao Site

(-) 50% sobre as vendas -R$ 1.529,50
(=) Margem de Contribuicdo -RS$ 80,50

Fonte: Elaborada pelo autor.

A Tabela 3 ilustra os resultados alcancados pelo servigo anunciado no dia 17/04/2012, que ofertava limpeza de
pele com extragédo, que, normalmente, é vendida por R$100 e foi oferecida por R$19,00 no site de compras coletivas.

Cada sessao dura cerca de 50 minutos sendo vendidos 161 cupons, totalizando uma receita de R$3.059,00.
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4.3.5 Custos Diretos ou Variaveis

Mao de obra — Como no saldo de beleza da gestora Jaqueline e do socio séo feitos todos os procedimentos, o fa-
turamento mensal é dividido entre os dois. Ndo ha um salério fixo mensal e a entrevistada ndo relatou o quanto ganha,
em média, por més.

Matéria-prima — Para o procedimento, sio utilizados lencol (descartavel), méascara, seringas, agulhas descartaveis e
cremes, somando um custo total de R$10,00 para cada sessao.

R$10,00 cada sessdo X 161 cupons vendidos = R$1.610,00

Comissao do site de compras coletivas de 50% do total de vendas realizadas pela clinica — 50% de R$3.059,00 =
R$1.529,50.

4.3.6 Custos Indiretos ou Fixos

Os custos indiretos ou fixos do processo ndo foram informados pela gestora.

Assim como demonstrado nas pesquisas correlatas, a margem de contribuicdo positiva alcancada por meio da
analise do método de custeio variavel propiciou melhores resultados as empresas anunciantes em SCC estudadas, com
excecdo da Essence Saldo de Beleza.

A pesquisa realizada por Araujo (2007) sobre uma empresa de ardésia demonstra como 0s gestores conseguiram
vencer as dificuldades, partindo exatamente da andlise da margem de contribuicdo e do custeio varidvel. Longo (2008)
promoveu também um estudo em uma industria de biscoitos e verificou que a empresa possuia em seu mix dois produtos
que apresentavam margem negativa de contribui¢do. Mediante a anélise da margem de contribuicdo associada ao custo/
volume/lucro para o resultado da empresa, foram realizadas altera¢cdes nos pregos de venda do mix de alguns produtos
e o resultado subiu para 10,07%.

Embora as empresas que compdem nosso universo de pesquisa ndo se encontrassem em dificuldades financeiras
como as descritas por Araujo (2007) e Longo (2008), por meio da anélise da margem de contribuicdo e do custeio varia-
vel, foi possivel perceber que o investimento em SCC constituiu uma estratégia positiva para elas. Isso porque supriram
sua capacidade ociosa, expandiram suas vendas, tornaram-se mais conhecidas (marketing) e competitivas.

Ja o estudo realizado por Vial (2011) assevera a importancia do gestor em conhecer ferramentas de gestdo que
permitam gerir sua empresa de modo a perceber vantagens e desvantagens na tomada de decisdes. Essa questéo fica
bastante comprometida nas empresas que compdem nossa pesquisa, pois as trés gestoras reconheceram néo ter conhe-
cimento sobre processos gerenciais.

4.4 Capacidade Ociosa

Durante as entrevistas nos trés estabelecimentos, investigou-se a gestdo sobre a capacidade ociosa, ou seja, se as
gestoras conheciam a capacidade ociosa das respectivas empresas, e se este fato motivou as ofertas no site de compras
coletivas.

A esse respeito, Martins (2003) afirma que, se a empresa possui capacidade ociosa e oferece uma promogao ou
oferta que possua margem de contribui¢do positiva, ou seja, que cubra pelo menos os custos diretos, isso ocasiona me-
lhoria na rentabilidade da organizacéo.

Primeiramente, as gestoras foram questionadas sobre a existéncia ou ndo de uma gestdo da capacidade ociosa dos
servicos oferecidos. Foi constatado que as empresas Maos de Anjo Terapias Complementares e Essence Saldo de Beleza
buscam de modo eficiente a gestdo de suas agendas, tentando distribuir os clientes uniformemente em todos os dias da
semana, ndo deixando, dessa forma, que sobrem horas ociosas.

Na Clinica Saude e Estética, a gestora nos relatou que tentou gerir a capacidade ociosa agendando os clientes do
site de compras coletivas em dias nos quais o movimento é menor, mas infelizmente essa tentativa foi frustrada, pois os
clientes apareciam nos dias de maior movimento querendo ser atendidos. Para ndo causar tumulto e descontentamento,
a empresa atendia a todos. Outra questdo relatada pela gestora foi que, devido a grande movimentacédo diaria da sua
clinica (cerca de 180 clientes), essa gestédo se torna inviavel.

Entre as empresas que fazem a gestdo da capacidade ociosa de seus servigos, foi constatado que as proprias ges-
toras das empresas Méos de Anjo Terapias Complementares e Clinica Saude e Estética preenchem e acompanham as
agendas em seus estabelecimentos, garantindo maior equilibrio e distribuicdo dos seus clientes durante a semana.

A gestora Kelly, da empresa Maos de Anjo Terapias Complementares, possui em seu quadro cinco funcionérias
treinadas e com experiéncia para fazer todos os procedimentos oferecidos pela clinica. Dessa forma, a gestora fica en-
carregada de organizar a agenda de todas as colaboradoras para ndo sobrecarregé-las e ndo deixar horas em aberto na
agenda, pois reconhece que, quando suas funciondrias tém horas ociosas, a clinica esta perdendo lucratividade.

A Essence Saldo de Beleza, apesar de composta somente pela gestora e pelo sécio, também possui uma gestdo da
ociosidade, por meio de controle eficiente das agendas, distribuindo os servigos em todos os dias, inclusive controlando
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os de menor movimento (tercas e quartas-feiras).

Jana Clinica Saude e Estética, como nédo ha a preocupacdo com a gestdo da capacidade ociosa, a gestora Claudete
relatou que as secretdrias de agendamento programam os clientes da forma como eles desejam e de acordo com a dis-
ponibilidade de horérios da clinica.

Na Clinica Saude e Estética, o controle dos procedimentos durante o dia é feito por meio de pastas individualizadas
por cliente, que contém o histoérico dos procedimentos feitos. Os controles sdo conferidos e organizados apos o término
de cada sessdo. Se ha funcionérias ociosas, estas ficam encarregadas de trabalhar na organizacdo dessas pastas.

As gestoras foram questionadas se a capacidade ociosa da empresa incentivou as parcerias com os sites de compras
coletivas. As trés gestoras informaram que néo foi este o principal motivo e sim a possivel divulgacdo dos servigos da
empresa.

Os tipos de servigos oferecidos pelas clinicas e saldo de beleza também nédo demonstraram relagdo com a ociosi-
dade apresentada. A gestora Kelly, da empresa Maos de Anjo Terapias Complementares, procurou anunciar ofertas que
estivessem mais ligadas a estética e a perda de celulite, que, no ponto de vista dela, sdo as principais preocupacdes da
mulher moderna. A gestora Jaqueline, da empresa Essence Saldo de Beleza, relatou que tenta sempre ofertar no site ser-
vicos que sdo novidades para o publico, justamente para atrair a atengédo dos clientes. J& a gestora Claudete, da Clinica
Saude e Estética, ndo nos informou a estratégia utilizada para oferecer os servigos.

Diante dessas analises pode-se evidenciar que as gestoras, mesmo ndo detendo conhecimentos sistematicos relati-
vos a capacidade ociosa, souberam aproveitar estas promog¢oes em SCC e preencheram lacunas que possuiam em seus
horérios durante a semana. Em outras palavras, supriram a capacidade ociosa, gerando lucro em horérios que ficariam
livres. Esse comportamento foi constatado mais intensamente nas empresas Maos de Anjo Terapias Complementares e
Essence Saldo de Beleza.

Ao preparar esse preenchimento de horarios com promogdes que, teoricamente, seriam desvantajosas para as
organizag¢des (em horérios de maior movimento), a Médos de Anjo Terapias Complementares alcangcou margem de con-
tribuicdo positiva por cada unidade oferecida. Com esta estratégia, a empresa conseguiu cobrir pelo menos os custos
diretos e amortizar parte dos custos fixos, que, por serem fixos, j4 existem de qualquer forma na empresa, gerando assim
mais lucratividade.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho apresentou um estudo de multicasos feito nas empresas Maos de Anjo Terapias Complemen-
tares, Clinica Saude e Estética e Essence Saldo de Beleza, no periodo de agosto a novembro de 2012.

O objetivo geral foi analisar a margem de contribuicdo de empresas que oferecem produtos e/ou servigos em sites
de compras coletivas e compreender sua importancia para a tomada de deciséo, utilizando-se o custeio variavel.

Constatou-se que as gestoras das empresas Maos de Anjo Terapias Complementares e Clinica Saude e Estética ndo
possuem conhecimentos aprofundados sobre a gestdo de custos e também sobre o método do custeio varidvel, ou seja,
nédo utilizam a anélise da margem de contribui¢do. Mesmo assim, verificou-se a preocupacédo das gestoras em cobrir os
custos ligados aos servigos oferecidos.

Considerando a preocupagdo com os custos e a drastica redugdo na margem de lucro em cima de cada unidade
dos servigos anunciados por parte das gestoras das empresas Maos de Anjo Terapias Complementares e Clinica Saude
e Estética, as ofertas se mostraram altamente competitivas no mercado de beleza e estética com enorme demanda, tra-
zendo para os estabelecimentos resultados financeiros positivos. Aplicando o custeio varidvel, verificamos que a margem
de contribuicdo dessas empresas foi positiva, o que lhes permitiu pagar os custos diretos de produgédo e amortizar parte
dos custos fixos da organizacéo.

Ja a Essence Saldo de Beleza teve margem de contribuicdo negativa nas ofertas contidas no site de compras co-
letivas, o que demonstra a falta de conhecimentos da aplicabilidade da gestdo de custo por parte da gestora. Durante
a entrevista, ela justifica a situacéo, evidenciando que a participacéo nas ofertas se deve ao interesse de divulgacdo do
saldo e ndo a obtencédo de ganhos ou margens com o site de compras coletivas.

As pesquisas de Araujo (2007), Gargioni e Ben (2008) e Longo (2008) demonstram que uma gestédo correta dos cus-
tos, apoiada na margem de contribui¢do e no custeio varidvel, possibilita as organiza¢es vantagens em cima da concor-
réncia e resposta eficiente para um cendrio hostil de atuacdo. Dessa forma, caso as gestoras possuissem o conhecimento
completo sobre este sistema de custeio, poderiam se beneficiar ainda mais das promocées realizadas no site de compras
coletivas ou de outras oportunidades do mercado.

Durante as entrevistas, observou-se, ainda, que as empresas anunciantes nos sites de compras coletivas que tive-
ram experiéncias positivas comecaram a fazer concorréncia contra os proprios sites. As empresas Maos de Anjo Terapias
Complementares e Clinica Saude e Estética, por exemplo, montaram seus proprios sites de ofertas, nos quais o foco é ex-
clusivo para cada empresa, mas com 0s mesmos pregos praticados no Peixe Urbano. Dessa forma, as empresas ndo tém
de pagar a porcentagem de intermediacdo do site e, consequentemente, aumentam suas margens nos servicos ofertados.

A Essence Saldo de Beleza apresentou uma estratégia diferente, mas que corrobora essa andlise de concorréncia.
A gestora oferece aos clientes que ligam para o saldo os servicos da promogéo, concorrendo com os cupons do SCC,
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ficando, assim, isenta das porcentagens de intermediacéo.

Os resultados da pesquisa indicaram que a anélise da margem de contribuicdo de servicos ou produtos oferecidos
pela organizacéo, por meio do sistema de custeio variavel, permite as empresas praticarem precos menores e lancarem
ofertas com até 90% de desconto. Dessa forma, aumentam sua rentabilidade, preenchendo capacidades ociosas (em
menor grau) e divulgam sua imagem.

Por meio dos resultados alcangados, conclui-se que o sistema de custeio variavel e a andlise da margem de contri-
buicdo ainda sdo pouco conhecidos pelos gestores pesquisados no setor de beleza. Tal fato motiva novos estudos que
envolvam o tema tratado neste trabalho.

No presente trabalho, destaca-se, como limitac¢do, a indisponibilidade de documentos administrativos e contébeis
por parte das empresas entrevistadas, tais como balangos, demonstrativos e planilhas de gestéo financeira. Sendo assim,
a andlise das margens de contribui¢do dos servigos oferecidos foi embasada em dados coletados nas entrevistas com as
gestoras.

Para futuros trabalhos, recomenda-se o aprofundamento no tema explorado e na elaboragédo de ferramentas que
gestores possam utilizar em suas empresas, para que tenham maior visibilidade dos beneficios da utiliza¢do do sistema
de custeio variavel e da margem de contribuicdo para fins decisérios nas organizacdes.
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