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Resumo: As empresas ndo tém dimensdo da sensibilidade dos resultados em fungéo da dindmica
do preco de venda. Fato este que pode ser constatado ao se analisar o sistema financeiro de uma
organizacdo. Com o intuito de fornecer subsidios as empresas para melhorar a gestao e facilitar a
tomada de deciséo, o presente estudo propde uma metodologia baseada em precos dinamicos que
utiliza as ferramentas de ponto de equilibrio contébil e os graus de alavancagem operacional,
financeira e combinada, realizando simulagdes para os produtos em andlise. A metodologia foi
aplicada em uma empresa de promocao da salde através da pratica de esportes dirigidos, onde foi
possivel verificar a eficdcia do método proposto para empresas que sofrem com a sazonalidade da
sua demanda. Foram identificadas informac6es financeiras cruciais ao gerenciamento da empresa,
culminando na reformulacdo da estratégia da mesma. A metodologia pode ser aplicada inclusive
para analisar o impacto econémico de estratégias posteriores.

Palavras-Chave: Analise de sensibilidade; Precificacdo dindmica; Ponto de equilibrio;
Alavancagem.

Abstract

The companies are unaware of the sensitivity of the results due to price dynamics. This fact can be
seen when analyzing the financial system in an organization. In order to provide subsidies to
companies to improve management and facilitate decision making, this study proposes a
methodology based on dynamic pricing that uses the tools of accounting point of balance and the
degree of operating, financial and combined leverage, performing simulations to the products being
considered. The methodology was applied in a company promoting health through sports driven,
where it was possible to verify the effectiveness of the proposed method for companies that suffer
from the seasonality of demand. It was identified the critical financial information management
company, culminating in the reformulation of the same strategy. The methodology can be applied
even to analyze the economic impact of strategies later.

Keywords: Sensitivity analysis; Dynamic pricing; Accounting point of balance; Leverage.

1. INTRODUCAO

Segundo Ribeiro (2009, p.504): “empresas sdo entidades econémicas que visam ao lucro”. Este é o
principio do capitalismo, o qual move o mundo para se tornar cada vez mais competitivo e com
diferenciais que atraiam o maior niumero de clientes.

Na busca pelo lucro, as empresas precisam estar preparadas para as variacées que o mercado esta
sujeito, analisando cenarios e trabalhando de forma a minimizar as perdas e potencializar ao
maximo os recursos. Desta forma, um dos fatores cruciais a obtengédo de sucesso € a correta fixacao
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do preco de venda.

Com a abertura de mercado no Brasil e o acirramento da concorréncia interna e
internacional, 0s precos tornam-se vitais a competitividade e a sobrevivéncia das empresas,
uma vez que num mercado aberto, o prego passa a ser efetivamente um regulador entre a
oferta e a demanda, além do fato de crescer o poder de barganha do mercado.
(BERNARDI, 1998, p. 219, apud SARTORI, 2004, p. 67).

O mercado de promocao da salde atraves da pratica de esportes dirigidos, ou semi-personalizados,
é um mercado crescente no Brasil e no mundo. Apesar desse fato, este ramo de servigos é
caracterizado pela sazonalidade, ocasionada pela alteracdo da rotina em periodos considerados de
férias, ou seja, 0s meses de janeiro, fevereiro, julho e dezembro.

Para que a empresa possa se preparar para a sazonalidade e definir estratégias que permitam a
manutencdo do lucro, é importante entender a sensibilidade dos resultados financeiros diante de
dindmica do preco de venda de seus produtos e da sazonalidade do mercado.

Através da utilizacdo de dados reais de uma empresa do ramo de promocao da saude, o presente
estudo propde um modelo que simula a sensibilidade da mesma utilizando os conceitos de ponto de
equilibrio e grau de alavancagem, através da precificacdo dindmica. As analises provenientes do
estudo objetivam principalmente fornecer insumos para a tomada de decis&o.

2. FUNDAMENTAGCAO TEORICA

Para a compreensdo da metodologia proposta, faz-se necessario o entendimento dos conceitos de
ponto de equilibrio, grau de alavancagem e precificacdo dindmica. Através do uso dessas teorias €
possivel avaliar a sensibilidade da empresa a mudancas no contexto da competitividade e auxiliar a
tomada de decisé&o.

2.1. Precos Dinamicos

No mercado atual, as diferencas entre as empresas estdo cada vez mais reduzidas. A formacéo do
preco de venda de um produto ou servi¢co é cada vez mais uma questdo estratégica, a qual pode
influenciar de forma decisiva o futuro de uma organizacdo. A metodologia a ser utilizada deve ser
escolhida em concordancia com a estratégia da empresa e, como afirmam Souza e Diehl (2009),
cada metodologia deve ser avaliada segundo suas vantagens e desvantagens.

A visdo tradicional prega que deve-se ter uma composicao fixa de preco e volume para se obter o
lucro desejado para um determinado produto, fixando-se assim o preco de venda e tracando-se
estratégias para alcancar o volume de vendas desejado. Contudo, como afirma Sartori (2004, p. 112)
“[...] o montante de margem de contribuicdo total previsto para aquele produto pode ser obtido com
diferentes composicdes de precos, volumes e custos varidveis". A adequacao do preco as condi¢bes
de mercado e aos processos de negociacao possibilita uma flexibilizacdo da determinagéo do prego,
que passa a ser chamado de preco dindmico.

Para que o preco de venda seja determinado de forma consistente deve-se ter o conhecimento do
custo de fabricacdo do produto, das despesas geradas e da margem de lucro desejada, além de
avaliar os fatores inerentes do mercado onde o produto ou servigo sera ofertado, considerando ai a
elasticidade do preco-demanda. “Das diversas opgdes de preco e quantidade, interessa a que
maximiza a margem de contribuigdo total”, conforme afirma Martins (1998, p. 249, apud
SARTORI, 2004, p. 114).

Desta forma, a empresa deve realizar o custeio variavel, e determinar qual a margem de
contribuicéo total desejavel. A partir dissso, ser capaz de avaliar diversas alternativas, simulando as
variaveis de volume de venda, preco de venda e custo variavel, de modo a obter uma margem de
contribuig&o total que atenda aos interesses da empresa, permitindo uma negociacao individual com
cada cliente. Segundo Sartori (2004), seria possivel assim cruzar a curva de oferta do vendedor com
a curva de demanda do comprador.
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Os resultados dessa dindmica de precos podem ser avaliados a partir de uma analise Custo-Volume-
Lucro, como definido abaixo.

2.2. Analise Custo-Volume-Lucro

Um indicador que auxilia a empresa na tomada de decisdo é o ponto de equilibrio. Esse ocorre
quando uma empresa apresenta receitas totais iguais aos custos e despesas totais. Segundo Clemente
e Souza (2007, p. 172), é “a quantidade minima a ser produzida ¢ vendida, em certo periodo, para
que todos 0s custos e despesas sejam ressarcidos.”.

O ponto de equilibrio mostra claramente se a empresa estd gerando lucro ou prejuizo. Se a empresa
se encontra com o volume de vendas abaixo do seu ponto de equilibrio, os gastos sao maiores que a
receita e a empresa apresenta resultado negativo. Se o volume de vendas estd acima do ponto de
equilibrio, a receita supera 0s gastos e a empresa apresenta resultado positivo. A figura abaixo
ilustra a situacdo descrita:

$ Receita

Gastos Totais

PEC; |_____g Prejuizo
Gastos Variaveis

Gastos Fixos

Vendas

Figura 1 — Analise de Alavancagem: Custos Fixos, variaveis e ponto de equilibrio
Fonte: Adaptado de Bruni (2002)

De acordo com Ribeiro (2009, p. 477): “O ponto de equilibrio alcan¢ado por uma empresa ndo é um
estagio fixo que se aplica a todas as empresas e em todos 0os momentos. Cada empresa tera seu
ponto de equilibrio, o qual poderé referir-se ao movimento global da empresa ou apenas a uma de
suas atividades ou produtos”.

O ponto de equilibrio é alterado a medida que os pregos sdo também alterados, evidenciando a
importancia da precificagdo dindmica nos resultados de uma empresa. Quando o preco de um
produto é alterado, a inclinacdo da curva de Receita em funcdo do volume de vendas também é
alterada. Uma inclinacdo no sentido horario indica uma reducdo no preco de vendas, € no
antihorério, um aumento.

Bernardi (2007) levanta os pontos de equilibrio, classificando-os em trés: ponto de equilibrio
contabil, financeiro e econdmico. Cada um deles pode ser analisado segundo o interesse da
empresa. Neste trabalho o estudo se limita ao ponto de equilibrio contabil.

O ponto de equilibrio contabil é caracterizado quando a empresa iguala sua receita total aos seus
custos e despesas totais. Bruni (2006, p. 84) caracteriza o ponto de equilibrio contabil como “0
volume de vendas ou faturamento que determinado empreendimento precisa obter para cobrir todos
os seus gastos. No ponto de equilibrio contéabil o lucro € nulo.”. Esse pode ser representado através
da seguinte férmula:

_ CFt+ DFt
~ MCu
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Onde, CFt = custos fixos totais; DFt = despesas fixas totais e MCu = margem de contribuicao
unitaria. Esta pode ser representada pela diferenca entre receita unitéria e custos e despesas
variaveis unitarios.

A andlise do ponto de equilibrio para multiplos produtos é uma tarefa por vezes muito complexa. O
calculo é realizado com base no percentual da margem de contribuicdo e da participacdo no perfil
de vendas de cada produto.
A solucdo serd entdo calcular inicialmente um ponto de equilibrio global [...] utilizando
para o calculo a margem de contribuicdo ponderada e, em seguida, com base na mesma

proporcdo de participacdo de cada margem de contribuicdo em relacdo ao seu total, calcular
as quantidades a serem produzidas por produto.(RIBEIRO, 2009, p. 495).

Desta forma, de posse das margens de contribuicdo percentual, e da porcentagem de participacédo de
cada produto no faturamento, é possivel calcular o ponto de equilibrio total, e os pontos de
equilibrio individuais. Sartori (2004) frisa a vantagem desse método, pois o célculo é feito sem uma
distribuicdo dos custos fixos, evitando alocacGes arbitrarias, e mantém o mesmo perfil de vendas
atual da empresa.

Para o calculo do ponto de equilibrio, pode-se utilizar a equacéo abaixo:
CFt+ DFt

PEC, =
*  X(MCY%u x PPF)

Onde, MC%u = percentual da margem de contribuicdo de cada produto em relagcdo a receita, e
PPF = Participacdo no perfil do faturamento.

Uma analise de composicdo do preco de venda passa ainda por um estudo dos impactos que a
variacdo em cada componente do lucro. Estes impactos podem ser verificados através de uma
andlise da alavancagem da empresa em relacdo a cada componente.

2.3. Grau de alavancagem

De acordo com Bruni (2006, p. 91): “O conceito financeiro de alavancagem associa-Se a0 conceito
fisico, no qual uma pequena forca em um grande braco de alavanca consegue provocar uma forca
muito maior do outro lado.”. Dessa forma, a alavanca corresponde ao volume da producédo e venda
e 0 ato de alavancar significa a elevacdo do resultado. Ou seja, uma pequena variacdo das vendas
pode gerar variagfes de maior proporcao no lucro operacional da empresa.

Em empresas altamente alavancadas — com altos custos fixos e baixos custos varidveis;
pequenas mudancas no volume de vendas resultam em grandes variacBes no lucro.
Empresas com menor alavancagem (isto &, custos fixos mais baixos e custos variaveis mais
altos) ndo sdo téo afetadas pelas variagdes nos volumes de vendas. (HORNGREN, 2004, p.
50).
Desse modo, vé-se a importancia do conhecimento da alavancagem em empresas como a analisada,
afinal esse estudo pode preparar estrategicamente as mesmas para 0s periodos de variacdo do
volume de vendas em funcdo da sazonalidade.

Os graus de alavancagem se diferenciam em operacional, financeiro e combinado, possibilitando
diferentes analises de variacOes relativas.

Conforme apresenta Lemes Janior (2005, p. 71): “Alavancagem operacional é o uso dos ativos
operacionais, como custos e despesas fixas, com o objetivo de aumentar os lucros antes dos juros e
do Imposto de Renda”. J& Ribeiro (2009) explica que alavancagem operacional ¢ um indicador que
mostra quantas vezes o percentual de aumento promovido no volume gera de percentual de aumento
no resultado.

Para a alavancagem financeira a variacdo apresentada provém principalmente da estruturacdo dos
gastos fixos financeiros da organizagdo e das despesas financeiras, decorrentes dos passivos e de
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financiamentos. Esse grau de alavancagem ocorre devido a remuneracdo do capital de terceiros,
originando o pagamento de juros. Se o endividamento aumenta e a receita de vendas permanece
inalterada, o grau de alavancagem financeira aumenta e consequentemente o risco financeiro. Bruni
(2006, p. 94) afirma que: “O pagamento de juros, comumente fixos em relagdo as variagdes de
receitas, apresenta a capacidade de acentuar os efeitos das oscilacdes das vendas sobre o0s
resultados”. Dessa forma, um aumento no capital advindo de terceiros deve ser acompanhado de um
crescimento da participacdo de mercado da empresa, pois a mesma podera aumentar sua receita
bruta de vendas, controlando o risco financeiro e proporcionando o aumento do lucro esperado.

Para Bruni (2006, p. 94) “o grau de alavancagem combinada resulta da combinacao [...] dos graus
de alavancagem operacional e financeira. Expressa a consequéncia sobre as variagdes do Lucro
Operacional em funcdo das diferentes estruturas de gastos fixos, de ativos e de passivos.” A
alavancagem combinada expressa como o lucro liquido € afetado em fungéo das vendas, estando ele
mais sujeito a variagdes quanto menores forem os gastos fixos, sejam eles operacionais ou
financeiros.

A tabela abaixo apresenta um breve resumo do conceito e formula dos trés tipos de graus de
alavancagem.

Grau de alavancagem Formula O que expressa

Relacdo entre varia¢6es no lucro operacional

em decorréncia de variagGes nas vendas.
% Vendas Decorre da existénf:ia d_e custos fixos
operacionais.

% Lucro operacional

Operacional (GAO)

Relacéo entre variag6es no lucro liquido em
decorréncia de variagdes no lucro
operacional. Decorre da existéncia de custos
fixos financeiros

% Lucro Liquido

Financeira (GAF)
%L ucro operacional

Relacéo entre variag6es no lucro liquido em
decorréncia de variagdes nas vendas.

% Vendas Decorre da existéncia de custos fixos

operacionais e financeiros.

% Lucro Liquido

Combinada (GAC)

Quadro 1 — Graus de alavancagem operacional, financeira e combinada
Fonte: Adaptado de Bruni (2002)

3. METODOLOGIA

Para que uma empresa possua o equilibrio financeiro desejado, faz-se necessario um conhecimento
completo dos custos e despesas envolvidos em sua operacdo, bem como a realizacdo de uma
precificacdo que atenda a estratégia da empresa. A fim de que a empresa obtenha o desempenho
desejado, esse estudo propbe uma série de andlises, que permitem verificar o resultado da empresa
diante de uma variacao de cenarios.

A metodologia sugerida é composta de quatro etapas, a saber: analise do contexto da empresa,
determinacédo da variacdo do preco de venda, céalculo do ponto de equilibrio e analise dos graus de
alavancagem.

3.1. Analise do contexto da empresa

A analise do contexto tem por objetivo identificar o tipo de empresa, a estratégia adotada, a
concorréncia, variagcdes na sazonalidade dos produtos e servigcos e 0s gastos envolvidos em suas
operagOes. Somente com essas informagdes € possivel realizar as etapas seguintes, obtendo o
resultado desejado.

A empresa analisada é da area da salde e consiste em um centro de tratamento e integracdo do ser.
Na cidade em que a mesma esta inserida ndo existem muitos concorrentes diretos, por se tratar de
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um servico que exige qualidade e personalizacdo do produto.

Foram analisados 0s dois principais produtos da empresa, 0s quais sdo aluguel de consultérios
médicos e laboratorio de forca, que € um servico de manutencdo da salde pela realizacdo de
atividades fisicas personalizadas. Este ultimo é caracterizado por uma grande sazonalidade. Nos
meses de janeiro, fevereiro, julho e dezembro a quantidade de clientes é reduzida, devido a uma
variagdo na rotina dos mesmos.

3.2. Determinacao da variacao do preco de venda

Para o estudo da andlise de sensibilidade é necessario simular uma variacdo nos precos de venda
dos produtos, permitindo uma simulacdo de possibilidades.

Inicialmente, uma pesquisa de mercado foi realizada para ter como referéncia o preco de venda dos
concorrentes em relacdo aos produtos em andlise. Apds a realizacdo da pesquisa de mercado,
tomaram-se como referéncia os pregos de venda maximos e minimos praticados pelos concorrentes,
a fim de embasar as analises em valores compativeis com a realidade da organizacéo.

De posse dos dados financeiros da empresa e do preco de venda praticado pela mesma e pelos
principais concorrentes, foi possivel realizar simulacdes que respeitassem o ambiente competitivo
em que a empresa se encontra. Essas se constituiram a partir da modificacdo do percentual da
margem de contribuic¢do que, consequentemente, alterava o preco de venda praticado.

Os valores a serem utilizados nesse estudo e os resultados da pesquisa realizada encontram-se
expostos na tabela 2. Para dar seguimento ao estudo, foram utilizados trés precos de vendas para a
simulagéo, um preco de venda reduzido (PV -5% na MC), o PV atual e um precgo de venda elevado
(PV +4% na MC). Os dois produtos estudados sdo o laboratorio de forca (LF) e o aluguel de
consultorios (Cons).

Produto PV minimo | PV (-5% nha PV atual PV (+4% na | pyv médio do | PV maximo
no mercado MC) MC) mercado no mercado

LF R$ 340,00 | R$ 31954 | R$ 350,00 | R$ 378,90 | R$ 380,00 | R$ 395,00
Cons R$1.400,00 | R$ 1.381,16 | R$ 1.530,00 | R$ 1.674,36 | R$ 1.800,00 | R$ 2.000,00

Quadro 2 — Variagdes nos precos de venda
Fonte: Autoria propria

Assim, utilizou-se uma reducdo de 5% na margem de contribuicdo para compor 0s pre¢os minimos
de cada produto, visando a possibilidade da empresa adotar uma estratégia de competir com precos
menores que os da concorréncia, podendo assim conquistar uma maior parte do mercado.

Por outro lado, utilizou-se um aumento de 4% na margem de contribuicdo para encontrar o preco de
venda maximo de cada produto, objetivando que a empresa ainda assim possuisse um preco menor
do que a média de seus concorrentes, ficando, dessa forma, com um preco competitivo.

3.3. Célculo do ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio fornece informagdes muito importantes para a gestdo da empresa que possui
demanda variével, pois a partir de sua analise é possivel tracar estratégias para a manutencdo da
rentabilidade e para uma gestdo mais sustentavel.

Sugere-se o0 célculo do ponto de equilibrio para trés precgos diferentes, para verificar a sensibilidade
da empresa a essas variagdes. Os valores escolhidos foram o atual pre¢o da empresa, e os dois
outros valores, um inferior e outro superior, tomados anteriormente.

A realizacdo do célculo do ponto de equilibrio foi executada em quatro passos:

a) Coleta dos dados relativos a custos e despesas da clinica;
b) Coleta dos dados referentes a receitas atuais, considerando uma média dos ultimos doze meses;
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c) Calculo da margem de contribuicdo unitaria e da participacdo no perfil do faturamento de cada
produto para os pre¢os tomados;

d) Calculo do ponto de equilibrio total e de cada produto, utilizando a metodologia da média
ponderada da margem de contribuicao.

Os dados obtidos nas etapas relatadas estdo compilados na tabela abaixo:

Dados (-5%) Atual (+4%)
Q (LF) 83,80 68,25 57,95
Q (Cons) 12,58 | R$ 10,09 8,48
PEC (LF) R$ 26.77642 | R$ 2388744 | R$  21.958,90
PEC (Cons) R$ 1737182 |R$ 15430,36 | R$  14.192,50
PE Total R$ 4414825 | R$ 39.317,80 | R$  36.151,40

Quadro 3 — Ponto de equilibrio para maltiplos produtos
Fonte: Autoria propria

A partir dos dados obtidos é possivel também tracar o grafico que mostra o comportamento do
ponto de equilibrio em relacdo a variacdo nos precos de venda. Como pode ser observado na figura
3, quanto maior o preco de venda, mais inclinada é a reta que representa a receita, € menor é o
ponto de equilibrio em valores. O inverso acontece com a diminuigdo da receita. E importante
observar, que ndo é possivel tracar um grafico que aponte o ponto de equilibrio exato, em funcédo da
variacgdo entre o preco de venda dos produtos analisados.

RS 70.000,00

RS 60.000,00 pd

RS 50.000,00

RS 40.000,00

RS 30.000,00 _~ amRT (atual)
// / RT (4%)
RS 20.000,00 -

- s RT(-5%)

RS 10.000,00

RS- -

Figura 3 — Gréfico do ponto de equilibrio para mualtiplos produtos
Fonte: Autoria propria

Pode-se observar na figura acima, como o ponto de equilibrio é deslocado para cima a medida que o
preco é reduzido.

3.4. Célculo do grau de alavancagem

Para analisar o impacto gerado por alteracBes que possam ocorrer na receita de vendas da empresa
e/ou investimentos, é proposto o estudo dos graus de alavancagem. Com o objetivo de conhecer o
poder de alavancagem da mesma, além de tracar um perfil estratégico para tomada de decisbes em
periodos de sazonalidade.

Para a andlise, € mantida a mesma composicdo das vendas, mas o preco é variado, segundo 0s
valores da etapa 3.2. Ap0s isso, é elaborada uma DRE e, com os valores obtidos, sdo calculados os
graus de alavancagem.
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Os novos valores de preco de venda proporcionaram uma variacdo de 9% na receita de vendas da
empresa. Apds a elaboragdo das DREs a partir dos dados simulados, foram calculados os graus de

alavancagem operacional, financeiro e combinado.

Descricéo -9% Atual 9%
(=) |rRvB 61.494,94 67.632,03 73.504,24
() | Impostos (2.397,78) (2.637,08) (3.164,49)
(=) |RLV 59.097,16 64.994,96 70.339,75
() |cF (7.051,60)|  (7.051,60) (7.051,60)
() |cv (28.908,36)|  (31.793,36) |  (34.553,85)
() |LB 23.137,20 26.149,99 28.734,30
() |pv (1.758,24)|  (2.197,80) (2.637,36)
() |DF (10.972,41)|  (10.972,41)|  (10.972,41)
() [LLauR 10.406,55 12.979,78 15.124,53
() |JurOS (2.000,00)|  (2.000,00) (2.000,00)
(%) | LLAJIR - JUROS 8.406,55 10.979,78 13.124,53

Quadro 4 — Simulacdo de DREs para 3 valores de pre¢os de venda.
Fonte: Autoria prépria.

O célculo do Grau de alavancagem operacional foi feito segundo a férmula:
_ A%%LAJIR
~ A%R

GAD

Onde, GAO = Grau de alavancagem Operacional, A%0LAJIR = v/ariacdo percentual no Lucro Antes
dos Juros e Imposto de Renda. 2%0R = Variac&o percentual nas receitas.

Para o calculo do Grau de Alavancagem Financeiro, foi utilizada a formula abaixo:

A%LPA
GAF= ———
A%LAJIR

No qual, GAF = Grau de Alavancagem Financeiro, 2%0LPA = varijacéo percentual no Lucro Por
Acdes.

Por fim, para o calculo do Grau de Alavancagem Combinado, basta encontrar o produto do GAF
pelo GAO.

Assim, para 0 caso apresentado, os resultados obtidos sdo: GAO = 1,27 ; GAF =1,18 e GAC =
1,50. Estes resultados mostram como a empresa podera reagir a uma mudanca relacionada a receita
de vendas e/ou investimentos, dessa forma, caracterizando que a empresa estudada apresenta uma
baixa alavancagem, sendo classificada como uma empresa de perfil estratégico conservador.

4. ANALISE DOS RESULTADOS E DISCUSSAO

Ja na caracterizacdo da empresa e coleta dos dados, verificou-se a caréncia de uma analise
estratégica dos dados disponiveis. Ndo eram utilizados softwares para gerenciamento do fluxo de
caixa e discriminagéo dos valores transacionados pela empresa

Com o estudo da concorréncia e dos precos adotados pela mesma para os produtos oferecidos, foi
possivel dimensionar valores que poderiam ser empregados para cada um dos produtos, permitindo
a empresa dimensionar sua estratégia. Pode-se verificar que, mesmo possuindo uma qualidade
semelhante a dos concorrentes, a empresa possuia pre¢cos menores que a média do mercado.
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A partir da precificacdo dindmica com variacdo da margem de contribuicdo, foi possivel observar
que o produto que apresentava maior margem de contribuicdo, o aluguel de consultorios, possuia
menor impacto nas receitas de venda da empresa, possibilitando duas analises. A primeira é que o
preco praticado pela empresa estd abaixo do valor dos seus concorrentes. E a segunda é que a
empresa necessita de um planejamento eficaz de marketing, j& que a venda do produto que possui
maior margem de contribuicdo deve ser sempre incentivada, pois ajuda a cobrir mais rapidamente
0s custos fixos, as despesas fixas e ainda gerar lucro para a empresa.

Por outro lado, vale ressaltar que apesar do produto laboratério de for¢a possuir menor margem de
contribuicdo, este gera o dobro de receita em comparacdo com o aluguel de consultorios. Sugere-se
que seja elaborado um planejamento de marketing que considere os periodos de sazonalidade pelos
quais passa a empresa.

Com o estudo do grau de alavancagem foi possivel observar que a empresa é caracterizada com um
perfil estratégico conservador, ou seja, que uma variacao na receita de vendas e/ou investimentos ird
causar um impacto pequeno no resultado operacional. E, para um crescimento ou queda da empresa,
os lucros da mesma acompanhardo esse crescimento no maximo na relacédo de 1/1,5.

Dessa forma, sugere-se a otimizacdo dos processos produtivos e administrativos, visando uma
reducdo nos custos fixos e despesas fixas da organizacdo, isto podera contribuir para que um
incremento na receita tenha um impacto mais significativo no resultado operacional. Deve-se
também buscar meios de reduzir a taxa de juros pagos, pois esta representa quase 20% do LAJIR.

5. CONCLUSAO

A motivacdo para o trabalho adveio da ineficiéncia observada no sistema financeiro da empresa em
estudo, que, apesar de possuir uma vasta cartela de clientes, ndo possuia um resultado satisfatorio.

Depois de concluidos os resultados desse estudo, a estratégia da empresa foi reformulada,
mostrando a eficicia da metodologia proposta, principalmente no tocante ao suporte a tomada de
decisdo e ao gerenciamento da organizacdo, permitindo a mesma uma ampla visdo do seu negdcio.
O método utilizado foi fundamental para que a organizagdo tomasse conhecimento da relevancia do
entendimento e analise dos seus dados através de ferramentas como o ponto de equilibrio e o grau
de alavancagem para a eficacia no gerenciamento da mesma.

Muitas empresas, inclusive a analisada, desprezam as variacdes de cenarios do mercado e a propria
estratégia da empresa, tomando dessa forma, decisdes equivocadas e que ndo geram o retorno
esperado. Este estudo conseguiu mostrar que a analise de sensibilidade dos resultados de uma
empresa a variacdes no preco de venda pode ser muito significativa, devendo-se assim ser estudada
a fundo.

A precificacdo dinamica era desconhecida pela empresa e foi fator fundamental para que esta
comecasse a trabalhar com pacotes empresariais, garantindo uma maior abrangéncia no periodo que
antes era de baixa demanda. A negociacdo com cada cliente gerou satisfacdo dos mesmos e
ampliacdo no total de novos contratos.

Sugere-se, para um estudo posterior, que seja realizada uma analise de investimento com dados
sobre valores a serem investidos em marketing para possibilitar um aumento ainda maior na
margem de contribuicdo total, melhorando os resultados da empresa. Esses dados podem ser
novamente avaliados utilizando a metodologia proposta.

O presente estudo finaliza revelando a importéncia da utilizacdo do método proposto e de estudos
futuros de outras ferramentas para auxiliar na tomada de decisdes mais assertivas, contribuindo para
0 atingimento dos objetivos e maximizacao da efetividade da organizagéo.
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