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Resumo:

Nas ultimas décadas, as farmacias vém sofrendo grandes transformacfes e passando por diferentes
processos, mas nao se pode dizer que é por acaso, pois com a grande quantidade de produtos, servigos
e bens de consumo essas organizagdes tiveram que rever suas estratégias. Nesse sentido, 0 presente
estudo foi realizado para encontrar a real margem de contribuigdo dos medicamentos que uma rede de
farmécias utiliza atualmente. Este estudo analisou como séo coletados os dados em relagcdo a margem
de contribuicdo nas cinco farméacias da rede localizadas na cidade de Santa Maria — RS, como também
relata a anélise de como as vendas interferem no resultado mensal. E ainda identificou as farmacias
que geram melhor margem de contribui¢cdo com a utilizacdo da ferramenta ponto de equilibrio e grau
de alavancagem. Metodologicamente, desenvolveu-se uma pesquisa quantitativa e qualitativa, do tipo
descritiva, sendo realizada por meio de um estudo de caso onde, baseado em dados fornecidos pela
propria rede, pdde-se observar a atuacdo no ramo farmacéutico das referidas farméacias. Como
principais resultados destaca-se que a rede obteve uma média de 28% de margem em suas vendas no
ano de 2011, onde as farmacias “E” e “A” contribuiram com os melhores resultados, respectivamente,
em margem de lucratividade e baixos custos fixos para a rede, sendo possivel realinhar algumas
atividades e acompanhar melhor o desempenho das filiais.

Palavras chave: Gestdo econdmica, Gestdo de custos, Margem de contribuic&o.

A study on the real contribution margin used by a net of pharmacies
in Rio Grande do Sul

Abstract

In recent decades, the pharmacies are undergoing major transformations and going through different
processes, but you cannot say that is no accident, because the large amount of products, services and
consumer goods such organizations have had to revise their strategies. Accordingly, the present study
was performed to find the actual contribution margin of medications that a net of pharmacies currently
use. This study examined how the data are collected regarding the contribution margin in the five net
pharmacies located in the city of Santa Maria - RS, but also reports the analysis of how sales affect
monthly result. And yet identified pharmacies that generate better contribution margin using the tool
point of balance and leverage. Methodologically, we developed a quantitative and qualitative,
descriptive, being accomplished through a case study which, based on data provided by the net itself,
one could observe the actions of those in the pharmaceutical pharmacies. As main results is that the
net scores a 28% margin on its sales in 2011, where pharmacies "E" and "A" contributed to the better
results, respectively, profit margins and low costs fixed to the net, it is possible to realign certain
activities and better monitor the performance of the subsidiaries.

Key-words: Economic management, Cost management, Contribution margin.
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1. Introducéo

Nas Ultimas décadas, as farméacias vém sofrendo grandes transformacgdes e passando por
diferentes processos, mas ndo se pode dizer que € por acaso, pois com a grande quantidade de
produtos, servicos e bens de consumo, estas organizagGes tiveram que rever suas estratégias.
Uma vez que no passado ndo havia um grande controle sobre os medicamentos, tdo pouco,
pessoas formadas e especializadas no assunto. Antes era muito comum os clientes chegarem
as farmacias e realizarem a sua consulta com os préprios atendentes, e procurar
esclarecimentos sobre diferentes tipos de produtos como os fitoterapicos, produtos que até
hoje sdo muito procurados e vendidos nas farméacias.

Com a evolugéo do setor farmacéutico, este mercado passou a ser cada vez mais explorado e,
consequentemente, criaram-se as grandes redes. Para isso, foi preciso adotar um controle
maior e melhor na movimentacdo financeira para gerir o estoque e também houve a
necessidade de melhoria nos canais de comunicacdo entre o gerente de compras e o
responsavel pelas vendas, bem como a utilizagdo de um sistema informatizado de qualidade
para concentrar o maior nimero de informacGes possiveis.

No meio farmacéutico escuta-se muito que o mercado busca trabalhar com uma margem de
30% ja que esta seria a ideal dizem os administradores em conversas informais, mas estima-se
gue nem sempre esta meta seja alcangada no dia a dia das organizacGes. Portanto, o principal
objetivo deste estudo é descobrir como sdo coletados os dados em relacdo a margem de
contribuicdo nas cinco farmacias pertencentes a uma rede, localizadas na cidade de Santa
Maria - RS.

Justifica-se a realizacdo desse estudo considerando a necessidade de conhecimento na &rea
farmacéutica da real margem de contribuicdo e saber como funciona sua margem de
lucratividade. Como também buscar contribuir com maiores esclarecimentos em relacdo a um
setor de grande relevancia, mas que atualmente é ainda pouco explorado, interligando assim,
o conhecimento tedrico com as praticas do dia a dia da organizacao.

Portanto, este estudo foi realizado com o intuito de verificar se a rede estava conseguindo
manter-se na média do ramo farmacéutico ou qual seria sua real situacdo. Para isso, foi
necessaria a utilizacdo de meios que pudessem calcular a margem de contribuicdo, esta que
determina quanto cada produto ou filial contribui para a formacao do lucro bruto ou do lucro
liquido operacional da empresa. Ha que se entender nesse célculo, e em sua formulacéao, o que
sd0 e quais sao os custos fixos, custos varidveis e os custos indiretos do produto e da empresa
a ser analisada e que exista total controle dos custos de maneira precisa para que ao final se
obtenha resultados o mais proximos da realidade possivel.

2. Referencial teorico
2.1 Margem de contribuicao

Ponte, Riccio e Lustosa (2007) destacam que a margem de contribuicdo normalmente é
tratada de duas formas: unitaria ou total. Sendo a margem de contribuicdo unitéria
representada pela diferenca entre o preco de venda e a soma dos custos variaveis unitarios de
determinado produto/servico ou rea que se queira custear. Ja a margem de contribuigdo total,
é o resultado obtido pela multiplicacdo da margem de contribuigdo unitaria pela quantidade
vendida, demonstrando a contribuicdo total de determinado item, no resultado geral da
empresa, a certo nivel de venda.

A margem de contribuicdo é quanto sobra para a empresa pagar despesas fixas e ter lucro,
pode ser chamado de Ganho Bruto sobre as vendas. Mostra para o empresario a receita que
sobra das vendas para que a empresa possa pagar suas despesas fixas e gerar lucro.
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2.2 Fluxo de suprimentos

As empresas atualmente independentes do segmento dependem de um bom planejamento e
controle. Por isso, o fluxo de suprimentos é tdo importante no contexto das organizacoes.
Nesse sentido, Kaminsky, Simchi-Levi e Simchi-Levi (2010, p. 21) mencionam que:

“Na atualidade, com a feroz competi¢do nos mercados globais, o aparecimento de
produtos com ciclos de vida curtos e as maiores expectativas dos clientes forcam as
empresas do setor de producdo a investir e concentrar esforcos nos suprimentos.
Este cenario, ao lado dos constantes progressos nas tecnologias de comunicacéo e
transporte (por exemplo, comunicacdo movel, internet e entrega noturna), motiva a
constante evolucao e de diferentes técnicas para a sua gestdo eficiente”.

Lobrigatti (2004) contextualiza que numa tipica manutencdo nos suprimentos, como:
matérias-primas e sua compra, os produtos que sao manufaturados em uma ou mais fabricas,
que sdo transportados para depoésitos para fins de armazenamento temporério e entéo
transportados para varejistas e clientes. Assim, para se ter uma estratégia eficaz é necessaria
que haja uma interacdo entre seus diferentes niveis. Pode-se chamar esta cadeia de rede
logistica, pois abrangem fornecedores, centros de producéo, depositos, centro de distribuicéo,
varejistas e também a logistica reversa.

De fato, na analise do fluxo de suprimentos é preciso considerar os fornecedores dos
fornecedores e os clientes dos clientes, pois eles exercem impacto no desempenho da cadeia.
O objetivo € a eficiéncia em termos de producdo e de custos para todo o sistema. Os custos
globais do sistema, desde o transporte e a distribuicdo até os estoques de matérias-primas,
estoques em processo e de produtos acabados precisam ser minimizados. Assim, a énfase nao
reside em simplesmente minimizar os custos de transporte ou em reduzir estoques; ao
contrario, os esforcos devem concentrar-se em adotar uma abordagem sistémica para uma
6tima gestdo em todo o fluxo (LAMBERT; COOPER 2000).

2.3 Métodos de custeio

Custeio significa apropriacdo de custos. Assim, existem custeio por absor¢éo, custeio baseado
em atividades (ABC), custeio fixo ou variavel, ponto de equilibrio e grau de alavancagem
operacional. Em mercados completamente competitivos um Gnico preco geralmente
prevalece. Em mercados que ndo sejam completamente competitivos, diferentes vendedores
podem cobrar diferentes precos. Nesse caso, 0 preco de mercado sera o preco médio
predominante (HOJI, 2011).

Existem muitas medidas de rentabilidade, tomadas em seu conjunto, essas medidas permitem
aos analistas avaliar os lucros da empresa em relacdo a um dado nivel de vendas, um dado
nivel de ativos, ou o investimento dos proprietarios. Se ndo houvesse lucro, uma empresa ndo
atrairia capital externo. A margem de lucro pode ser dividida em: Margem de Lucro Bruto,
Margem de Lucro Operacional e Margem de Lucro Liquido (GITMAN, 2010).

2.3.1 Custeio por absorc¢éo

Custeio por absorcdo é o método derivado da aplicacdo dos principios de contabilidade
geralmente aceitos. Consistem na apropriacdo de todos os custos de producdo aos bens
elaborados, e s6 os de produgdo; todos os gastos relativos ao esforco de producdo séo
distribuidos para todos os produtos ou servigos feitos (MARTINS, 2006).

Crepaldi (2008) explica que o custeio por absor¢do como um método derivado da aplicacdo
dos principios fundamentais de contabilidade, este, é aceito pela legislacdo comercial e fiscal,
0 mesmo comenta que, 0 método deve ser utilizado quando a empresa precisar de um sistema
de custos integrado com a contabilidade. Porém, oferece poucas informacOes de carater
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gerencial, pois, como 0s custos sdo rateados, pode alterar ou distorcer o custo de alguns
produtos. Pode-se dizer que, este método demonstra uma visdo geral, observam-se poucas
informacdes para determinadas decisdes das rotinas necessarias diariamente na empresa.

2.3.2 Custeio em atividades (ABC)
De acordo com Crepaldi (2004, p. 221), o método ABC:

[...] € um sistema de custeio baseado na analise das atividades significativas da
empresa. Baseia-se na premissa de que sdo as atividades, e ndo os produtos, que
provocam o consumo de recursos, e estas atividades, conforme sdo requeridas, é que
formar&o os custos dos produtos.

Segundo Martins (2006) existem alguns passos a seguir para o Custeio ABC, sdo eles:
identificacdo das atividades relevantes; atribuicdo de custos as atividades; identificacdo e
selecdo dos direcionadores de custos; atribuindo custos dos recursos as atividades e atribuicao
dos custos das atividades aos produtos.

2.3.3 Classificagdo dos custos

Uma classificacdo usual, de acordo com Martins (2006, p. 49) € a que leva em consideracdo
“a relagao entre o valor total de um custo e o volume de atividade numa unidade de tempo”,
dividem-se basicamente o0s custos em: custos fixos e custos variaveis.

A classificacdo em fixos e variaveis leva em consideracéo a unidade de tempo, o valor total de
custos com um item desta unidade de tempo, bem como o volume de atividade. N&o se trata
como no caso da classificacdo de custos diretos e/ou indiretos, de um relacionamento com a
unidade produzida; outro fator que o autor cita é que considerando a relacdo entre o periodo e
o0 volume de atividade, ndo se esta comparando um periodo com outro, este fato € de extrema
importancia na pratica, para ndo se confundir custo fixo com custo recorrente. Ainda, sobre
esta representacdo, pode-se observar que os custos variaveis influenciam diretamente em todo
o0 planejamento da empresa, pois uma organizacdo com altos custos variaveis contempla de
um efetivo controle financeiro (WERNKE, 2005).

2.3.4 Ponto de equilibrio

O conceito de ponto de equilibrio representa uma valiosa ferramenta de gestdo dos resultados
operacionais da empresa. Expressa, o nivel de atividades em que o resultado operacional da
empresa € zero, onde ocorre, portanto, a igualdade entre a receita total e o custo total. Em
decorréncia deste conceito, fica claro que uma empresa devera operar com volumes de
atendimento acima do ponto de equilibrio para obter resultados positivos. Quaisquer volumes
abaixo deste ponto, fatalmente propiciardo prejuizos.

A medida que se analisa 0 comportamento dos custos e da receita, 0 autor comenta que ndo é
tarefa tdo dificil, compreender que ao realizar uma reducdo de volumes de atendimento néo
gerardo receita suficiente para a cobertura do custo fixo. Porém, volumes que venham, por
exemplo, representar um bom padrdo de ocupagdo da organizacdo, em geral, provoca
resultados favoraveis (MATQOS, 2008).

2.3.5 Grau de alavancagem operacional (GAQO)

O Grau de Alavancagem Operacional ¢, de acordo com Crepaldi (2004, p. 242), “o indice que
relaciona o aumento percentual nos lucros com o aumento percentual na quantidade vendida
em determinado nivel de atividades™.

Crepaldi (2008) cita que outro sentido do GAO, é medir a distancia que a empresa esta do
ponto de equilibrio. Em geral, quanto maior o GAO, mais perto a empresa encontra-se do
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ponto de equilibrio. Por este motivo dizemos que o0 GAO é uma medida de risco operacional.
Ele possui dois significados aparentemente distintos. O primeiro mede a variagdo no lucro em
razdo de uma variagdo nas vendas. Assim, se o lucro aumentou 20% para um aumento de 10%
nas vendas, dizemos que a alavancagem operacional € de 2.

3. Metodologia

Esse estudo desenvolveu-se através de uma pesquisa quantitativa e qualitativa quanto a
natureza, do tipo descritiva a respeito dos objetivos, sendo realizada por meio de um estudo
de caso no que tange aos procedimentos técnicos. Assim sendo, sobre a pesquisa quantitativa,
essa remete para explanacdo das causas, por meio de medidas objetivas, utilizando-se
basicamente da estatistica. Nesses termos, transformou-se a vida social em numeros. Ja a
pesquisa qualitativa preocupa-se com a compreensdo, com a interpretacdo do fenémeno,
considerando o significado que os outros dao as suas praticas, o que impde ao pesquisador
uma abordagem hermenéutica (GONCALVES, 2007).

De acordo com Gil (2010, p. 27), “a pesquisa descritiva tem como objetivo a descricdo das
caracteristicas de determinada populacdo. Podem ser elaboradas também com a finalidade de
identificar possiveis relagdes entre variaveis”.

Os estudos de caso, por sua vez, representam a estratégia preferida quando se colocam
questdes do tipo “como” e “por que”, quando o pesquisador tem pouco controle sobre os
eventos e quando o foco se encontra em fenbmenos contemporaneos inseridos em algum
contexto da vida real (YIN, 2005).

A técnica de coleta de dados escolhida foi a utilizacdo de relatorios gerenciais fornecidos pela
organizacdo, baseado no sistema operacional da empresa, para obter uma visdo geral e que
traz informac0es relevantes para a tomada de decisdo da empresa em muitos aspectos. Neste
caso, na area financeira, com a possibilidade de uma melhora no acompanhamento quanto a
margem de lucratividade da rede.

Salienta-se que todos os dados foram retirados desses relatérios de avaliagdo mensal,
representando assim, 80% de toda a empresa, pois ndo foram inclusos no estudo os resultados
das 2 filiais localizadas em outras cidades da regido. O préprio sistema fornece os dados
individuais com as anélises de cada funcionario e seu desempenho diério. E necessario que o
colaborador esteja a par do quanto é importante sua participacdo no dia-a-dia da empresa, pois
sdo eles que fazem a margem baixar ou aumentar, sdo eles que decidem quando e quanto de
desconto um cliente pode ganhar, influenciando no resultado geral ao final de cada periodo.

Os dados obtidos foram tabulados com o auxilio dos softwares Excel® e SPSS 13.0, além do
préprio sistema que a empresa trabalha na atualizacéo e gerenciamento dos dados e cadastros
que sdo atualizados diariamente. E também enviados sempre que alguma farmacia necessita
de atualizacdo para exportar informacdes importantes para o andamento de todas as atividades
diarias, bem como para o célculo das margens de contribuicéo.

4. Analise e interpretacdo dos resultados

A rede de farmacias considerada para analise nesse estudo atua ha dezesseis anos no mercado
farmacéutico de Santa Maria - RS, e atualmente conta com sete filiais, sendo uma localizada
em Santiago - RS, outra no municipio de Jaguari - RS e cinco na cidade de Santa Maria - RS.

4.1 Analises por filiais

Inicialmente, analisou-se a situacdo financeira das cinco unidades onde, em consequéncia
desta andlise e o cruzamento de dados, puderam-se reunir informacfes relacionadas as

ASSOCIAGAO PARANAENSE DE
ENGENHARIA DE PRODUGAO

@ APREPRO



Il CONGRESSO BRASILEIRO DE ENGENHARIA DE PRODUQAO
Ponta Grossa, PR, Brasil, 04 a 06 de dezembro de 2013

2013

receitas bruta e liquida, assim como, tracar o ponto de equilibrio e a margem de lucratividade
por filial.

Para melhor entendimento, foi realizada a utilizaco de graficos para cada loja demonstrando
os valores encontrados, onde em cada figura, contém: do lado esquerdo no eixo “y” os
resultados que representam as receitas bruta e liquida; no lado direito, demonstram-se 0s
valores de ponto de equilibrio e margem. J& o eixo “X”, aparece 0S meses de janeiro a
dezembro de 2011, para que se possam observar possiveis sazonalidades nos resultados no
decorrer do ano.

A primeira filial a ser observada € a loja “A”. Portanto, a Figura 1 apresenta os dados dessa
unidade.

600,00 -
+ 30,00
500,00 -
T 25,00
400,00
+ 20,00
300,00 - ]
+ 15,00
200,00 - 1
100,00 - :, 10,00
5,00
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
REC.LIQUIDA/100, 177,09 | 287,03 177,09 | 177,09 | 170,33 177,09 151,07 | 147,09 | 155,18 133,47 | 14514 | 179,76
REC.BRUTA/100 | 37599 | 53639 | 401,44 | 360,25 | 417,06 | 36297 | 38231 | 363,37 | 36537 | 311,22 | 36614 | 38331
——MARGEM 23,60 23,15 25,75 24,05 24,52 21,75 23,21 22,02 26,01 23,93 23,58 25,86
——GPE 13,63 9,56 13,63 13,63 12,29 13,63 13,41 14,11 14,03 16,47 14,00 13,37

Figura 1 - Unidade “A”

Com foco em quatro aspectos: margem de contribuicdo, ponto de equilibrio, receita bruta e
liquida, observa-se as oscilagBes nos resultados més a més, em virtude de vendas/custos
positivos ou negativos.

Esta filial, no decorrer do ano de 2011, demonstrou uma margem de lucratividade de 26,5%,
atingindo praticamente a média anual da rede, que chegou a 28% no ultimo ano; obteve
receita liquida no primeiro trimestre maior que 0s demais meses do ano, assim como, a receita
bruta de janeira a marco.

Para o0 segundo e terceiro trimestre, nota-se um aumento significativo de vendas em
consequéncia do inverno foi possivel verificar indices de margem proximos a 27%, enquanto
gue os custos apresentam-se menores. Em contrapartida, a receita liquida foi positiva,
acarretando melhor resultado no geral; lembrando que a lacuna entre a linha vermelha do
ponto de equilibrio e a linha azul forte da margem representa os custos.

O ponto de equilibrio, no terceiro e quarto trimestres, apresentam uma uniformidade, com
momentos de aumento, o que demonstra estabilidade nas contas e operagdo positiva para a
empresa.
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A proxima farmécia a ser estudada e analisada é a filial “B”, apresentada na Figura 2.
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Figura 2 - Unidade “B”
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A farmacia “B” obteve no ano de 2011, uma margem de lucratividade proxima a 30%; com
um crescimento peculiar nos meses de novembro e dezembro (meses de menor ticket médio
por cliente). Porém, vale ressaltar que, um fator determinante para a elevagdo na margem,
seria a reducdo nos descontos fornecidos em geral, mas também, pelas vendas realizadas de
perfumaria a clientes que saem da cidade a passeio ou férias, este grupo de produtos tras um
aumento relativo de lucratividade, pois as drogarias em geral ndo fornecem descontos.

A Figura 3 representa a farmacia “C”, bem como o desempenho anual dessa filial.
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Figura 3 - Unidade “C”
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A farmacia “C” apresentou até o final do terceiro trimestre do ano de 2011 resultados
negativos, com margem de lucratividade e receita liquida abaixo dos custos fixos, bem como
um ponto de equilibrio elevado, o que demonstrava a necessidade de algumas mudancas de
diretrizes e melhor acompanhamento.

Esta filial, somente atingiu um resultado positivo na receita liquida, a partir do més de
setembro, por ter incluido o programa “aqui tem farmacia popular”. Houve um aumento
significativo em numero de clientes e seu ticket médio subiu consideravelmente, com isto, o
gerente de loja precisou solicitar mais funcionarios, aumentar seu estoque e melhorar ainda
mais sua negociacao junto aos seus fornecedores.

Observou-se um aumento da margem de contribuicdo, mantendo-se acima da média das
outras farmacias da rede. A farmacia passou a trabalhar praticamente com 30% de lucro em
suas vendas, demonstrando um aumento significativo na receita liquida.

Com a queda na linha do ponto de equilibrio, pode-se afirmar que havera ainda mais aspectos
positivos nas demonstragdes desta farmacia e, possivelmente, nos meses que seguem o final
do ano a farmacia estara operando com suas receitas positivas, demonstrando crescimento
financeiro no proximo semestre de 2012,

A Figura 4 representa a farméacia “D” com a andlise grafica de seus resultados.
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Figura 4 - Unidade “D”

O resultado desta farmécia foi positivo apenas no inicio do ano de 2011, quando foi
reinaugurada, as vendas resultaram com bom retorno e aumento de receita liquida no més de
fevereiro. A filial operou com margem maior que 30%, porém, passou a obter resultados
negativos, com receita liquida e margem de lucro abaixo dos custos fixos da farméacia.

A farméacia “D” foi analisada no decorrer de 2011 com muito cuidado, uma vez que, com a
reforma em toda a farmacia em 2010, ndo houve aumento no fluxo de pessoas e de vendas. A
enorme concorréncia na rua onde a farméacia esta localizada, pode ser fator predominante
nestes resultados, pois ha um nimero expressivo de drogarias investindo cada vez mais em
propaganda, layout e produtos diferenciados.
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Observa-se no gréafico, a linha vermelha representando o ponto de equilibrio, que esta longe
do desejavel, pois, apresentando oscilagbes, que denotam pouca estabilidade financeira, 0s
custos sdo altos e com isto ndo existe como obter lucro dadas as baixas vendas.

A tltima farmacia em estudo é a “E” sendo representada pela Figura 5.

900,00 - B
+ 33,00
800,00 - |
700,00 - |
+ 28,00
600,00 -
500,00 - + 23,00
400,00 -
- 18,00
300,00 -
200,00 -
r 13,00
100,00
8,00
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
REC.LIQUIDA/100| 283,06 269,30 149,58 133,98 520,36 297,01 292,98 299,70 289,15 289,61 276,36 285,26
REC.BRUTA/100 | 532,67 525,98 | 438,71 447,34 | 794,84 588,07 585,87 599,66 555,91 556,07 510,30 | 528,71
=——=MARGEM 33,24 32,93 32,51 32,65 32,47 31,85 31,22 31,87 32,57 32,81 33,59 33,27
—4—GPE 12,9 13,07 15,67 15,37 8,65 11,69 11,73 11,46 12,37 12,36 13,47 13

Figura 5- Unidade “E”

A farméacia “E” foi a que melhor apresentou resultado em todo o ano de 2011, com uma boa
margem de lucratividade, bem acima da média do setor farmacéutico, que gira em torno de
30%. Observou-se receita liquida positiva, salvo 0s meses de marco e abril. Logo ap6s este
periodo, houve uma mudanca na geréncia, um dos fatores, que provavelmente contribuiu para
0 aumento significativo da receita liquida da farmécia, e motivou os colaboradores a atingir
suas metas.

Analisando o desempenho da farmacia “E”, verifica-se linhas bem simétricas, com pequenas
oscilacbes em meses de menor venda, o0 que é normal no periodo de janeiro a margo; o0 ponto
de equilibrio demonstra que esta farmécia pode crescer ainda mais, pois sua receita liquida e
margem positiva cobrem custos operacionais.

Dada a sazonalidade dos meses de abril a setembro, que é fator determinante para a melhora
no resultado financeiro, o periodo de inverno, possibilitou que as vendas praticamente
aumentassem em 50%, o0 que pode incidir em mais investimento para acdes de
merchandising, treinamento e desenvolvimento, o que provocaria maior retorno.

A seguir, na Figura 6, o resultado anual do Lucro Liquido de todas as farméacias, onde pode
ser observado o quanto cada farmécia contribui no Lucro Liquido anual da rede, bem como a
margem de Receita Bruta.
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Figura 6- Lucro Liquido e Receita Bruta

Na Figura 6, é possivel observar a participacdo de cada farméacia dentro da rede na Margem de
Lucro Bruto, onde a farmécia que apresentou melhor percentual de lucratividade durante o
ano de 2011 foi a farmacia “E”, com 32,58% da participacdo nos resultados, seguida da
farmécia “C” e “B”.

Na Figura 7 consta a ilustracdo do resultado anual da rede de farmacias.
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Figura 7- Grau de Alavancagem Operacional e Ponto de Equilibrio
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Este indice mostra qual o efeito que um aumento na quantidade de vendas provocaria no lucro
da empresa, na figura pode-se observar o desempenho anual da Rede.

O conceito de ponto de equilibrio representa uma valiosa ferramenta de gestdo dos resultados
operacionais da empresa. Expressa o nivel de atividades em que o resultado operacional da
empresa é zero, onde ocorre, portanto, a igualdade entre a receita total e o custo total.

Note que nos meses de fevereiro a maio had uma queda significante nas vendas, por serem
meses de menor movimento, portanto demonstrando uma sazonalidade e um possivel indice
de que seria importante focar em alguma acédo para atrair clientela.

Observou-se que, nos meses de janeiro a junho, o ponto de equilibrio oscilou entre altas e
baixas. Mas, a partir de julho tornou-se uma constante, e mesmo que duas das cinco farméacias
da rede na cidade de Santa Maria — RS néo estivessem operando positivamente em relacao as
suas obrigacodes, as demais estavam respondendo positivamente em seus resultados, tornando
0 ponto de equilibrio favoravel ao negdcio.

De modo geral, constatou-se que as cinco farméacias possuem bom fluxo de vendas e receita
bruta anual, salvo periodos sazonais. Mas, devido a altos descontos fornecidos aos clientes, a
receita liquida diminui consideravelmente em determinadas filiais. Os custos varidvel e fixo
sdo altos, por isso, o0 resultado financeiro anual ndo é tdo positivo quanto o esperado. A
analise demonstra diminuicdo de Lucro Liquido nos primeiros meses do ano, portanto no
geral, pode-se concluir que dadas as observagdes por farmécia, ha necessidade de reavaliacao
para que se obtenha melhor desempenho.

A margem de contribuicdo das farméacias mostrou-se 2% abaixo dos 30% operados setor
farmacéutico brasileiro e 8% acima do praticado no inicio de 2011, pois se estimava que a
rede operava uma margem de lucratividade de 22%. Entretanto, ao coletar os dados e
demonstrar graficamente foi possivel concluir uma melhora significativa no desempenho
geral da rede, visto que na realidade a rede opera com 28%.

5. Considerac0es finais

A margem de contribuicdo € uma das muitas maneiras de verificar como esta o desempenho
de uma empresa no setor em que ela atua, € muito importante que sejam utilizadas
ferramentas que possam medir ou verificar esta margem e acompanha-la com certa
frequéncia, a fim de atingir os objetivos propostos pela diretoria, e maximizar o lucro para a
organizacao.

Apo6s a andlise das informacgdes fornecidas pela empresa, bem como a utilizacdo de
ferramentas necessarias para encontrar a resposta da problematica em questdo, pdde-se
concluir que a rede de farmacias, manteve uma média de 28% de margem de contribuic&o,
ainda foi possivel identificar as farmacias com melhores resultados, como também as filiais
gue necessitam de um plano para melhorar seu desempenho.

Em relacdo aos produtos que geram mais lucro para a empresa, pode-se constatar que 0S
medicamentos genéricos trazem maior retorno, pois ao negociar, a empresa possui o poder de
barganha junto a seus parceiros, bem como maior capacidade de negociar junto aos clientes.
Portanto, pode repassar bons descontos, deixando clientes satisfeitos e tendo sua margem
assegurada em virtude da 6tima margem deixada em cada medicamento genérico.

Foi possivel verificar ainda onde serdo necessarios investimentos, ou mudancas de
posicionamento, sugestiona-se 0 melhor acompanhamento de desempenho por farmécia para
manter-se na média proposta pelo setor farmacéutico e ganho de mercado. Assim como, 0
treinamento e desenvolvimento dos profissionais que atuam, principalmente na area de
vendas, pois sdo eles que diretamente influenciam no resultado da rede. Deste modo, é de
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suma importancia a participacdo de cada profissional atuante, ja que é indispensavel que cada
colaborador tenha consciéncia do quanto seu trabalho é um fator determinante no resultado
final tanto na filial quanto na rede.
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