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MARGEM DE
CONTRIBUICAO:

QUANTO SOBRA
PARA SUA EMPRESA?

Que nome estranho! O que é isso?

Essa expressao, Margem de Contribuicao, pode soar estranha aos ouvi-
dos, mas entender o que significa ajudara muito no dia-a-dia de sua
empresa.

Para isso, pedimos que vocé inicialmente conheca a situacao ocorrida
na empresa dos amigos Antonio e Pedro Bento.

O Sr. Anténio é um empresdrio comprometido com a gestao de
sua pequena empresa, afinal decidiu ter seu préprio negécio apos ter
perdido seu emprego, para com isso ter um trabalho, sustentar a fa-
milia e ainda ter rendimentos sobre o dinheiro recebido do antigo
emprego e investido na empresa. Convidou ainda um sécio, Sr. Pedro
Bento, para complementar o investimento necessdrio e administrar a
empresa.

No inicio, as dificuldades que eles enfrentavam relacionavam-se
com a consolidagao da empresa. O mercado era promissor e a con-
corréncia ainda ndo atrapalhava tanto os negécios.

Mas o tempo foi passando e o sucesso da empresa do Sr. Anto-
nio e do Sr. Pedro Bento fez com que outras pessoas também abris-
sem empresas naquele segmento. A partir de entdo, os amigos sen-
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tiram a pressao da concorréncia, principalmente sobre os pregos
praticados e o quanto isso contribuia para a redugao do volume
das vendas.

Eles sabiam que algo precisava ser feito, e a Unica coisa em que
pensavam era nos pregos de venda. Eles nao entendiam como seus
concorrentes tinham precos menores que os da sua empresa. E olha
que o Sr. Anténio e seu socio, Sr. Pedro Bento, tinham um 6timo con-
trole financeiro, tudo anotadinho na ponta do lapis.

Afinal tinham esse controle porque sempre queriam saber se tudo
estava acontecendo conforme as metas estipuladas para o negécio.

- Precisamos agir, disse Sr. Pedro Bento para o seu sécio. Nao
podemos deixar nossas vendas nesta situagao, senao daqui a pouco
nem Lucro e muito menos condigées de pagar as contas nossa em-
presa terd!

- Sim, concordou Sr. Anténio - temos que vender mais, essa é a
saida. O problema é que nossos clientes estao preferindo comprar
nos concorrentes, principalmente em funcao dos precos. Penso que
temos que diminuir o valor dos nossos pre¢os!

- Mas como? - retrucou Sr. Pedro Bento. E a nossa margem de
ganho? Aqueles percentuais que aplicamos sobre o valor do custo
dos nossos produtos?

- E meu amigo Pedro, precisamos SABER MAIS sobre isso, e en-
tender melhor o que representam aqueles percentuais sobre os cus-
tos e em que isso pode nos ajudar a sair dessa situacdo complicada,
disse Sr. Anténio, ja bastante desconsolado com o problema.

- Isso! — disse o Sr. Pedro Bento. Estamos nesta situagdo porque
apesar de termos controles, tudo anotado, podemos nao estar sabendo
usar as informagbes que temos sobre a nossa empresa. Por isso, ndo
conseguimos tomar qualquer decisao segura para sair desta situagao.



- Como assim? Explique-se Pedro, estou achando interessante esse
seu raciocinio — comentou Sr. Anténio.

- Esimples, veja s6: o que sa-
bemos com precisao sobre a nos-
sa empresa, em decorréncia de
todo esse tempo no mercado?
Que nossas despesas mensais,
aquelas que consideramos fixas e
que devemos pagar mesmo que
ndo tenhdmos nada de vendas, so-
mam R$ 3.500,00, e isso repre-
senta algo em torno de 17,5% do
valor das nossas vendas mensais.
Nao é mesmo?

- Ora, mais e dai? Sobre o
valor que pagamos em nossos
produtos, jogamos 50% para es-

O percentual que as Des-
pesas Fixas representam das
vendas € encontrado dividindo o
valor total mensal das Despesas
Fixas pelo valor total mensal das
Vendas. Exemplo: R$ 3.500,00 de
despesas fixas dividido por R$
20.000,00 de vendas € igual a
17,5%. Mas é melhor encontrar
esse percentual das despesas fi-
xas considerando os valores anu-
ais ao invés dos valores mensais,
pois assim serao também consi-
deradas diversas situacoes,
como sazonalidade de vendas,
por exemplo.
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tipular o preco de venda (valor do custo mais 50%), e isso sempre
deu para pagar as contas e ainda ter um lucrinho.

- E meu caro, mas nossas vendas provavelmente cairam justa-
mente por causa dessa forma de fazer preco. E tem mais coisas para
pensar. Além daqueles 17,5% das despesas mensais, temos que pa-
gar, quando vendemos, 7,5% de impostos sobre as vendas e 3% de
comissdo aos vendedores. Esqueceu, Antbnio?

- Ainda continuo achando que d4, disse Sr. Anténio. - 17,5% das
despesas, mais 7,5% para os impostos das vendas e mais 3% para
comissao dos vendedores, isso dda um total de 28%, para os 50% que
jogamos sobre os custos ainda tem uma diferenca de 22% (50% me-
nos 28%), entao esse é o nosso ganho!

-k, podia ser, s6 que os clientes ndo estao querendo mais nossos
precos!

- Ora Pedro, o que acha entao de reduzirmos nossos precos apli-
cando somente 35% sobre os custos, ao invés de 50%? Ainda tere-
mos uma sobrinha de 7% (35% menos 28% igual a 7%), e pelo que
todos comentam, ainda é um bom lucro, sem contar que nossos pre-
cos ficariam mais competitivos. O que vocé acha Pedro Bento?

- Nao sei Antbnio, parece légico, mas algo ainda me faz pensar que
precisamos saber mais sobre isso. As contas ndo devem ser s6 essas!

Nota: Pode ser que vocé precise de mais informacoes sobre al-
guns termos citados, como Despesas Fixas, Valor de Custo, Im-
postos sobre Vendas e Comissao de Vendedores. Neste caso, pro-
cure o SEBRAE mais préximo para saber mais.
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De fato o Sr. Pedro Bento esta certo. Ele e o Sr. Antdnio precisam enten-
der mais algumas coisinhas sobre essas informacoes antes de tomarem qual-
quer decisao, principalmente em relacao aos precos de venda, pois podem
piorar ainda mais a situagdo da empresa. O que precisa ficar entendido aqui
é que nao se pode considerar como ganho sobre as vendas os percentuais
aplicados sobre os custos. Esse esta sendo o equivoco dos dois.

O que eles estao precisando saber mais é sobre como encontrar a mar-
gem de ganho das vendas ou lucro bruto, e que aqui neste SAIBA MAIS,
trataremos como Margem de Contribuicao.

Ter esse conhecimento sobre a Margem de Contribuicao é essencial para
muitas decisdes e com isso, melhorar a situacao financeira da empresa.

Sendo assim e considerando as informagoes da empresa do Sr. Anténio
e do Sr. Pedro Bento, vamos entender o que é Margem de Contribuicao.

Margem de Contribuicao

O termo Margem de Contribuicao tem um significado igual ao termo
Ganho Bruto sobre as Vendas. Isso indica para o empresdrio o quanto sobra
das vendas para que a empresa possa pagar suas despesas fixas e gerar lucro.

Vamos explicar um pouco mais esta questao:

Se é preciso comprar o que € vendido e ainda pagar algumas despesas
que s6 ocorrem quando se vende, como é o caso de Impostos sobre a
Venda e das Comissdes dos vendedores, quanto sobra para a empresa
pagar despesas fixas e ter lucro? E essa sobra que consideramos como sen-
do a Margem de Contribuigao.

Em qualquer que seja o segmento, Industria, Comércio ou Servigos, é
perfeitamente possivel e facil se apurar o valor e o percentual respectivo
da Margem de Contribuigao.
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Mas por que esse nome, Margem de Contribuicao?

Isso tem um sentido:

* Margem por que é a diferenca entre o Valor da Venda (prego de venda) e os
Valores dos Custos e das Despesas especificas destas Venda, ou seja, valores
também conhecidos por Custos Varidveis e Despesas Varidveis da venda.

* Contribuicao porque representa em
quanto o valor das vendas contribui para
o pagamento das Despesas Fixas e tam-
bém para gerar Lucro.

Para encontrar a Margem de Contri-
buicdo, é preciso realizar a seguinte
conta:

Margem de Contribuigao é igual
ao valor das Vendas menos o valor
dos Custos Varidveis e das Despesas
Variaveis.

Portanto, conhecer a Mar-

gem de Contribuicao que as
vendas proporcionam, mesmo
antes de serem realizadas, é fun-
damental para o planejamento
de qualquer empresa, principal-
mente se considerarmos que a
Margem de Contribuicao pode
ser fixada no momento do cal-
culo do Preco de Venda dos pro-
dutos ou servicos.

Ou se preferir numa férmula, isso tudo fica assim:

Margem de Contribuicao =
Valor das Vendas — (Custos Varidveis + Despesas Varidveis)

Ou ainda:
- Valor Total das Vendas ou <4 Prego de Venda (unitario)
|— | Despesas Variaveis Totais ou — Despesas Variaveis (unitarias)
—_ Custo Variavel Total ou — Custo Variavel (unitario)

= | Margem de Contribuicdo Total ou

Margem de Contribuicdo (unitaria)
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Nota: A 12 coluna é para o caso da venda total e a 22 coluna é para o
caso do célculo produto a produto, ou grupo de produtos.

O valor encontrado em qualquer uma das formas apresentadas para o
calculo da Margem de Contribuicao representa o quanto a empresa consegue
gerar de recursos para pagar as Despesas Fixas e obter Lucro. Quando o valor
da Margem de Contribuigao for superior ao valor total das Despesas Fixas, no
caso da 12 coluna da tabela da pégina anterior, a empresa estara gerando lucro
e, quando for inferior, o resultado sera entendido como prejuizo.

A Margem de Contribuicdo Total da Empresa representa também a mar-
gem média, pois considera tudo o que é vendido. E normal termos em
qualquer empresa produtos/servigos com pregos, custos e despesas dife-
rentes uns dos outros. Por isso, é muito importante apurar a margem de
contribuicdo de cada produto/servico, que é o caso demonstrado na 22
coluna da tabela da pégina anterior.

Atencao! Ao analisar a margem de contribuicao unitaria (conforme a
22 coluna da tabela da pégina anterior) de qualquer produto/servigo
em sua empresa, lembre-se que nenhum deles deverd apresentar mar-
gem que nao contribui, ou seja, quando o valor do prego de venda é
inferior a soma dos valores de despesas varidveis e dos custos variaveis,
nao contribuindo portanto, para pagar as despesas fixas e gerar lucro.

A margem que nao contribui pode ser aceitdvel em uma empresa
quando estiver relacionada a alguma estratégia promocional de ven-
das, isto é, com total conhecimento de seus gestores. Mas ainda assim,
deve-se avaliar se as vendas de outros produtos, agregadas ou nao a
promocao, apresentam margens que compensem a margem de contri-
buicao negativa (prego de venda inferior aos custos varidveis e despesas
variaveis) de algum produto/servigo que esteja nesta condicao.

Entretanto, o objetivo principal do empresario, nesta questao, deve
ser a busca constante da melhor margem de contribuicao para seus
produtos, e isso dependerd sempre das negociacdes que puder fazer
para reduzir os valores dos custos e das despesas varidveis. Ter o valor
do preco de venda aumentado é também uma saida, mas isso nao po-
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derd ser feito se o prego reajustado deixar de proporcionar competiti-
vidade frente aos concorrentes.

Para ficar mais claro, vamos agora explicar o que sao cada um dos ele-
mentos que foram citados nos cdlculos da Margem de Contribuicao:

* Valor Total das Vendas ou Vendas Brutas Totais: é o Faturamento Total,
consideradas as vendas a vista e as vendas a prazo e refere-se ao volume
financeiro dos negécios realizados pela empresa, ou seja, é a quantidade
vendida de produtos multiplicada pelos seus respectivos Precos de Venda.

* Custos Variaveis: nas pequenas empresas, podemos afirmar que os cus-
tos variaveis referem-se aos valores pagos especificamente para adquirir o
que a empresa se propde a vender aos seus clientes. Desta forma, para
cada segmento de empresa temos:

- Comércio: o valor de aquisicdo das mercadorias, observando, quando
necessario, o acréscimo do valor de frete e do IPI e outros valores pagos na
aquisicao das mercadorias. Também quando for o caso, descontado o va-
lor de Crédito do ICMS.

- Industria: o valor gasto na elaboragao dos produtos, como matéria-prima,
insumos, embalagens e etiquetas. Note que para facilitar, ndo sao considerados
os valores de saldrios fixos, nem mesmo do pessoal da producio, porque sao
valores pagos mensalmente. Desta maneira, estes saldrios ndo devem integrar o
valor total dos custos varidveis para o calculo da Margem de Contribuigo.

- Servicos: os valores gastos especificamente para realizar os servigos refe-
rem-se aos materiais/pecas aplicados na execugao do servigo. Por exem-
plo: em uma assisténcia técnica em eletrodomésticos, na realizagao de um
servigo, as pegas de reposicao sao consideradas como Custo Varidvel, pois
s serao utilizadas se a venda de servicos acontecer, caso contrario, nao. Ja
os salarios dos funciondrios sao pagos integralmente independente de te-
rem sido vendidos servicos ou ndo, e devem ser considerados como des-
pesas fixas, nao integrando os valores de custos variaveis, para o calculo da
Margem de Contribuigao.
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* Despesas Variaveis: sao aos valores pagos especificamente pelas vendas

realizadas e sao praticamente as mesmas para os segmentos de Inddstria,
Comércio e Servicos. Normalmente referem-se a:

- Impostos sobre as Vendas: valor ou percentual dos impostos respectivos
das notas fiscais emitidas, portanto, sé acontecem quando forem realiza-
das vendas. Considerar os impostos federais, estaduais e municipais con-
forme a natureza da empresa.

- Comissao de Vendas: valores pagos aos funciondrios ou representantes
pelas vendas realizadas. Normalmente é estabelecido um percentual a ser
pago pelas vendas que cada um realiza. Portanto, se nao ocorrerem ven-
das, ndo ocorrem as comissdes. Por isso, a comissao é considerada como
despesa variavel e nao fixa.

Conhecer a margem de
contribuicao é essencial
para poder tomar decisdes.

Cada atividade empresa-
rial, em funcao da sua na-
tureza operacional e das carac-
teristicas comerciais que pra-
tica, apresenta diferentes valo-
res que representam custos e

despesas, os quais precisam Se a margem de contribui-
ser analisados um a um, para ¢ao nao é conhecida, a em-
serem definidos pela condicao presa pode estar vendendo
de variaveis ou fixos. muito e tendo prejuizo.

Procure o SEBRAE para saber mais sobre
custos e despesas em sua empresa.

Vamos agora, depois de entendido o que é e para que serve a Margem
de Contribuigao, voltar ao caso dos nossos amigos Sr. Antonio e Sr. Pedro
Bento, e esclarecer as dividas que tinham quanto a decisao sobre os pre-
cos de venda e seu impacto.
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Para isso, vamos considerar um produto qualquer em que o valor de
custo variavel seja de R$ 15,00. Como eles praticam 50% sobre o custo
para definir o preco, esse produto seria vendido por R$ 22,50 (R$15,00 +
50%). Logo, a margem de contribuicao, considerando que as despesas va-
ridveis daquela empresa representam 10,5% sobre o prego de venda (im-
postos 7,5% mais a comissao de 3%), é de:

Calculo da Margem R$ %

de Contribuicéo Calculo dos Percentuais

+‘ Prego de Venda 22,50 100 {t)ogfg:::::g?:u?: : :33::
| Despesas 2,36 | 10,5 R$ 2,36 + R$ 22,50 x 100

Variaveis - 10,5%

—  custovaridvel 15,00 66,7 R$ 15,00 + R$ 22,50 x 100

| Margem .

= deContribuicio | /14 | 22,8 | R$ 5,14 + R$ 22,50 x 100
Veja que a Margem de Contribuicao, isto é, a contribuicao deste pre-
co de venda para pagar as despesas fixas e gerar lucro, é de R$ 5,14
por unidade ou 22,8% do preco de venda.

O Sr. Antonio fazia contas considerando os 50% sobre custos e imagina-
va que a sobra que teriam apds pagar as despesas varidveis de 10,5%, seria
, . o — de 39,5% (50% menos
N P 10,5%) e que mesmo des-

7 WeSOA MARGEM

contando o percentual
DE CQNT@B%@H@E@.{I médio das cfljespesas fi-
Vi xas sobre as vendas,
' ' que era de 17,5%,

ainda teriam um
lucro de 22%. Esse
era o equivoco que
estavam fazendo,
pois no célculo
. correto, a margem
_de contribuicao
(tabela acima), re-
presenta 22,8% do




ma;s

preco de venda. E, além disso, ainda teriam que ser pagas as despesas
fixas, reduzindo ainda mais o lucro.

Claro que tudo depende do volume total das vendas, afinal, com a venda
de somente uma unidade, ndo é possivel pagar as contas da empresa.

E tem mais, o Sr. Antonio prop0ds praticarem um novo percentual de
35% sobre os custos para voltarem a ter competitividade de prego, e ainda
assim, lucro. Se isso fosse feito sem avaliar a Margem de Contribuigao, eles
poderiam entrar numa “fria” daquelas.

Vamos ver como ficaria a Margem de Contribuicao se praticassem 35%
sobre os custos:

Novo valor do preco = R$ 15,00 + 35% = R$ 20,25

Calculoda M
culo da Margem R$ %

de Contribuicdo Calculo dos Percentuais

-+ Preco de Venda 20,25| 100 | © preco ou a venda sempre é igual a 100%

Despesas 2,13 10,5 R$ 2,13 + R$ 20,25 x 100

Variaveis - 10,5%

—|  Custovariavel 15,00 74,1 R$ 15,00 + R$ 20,25 x 100

vargem 3,12 | 15,4 R$ 3,12 + R$ 20,25 x 100

de Contribuicao

Veja s6, a margem de contribuigao caiu de 22,8% para 15,4% sobre o
valor do prego de venda, e é com essa margem que a empresa dos dois
pode contar para pagar as despesas fixas. Note bem, se as despesas fixas
continuarem representando 17,5% das vendas, nao existindo aumento do
valor total de vendas e nem diminuigao do valor total das despesas, o
resultado final serd prejuizo. Portanto, cuidado Srs. Antonio e Pedro Bento,
é preciso avaliar esse preco considerando o possivel acréscimo das vendas
totais e ainda, redugao no valor das despesas fixas.

Em sua empresa, cuide bem para ter sempre em suas vendas as melho-
res condigbes de margens que contribuem para pagar as despesas fixas e
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acumular lucro, e vocé podera fazer isso agindo, entre outras, nas seguin-
tes questoes:

* Sempre que possivel, ajuste os valores dos precos de venda para que
apresentem boa margem de contribuicao e ainda permanecam inferiores
aos valores dos precos de venda da concorréncia. Para isso, indicamos as
seguintes providéncias:

- negocie mais com seus fornecedores para reduzir a0 maximo os custos
varidveis dos produtos/servicos vendidos;

- procure mais orientagoes sobre enquadramento tributdrio para, se possi-
vel, diminuir o valor das despesas varidveis com impostos;

- procure sempre remunerar os esforgos para realizar vendas. Pagar comis-
sdes é uma das agdes mais praticadas. No entanto, tenha uma estratégia
para que o valor das comissoes represente menos no total das despesas
varidveis e, a0 mesmo tempo, mantenha elevado em seus colaboradores,
o desejo de vender mais;

- avalie como esta sendo administrada e funcionando sua empresa, e
com isso, busque cada vez mais gastar menos com valores de despe-
sas fixas.

Neste SAIBA MAIS, explicamos a Margem de Contribuicao e aproveita-
mos para elucidar o uso desse conhecimento para resolver questoes tao
comuns as empresas, que sao:

* pensar equivocadamente no ganho bruto como sendo o percentual apli-
cado sobre os custos varidveis;

* definir o preco de venda em fungao de pressao da concorréncia, sem
avaliar a margem de contribuicdo e os reflexos que isso provocara no volu-
me necessario de vendas.

Além disso, para o que mais serve conhecer a
Margem de Contribuicao em uma Empresa?

Sao muitas as vantagens que se pode ter conhecendo a Margem de
Contribuicao Total das Vendas ou mesmo a Margem de Contribuicao de
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cada Produto, e todas elas estdo certamente relacionadas com decisoes
importantes para a empresa, tais como:

* identificacdo do volume minimo necessdrio de vendas para pagar as
despesas fixas — o ponto de equilibrio;
* identificagdo do volume minimo de vendas para pagar despesas fixas e
ainda gerar um determinado valor de lucro;
* elaboracdo das tabelas de precos considerando descontos especiais em
funcao do volume vendido a um mesmo cliente;
* decisao por qual produto a empresa intensificard as vendas ou mesmo,
deixarad de comercializar;
* estabelecimento de campanhas promocionais de vendas: descontos/brin-
des x impacto na quantidade necessaria de vendas;
* decisdo pela quantidade de producdo de determinados produtos, no
caso de nao ter disponivel suficientes recursos para todos;
* andlise da concorréncia e competitividade de precos, e a relacao disto
com o volume de vendas.
Tendo as orientagées
=~ ; necessarias para enten-
ﬂ“ mu} iy, dero (]ue.é I}dargem de
<-( Q J \ Contribuicao e como
usa-la, certamente sua
&L administracao e deci-
sOes proporcionarao a
empresa melhores con-
dicoes de competitivi-
dade. E com isso, po-

derao ser obtidos re-
sultados mais eficazes
- 998 ] "_""OO nas negociacoes daqui

para frente.
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A série SAIBA MAIS esclarece as duvidas mais freqlientes dos
empresadrios atendidos pela Orientagdo Empresarial do SEBRAE

nas mais diversas dreas: organizagdo empresarial, financas,
marketing, produgéo, informatica, juridica, comércio exterior.
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