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1. INTRODUCAO

Nosso projeto integrado estara descrevendo partes importantes em um contexto
de vendas e custos de uma empresa, mostrando os pontos que devem ser respeitados em

uma gestdo de custos e consequentemente uma gestao de vendas e negociagdes.

Estaremos enquadrando a empresa pesquisada “Magazine Luiza” neste contexto,

evidenciando o modo operante da mesma nesta gestdo de custos, vendas e negociagao.

A Magazine Luiza ¢ uma empresa amplamente conhecida em todo territorio
nacional , se destacando no seu setor e servindo de inspiragdo para muitos outros
varejistas do pais. Criada na década de 50, a empresa ja trilha seu caminho no ramo ha
mais de 60 anos, demonstrando seu elevado sucesso. A organiza¢do conta com lojas por
diversos lugares do pais, além de contar também com sua plataforma digital, podendo

levar sua ampla variedade de produtos a qualquer lugar.

Referéncia no e-commerce, a empresa vem se destacando cada vez mais no seu

ramo de atuagdo e ganhando mais espaco no mundo cotidiano.

No ramo dos negodcios ¢ sempre bom realizar uma analise financeira e contabil
da empresa como o Magazine Luiza, para que se estude quais as despesas e lucros

financeiros uma organizagao desse porte possui.

Sendo assim, o presente trabalho visa apresentar os fundamentos contabeis e
financeiros do Magazine Luiza, além de mostrar também a atualizacdo de valores pelo

IGP-M, demonstrando as varia¢des de precos no mercado.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

O nosso Projeto Integrado foi desenvolvido sobre a empresa Magazine Luiza,
com CNPJ:47.960.950/0001-21, Rua Voluntarios da Franca 1465 Centro Franca Cep:
14400490 - SP .

Criada na década de 50, em Franca, no interior de Sdo Paulo,pelo Sr. Pelegrino
Jos¢ Donato e dona Luiza Trajano Donato, o Magazine Luiza tornou-se uma
companhia orientada por ciclos de desenvolvimento. O Magalu ja viveu o ciclo da
expansdo pelo interior do Brasil, o ciclo da entrada no mercado de Sao Paulo e de
consolidagdo como umas das grandes varejistas brasileiras, o ciclo da busca por escala e
abrangéncia regional via aquisic¢des, o ciclo da transformacao digital. Todos eles foram
concluidos. A partir de 2019, iniciou-se um novo momento,0 posicionamento do
Magalu como uma plataforma digital de varejo, um ecossistema que contribui para que

milhares de outros negocios ingressem no universo das transagdes virtuais.

Cinco pilares sustentam este novo ciclo de negdcios do Magalu -- crescimento
exponencial, entrega mais rapida, super app, oferta de novas categorias de produtos,
principalmente por meio do marketplace, e o0 Magalu ao seu Servi¢o (ou Magalu as a
Service). O desafio dos mais de 35.000 colaboradores da empresa ¢ fortalecer esses
pilares para que o ecossistema digital funcione de forma plena. Assim como das
empresas parceiras: Netshoes, Zattini, Log Bee, Epoca Cosméticos, Estante Virtual,

Consorcio Magalu, entre outras.

O Magalu foi criado hd mais de 60 anos com uma missdo: incluir. Contribuir
para que bens, até entdo, acessiveis a uma classe de privilegiados pudessem chegar a
todos os brasileiros. Nao se trata apenas de consumo, mas da transformacdo de vidas
por meio do acesso. Aparelhos de TV levaram informagdo e entretenimento para
milhdes de familias brasileiras. As maquinas de lavar roupas ajudaram a inserir as
mulheres no mercado de trabalho. Agora, a digitalizacdo pode transformar para melhor

as empresas brasileiras -- sobretudo as pequenas.
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3. PROJETO INTEGRADO

A Magazine Luiza conta com departamentos que cada um deles tem seus
gestores, sendo assim os gestores podem focar na sua gestao de desempenho, sendo nos

custos, nas vendas e nas negociacdes.

Os gestores de departamento trabalham em parcerias entre si, para que cada um
tenha o apoio necessario do outro departamento, fazendo com que a Magazine Luiza
como um todo possa estar em crescente evolucdo e conseguindo novos modelos de

negocios.

3.1 GESTAO DE VENDAS E NEGOCIACAO

Os objetivos da empresa estdao ligados diretamente ao tipo de produto ou servigo
que ela possui para atender ao mercado. Faz-se necessario que a empresa tenha em
campo um profissional com perfil e preparo adequados para cada situacao e que consiga
entender o processo de vendas de forma sistémica, e ndo isolada. Assim, faz-se
necessario o entendimento € o conhecimento de todo o processo da venda, para que
nada fique isolado, sem a aten¢do devida ou que venha a prejudicar no fechamento da

venda por algum detalhe que nao foi acompanhado de perto.

Um dos principais mitos relacionados a negociacao ¢ de que se trata de uma arte
praticada por pessoas em um nivel superior as demais. Na verdade, a negociagdo
acompanha vocé e qualquer outro individuo em sua rotina didria. Negocia-se o tempo
todo, seja para comprar ou alugar um imével, para pleitear um aumento no trabalho ou
para decidir um programa em familia. Negociar ndo ¢ um dom ou algo que o individuo
nasce apto a fazer ou ndo. Trata-se de uma pratica que possui sustenta¢do em técnicas e

taticas, as quais podem ser desenvolvidas com preparacao, conhecimento e pratica.
Existem diversos modelos de negociagdes dentre eles exploramos alguns:

- Modelo distributivo: também conhecido como negociagdo posicional.

Trata-se de uma negociacdo perde-ganha, em que uma parte precisa
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perder para a outra ganhar. Essa forma de negociacao se caracteriza pela
tomada e cedéncia de posi¢des acerca do tema que rege a negociagao.
Um dos lados normalmente inicia com a sua oferta, que ¢ rejeitada pela
outra parte, ¢ ambos os lados vao alterando as suas exigéncias até se
chegar a um acordo, normalmente porque uma das partes finalmente
conseguiu driblar a outra

- Modelo cooperativo: também conhecido como negociagdo por
principios. Nesse modelo, o foco ¢ em um resultado ganha-ganha, ou
seja, um acordo que seja benéfico para ambas as partes envolvidas. O
objetivo, portanto, estd voltado para a manutencdo do relacionamento

entre os envolvidos.

3.1.1 TECNICAS E FASES DE VENDA

Técnicas de vendas sdo fundamentais para qualquer negécio que envolva lucro.
Elas vao desde um atendimento de qualidade e valorizagdo do seu produto até as
diversas maneiras de atragdo de clientes. As técnicas de vendas existem desde que as
primeiras relacdes comerciais surgiram. Consistem em argumentos éticos direcionados
ao convencimento de clientes para a aquisi¢ao de um bem ou servigo. Logo, sem uma

boa negociacao, dificilmente haverd uma boa venda.

Dentro de cada fase do processo de vendas, existe uma grande quantidade de
técnicas e ferramentas para torna-lo mais eficiente e eficaz. Uma das técnicas mais
antigas e ainda utilizadas ¢ o Spin Selling, criada por Neil Rackham e lancada no fim da

década de 80, vejamos:

- Perguntas de situacdo (S): t€ém como objetivo entender a situacdo em que
o cliente se encontra desde o inicio da conversa, de modo a entender
quem ¢ o seu cliente e identificar se ele se encaixa no perfil que vocé
pode atender. Além disso, € nesse momento que vocé entenderd o que ele

precisa e o que o levou a chegar até vocé.
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Perguntas de problema (P): tem como finalidade investigar problemas,
dificuldades e insatisfacdes. Esse é o momento de fazer seu cliente
perceber qual o problema que o levou até vocé. Por isso, questiona-lo ja
mostrando o problema ¢ a melhor forma de usar esse modelo de
perguntas a seu favor.

Perguntas de implicacao (I): buscam levantar uma ou mais implicacdes
para cada um dos problemas identificados. Como seu produto/servigo
ajuda esse cliente? Por meio de perguntas inteligentes, vocé encontra a
resposta.

Perguntas de necessidade de solugdo (N): o objetivo desse tipo de
pergunta ¢ levantar, por parte do cliente, o que seria interessante na
solugdo. E o momento em que seu cliente percebera que precisa de vocé.
Na pergunta de implicacdo, ele ja entendeu que vocé pode ajudar e, nesse

momento, enxerga todos os beneficios que vocé consegue entregar.

O processo de vendas ¢ formado por um conjunto de etapas para que se possa alcangar o

sucesso. Entre as etapas do processo de vendas, destacam -se: prospeccao, abordagem

de clientes, sondagem ou identificagdo do perfil da demanda, elaboragdo de propostas,

argumentacdo e fechamento.

A prospeccao refere-se a todas as agdes de captacao de novos clientes, e os
prospects sdo pessoas que devem ser atraidas para realizarem o ato de compra

A abordagem ¢ o momento em que os produtos e servigos oferecidos pela
empresa chegam até seus consumidores por meio da midia e/ ou do contato com
consultores

O processo de levantamento das necessidades (ou identificacdo do perfil da
demanda) é muito importante para a personalizacdo do atendimento, além de
agregar mais funcionalidades as vendas. Essa etapa ¢ realizada apds a
abordagem, quando houver oportunidade de contato com os consumidores, em
que serdo feitas algumas perguntas, com o objetivo de identificar de forma mais
clara a real necessidade de cada pessoa, facilitando para que se possa adaptar

produtos e servicos as necessidades dos clientes
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- A proposta de valor se caracteriza pela discussao dos recursos, das vantagens e

dos beneficios do produto ou servico que os clientes indicaram como

importantes. A apresentacao ¢ o coragdo das vendas. Ela ¢ a parte do processo de

vendas na qual o vendedor tem de ser criativo e parecer o verdadeiro

profissional que os clientes esperam que ele seja. De acordo com as informagdes

coletadas na sondagem dos clientes, pode-se perceber a necessidade especifica

de cada pessoa. Dessa forma, pode-se adaptar a oferta (tudo que se pode oferecer

ao cliente) & realidade de cada consumidor. E muito importante a elaboragdo de

uma proposta personalizada para cada tipo de cliente.

3.1.2

TECNICAS E TATICAS DE NEGOCIACAO

Obter sucesso em uma negociagdo requer preparagdo e planejamento. E preciso

conhecer a si mesmo, a outra parte € o assunto em questdo. A partir disso, € preciso

planejar acdes e estratégias adequadas a situacdo encontrada e ao perfil da outra parte.

Perfil pragmatico: O perfil pragmatico normalmente age movido mais
pela razdo do que pela emocgdo e é mais rapido para a tomada de decisao
e realizagdo de tarefas em ambiente profissional

Perfil analitico: O perfil analitico também ¢ movido pela razao, embora
seja mais lento nas decisdes e realizacdo de tarefas. Pessoas desse perfi |
demandam uma grande quantidade de informacdes (pesquisas, relatorios,
catadlogos), mas sao muito organizadas.

Perfil afavel: Por sua vez, pessoas com o perfil afavel sdo movidas mais
pela emocdo do que pela razdo e tendem a ser mais lentas na tomada de
decisdo e na realizacdo de tarefas. Sdo pessoas tranquilas e gentis, que
buscam a manutencdo de relacionamentos de longo prazo. Para negociar
com um afavel, deve-se enfatizar solugdes que sejam boas para o grupo e
que ndo afetem negativamente nenhum dos envolvidos, uma vez que isso
¢ muito relevante para esse perfil. Também ¢ importante estar proximo
durante toda a negociacdo, pois pessoas desse perfil valorizam a
proximidade e o relacionamento

Perfil expressivo: O perfil expressivo também ¢ mais emocional do que

racional, mas ¢ rapido para tomar decisdes e executar tarefas. Pessoas

8
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desse perfil gostam de falar e falam muito, utilizando esse recurso para

estabelecer vinculos em suas relagoes.
Taticas generalistas

Existem também algumas taticas que independem do perfil do interlocutor com quem se
vai negociar. Estas servem para qualquer tipo de negociag¢do e oferecem seguranga ao
negociador, potencializando as chances de se obter um bom acordo. A primeira tatica é
conhecer profundamente a si mesmo e a outra parte. Dessa forma, pode-se explorar
pontos fortes e encontrar solu¢des que sejam de interesse de ambos. Quanto mais se
conhece a respeito do que move ou outro — seus interesses, seus valores e suas
prioridades —, maiores sdo as chances de obter boa vontade a respeito da negociagao

em si. Isso € importante desde o inicio, para se fazer ouvir, por exemplo.

3.2 GESTAO ESTRATEGICA DE CUSTOS

A gestdo estratégica empresarial, na busca de vantagem competitiva e de
posicionamento no mercado de modo sustentavel ante as variaveis externas e internas da
organizacao, tenta identificar alternativas que potencializam o negdcio da empresa,
formando competéncias que propiciem produtos e servicos. Nesse ambiente, a gestdo
estratégica de custos alinha os métodos de custeio com as estratégias financeiras e de
marketing, reduzindo as incertezas no que diz respeito as tomadas de decisdo. O
objetivo do estudo € propor uma estrutura de precificacdo a partir de uma abordagem
estratégica que considera as varidveis mercado, custo de produgao e valor percebido

pelo cliente.

Foi analisada a forma como quatro importantes industrias de maquinas e
implementos agricolas concebem e desenvolvem suas estruturas de precificagao.
Considerou-se, também, a analise dos valores atribuidos pelos clientes dessas empresas.
Classificada como uma pesquisa de natureza quantitativa, exploratoria, descritiva e de
estudo de campo, utilizou-se a técnica de levantamento survey e do método estatistico
TOPSIS para o ranqueamento. Os resultados apontam que quem define o prego de

venda dos produtos ¢ o mercado, a concorréncia e o valor que o cliente atribui ao
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produto. Para atingir o preco de venda-alvo, no entanto, ¢ necessaria uma atuagdo
decisiva da gestdo estratégica de custos por meio do gerenciamento interno do
custeio-alvo, pois somente com o seu alcance ¢ possivel fazer o langamento do produto,
devem ser apresentados os conceitos de gasto, investimento, custo, despesa e
desembolso, assim como as classificagdes dos gastos entre fixos e variaveis, e diretos e

indiretos.

No PEC, a organiza¢do consegue o minimo para cobrir seus custos e despesas
fixos e variaveis. Mas, em um primeiro momento, para que serve o PEC? Essa situagao

pode ser interessante, por exemplo, em alguns momentos:

- Abertura do negocio e sustentagdo de suas atividades;

- Lang¢amento do produto ou servigo;

- Criacdo de uma nova linha de produtos ou servigos;

- Defini¢do de quantidades minimas a serem vendidas em determinado periodo

para cobertura dos gastos mensais.

Para o calculo do PEC e a posterior analise e decisdes utilizando seus valores, um dos

primeiros passos € a separagao entre os custos fixos e variaveis.

Ponto de equilibrio economico PEE, serd atingido quando a remuneracdo do capital
aplicado atingir a rentabilidade desejada, ou seja, quando o resultado da empresa for o
lucro suficiente para cobrir o retorno financeiro que a empresa obteria sobre o seu

patrimoénio liquido.

Ponto de equilibrio financeiro PEF, ¢ a quantidade de vendas que deve ser efetuada para
cobrir todos os custos e despesas fixas, deixando de lado os aspectos financeiros € nao
operacionais, assim, a empresa apresenta prejuizo e saldo de caixa zero. Dentro dos
custos fixos existem variagdes patrimoniais, € essas variagcdes devem figurar no
resultado do exercicio, sendo confrontados com as receitas, pois contribuiram para a sua

constitui¢ao

10
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3.2.1 TERMINOLOGIA E CLASSIFICACOES DE
CUSTOS

Compreender e dominar a terminologia de custos ¢ uma forma de os
profissionais medirem com eficacia os elementos contabeis do relatério. Dessa forma,
podem promover o aprimoramento do processo de cadastramento, principalmente

melhorias de gestao.

Esses termos indicam como o valor fornecido pela empresa como produto ¢é
composto. A partir disso, a analise vai definir se vale a pena produzir um determinado
produto, ou se o modelo de negocio € viavel, e o que precisa ser melhorado (quais itens)

para tornar a empresa mais eficiente.

Despesa: E o canal financeiro pelo qual a organizagio paga por qualquer produto
ou servico. E representado pela entrega ou entrega prometida de ativos, geralmente em

dinheiro. Por exemplo: despesas de trabalho, despesas de compra de matéria-prima.

Investimento: Despesa com base na vida util ou rendimentos futuros. Exemplos:
compra de maquindrio (investimento permanente) e compra de matéria-prima

(investimento corrente).

Custo: S3o as despesas relacionadas aos bens ou servi¢os utilizados para a
produgdo de outros bens ou servigos. Os custos sdo subdivididos, podendo ser fixos,

variaveis, diretos e indiretos. Exemplo: Contas de eletricidade.
Pagamento: Pagamento relacionado a aquisi¢do de bens ou servigos.

Perda: Bens ou servigos consumidos de forma anormal e involuntaria. Por
exemplo: dano de fogo sao despesas que depois se transformam em custos. A compra de
matérias-primas ¢ uma despesa, torna-se um investimento circular e depois torna-se um

custo (que volta a ser um investimento até que as mercadorias sejam vendidas).

11
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Despesas: Bens ou servigos que sdo consumidos direta ou indiretamente para a

obtenc¢do de rendimentos. Exemplo: comissdao do vendedor.

A terminologia requer cuidado e atengdo, porque conforme o processo avanga,
muitos elementos vao mudando as defini¢des. Por exemplo, custos de mao de obra sdo
custos de producdo. No entanto, se ocorrer uma greve e a organizagdo precisar contratar
mao de obra externa para continuar a produgao, esse custo sera considerado uma perda.

A importancia de se entender a diferenca entre despesas e custos ¢
principalmente para fins de contabilidade financeira, pois os custos sdo incluidos no
produto e os gastos diretamente nas demonstra¢des financeiras.

Sua identificacdo € necessaria para que a organizagdao defina mais claramente a
contribui¢cdo marginal de seus produtos (o valor remanescente apos a venda do produto

apo6s a dedugao do custo).

O custo estd sempre relacionado a produgdo de bens ou servigos, € o custo

refere-se a quantidade de recursos consumidos pelas operagdes da organizagao.
Despesas fixas ou variaveis
Independentemente do resultado mensal da companhia, ndo se alteram.
A importancia da classificacdo de despesas
Classificando corretamente as despesas, a companhia consegue potencializar seu

planejamento financeiro, além de diversos outros beneficios. Uma melhor organizacdo

do fluxo de caixa, por exemplo, ¢ um deles.

3.2.2 ANALISE DO PONTO DE EQUILIBRIO

12



Magazine Luiza S.A.
Demonstragoes dos fluxos de caixa

Exercicios findos em 31 de dezembro de 2019 e 2018
(Valores expressos em milhares de Reais - R$

Fluxo de caixa das atividades operacionais

Lucro liquido do exercicio

Ajustes para conciliar o lucro liguido do exercicio ao caixa
gerado pelas (aplicado nas) atividades operacionais:

Imposto de renda e contribuicde social reconhecidos no
resultado

Depreciacio e amortizacdo

Juros sobre empréstimos, financiamentos e amendamentos
provisionados

Rendimento de titulos e valores mobiliarios

Equivaléncia patrimonial

Mmlmentad;ao da provisao para pemas em ativos

Provis3o para riscos tributarios, civeis e trabalhistas

Resultado na venda de ativo imobilizado

Apropriac3o da receita diferida

Despesas com plano de opcdo de agdes

Lucro liquido do exercicio ajustado

(Aumento) reducdo nos ativos operacionais:
Contas a receber
Titulos e valores mobilidrios e outros ativos financeiros
Estoques
Contas a receber de paries relacionadas
Tributos a recuperar
Outros ativos
Variagdo nos ativos operacionais

Aumento {reducdo) nos passivos operacionais:
Fomecedores

Saldrios, férias e encargos sociais

Tributos a recolher

Contas a pagar a paries relacionadas

Cutras contas a pagar

Variagdo nos passivos operacionais

Impasto de renda e contribuicio social pagos

Recebimento de dividendos

Fluxo de caixa gerado pelas (aplicado nas) atividades
operacionais

Fluxo de caixa das atividades de investimento
Aquisicdo de imobilizado

Aquisicdo de ativo intangivel

Aumento de capital em controladas

Investimento em confrolada, liquido do caixa adquirdo
Fluxo de caixa aplicado nas afividades de investimento

Fluxo de caixa das atividades de financiamento

Captac3o de empréstimos e financiamentos

Pagamento de empréstimos e financiamentos

Pagamento de juros sobre empréstimes e financiamentos

Pagamento de arendamento mercantil

Pagamento de juros sobre armendamento mercantil

Pagamento de dividendos

Alienacio (aquisico) de a;oes em tesouraria

Recursos provenientes da emiss3o de a;oes

Pagamento de gastos com emiss3e de acdes, liquido de
tributos

Fluxo de caixa gerado pelas (aplicado nas) atividades de
financiamento

Aumento {reducdo) do saldo de caixa e equwalemes de caixa
Caixa e equivalentes de caixa no inicio do exercicio
Caixa e equivalentes de caixa no fim do exercicio

Aumento (reducdo) do saldo de caixa e equivalentes de caixa

13
5 16e17

5e19

14e15

27
27

19
19
19
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___Controladora___

2019 2018
921.828 RO7.429 921.828 547.429
203.556 187.808 206,322 180.434
4358.009 161.811 486.975 163.600
198.545 49714 203.736 49714
(30.083) (18.299) (30.098) (18.299)
(79.730) (61.841) (26.607) (57.757)
348.246 130.212 331.898 130.550
431.730 98428 452133 a5 113
(4.986) a8 (4.986) 23
{51.457) (76.947) {53.255) (76.947)
75.151 17.673 84.358 17673
2.540.809 1.086.076 2.662.304 1.090.688
(855.983) (910.101) (885.488) (925.580)
(4.006.949) B867.363 {4.008.899) 867.149
(967.469) (878.508) (1.026.647) (882 908)
(168.839) (98.920) {168.325) {92.707)
{1.367.243) (85.443) (1.467.118) (85.919)
(99.631) 2 406 {(127.171) 2 962
(7.466.114) (1.103.203) {7.683.648) (1.117.093)
1.345.087 1.170.434 1,409,920 1.185.107
H8.215 18.972 63.428 19.245
98.960 22170 119.687 22420
26.741 32.548 26.743 32543
130.489 74.045 102,902 71.778
1.659.492 1318 169 1.722.680 1.331.794
(52.129) (96.622) (52.129) (100.589)
23.848 39.444 21.238 31.364
(3.204.004) 1.243.864 (3.329.555) 1.236.164
(396.221) (284.531) (399.429) (285.072)
(107.150) (76.400) {122.085) (T9.234)
(275.000) (46.332) 2 {30.000)
(475.856) (3.212) {407.072) 204
(1.254.227) (410.585) (928.586) (384 112)
7958.944 = 795.044 =
(407.247) (412.590) (607.002) (412.500)
(49.560) {53.157) (52.320) (53.157)
(205.605) - {214.309) =
(147.715) : {152.353) -
(182.000) (114.273) (182.000) (114.273)
141.445 (75.652) 141.445 (75.652)
4,300,000 - 4,300,000 -
(67.605) - (67.605) -
4.180.567 (655.672) 3.964.800 (655.672)
367.754) 177627 [293.347) 186.350
548553 370.926 500,087 412707
180.799 548 553 305.746 569,087
(367.754) 177 627 {293.341) 186380




Demonstragédo do Fluxo de Caixa (Método Indireto)

(Reais Mil)
Codigoda  Descrigdo da Conta

ISSN 1983-6767

Ultimo Exercicio

Penuitimo Exercicio

Conta 01/01/2020 a 31/12/2020 01/01/2019 a 31/12/2019
6.01 Caixa Liquido Atividades Operacionais 2.499.399 -3.294 094
6.01.01 Caixa Gerado nas Operacdes 1.440.352 2.540.809
6.01.01.01 Lucro Liquido do Periodo 391.709 921.828
6.01.01.02 Despesa de Imposto de Renda e Contribuicdo Social -12.264 2593.556
6.01.01.03  Depreciacdo e Amortizagdo 569.325 438.009
6.01.01.04  Juros sobre Empréstimos e Financiamentos Provisionados 222482 198.545
6.01.01.06 Equivaléncia Pafrimonial -36.553 -79.730
6.01.01.07 Movimento da Provisdo para Perdas em Ativos 65.071 348.246
6.01.01.08 Provisdo para Riscos Tributarios, Civeis e Trabalhistas 242202 431.730
6.01.01.09  Ganho (perda) na Alienacdo, Liquido de Baixa no Ativo 3720 -4.986
Imobilizado
6.01.01.10 Apropriacdo da Receita Diferida -53.691 -51.457
6.01.01.12  Rendimento de Fundo de Investimento Exclusivo -50.481 -30.083
6.01.01.13  Despesa com Plano de Op¢des de Acdes 98.832 75.151
6.01.02 Variagdes nos Ativos e Passivos 1.102.861 -5.806.622
6.01.02.01 Contas a Receber -795.096 -855.983
6.01.02.02  Titulos e valores mobiliarios 3.276.529 -4.006.949
6.01.02.03 Estoques -1.897.822 -967.469
6.01.02.04 Partes Relacionadas -2.276.667 -168.839
6.01.02.05 Impostos a Recuperar 458.826 -1.367.243
6.01.02.06  Depdsitos judiciais -232 692 -78.814
6.01.02.07 Outros ativos -978 -20.817
6.01.02.08 Fornecedores 2.266.315 1.345.087
6.01.02.10 Salarios, Ferias e Encargos Sociais -14.693 58.215
6.01.02.11 Impostos a Recolher -90.164 98.960
6010212 Partes Relacionadas 37.041 26.741
6.01.02.14 Outras Contas a Pagar 372.262 130.489
6.01.03 Outros -43.814 -28.281
6.01.03.01 Imposto de Renda e Contribuicdo Social Pagos -71.176 -52.129
6.01.03.02 Recebimento de Dividendos de Controladas 27.362 23.848
6.02 Caixa Liquido Atividades de Investimento -852.305 -1.254 227
6.02.01 Aquisigdo de Imobilizado -348.004 -396.221
6.02.02 Aquisicdo de Ativo Intangivel -139.582 -107.150
6.02.10 Investimento em controlada 0 -475.856
6.02.13 AFAC elou Aporte de Capital em Controlada ou Controlada -364.719 -275.000
em Conjunto
6.03 Caixa Liquido Atividades de Financiamento -546.324 4.180.567
6.03.01 Captacdo de Empréstimos e Financiamentos 800.000 798.944
6.03.02 Pagamento de Empréstimos e Financiamentos -11.342 -407.247
6.03.03 Pagamento de Juros sobre Empréstimos e Financiamentos -796 -49.560
6.03.04 Pagamento de Dividendos -299.405 -182.000
6.03.06 Alienacdo (aquisicdo) de agdes em tesouraria -567.352 141.445
6.03.07 Recursos provenientes da emissdo de acdes i] 4.300.000
6.03.08 Pagamento de gastos com emissdo de agdes, liquido de 0 -67.605
tributos
6.03.09 Pagamento de arendamento mercantil -275.850 -205.695
6.03.10 Pagamento de juros sobre arrendamento mercantil -191.579 -147.715

Demonstragédo do Fluxo de Caixa (Método Indireto)

(Reais Mil)

Codigo da  Descrigdo da Conta

Ultimo Exercicio

Peniltimo Exercicio

Conta 01/01/2020 a 31/12/2020 01/01/2019 & 31/12/2019
6.05 Aumento (Reducdo) de Caixa e Equivalentes 1.100.770 -367.754
6.05.01 Saldo Inicial de Caixa e Equivalentes 180.799 548.553
6.05.02 Saldo Final de Caixa e Equivalentes 1.281.569 180.799
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Demonstragoes dos fluxos de caixa

Trimestres findos em 31 de margo de 2021 e 2020

(Valores expressos em milhares de Reais - R$)

Fluxo de calxa das atividades operacionals
Lucra liquide do periodo
Ajustes para conclllar o lucro liguido do periodo ao calxa gerado pelas
atividades operacionals:

Imposte de rends e contribugao social reconhecidos no resultado
Depreciagho  ai i

Juros sobre empréstimos. rmentos &
Rendimento de tiulos e valores mobilidrios
Equivaléncia patimonial

Movimentagio da provisio para perdas em conlas a receber e estogques
Provisso para riscos fributénios. clveds & rabalhistas

Resultado na venda de ativo imobdizado

Apropriagio da receds diferida

Despesas com plano de agdes
Lucre liguido do periodo ajustado
{Auments) redugio nos ativos operacionals:

Contas a recaber

Thtulos & valores mobilisnos

Estoques

Contas a receber de pares relaconadss

Tributos a recuperar

Depdsitos Judiciais

Outros ativos

Yariagao nos alives operacionais

Aumento (reducéo) nos passivos operacionals:

Fomecedores

Parceiros & outros depdsios

Salarios, fénas e encargos socials

Tributos a recoliver

Contas a pagar a partes retacionadas

Outras contas &

Caixa gerado pelas atividades operacionais

Imposto de renda & contribuicSo social pegos
Recebimento de diidendos
Fluxo de calxa proviniente das (utilizado nas) atividades operacionals

Fluxo de caixa das atividades de investimenito

Aquisigho de imobdizado

Aquisigho de atvo ntangivel

Aumento de capial em controleds

Pagamento por aquisigio de controlada, liguido do caixe adquindo
Fluxo de caixa aplicado nas atividades de investimento

Fluxo de caixa das atividades de financiamento

Captagio de empréstimos & financiamentos

Pagamento de empréstimos e financiamentos

Fagamento de juros sobre empréstimos e financiamentos
Fagamento de arrendamento mercant

Pagamento de juros sobre amendamento marcant]

Alienacdo (aquisicio) de agdes em lesowaria

Fluxo de calxa aplicado nas [gerado pelas) atividades de financlamento
Aumento (reducéo) do salde de calxa & equivalentes de caixa
Caixa e eguivalentes de calxa no inloo do periods

Caixa e eguivalentes de caixa no fim do perloda

Aumento (reducéo) do saldo de calxa & equivalentes de calza

nentos provisionados

ISSN 1983-6767

m
310320 31032020 31/03/2021 J103Z020
258.640 30803 253,640 30,803
11 75.905 a7 011 84,285 32 565
1415|116 148,646 145821 178,326 174.841
1418 E1.874 51.366 62373 53438
(4.77T8) {18.414) (4.778) (18.414)
12]13 (1.959) 50 815 (22.958) (2.445)
78 54.425 {59.162) 856 (70.086)
2z (187 5629) FTEZ  (25T.181) 33564
o7 147 62 348 62
27 (13.164) {13.164) {13.864) (13.8092)
26.139 20171 26.138 22377
316.246 284.071 369,297 233.714
1.153.148 874897  1.012.246 734.T16
479639 2235069 481,163 2235517
(815.767)  (121.308)  (900.484) (158.438)
583.340  (382.855) 688387 (363.186)
(88.884) (0a.535) {81.620) (a2.711)
[110.094) (24477} (136.761) (20.212)
B.835 4.121) {21.000) (5.486)
1.118.228 2.48T.872 1.041.831 2321220
(1.087.404) (1.70B458) (1.431.045) (1602 646)
= : 38,183 -
21 (67 543) 20.024 {82 582)
(164.459)  (202.353)  (200.948) (218.833)
(81.158) (B85 239) (84.121) (00.304)
[243.645)  (114.951)  (240.674) 78,905
(1.584.382) (2 P0BG4d) (1.908.538) (2 134.470)
(5.475) - (19.321) {1.751)
29.454 24.751 29,454 24,751
(122 941) SOT.B50  |487.477) 443 464
15 (92.408) {B0.723) {94 GBE) {BB.490)
16 (58.234) (27 642} (65.945) {36 006)
12 (246.08T)  (152.600) t 3
- 5 {37.081) {20.002)
[396.729)  (240.965)  (197.717) [135.208)
14 B00.000 - a00.000 =
14 (BOS.402) (4039)  (805.402) (i 08T}
19 (27 .517) (226) (27.568) (257}
14 (69.774) {76.363) {T2.508) [B0.750)
14 (50.849) {45.409) {51.348) [47.481)
(199.785) (82.433)  (199.785) (92 433)
(353337) (218476  (356.618) (225 00A)
(B73.007) 12B.400  (1.041.507) B3.158
1.281.569 180.799  1.681.376 305,746

408.562 310.208 639,668 3
[B73.007) 136400 (1.041.507) B3 156

* DFC 2021 temos somente o primeiro semestre pois ainda estamos no ano

corrente.
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Magazine Luiza 5.A
Relatdrio da Administrag3o 2018

DESEMPENHO FINANCEIRO CONSOLIDADO

A tabela abaixo apresenta os valores relativos &s demonstragies dos resultados consolidados dos exercicios sociais encerrados
em 31 de dezembro de 2018 e de 2017.

DRE CONSOLIDADO (em R$ milhdes) 12mM17

Receita Bruta 18.806 5 121,2% 143211 119,5% 31,9%
Impostos e Cancelamenfos (3.306,1) -21,2% (2.336,9) -19,5% 41.5%
Receita Liquida 15.500,4 100,0% 11.984,3 100,0% 30,1%
Custo Total (11.053,0) -70,9% (8.378,2) -69,9% 31,9%
Lucro Bruto 45374 29 1% 3.606,0 30,1% 25,8%
Despesas com Vendas (2747 4) -17.6% (2.120,0) -17,7% 29,6%
Despesas Gerais e Administrativas (596,1) -3,8% (536,0) -4.5% 11,2%
Perda em Liquidacdo Duvidosa (59.7) -0,4% (41,9) -0,3% 42 5%
Qutras Receitas Operacionais, Liguidas 534 0,3% 36,5 0,3% 46,3%
Equivaléncia Patrimonial 7.8 0.4% 86,2 0,7% -33,0%
Total de Despesas Operacionais (3.202.2) -211% (2.575.3) -21,5% 27.8%
EBITDA 1.245.2 8,0% 1.030,8 8.,6% 20,8%
Depreciacdo e Amortizagdo (163,7) -1,0% (143.1) -1,2% 14,4%
EBIT 1.0816 6,9% 8877 7.4% 21,8%
Resultado Financeiro (204.7) -1,9% (410,8) -3,4% -28,3%
Lucro (Prejuizo) Operacional 786,9 5,0% 4769 4.0% 65,0%
IR/CS (189,4) -1,2% (87.9) -0.7% 115,6%
Lucro Liguido 597 4 3,8% 3890 3,2% 53,6%
Vendas Totais Varejo* 19.667 .8 - 144403 - 36,2%
Crescimento nas Vendas Mesmas Lojas Fisicas 18,6% - 14,3% - -
Crescimento nas Vendas Totais Lojas Fisicas 25,8% - 17.4% - -
Crescimento nas Vendas E-commerce (1P) 48,4% - 52,7% - -
Crescimento nas Vendas E-commerce Total 60,1% - 60,9% - -
Participacdo E-commerce Total nas Vendas Totais 35, 7% - 30,4% - 53pp
Quantidade de Lojas - Final do Periodo G954 - 858 - a6
Area de Vendas - Final do Periodo (M*) 572.394 - 525.981 - 8,8%

[*hvendas Totais incluem vendas nas lojas fisicas, e-commerce tradicional (1P) e marketplace (3P).
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Relatdrio da Administracio 2019

DESEMPENHO FINANCEIRO CONSOLIDADO

A tabela abaixo apresenta os valores relativos s demonstragdes dos resultados consolidados dos exercicios sociais encerrados
em 31 de dezembro de 2019 e de 2018.

— 12M19 12M18 "
DRE CONSOLIDADO (em R$ milhdes) 12M19 Ajustado AV Ajustado AV Var(%)

Receita Bruta 243771 243771 122,6% 18.896,5 121.2% 29,0%
Impostos e Cancelamentos (4.450,8) (4.430,8) -22,6% (3.306.1) -21,2% 35,8%
Receita Liguida 19.886,3 19.886,3 100,0% 15.590.4 100,0% 27,6%
Custo Total (14.332,3) (14.096,3) -70,9% (11.0532.0) -70,9% 27,5%
Lucro Bruto 5.554.0 5.790,0 29,1% 45374 29,1% 27,6%
Despesas com Vendas (3.4441) (3.698,7) -18,6% (2.747.4) -17,6% 34,6%
Despesas Gerais e Administrativas (701,8) (802,9) -4,0% (596,1) -3,8% 34 7%
Perda em Liguidacdo Duvidosa (76,0} (76,0) -0,4% (59,7) -0,4% 27.2%
Qutras Receitas Operacionais, Liguidas 416,7 64,8 0,3% 415 0,3% 56,3%
Equivaléncia Patrimonial 26,6 26,6 0,1% 578 0,4% -53,9%
Total de Despesas Operacionais {(3.778.4) (4.486,1) -22 6% (3.304,1) -21,2% 35 8%
EBITDA 1.775,5 1.3039 6,6% 12333 7.9% 5,7%
Depreciagdo e Amortizagdo (487.,0) (210,9) -1,1% (163,7) -1,0% 28,8%
EBIT 1.288,6 1.093,0 5.5% 1.069.,6 6,9% 2,2%
Resultado Financeiro (70,4) (378,7) -1,9% (294.,7) -1,9% 28,5%
Lucro (Prejuizo) Operacional 1.218,2 7143 3,6% 775,0 5,0% -7.8%
IR/ICS (296,3) (162,1) -0.8% (185,4) -1,2% -12,5%
Lucro Liguido 9218 5521 2.8% 5896 3,8% -6,4%
Wendas Totais Varejo® 27.270,7 27.270,7 - 19.667.8 - 38,7%
Crescimento nas Vendas Mesmas Lojas Fisicas 7.8% 7.8% - 18,6% - -
Crescimento nas Vendas Totais Lojas Fisicas 17,9% 17,9% - 25,8% - -
Crescimento nas Vendas E-commerce (1P) 51,4% 51,4% - 48 4% - -
Crescimento nas Vendas E-commerce Total 76,0% 76,0% - 60,1% - -
Particigacﬁo E-commerce Tofal nas Vendas Totais 45 3% 45 3% - 35 T% - 9.6 pp
Quantidade de Lojas - Final do Periodo 1113 1113 - G954 - 159
Area de Vendas - Final do Periodo (M) 648227 648.227 - 572.394 - 13,2%

endas Totais incluem vendas nas lojas fisicas, e-commerce tradicional (1P) e marketplace (3P).
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Relatdrio da Administrago magawu
2020

| DESEMPENHO FINANCEIRO CONSOLIDADO

A tabela abaixo apresenta os valores relativos &s demonstragies dos resultados consolidados dos exercicios sociais encerrados
em 31 de dezembro de 2020 e de 2019.

e 12M20 12M19 -
DRE CONSOLIDADO (em R$ milhdes) 12mM20 Ajustado AV Ajustado AV Var(%)

Receita Bruta 36.116,0 36.116,0 123,8% 243771 122,6% 48 2%
Impostos e Cancelamentos (6.938,9) (6.938,9) -23.8% (4.490,8) -22,6% 54 5%
Receita Liquida 291771 291771 100,0% 19.886,3 100,0% 46,7%
Custo Total (21.657,2) (21.657,2) -74,2% (14.096,3) -70,9% 53,6%
Lucro Bruto 7.520,0 7.520,0 25.8% 5.790,0 29.1% 29,9%
Despesas com Vendas (5.162,6) (5.162,6) -17.7% (3.444.1) -17,3% 49 9%
Despesas Gerais e Administrativas (906,8) (906,8) -31% (701,6) -3,5% 29,2%
Perda em Liquidacdo Duvidosa (118,1) (118,1) -0,4% (76,0) -0,4% 55.4%
Qutras Receitas Operacionals, Liquidas 747 53,7 0,2% 64,8 0,3% -17,2%
Equivaléncia Patrimonial 1199 1199 0.4% 26,6 0,1% 350,7%
Total de Despesas Operacionais (5.952,9) (6.013,9) -20,6% (4.130,2) -20,8% 45 6%
EBITDA 15271 1.506,0 5.2% 1.659.7 8.3% -9,3%
Depreciagdo e Amortizagdo (702,5) (702,5) -2.4% (487.0) -2,4% 44 3%
EBIT 8246 803,5 2.8% 14727 5.9% -31,5%
Resultado Financeiro (410,5) (410.,5) -1,4% (531,1) 2.7% -22.7%
Lucro (Prejuizo) Operacional 4141 393.0 1,3% 6416 3,2% -38,7%
IRICS (22.4) (15,2) -0.1% (137.5) -0.7% -88,9%
Lucro Liguido 30,7 3778 1.3% 504,2 2.5% -25,1%
Yendas Totais Varejo® 43516,7 43.516,7 - 27.270,7 - 59 6%
Crescimento nas Vendas Mesmas Lojas Fisicas -7.4% -7.4% - 7.8% - -
Crescimento nas Vendas Totais Lojas Fisicas 0,6% 0,6% - 17,9% - -
Crescimento nas Vendas E-commerce (1P) 122,6% 122,6% - 51,4% - -
Crescimento nas Vendas E-commerce Total 130,7% 130,7% - 76,0% - -
Participacdo E-commerce Total nas Vendas Totais 65 6% 65,6% - 45 3% - 202 pp
Quantidade de Lojas - Final do Periodo 1.301 1.301 - 1.112 - 189
Area de Vendas - Final do Periodo (M=) 666.080 666.089 - 648227 - 2 8%

endas Totais incluem vendas nas lojas fisicas, e-commerce tradicional (1P) e marketplace (3P).

Analisando os pontos de equilibrio temos as seguintes demonstragcdes de
equilibrio sendo, ponto de equilibrio contdbil (PEC), ponto de equilibrio econdmico
(PEE) e o ponto de equilibrio financeiro (PEF), estaremos exemplificando os 3 tipos a

seguir:

e Ponto de Equilibrio Contébil (PEC):
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Ponto de Equilibrio Contabil (PEC)

PEC = (CUSTOS + DESPESAS )/MARGEM DE CONTRIBUICAD

2020
DESCRICAD VALOR
CUSTOS: 21857,2
DESPESAS: 5992,9
Margem contribuicdio: 1527
PEC = 18,24%
2019
DESCRICAC VALOR
CUSTOS: 14332,3
DESPESAS: 37784
Margem contribuicdo: 1755,6
PEC = 10,32%
2018
DESCRICAC VALOR
CUSTOS: 11053
DESPESAS: 3292,2
Margem contribuigcdo: 1245,2
PEC = 11,52%

ISSN 1983-6767

e Ponto de Equilibrio Econdmico (PEE): o volume de vendas para um

resultado contabil de 10% sobre as receitas;
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Ponto de Equilibrio Econdmico PEE

PEE = {custo fixo + lucro desejado 10%)/margem de contribuigio

2020
DESCHH_;'.EO VALOR
CUSTOS 21857,2
LUCRO DESEIADO 10%
MARGEM DECONTRJEUH;ED 1527
PEE = 15,74%
2019
DESCHH_;'EO VALOR
CUSTOS 143323
LUCRO DESEIADO 10%
MARGEM DEEDNTRJBUJ(;ED 1755,6
PEE = 8,98%
2018
DESCRF(_;'ANO VALOR
CUSTOS 11053
LUCRO DESEIADO 10%
MARGEM DECDNTRJBUJ(_;‘ED 1245,2
PEE = 9,76%

ISSN 1983-6767

e Ponto de Equilibrio Financeiro (PEF): o volume de vendas para que

as receitas se igualem as despesas, desconsiderando os valores nao

desembolsaveis.
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Ponto de Equilibrie Economice PEF
PEF = {Gastos Fixos — Gastos nio Desembolsdveis) / Margem de Contribuigiio.
2020
DESCRH_;‘ED WALOR
CUSTOS 21857,2
GASTOS NAO DESEMBOLSAVEIS 6695,40
MARGEM DE EONTRJBUH;ED 1527
PEF 9,02%
2019
DESCRF{;‘EO VALOR
CUSTOS 143323
GASTOS NAO DESEMBOLSAVEIS 4265,40
MARGEM DE EONTRJBUH;JED 1755.6
PEF 5, 73%
2018
DESCRH;EO WALOR
CUSTOS 11053
GASTOS NAQ DESEMBOLSAVEIS 3455,90
MARGEM DE EONTRJEUH;JED 12452
PEF 6,10%

Todos os calculos devem ter a sua formula devidamente explicada e serem

comprovados através de uma Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE).

Para tanto, além da Demonstra¢ao do Resultado do Exercicio, a equipe também
utilizara algumas informacgdes constantes na Demonstracdo dos Fluxos de Caixa (DFC),
como por exemplo, para encontrar os valores ndo desembolsaveis para o calculo do

Ponto de Equilibrio Financeiro (deprecia¢ao, amortizagdo e exaustio, por exemplo).

Como algumas dessas informagdes sobre o ponto de equilibrio podem ser
dificeis de serem obtidas por ndo serem divulgadas de forma explicita pelas empresas, a
equipe sendo todos variaveis e os valores das despesas como sendo todos fixos, pois o

objetivo principal € aplicar os conceitos em uma demonstracgao real.
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4. CONCLUSAO

O Projeto Integrado (PI) foi desenvolvido em relagdo a empresa Magazine Luiza
que ¢ uma plataforma digital de varejo multicanal, com o objetivo de demonstrar a
Gestao Estratégica de Custo e Gestdo de Vendas e Negociagdes, com 6 topicos

incluindo:

Gestdo de vendas e negociacdes, que foi explorado alguns modelos de
negociacdes incluindo o modelo Distributivo e o modelo Cooperativo, que sdo usado
para promover competéncias intelectuais e criticas relacionadas ao contexto comercial,

além de proporcionar uma visdo estratégica da atividade comercial.

Técnicas e Taticas de Negociagdo usada para encaminhar rapidamente um
processo de vendas e assim fechar o negocio, abordando os perfis de negociagao, dentre
eles o perfil pragmadtico, analitico, afavel e expressivo. Apontando também sobre a

tatica generalista.

Gestao Estratégica de custo, usada na busca de vantagem competitiva e de
posicionamento no mercado de modo sustentavel entre as varidveis externas e internas

da organizagao, que fala sobre o PEC, PEE, PEF.

Terminologia e Classificagao de Custo como caminho para que os profissionais
consigam mensurar de forma eficaz os elementos contdbeis nos relatorios, usando
alguns termos para melhor gestdo, como despesas, investimentos, custo,

pagamentos,perda e despesas.

E a Andlise de Ponto de Equilibrio que ¢ um indicador que mostra o quanto a
organizacao precisa vender para que o valor das receitas atinja o valor dos custos. Para a
andlise do ponto de equilibrio do Magazine Luiza foram usados demonstracdes como
ponto de equilibrio contabil (PEC), ponto de equilibrio econdmico(PEE) e o ponto de

equilibrio financeiro (PEF).

Podemos concluir um crescimento exponencial o E-Commerce proporcionou a

operacdo multicanal que ¢ basicamente a integracao dos estoque e servigos entre a loja
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eletronica e a loja fisica Magazine Luiza. A estratégia foi adotada devido ao fato que os
consumidores ndo se importavam mais com o canal que era realizado a compra e sim

com sua experiéncia com a marca em geral.

A integragdo entre as lojas fisicas e virtuais tem proporcionado uma experiéncia
mais completa para o cliente. Um exemplo de como isso funciona ¢ a op¢ao de poder

retirar na loja fisica um produto comprado online.

O Magazine Luiza registrou um crescimento de R $8,6 bilhdes em vendas totais

em 2020, um crescimento de 4% em relacao ao ano de 2019.
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REFERENCIAS

Terminologia de custos: conheca as classificagdes:

https://www.educamundo.com.br/blog/terminologia-contabilidade-custos acessado em
14/08/2021.

crescimento Magazine Luiza
-https://corporate.showmetech.com.br/magazine-luiza-cresce-em-meio-a-pandemia/#:~:t

ext=A%20rede%20varejista%20Magazine%20L.uiza%20%E2%80%94%20%E2%80%
9CMagalu%E2%80%9D%2C%20para,4%25%20em%20rela%C3%A 7% C3%A30%20

20%20mesmo%20per%C3%AD0d0%20em%202019 acessado em 20/08/2021.

O desempenho do Magazine Luiza nos ualtimos anos:
https://jornalgen.com.br/comercio-e-servicos/o-desempenho-do-magazine-luiza-nos-ulti
mos-anos/ acessado em 20/08/2021

A logistica do Magazine Luiza:

https://saclogistica.com.br/logistica-magazine-luiza/ acessado em 20/08/2021
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ANEXOS

Essa parte esta reservada para os anexos, caso houver, como figuras,

organogramas, fotos etc.
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