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1.   INTRODUÇÃO

Uma das atividades mais importantes de uma empresa e do mercado como um

todo, vendas é o coração pulsante de qualquer negócio e precisa ser gerido de uma

forma sistêmica.

A gestão de vendas é um conjunto de ações que norteia todo o fluxo de vendas

de uma organização, desde que alinhada a uma gestão estratégica de custos clara e

eficiente. Isso significa encarar o seu negócio de forma mais profissional.

Neste Projeto integrado vamos analisar a gestão de vendas da empresa Bicicletas

Monark, utilizando um dos principais indicadores, capaz de direcionar sobre qual

volume de vendas vai cobrir toda a estrutura de custos e o que fazer para atingir aquela

margem líquida tão desejada, o ponto de equilíbrio.

3



ISSN 1983-6767

2. DESCRIÇÃO DA EMPRESA

A Fabricante de bicicletas, triciclos não motorizados, peças e acessórios

BICICLETAS MONARK S. A. Que até hoje tem seus principais produtos lembrados

com carinho por boa parte dos brasileiros é inscrita no CNPJ: 56.992.423/0001-90,

sediada na Rua Francisco Lanzi Tancler, 130 - Distrito Industrial Domingos Giomi,

Indaiatuba - SP, CEP: 13347-370. Atualmente exerce suas atividades na fabricação de

bicicletas e triciclos não-motorizados, peças e acessórios.

Fundada em 1948, no bairro da Bela Vista, em São Paulo, com nome original

Monark Indústria e Comércio Ltda. Trabalhava com importação e montagem de

bicicletas, onde mais tarde passou a fabricar seus próprios produtos.

Em 1951 se mudou para a Chácara Santo Antônio, também em São Paulo, e no

ano de 1962 mudou sua razão social para Bicicletas Monark S. A. Nesse período,

produziu bicicletas de aço, plástico e alumínio e em 2008 foi para a cidade de

Indaiatuba onde permanece até hoje.

Durante as décadas de 70 e 80 atingiu a incrível marca de 2 milhões de bicicletas

vendidas por ano, empregando mais de 10 mil colaboradores.

Entre 2006 e 2008, fechou sua fábrica em Manaus e transferiu suas atividades

somente para a cidade de Indaiatuba, onde buscou atualizar seus processos, modernizou

as instalações, trouxe uma maior tecnologia às suas linhas de produção, aperfeiçoando

seus recursos humanos e também oferecendo assistência técnica de seus produtos.

Entretanto, de lá para cá, foi perdendo espaço no mercado e assistiu ao

crescimento de suas principais concorrentes, assim como a entrada de bicicletas vindas

da China e parece estar reduzindo sua atuação ano após ano.
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3. PROJETO INTEGRADO

3.1 GESTÃO DE VENDAS E
NEGOCIAÇÃO

Vender nada mais é que trocar, de uma forma simples, trocar um produto ou

serviço por dinheiro. Qualquer empresa para garantir o seu sucesso precisa vender e

vender com lucro ou então, estará fadada a falência.

Para uma empresa estipular e atingir suas metas de venda e lucratividade é

preciso de uma maneira simples e clara, ter uma visão de vendas sistêmica, ou seja,

adquirir a capacidade de entender o cenário completo e a interligação entre o preço de

venda e seus custos operacionais.

Quando uma organização tem total conhecimento de seus custos, sua colocação

no micro e macro ambiente em que atua e o valor de seus produtos ou serviços, é

possível traçar estratégias de venda, definir metas, treinar as equipes e criar promoções

a fim de obter o equilíbrio operacional e os lucros almejados.

Para auxiliar e encontrar os custos operacionais de uma empresa é fundamental

obter uma análise de Custo Volume e Lucro (CVL). Esta análise, também chamada de

“ponto de equilíbrio” ou “break-even point”, basicamente trata do estudo da natureza

dos custos e despesas operacionais de uma empresa, classificando-os em variáveis ou

fixos, e a partir daí relacionando-os com as vendas totais.

No momento em que a análise de CVL foi realizada e se chegou ao preço de

venda de uma forma sistêmica, em seguida o produto ou serviço já pode ser colocado no

mercado e as estratégias de vendas podem ser traçadas e colocadas em prática, através

de sua força de venda.
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3.1.1 TÉCNICAS E FASES DE VENDA

Toda empresa que pretende ser competitiva no mercado precisa desenvolver suas

técnicas de vendas.

Técnicas de venda são métodos desenvolvidos e aplicados para criar uma

conexão entre vendedor e cliente e seus produtos e serviços a fim de atender as

necessidades de uma forma em que todos saem ganhando.

A empresa Bicicletas Monark atua na fabricação, comercialização de bicicletas e

acessórios. Um mercado cada vez mais competitivo e inundado por bicicletas mais

baratas vindas da China, aumentando assim a concorrência e a necessidade de

diferenciação tanto em seu processo produtivo, na redução de custos, como também na

capacidade de se reinventar nas estratégias de vendas e pós-venda.

A Monark já teve seus dias de glória e até hoje seus principais produtos são

lembrados com carinho com a Barra Circular, a Monareta, BMX, entre outras. Mas,

hoje é apenas uma fração do que já foi e parece estar reduzindo a produção mais e mais.

Atualmente comercializa seus produtos no modelo (B2B) Business to Business

onde vende seus produtos através de revendedores presentes em todo o Brasil, que

propicia ao consumidor, segurança e comodidade na compra, podendo alcançar muito

mais clientes, não só através de lojas físicas mas também em lojas virtuais.

3.1.2 TÉCNICAS E TÁTICAS DE
NEGOCIAÇÃO

Ao contrário do que a maioria das pessoas pensam, negociar não é um dom ou o

estereótipo de que para negociar é preciso ser carismático, comunicativo, e ser um

expert em interpretar seus clientes. Muito pelo contrário, negociar é uma técnica e

precisa ser percorrido etapa por etapa em um processo consciente, sempre buscando o

melhor resultado para ambas as partes.
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Uma vez a empresa tendo consciência da forma como trabalha e como se

comporta o mercado em que atua é possível criar metodologias para atingir seus

resultados. Desta forma pode-se desenvolver e estipular técnicas e táticas de negociação

que passam pelos processos de:

● Preparação, que acontece antes da venda.

● De abertura, exploração, apresentação do produto, classificação e a busca

por fechar a ideia com o cliente que acontece durante a venda.

● O controle e avaliação, que acontece depois da venda na forma de pós

venda quando se avalia a satisfação do cliente e pontos a serem

melhorados.

Considerando que cada negócio é único, podemos concluir que não há algo que

funcione da mesma forma para todos, por tanto, devemos conhecer muito bem o

mercado que atuamos, o produto como um todo, seus pontos fortes e fracos, a fim de

antecipar e quebrar objeções, o poder de barganha e margem mínima de lucro, antes de

qualquer negociação, sempre adotando uma postura de ganha ganha e entendendo que a

venda é um processo e precisa ser percorrida etapa por etapa.

Em se falando da Bicicletas Monark a mesma possui uma estratégia de venda

por representantes, então negocia volume e preços como as canais de venda, sempre

levando em consideração que seus produtos atendem a um público mais voltado para

bicicletas de lazer, onde o diferencial de tecnologia e performance não são levado em

consideração, mas sim a durabilidade e preços competitivos.

Desta forma os vendedores acabam negociando descontos de acordo com o

volume a ser negociado, frequência de compra, e utilizam-se da tradição da marca,

relacionamento com os canais de distribuição e seu pós-venda rápido e eficaz, amparado

a um produto de qualidade.
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3.2 GESTÃO ESTRATÉGICA DE CUSTOS

3.2.1 TERMINOLOGIA E
CLASSIFICAÇÕES DE CUSTOS

Com o objetivo de melhorar os processos de aperfeiçoamento e criação de valor,

buscando aumentar a lucratividade com alternativas para diminuir os custos de

produção, a gestão estratégica de custos é um método que proporciona ao gestor ter a

capacidade de avaliar toda a sua cadeia de produção.

E para se tornar eficiente este processo é de suma importância saber identificar e

separar os seguintes tópicos:

Gastos: Que é todo sacrifício financeiro que uma entidade arca para a aquisição

de um bem ou serviço, sendo ele bastante amplo. Entre alguns exemplos, podemos citar

a aquisição de matéria prima, máquinas, equipamentos, veículos, móveis, ferramentas,

etc. Um gasto pode se transformar em investimento que, sucessivamente, se torna um

custo e uma despesa.

Investimento: Sendo um gasto ativado que sai da empresa com a expectativa de

aumentar os lucros, sendo ele em bens ou serviços com expectativa de geração de

benefícios futuros, associado a qualquer aspecto do negócio que não seja estoque, como

a compra de máquinas e equipamentos para aumentar a produção, cursos para capacitar

funcionários a desempenhar uma atividade com mais produtividade.

Custos: São gastos relativos a bens ou serviços, utilizados na produção de outros

bens ou serviços, sendo eles relacionados à atividade fim de produção de uma empresa.

E devem ser classificados como:

● Custo direto, sendo aquele para o qual é mais fácil atribuir um valor, ou

seja, que é mensurável sem dificuldades, sem necessidade de rateio e que

é relacionado diretamente ao produto final como o aço, aluminio,

plastico, pneus, aros, pedais, bancos, cestos cabos de aço, rolamentos,
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correntes, como também toda a mão de obra direta empregada na

fabricação dos produtos.

● Custo indireto que são aqueles em que é difícil atribuir um valor para

cada unidade produzida tendo a necessidade de utilizar o critério de

rateio, no qual os custos como materiais não ligados à produção,

mão-de-obra indireta, seguros, manutenção e custos de depreciação ou

amortização.

● Custos fixos, aquele gasto que existe todo mês, independente se a

quantidade de vendas aumentou ou não, que também costuma ser

chamado de custo de estrutura, uma vez que abrange os gastos

relacionados à capacidade produtiva do empreendimento. como exemplo

o aluguel de um espaço e de máquina e os salários pagos aos

funcionários da operação que não são comissionados.

● Custos variáveis, como aqueles que sofrem alterações em curto prazo,

geralmente relacionados a alguma variável na produção e nas vendas.

Como exemplo, podemos destacar a matéria-prima, os insumos

produtivos e os tributos. Ou seja, quanto mais a empresa vender, maior

será o custo variável, pois há uma relação direta entre os dois fatores.

Despesas: É o Gasto com bens e serviços não utilizados nas atividades

produtivas de produtos ou serviços e consumidos com a finalidade de obtenção de

receita. São eles gastos relativos a vendas com comissões, materiais para escritório,

administrativo e marketing, financiamentos.

Desembolso: pagamento resultante da aquisição do bem ou serviço. Pode

ocorrer antes, durante ou após a entrega da utilidade comprada. Exemplo: Pagamento

do salário dos funcionários.

Analisando a empresa Bicicletas Monark, podemos observar que na

classificação de seus custos está relacionado a todos os gastos especificamente ligados à

produção e fabricação de bicicletas, peças e acessórios sendo os produtos finais de

atividade fim da empresa.
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3.2.2 ANÁLISE DO PONTO DE
EQUILÍBRIO

A partir da separação e classificação dos gastos é possível utilizar ferramentas

que auxiliam nas tomadas de decisão que envolvem a empresa como um todo. Sendo

eles:

Ponto de Equilíbrio Contábil (PEC) aponta quando receitas e despesas totais se

equivalem, não gerando lucro nem prejuízo, conhecido também como Break Even

Point.

Ponto de Equilíbrio Financeiro (PEF) onde a análise é mais voltada ao que

atinge a liquidez da empresa, ou seja, em custos e despesas que provocam saídas no

caixa. Para isso, deixam de ser considerados aqueles gastos não desembolsáveis. Em

outras palavras, a quantidade vendida deixaria o caixa da empresa em valor nulo.

Ponto de Equilíbrio Econômico (PEC) conhecido como o ponto em que as

receitas totais das vendas são iguais os custos totais e o negócio não possui lucros nem

prejuízos. Este indicador passa a considerar o lucro desejado considerando outras

variáveis, como o custo de oportunidade. Neste caso, o ponto de equilíbrio é comparado

com outras alternativas para investir o capital, como em uma aplicação financeira.

Os Pontos de equilíbrio contábil, financeiro e econômico, têm em suas origens

os mesmos conceitos de que as receitas e os custos são iguais, quando estão no

equilíbrio. As diferenças, porém, estão nos objetivos em que cada um é calculado. O

ponto de equilíbrio econômico é utilizado com base em um objetivo a ser alcançado,

utilizando custos de oportunidade que refletem uma maior exigência ao patamar a ser

atingido. Já o ponto de equilíbrio financeiro analisa o nível mínimo para cobrir as saídas

de caixa da empresa e o ponto de equilíbrio contábil serve como base para análise do

impacto dos custos e despesas, fixos e variáveis, que afetam diretamente os lucros da

mesma.
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No caso da empresa Bicicletas Monark, os cálculos de ponto de equilíbrio,

contábil (PEC) , econômico (PEE) e financeiro (PEF), foram realizados e podem ser

encontrados nos anexos.

4. CONCLUSÃO

De acordo com o estudo realizado sobre a empresa Bicicletas Monark S. A.

podemos notar que ela não acompanhou as mudanças de seu mercado, não inovou

quanto a produtos modernos e tecnológicos e nem a práticas de venda mais ousadas,

reduzindo sua participação no mercado e limitando-se em não obter ganhos mais

expressivos.

Prova disso, são os números obtidos através da análise de seu ponto de

equilíbrio:

Ponto de Equilíbrio Contábil: 1.929,43

Ponto de Equilíbrio Financeiro: 276,03

Ponto de Equilíbrio Econômico: 1.501,99

Levando em consideração a força de sua marca, o mercado de bicicletas

aquecido e em altas, a Monark poderia através de uma gestão de vendas sistêmica,

alavancar suas vendas e conquistar novamente seu lugar de destaque no mercado.
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3.2.2 ANÁLISE DO PONTO DE
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