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Mas, como esta escrito: As coisas que
o olho néo viu, e o ouvido n&o ouviu, E
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S&o0 as que Deus preparou para os que
o amam. (Biblia, | Corintios 2:9).

Ha os que se queixam do vento. Os
gue esperam que ele mude. E os que
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RESUMO

Silveira, Vitor Cardoso da. A Utilizacdo da Contabilidade de Custos na
Identificacdo dos Fatores mais Relevantes na Composi¢cdo dos Precos
das Diarias dos Hotéis na Cidade de Campo Grande - MS. 247f.
Dissertacdo (Mestrado em Administragdo) — Curso de Pds-Graduacdo em
Administracéo, Universidade Federal de Mato Grosso do Sul, Campo Grande,
2013.

Orientador: Milton Augusto Pasquotto Mariani
Defesa Final: 20/03/2013

Partindo do pressuposto de que a Hospitalidade, formada pelo turismo, a
hotelaria e a gastronomia, tem apresentado nos Ultimos anos um crescimento e
desenvolvimento consideravel no pais e que a mesma se caracteriza com uma
dualidade de interesses, sendo 0s mesmos complementares, € importante
pensar no cliente (o héspede da unidade hoteleira) e no empresério (aquele
que esta a frente da unidade hoteleira). O trabalho ora apresentado buscar
entender, analisar e apresentar sugestdes para o setor hoteleiro no que diz
respeito a precificacdo de diérias nos hotéis da cidade de Campo Grande (MS),
e mais especificamente utilizando conceitos relacionados a Contabilidade de
Custos. A problemética esté relacionada a discussao sobre os fatores mais
relevantes na composicdo dos precos das diarias dos hotéis da cidade
analisada. Foi realizada uma pesquisa teérica e empirica, visto a utilizacdo de
conceitos para a abordagem da temética e a producdo e andlise de dados.
Quanto aos fins a pesquisa se configura exploratéria e descritiva; e quanto aos
meios foi uma pesquisa de campo; bibliografica com utilizacdo de dados
secundarios; e estudo de caso através do estudo dos hotéis de Campo Grande
(MS). A abordagem estudada é essencialmente qualitativa, visto os poucos
dados quantitativos fornecidos. O objetivo geral do trabalho foi analisar os
fatores mais relevantes na formacéo do preco das diarias dos hotéis de Campo
Grande (MS), utilizando conceitos referentes a Contabilidade de Custos.
Através da aplicacdo de questionarios junto aos gestores e outros responsaveis
pela organizagdo foram registrados dados referentes ao entrevistado, as
caracteristicas da empresa e ao objeto de pesquisa. Por ultimo foi proposto um
modelo basico para precificacdo das diarias, utilizando-se de alguns dados
constantes nos questionarios como taxa de ocupacdo, preco da diaria,
principais custos apresentados pelos gestores e a quantidade de leitos
existentes na empresa. O fechamento do trabalho se fez com a colocacao da
importancia de se conhecer todos os custos envolvidos na formacgéao do preco
da diaria e sua relevancia no total, esse conhecimento mostra-se importante no
desejo de se alcancar melhores resultados para a organizacéo.

Palavras-chave: Hotelaria, Contabilidade de Custos, Preco de diaria.



ABSTRACT

Silveira, Vitor Cardoso da. A Utilizacdo da Contabilidade de Custos na
Identificacdo dos Fatores mais Relevantes na Composicdo dos Precos
das Diérias dos Hotéis na Cidade de Campo Grande - MS. 247f.
Dissertacao (Mestrado em Administracdo) — Curso de Po4s-Graduacdo em
Administragdo, Universidade Federal de Mato Grosso do Sul, Campo Grande,
2013.

Orientador: Milton Augusto Pasquotto Mariani
Defesa Final: 20/03/2013

Assuming that the Hospitality, formed by the tourism, hospitality and
gastronomy, has shown in recent years a considerable growth and development
in the country and that it is characterized with a duality of interests, and they are
complementary, it is important to consider the customer (the guest's hotel) and
entrepreneur (who is the front of the hotel unit). The work presented here try to
understand, analyze and present suggestions for the hospitality industry
regarding the pricing daily in hotels in the city of Campo Grande (MS), and more
specifically, using concepts related to Cost Accounting. The problem is related
to the discussion of the most relevant factors in the composition of the daily
prices of hotels in the city analyzed. We performed a theoretical and empirical
research, since the use of concepts for approaching this topic and the
production and analysis of data. As for research purposes is configured
exploratory and descriptive, and as to the means was a field research; literature
with use of secondary data and case studies through the study of hotels in
Campo Grande (MS). The study is essentially qualitative approach, since the
few figures provided. The overall objective of the study was to analyze the most
relevant factors in the daily pricing of the hotels in Campo Grande (MS), using
concepts relating to Cost Accounting. Through the use of questionnaires with
the managers and others responsible for organizing data were recorded for the
respondent, the characteristics of the company and the research object. Finally
we propose a basic model for pricing of daily, using some data contained in the
questionnaires as occupancy, daily price, major costs presented by the
managers and the number of beds in the existing company. The closing of the
work was done by placing the importance of understanding all the costs
involved in shaping the daily price and its relevance in total, shows that
knowledge is important in the desire to achieve better results for the
organization.

Keywords: Hospitality, Cost Accounting, Pricing daily.
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INTRODUCAO

O Brasil € um pais que possui grande diversidade, muitas culturas,
hébitos e costumes diferentes. Sua imensa extensdo territorial possui 26
estados, o distrito federal, e mais de cinco mil e quinhentos municipios. E o
maior pais da América Latina, ocupando quase cinquenta por cento da América
do Sul. E o quinto maior pais do mundo em extensao territorial'. A partir desses
poucos dados, pode-se ter uma ideia da capacidade econémica do Brasil, o
quanto se pode produzir e gerar riquezas nesse pais, levando em consideragao
tantos fatores, alguns deles serdo tratados no presente trabalho.

A Hotelaria se constitui um instrumento para geracao de riquezas, seja
como atividade de suporte e também como atividade fim, traduzindo, ela pode
ser utilizada para receber pessoas que serdo agentes de mudanga, agentes
que gerardo riquezas e também ela por si s6 podera acarretar resultados
econdmicos positivos para quem as administra.

Cita-se como exemplo o empresario ou executivo que acaba de
desembarcar em uma cidade, fazendo uma viagem de negdcios e precisando
do suporte oferecido pela organizacdo hoteleira. Para este caso é valido dizer
gue ha ganhos para as duas partes, para 0 empresario e para a empresa que
ird recebé-lo (o hotel).

O Turismo, a Hotelaria e a Gastronomia, formam o que comumente é
chamado de Hospitalidade, um ramo que tem tido grande ascensdo no pais
principalmente devido a vasta extensdo litoranea do Brasil, composta por
inUmeras praias. As praias atraem o0s turistas, nacionais ou estrangeiros, cria-
se uma estrutura turistica, hoteleira e também gastronémica para recebé-los e
com isso alavanca-se o crescimento econdmico do pais.

A Hotelaria é um tema bastante em evidéncia hoje, eventos que
ocorrerdo no pais nos proximos anos (Copa do Mundo em 2014 e Olimpiadas
em 2016, apenas como exemplo) colaboram para essa énfase dada ao setor.
Com a aproximacdo desses eventos de tdo grande porte, muitas sao as

pessoas interessadas em aproveitar essa oportunidade para ganhar dinheiro. A

! Disponivel em: http://www.brasilturismo.com/brasil/. Acesso em: 08 set 2010..
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empresa hoteleira traduz-se em algo de grande valor para aqueles que
desejam usufruir dos ganhos que os eventos citados podem trazer.

E certo que esses eventos fardo do Brasil um pais em evidéncia no
mundo todo, todas as atencdes estardo voltadas para eles, o pais recebera
talvez milhbes de pessoas que irdo se utilizar de uma gama enorme de
servigos que aqui seréo oferecidos, servigos esses ligados ao turismo em suas
muitas variaveis, como por exemplo: eventos, praias, negocios atrelados a
logistica dos eventos, hotelaria e outros. E importante que o pais esteja
preparado, com as condigcbes devidas para o bom aproveitamento desse
momento. Falando mais especificamente da hotelaria é importante que ela
esteja bem organizada e estruturada para receber bem a todos que por aqui
passarem.

Porém néo é tdo simples como parece ser, uma das finalidades deste
projeto ora apresentado € trazer a tona a importancia da correta precificacdo
das diérias para o desenvolvimento dos empreendimentos do setor. Para isso é
importante analisar a correta alocacdo dos custos e despesas bem como
visualizar aquilo que € importante para a eficiéncia da entidade.

Pode-se entdo delinear onde se encontra a relevancia deste estudo.
Visto que h& poucos trabalhos que abordem custos na rede hoteleira e mais
especificamente, a abordagem dos custos mais relevantes na formacédo do
preco da diaria. A importancia entdo reside em conhecer quais sdo esses
custos de forma a apresentar ao gestor um modelo de distribuicdo de custos
para melhor definigdo de pregos.

Para que haja avanco no estudo da tematica faz-se necessario
apresentar alguns conceitos para referenciar o mesmo. Serdo contemplados
conceitos referentes ao turismo, a hotelaria e a contabilidade de custos.

E importante partir do conceito de Hotelaria, nas mais variadas formas
gue se possa pensar, como empresa, industria ou setor. Segundo Castelli
(1999, p. 56), a empresa hoteleira pode ser descrita como uma “organizagao
que, mediante o pagamento de diarias, oferece alojamento a clientela
indiscriminada”.

Castelli ainda afirma que a empresa hoteleira € composta por unidades

habitacionais, podendo ser classificada quanto ao seu tamanho, tipos e
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objetivos. Inseridos na entidade hotel estdo os diversos setores componentes
de uma empresa (recursos humanos, logistica, marketing e propaganda,
financas, contabilidade, tecnologia da informacdo e outros) e que bem
correlacionados e coordenados fazem o seu bom funcionamento, fazendo da
mesma mais produtiva e eficiente.

E relevante relatar que os setores da empresa hoteleira seréo tratados
no devido momento no transcorrer deste trabalho, trazendo a boa alocacdo dos
recursos da empresa aos mesmaos, Visto que para uma boa precificacdo deve-
se levar em consideragdo todos os custos e despesas inseridos no sistema a
que se esta a trabalhar.

Outro ponto importante a ser levado em consideracdo aqui é a questao
do turismo. Apenas para contextualizacdo tem-se abaixo uma definicdo de

empresa turistica:

Uma empresa econdmica, individual, que produz toda a espécie de
prestacdes materiais e de servigos, servindo diretamente a satisfa¢éo
de necessidades turisticas e que, durante a distribuicdo dessas
prestacfes, entra em contato direto com os turistas. (Krippendorf,
Jost, apud Castelli, Geraldo, 1999).

Uma empresa € considerada turistica quando vislumbra o atendimento
de todas as necessidades e desejos do turista. O turismo é formado entdo por
todos os servicos e atividades que em separado ou em conjunto colaboram
para suprir tudo aquilo a que o turista almeja.

Colaborando com essa introducéo tem-se também um dos pontos chave
do trabalho que é a Contabilidade de Custos. Visto que a Contabilidade possui
diversas finalidades e ramos, optou-se apenas por tratar alguns pontos
referentes a mesma que irdo colaborar na solugcdo do problema em seguida
apresentado. Desta forma conceitos como Custos, Despesas, Mark-up, Lucro,
Ponto de Equilibrio e outros, serdo tratados no devido momento visando
corroborar com a tematica em questéao.

Para Stark (2007, p. 25), a Contabilidade de Custos se constitui em um
processo de obtencdo de custos, para isso, a mesma se utiliza dos sistemas e
métodos de custeio. Sua finalidade é identificar, acumular e processar dados,

redundando em informacdes de custos.
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Desta forma, fazendo uma ligacdo entre os assuntos apresentados, a
intenc@o é tratar da eficiéncia e eficacia da organizagcdo hoteleira através da
Contabilidade de Custos, trazendo a boa precificacdo de suas diarias, visando
o desenvolvimento econdémico da atividade.

Para este trabalho deseja-se tratar o tema levando-se em consideracao
a cidade de Campo Grande, capital de Mato Grosso do Sul. Apenas com o
objetivo de situar o tema, serdo apresentados aspectos a nivel nacional,
estadual e por fim municipal, trazendo de um campo de estudo maior para um
mais especifico.

A temética é bastante pertinente. A comecar pelo cliente, o turista,
aguele que vai desfrutar dos beneficios provenientes da boa utilizacdo desta
atividade, € valido ressaltar que 0 mesmo possui demandas, que podem ser
traduzidas em desejos e necessidades. Neste ponto entram ndo sé os desejos
e necessidades pessoais do turista (que podem ser dos mais diversos, desde
um passeio até uma viagem de rotina com a finalidade de negdcios), mas
também a preparacdo da hotelaria para receber os mesmos. Dito isto, 0
trabalho ira transcorrer a partir do turismo (suas diversas areas, seus aspectos
sociais e econOmicos), passando pela hotelaria (tratando dos seus setores,
inclusive custos e despesas referentes aos mesmos), chegando a
administracdo (voltada para a empresa hoteleira) e por fim a contabilidade de
custos, onde estara inserida a tematica principal do trabalho.

Os avancos tecnolégicos, a eficiéncia na producdo, bem como a
diligéncia e o compromisso com a atividade prestada, quando se trata de
empresas com fins lucrativos, sdo caracteristicas relacionadas a um
empresario que almeja a obtencao de resultados positivos em seu negocio, ou
seja, obtencao de lucro.

Visto que tudo o0 que o empresario mais deseja é a obtencao de lucros,
faz-se necessaria a utilizagdo dos recursos disponiveis da forma mais eficaz
possivel. O bom aproveitamento dos recursos (a eficiéncia) e sua utilizacdo de
forma a gerar resultados (a eficacia), colaborarédo na obtencéo do saldo positivo
da empresa.

Para a obtencdo de maiores lucros, o empresario deverd optar pela

reducdo dos seus custos e despesas, estda € uma das possibilidades. Esta
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opcao pode tornar-se arriscada em alguns momentos, pois 0 seu produto
podera perder em qualidade, reduzindo a demanda pelo mesmo. Uma decisao
qgue busca melhores resultados podera culminar em uma situacao inversa a
desejada.

O aumento aleatoério no preco final do produto também n&do se constitui
em uma solucdo adequada, pois ele deve estar sensivel ao nivel de precos do
mercado. A pratica de um preco muito acima do praticado no mercado podera
acarretar em diminuicéo de clientes. O contrario também n&o € bom, um preco
muito abaixo pode nao cobrir todos 0s gastos inerentes ao produto.

De conhecimento do cenério apresentado pela regido, bem como das
atividades que vem sendo desenvolvidas, o problema consiste em: Quais sdo
os fatores mais relevantes na composicdo dos precos das diarias dos
hotéis de Campo Grande — MS?

E importante lembrar do encaminhar do trabalho, quais sdo os passos a
serem dados, qual o caminho que serd trilhado. Para este momento é
importante citar o que sera feito. Primeiro, serd necessario descrever qual a
situacdo em que se encontra a Empresa Hoteleira na cidade de Campo
Grande, seus aspectos sociais, financeiros e econdmicos. De posse desses
dados poder-se-a4 avancar para a identificacdo e caracterizacdo das empresas
contidas no setor, tratando neste caso dos hotéis filiados a ABIH (Associacéo
Brasileira de Industria Hoteleira), e por ultimo, com a finalidade de se encontrar
respostas a tematica em questdo, serdo tratados fatores referentes a
Contabilidade de Custos dentro dos empreendimentos. E importante dizer que
ndo ha uma busca por valores (dados quantitativos), visto o dificil acesso aos
mesmos, como sera evidenciado ao longo do trabalho. A relevancia do trabalho
esta sim nos dados qualitativos, visando detectar tendéncias no setor e analisar
como uma boa gestdo contabil pode trazer muitos beneficios a empresa

hoteleira na cidade de Campo Grande.
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CAPITULO 01 - REFERENCIAL TEORICO

1.1. Turismo

1.1.1. Histoérico

O turismo esta estritamente ligado as viagens, nelas o individuo se
desloca para um determinado local diferente de sua residéncia por diversas
razBes. Ao longo da historia pode-se notar a formacédo da atividade turistica por
diversas motivacbes, sejam elas de negdécios, econdmicas, religiosas,
esportivas, saude, lazer ou outras.

Pode-se dizer que o inicio do turismo se deu quando o homem abdicou
do sedentarismo e passou a viajar, principalmente por razdes comerciais.

Fala-se que os fenicios desenvolveram um conceito moderno do que
seriam as viagens. Em busca da sobrevivéncia e por possuir uma terra néao
propicia para o desenvolvimento da agricultura, esses povos buscaram no
comércio o seu desenvolvimento, isto feito através das viagens. Este fato &
datado de mais de mil anos antes de Cristo. (IGNARRA, 1999, p. 16).

Apenas para melhor visualizacdo do surgimento dos diversos tipos de
turismo, tem-se abaixo uma listagem dos mesmos, proposta por Ignarra (1999),
a época provavel do seu aparecimento e 0s seus possiveis fundadores:

= Turismo de Lazer: império romano. Os nobres viajavam longas
distancias com a finalidade de visitar os templos. Acredita-se que 0s
mesmos percorriam até 150 km todos os dias, também é valido lembrar
agui da formacgdo das hospedarias, um inicio daquilo que hoje se chama
hotelaria;

= Turismo de Eventos: governo de Alexandre, o Grande, na Asia Menor.

Grandes eventos eram montados, os quais recebiam mais de 700.000

visitantes para contemplar as apresentacdes de magicos, animais

amestrados, acrobatas e outros;
= Turismo Sexual: acredita-se que nos grandes eventos promovidos pelo
Alexandre, o Grande, havia um grande namero de prostitutas, o que faz

considerar aqui a formacao do turismo sexual;
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» Turismo de Saude: império romano, as viagens eram feitas para
visitagdo as termas;

= Turismo Esportivo: Grécia Antiga com a formacao dos jogos olimpicos;

= Turismo de Grupos: é possivel que as Cruzadas tenham formado este
tipo de Turismo.

A sociedade formada por feudos auto-suficientes no periodo da Idade
Média fez decrescer o quantitativo das viagens, pois havia o grande risco dos
assaltos, lembra-se aqui que a problematica da seguranca ndo é um fato
recente. Apenas apos o ano 1000, as viagens voltaram a se tornar seguras,
comegaram a aparecer as grandes estradas por onde andavam 0s
comerciantes a transportar as suas mercadorias das mais diversas formas.
(IGNARRA, 1999, p. 17).

Na Idade Média também foi criado o habito, que hoje foi difundido das
mais variadas formas, de fazer intercambio cultural. Os nobres comecaram a
enviar os seus filhos para estudar em outros paises.

Passando para o fim da Idade Média, percebe-se o crescimento
acelerado do comércio, surgimento das grandes vias de circulacdo, onde foram
criadas também as feiras e também as viagens comecam a ser feitas através
da via maritima. Fala-se que a criacdo dos cruzeiros maritimos esta ligada as
grandes navegac0Oes, que tiveram o seu periodo de ascensao nos séculos XV e
XVI. O transporte maritimo se tornou mais rapido, mais seguro e com maior
capacidade de carga na segunda metade do século XVIII, com o aparecimento
dos barcos a vapor. No século XIX ha o advento das ferrovias, o que
possibilitou o deslocamento de grandes distancias em periodos menores de
tempo, antes ndo possiveis através da via maritima. Por ultimo vale lembrar o
aparecimento do transporte através dos avides, o que foi determinante no
desenvolvimento do turismo, tornando as viagens muito mais rapidas e baratas.
(IGNARRA, 1999, p. 18-19).

No Brasil, a historia do turismo comeca com as Grandes NavegacgOes e
0 seu descobrimento, alguns acreditam que existe ai o0 inicio do turismo de
aventura no Brasil. Alguns outro fatos interessantes merecem destague no
desenvolvimento do turismo no Brasil como por exemplo a criagdo do turismo

de negdcios através das Capitanias Hereditarias; a expedicdo do naturalista
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alemao Von Humboldt onde o mesmo pesquisou sobre a flora brasileira, uma
representacdo do que seria 0 ecoturismo no Brasil; o inicio da hotelaria
brasileira através da chegada da corte portuguesa ao Brasil no inicio de século
XIX, apesar da génese da hotelaria moderna no Brasil estar datada de 1908
com o Hotel Avenida no Rio de Janeiro; a criagdo em 1927, pela Lufthansa, da
primeira empresa aérea brasileira, a Condor Syndicat, que mais tarde se
transformaria na VARIG. (IGNARRA, 1999, p. 19-20).

O Conselho Nacional de Turismo (CNTUR) foi criado apenas em 1968,
bem como o Fundo Geral de Turismo (FUNGETUR) e o Instituto Brasileiro de
Turismo (EMBRATUR).

1.1.2. Conceito de Turismo

Quando se analisa a economia sob o prisma de que todos os individuos,
tanto consumidores como produtores, desejam maximizar a sua satisfacao e
terem todas as suas necessidades e desejos atendidos, pode-se também dizer
que a atividade turistica se encontra inserida neste contexto. Os produtos
turisticos séo definidos como todo bem ou servico que sdo produzidos para
atender as necessidades das atividades de viagens e lazer. Essa definicao
significa dizer que todo turista no exercicio da atividade possui desejos e
necessidades que ele almeja serem atingidas, bem como os produtores da
atividade esperam também auferir ganhos provenientes da presenca do turista
na sua atividade.

Para este topico do trabalho pretende-se apresentar um pouco do que
vem a ser o turismo, suas caracteristicas, finalidades, objetivos, um pouco dos
seus segmentos, enfim, sera uma breve explanacao sobre a atividade visando
o devido encaixe da mesma na tematica principal do trabalho, a formacao de
precos na hotelaria.

Para Mcintosh e Gupta (1990, apud Lage e Milone, 2000, p. 26) o
turismo € “a ciéncia, a arte e a atividade de atrair, transportar e alojar visitantes,
a fim de satisfazer suas necessidades e seus desejos”. Ja segundo Mathieson

e Wall (1990, apud Lage e Milone, 2000, p. 26) o turismo significa “o
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movimento temporario de pessoas para locais de destinos distintos de seus
lugares de trabalho e morada”.

Segundo Goeldner, Ritchie e McIntosh (2002, p. 23), o turismo pode ser
definido como “a soma de fendmenos e relagdes originados da interagcdo de
turistas, empresas, governos locais e comunidades anfitrids, no processo de
atrair e receber turistas e outros visitantes”.

Outra definicAo € apresentada por Burkart e Medlik (1981, apud
Lickorish e Jenkins, 2000, p. 10), onde o turismo é revelado como “o fendmeno
que surge de visitas temporarias (ou estadas fora de casa) fora do local de
residéncia habitual por qualquer motivo que ndo seja uma ocupacao
remunerada no local visitado”.

De acordo com Cooper et al (2001, p. 40) o turismo pode ser pensado
como uma “ampla gama de individuos, empresas, organizagdes e lugares, que
se combinam de alguma forma para proporcionar uma experiéncia de viagem”.

Ignarra (1999, p. 25) mostra que o turismo & “o deslocamento de
pessoas de seu local de residéncia habitual por periodos determinados e nao
motivados por razdes de exercicio profissional constante”.

Quando se fala da definicdo de turismo alguns fatores merecem
destaque. Existe um movimento de pessoas de um local para outro
(deslocamento), esse movimento ocorre com propdésitos definidos e o individuo
permanece no local por um tempo, normalmente determinado, e ndo ha o
estabelecimento de moradia ou trabalho permanente no local de visitag&o.

N&o se tem questionamentos sobre o fato de que o turismo é uma
atividade socioecondmica, pois estédo inseridas no mesmo a producao dos bens
e servicos com o proposito de satisfazer as necessidades e desejos dos
agentes atuantes na atividade (produtores e consumidores). Também ndo se
tém duvida do fato de que a atividade abrange muitos componentes como o
transporte, alojamento, alimentagcdo, compras, entretenimento, locais para
atividades de negécio e/ou lazer.

Ricci traz em sua dissertacdo uma explicacdo bastante abrangente
sobre a tematica do turismo, segue abaixo:

Atualmente o Turismo é visto como um grande fortalecedor
econdmico tanto para o pais como para qualquer localidade que
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apresente recursos turisticos que podem ser de ordem natural ou
cultural. Embora a acdo do governo seja importante na regulacdo e
infra-estrutura, sdo as empresas privadas que dominam. O Turismo
representa um conjunto de atividades produtivas, que interessam a
todos os setores econbmicos de um pais ou regido, e promove o
desenvolvimento e o crescimento regional. E formado por uma
poderosa cadeia de empresas: de servicos relativos aos alojamentos
(indGstria  de construgdes e industria de transformagdo), a
alimentacéo e as bebidas (atividade agricola e atividade alimenticia),
aos transportes (indistria de transformagédo e consumo energético,
além de servicos), as aquisicées de produtos locais (artesanato e a
indastria do vestuario ou transformacdo), as visitas e aos
divertimentos (servigos). (RICCI, 2010, p. 93).

A definicdo acima apresenta os tantos setores participantes do turismo,
sendo eles de entretenimento, hospedagem, alimentacéo, transportes e outros.
E também importante que se diga, o que parece estar bem claro na definic&o,
gque esses setores se apresentam intimamente ligados, e por vezes

dependentes uns dos outros.

1.1.3. Demanda e Oferta de Produtos Turisticos

Quando se fala na existéncia de consumidores (compradores) e
produtores é importante também lembrar como se da a relacdo entre eles,
como se comporta a demanda e oferta pelos produtos turisticos. E relevante
salientar alguns fatores que influenciam nessa relagdo. Por exemplo, se o
preco do produto turistico sobe, de uma forma geral, a demanda pelo mesmo
ird decrescer e provavelmente o turista ira optar por outra atividade ou mesmo
desistir do consumo do produto turistico.

A renda dos consumidores também pode influenciar. Quando a renda do
consumidor tem um acréscimo, ele terd possibilidade de consumir mais, iSso
nao significa que ele certamente ird consumir mais, mas que ele terad maior
quantidade de capital disponivel para gastar. Essa relacdo também encaixa no
turismo, se o consumidor tem a sua renda aumentada, ele podera gastar mais
em bens e servicos turisticos se assim desejar. O inverso da relacdo também é
valido.

Existem também os gostos e preferéncias dos consumidores, de uma
certa forma ja comentado acima. Neste caso, a renda do consumidor pode até

sofrer um acréscimo, mas se aquele bem ou servico turistico néo for
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conveniente ou da preferéncia do consumidor, ele provavelmente néo ir4
consumir.

Um dltimo fator a ser comentado € a questdo da propaganda. A
propaganda € um poderoso instrumento de atracdo e influéncia, ela traz para si
0os consumidores em potencial do produto ou servico. Ela muda
comportamentos, costumes, cria habitos, além de colaborar na melhor
visualizacédo dos produtos e servicos.

Abaixo se descreve um comentéario sobre o porqué da propaganda ser

tdo importante para o desenvolvimento do turismo:

O produto turistico é intangivel. Nao é possivel o turista experimentar
o produto antes de compra-lo. O produto, por definicdo, esta longe do
local da compra e geralmente essa compra é feita com antecedéncia
em relacdo ao consumo. Assim, para convencer o consumidor das
gualidades do produto ha necessidade de propaganda que transmita
ao mesmo a imagem da destinacéo turistica. (IGNARRA, 1999, p.
41).

Resumindo, os precos dos produtos turisticos, os precos de outros
produtos, a renda dos consumidores, 0s gostos e preferéncias dos individuos e
a propaganda séo alguns dos fatores que podem influenciar na demanda pelos
produtos e servicos turisticos.

O conceito de turismo pode ser dado em funcdo da demanda, ele foi
traduzido por Wto e Unstat (1994, apud Cooper, et al, 2001, p. 42) como “as
atividades das pessoas que viajam ou permanecem em lugares que ndo o seu
ambiente normal por ndo mais do que um ano consecutivo, por lazer, trabalho
ou outras razdes”.

Segundo Lage e Milone (2000, p. 26), a demanda turistica é “a
guantidade de bens e servi¢os turisticos que os consumidores desejam e estao
dispostos a adquirir por um dado pre¢co e em um dado periodo de tempo”. De
uma forma geral, quando os precos aumentam, as pessoas tendem a consumir
menos do produto ou servico, esta € uma relacao inversamente proporcional.

Mensurar a demanda turistica de forma precisa é bastante complicado
visto que muitos fatores podem influenciar sobre a mesma. Hoje é bastante
visivel, por exemplo, que com o envelhecimento da populacdo brasileira e

aumento na qualidade e expectativa de vida, os idosos estédo viajando mais e
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em periodos fora de temporada, percebe-se entdo a necessidade de
investimento nesse nivel da sociedade, visando o desenvolvimento da
atividade.

Tratando-se da oferta turistica tem-se a quantidade de bens e servigos
turisticos que os produtores almejam vender por um determinado pre¢o durante
um determinado periodo de tempo. Tudo (produtos ou servigos) aquilo que é
colocado a disposicéo do turista pelas empresas da area durante o transporte,
hospedagem e agenciamento do mesmo € dito como oferta turistica.

Wahab (1977, apud Bahl, 2004, p. 24) considera como oferta turistica
“tudo o que o local de destino tem a oferecer aos turistas atuais e potenciais:
atracdes naturais e artificiais, bens e servigos”.

Para Bonald (1978, apud Bahl, 2004, p. 25) a oferta turistica € assim
considerada:

O conjunto de bens e servigos postos efetivamente no mercado para
satisfacdo de necessidades materiais ou espirituais, de forma singular
ou numa gama muito ampla de combinacdes, resultante das
solicitacbes ou desejos de um consumidor (o turista). (BONALD,
1978, apud BAHL, 2004, p. 25).

Para o caso da oferta turistica também existem fatores que exercem
influéncia sobre a mesma, alguns deles inclusive serdo bastante comentados
durante o corpo do trabalho, fazendo parte do ponto principal do mesmo.
Lembra-se aqui alguns fatores que exercem influéncia na oferta turistica como
0 preco do produto turistico, os precos dos fatores de producéo, a tecnologia e
0 governo.

O primeiro ponto que merece comentario aqui € a questao da tecnologia.
O mundo passa por um momento de constantes transformacfes, muitas
mudancas e 0 avanc¢o da tecnologia é bastante evidente, fazendo com que os
produtores repensem na forma de aumentar os seus lucros utilizando-se dos
avancos da tecnologia. Se um gestor hoteleiro pode utilizar um sistema
informatizado que Ihe faca diminuir os seus custos, ele certamente o fara. O
crescimento e desenvolvimento econbmico das empresas turisticas passam

pelos avancos da tecnologia.
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O segundo ponto que importa trazer alguns esclarecimentos é a questao
do preco do produto turistico e também dos precos dos fatores de producéo,
visto que eles se encontram interligados. Se os fatores de producédo sofrerem
acréscimo de valor relevante, provavelmente o preco final do produto turistico
também sofrera acréscimo. Porque isso acontece? Isso precisa ocorrer, de
outra forma o gestor estard reduzindo a sua lucratividade ou até mesmo
incorrendo em um prejuizo certamente ndo desejado.

Um bom exemplo para este caso € a folha de pagamento de um
empreendimento hoteleiro. As alteragbes provenientes de aumento nos
encargos sociais, demissdo ou admissdo de funcionarios, hora extra,
bonificacbes e outros adicionais acarretardo em aumento nos custos do
empresario e consequentemente, visando manter a sua lucratividade, esse
aumento serd incluido no preco final do produto ou servico.

Se o0 gestor mantiver o preco final do seu produto tendo 0s seus custos
sofrido acréscimo, sua margem de contribui¢cdo ira diminuir e atrelado a isto o
seu lucro também tera um decréscimo. Maiores esclarecimentos sobre este
assunto serdo dados em momento oportuno, visto que esta estritamente
relacionado com a tematica central do trabalho.

Voltando aos conceitos basicos do turismo, tem-se agora conceito de
mercado turistico. Para Lage e Milone (2000, p. 29), o mercado turistico € “a
interacdo da demanda e da oferta de produtos relacionados com a execucéo e
operacionalizacdo das atividades que envolvem bens e servicos de viagens e

afins”.

1.1.4. Visitante, Turista e Viajante

E importante que se esclareca também o termo “visitante”. Este termo é
definido por Lickorish e Jenkins (2000, p. 55) como “qualquer pessoa que viaje
para um lugar que ndo seja o de sua residéncia, por menos de 12 meses, e
cujo objetivo principal da viagem seja outro que nao o exercicio de uma
atividade remunerada no pais visitado”.

Esse conceito vale ser lembrado por que muitas vezes as pessoas

realizam verdadeiras viagens em direcdo ao seu local de trabalho ou estudo,
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porém para este caso ha uma situagdo habitual e regular. Quando se fala em
visitante, trata-se do fato de alguém que sai de seu local de moradia por um
periodo menor que 12 meses, de maneira ndo habitual e sem ter vinculos com
trabalho e negdcios no local visitado.

Trazendo para este ponto um pouco do que sera analisado em topicos
seguintes do trabalho, é importante destacar algumas distingbes. Quando se
trata da cidade de Campo Grande, local onde foi realizada a pesquisa, 0
turismo é quase que exclusivamente voltado para negocios, ou seja, pessoas
gue se deslocam de seu local de residéncia (de moradia) em direcdo a cidade
de Campo Grande para tratar de questdes referentes ao seu trabalho e
negocios, porém a cidade de Campo Grande ndo se constitui o seu local de
trabalho rotineiro.

A pergunta que se faz aqui é: Essas pessoas podem ser consideradas
visitantes? Elas estéo realizando viagens, saindo do seu local de moradia, por
um periodo inferior a 12 meses e praticam negocios na cidade, podendo desta
forma serem considerados visitantes. Se houver a pratica de atividade
remunerativa que se configure “trabalho”, para esta situagdo nao seriam
considerados visitantes.

A distincdo entre turista, viajante e visitante tem gerado muitas
discussbes. Nao € o propdsito do trabalho ir a fundo nesta tematica, por hora
parece ficar claro que quando o individuo viaja para um determinado local ele
pode ser considerado visitante ou ndo no local de destino. Caso haja um
exercicio rotineiro de estudos ou trabalho na localidade de destino ele ndo sera
mais um visitante. Caso as viagens ocorram de maneira esporadica e nao
habitual, mesmo que seja com a finalidade de negdcios, ele podera ser
considerado um visitante. O individuo sera denominado turista quando viajar
para um local diferente de sua residéncia com objetivos distintos que néo

sejam a pratica habitual do trabalho.

1.1.5. Motivo das Viagens

Sendo bastante objetivo, pode-se considerar que as viagens ocorrem

por dois motivos: lazer e negdcios. Aqui sdo consideradas duas grandes
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categorias do turismo, o turismo voltado para o lazer e o turismo voltado para
negécios. Essa distincdo foi feita apenas para facilitar as conceituacdes, pois
existem diversas categorias de turismo, que serdo citadas em breve.

As viagens a lazer e a negécios possuem algumas semelhancas. Todas
as duas, de uma forma geral, exigirdo transporte, acomodacéao, alimentacéo e
servicos. Quando as viagens sdo caracterizadas como de negocios, elas sdo
normalmente pagas pela empresa na qual trabalha o viajante. Outra situacéo a
ser lembrada é que os viajantes a negdcios podem aproveitar sua viagem para
incluir atividades de lazer. Uma pessoa que viaja para o Rio de Janeiro a
negdécios, pode aproveitar os seus momentos de folga para fazer uma visita
aos pontos turisticos da cidade.

Tratando-se do turismo de lazer € interessante fazer comentéario sobre a
questdo das escolhas e motivagbes por parte dos turistas. O que leva um
turista a escolha de um determinado local para a sua viagem de lazer? Quais
as motivaces que o levaram a essa decisdo? E importante que se perceba
gue ndo h& uma resposta pronta para esses questionamentos.

Quando um individuo opta por passar as férias em uma praia no
Nordeste brasileiro, por exemplo, ele tem as suas razdes para esta escolha,
que inclusive podem ser as mais diversas possiveis. Esse turista pode ter
conseguido um pacote promocional através de uma agéncia de viagens, pode
ter um forte anseio por conhecer a praia, ou esta apenas querendo descansar
em uma praia tranquila do nordeste. Outras razdes poderiam ser apresentadas
para esta escolha e que com certeza poderiam variar de um individuo para
outro.

Uma pessoa ao invés de optar por passar férias no nordeste, escolhe
passar férias em um local com atracées histéricas e religiosas, como museus e
igrejas centenarias. Percebe-se que ha motivacdes diversas para as viagens. O
comportamento do consumidor de turismo pode ser o mais diverso possivel,
devendo ser levado em consideracdo por todos os meios participantes do
processo.

O local que ira receber os turistas devera estar bem equipado para
recebé-los, as agéncias de viagens precisam estar atentas a tudo aquilo que o

vigjante deseja para nao incorrer no risco de lhe oferecer algo que ele néo
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deseja ou mesmo empurra-lo para uma viagem em que ele se frustrara. A
participacdo eficiente de todos os agentes do processo de viagem acarretara
em crescimento na atividade do turismo.

Abaixo esta uma figura apresentando algumas das motivacdes para as

viagens:

Porque as pessoas viajam? Quais as suas motiva¢cfes?

1) Porque a sociedade contemporénea exige a preservacdo dos direitos individuais e
coletivos de ir e vir, ha leis e convengdes internacionais que transformam o mundo em
receptivo cordial e agradavel a todos quantos viajam com inten¢8es de paz;

2) H& mais interesse e maiores possibilidades de posse dos meios capazes de propiciar
viagens para conhecer novas pessoas, novas realidades geograficas e novas culturas;

3) Os meios de comunicacdo de massa e a propria cultura de massa sdo permanentes
convites e estimulos ao empreendimento de viagens de entretenimento, de cultura, de
lazer e de repouso, além de outros que se caracterizam como comerciais e
profissionais;

4) O mundo inteiro oferece possibilidades de um contato humano mais facil, porque a
variedade cultural propicia tipos de intercambio mais diversos e, por isso mesmo, aptos
a satisfacdo das varias diferencas de gostos, mesmo dos mais sofisticados e exéticos;

5) Porque o desgaste que a vida moderna causa, a aridez das grandes metrépoles, além
da alienacdo que a cultura e a comunicacdo de massa provocam, levam as pessoas
(que podem fazé-lo) a procurar oportunidades e meios de aproximar-se da natureza o
maximo possivel, nos oceanos, nos mares, nos lagos, nos rios, nas cachoeiras, nas
montanhas e nos campos ou, pelo menos, num local mais tranquilo, num pequeno
hotel, distante do barulho ou afastado do desgaste do movimento rotineiro do cotidiano;

6) Porque os meios econdmicos possibilitam um melhor aproveitamento de um tempo
sempre mais longo para um lazer sempre mais aproveitavel, como feriados
prolongados, licengas de servico, férias e aposentadorias precoces;

7) Porque, a medida que a expectativa de vida aumenta, as pessoas dispdem de mais
tempo para viagens e para o lazer, desde que possuam poupanca ou recebam
pensdes e beneficios de aposentadoria dignos dos servicos que prestaram a
sociedade. Afinal, o trabalho foi feito para o homem, néo ele para o trabalho;

8) Porque, embora surjam sempre mais bols6es de pobreza e de miséria, cresce sempre
mais o nimero de pessoas com possibilidade de acesso aos meios financeiros, que
Ihes permitam 0s necessarios recursos para viagens, sob as mais diversas formas;

9) Porque a prépria viagem é manifestagdo do direito a liberdade e forma de expresséo
de respostas as necessidades que os individuos sentem de procurar o sossego, a
tranquilidade e a paz;

10) Porque ha mais e melhores vias de acesso a um namero sempre crescente de polos
interessantes e diversificados, servidos por melhores meios de transporte, as viagens
tornam-se mais faceis, mais atraentes e com possibilidade de maior frequéncia;

11) Porque ha um deslocamento real dos equipamentos de hospedagem, de acordo com
os diversos gostos e posses, desde o saudavel e aventureiro camping até os mais
luxuosos e sofisticados hotéis, que superam as qualidades exigidas nas diversas
tabelas de classificacao internacional,

12) Porque ha preocupacdes de comercializacdo dos mais variados e curiosos produtos
para o atendimento de quase todas as necessidades, conveniéncias e demandas das
pessoas, sejam elas simples e equilibradas ou sofisticadas e excéntricas;

13) Porque as exigéncias da vida moderna e o exercicio profissional levam as pessoas a
viverem cada vez mais distantes de suas residéncias e de suas familias, aumentam as
possibilidades de viagens mais frequentes para visitas de atendimento a necessidades
fisicas e psiquicas;

14) Porque as viagens passaram a ser um produto altamente comerciavel, desde que
estrategicamente planejadas, anunciadas, projetadas e difundidas no mercado, como
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qualquer outro bem de consumo sujeito aos problemas da concorréncia, e trabalhando
de acordo com as leis do marketing e do merchandising;

Figura 01: Porque as pessoas viajam? Quais as suas motivagoes?
Fonte: Andrade (1998, p. 17 e 18)

1.1.6. Setores do Turismo

O turismo também apresenta 0s seus setores, sao eles: setor de
acomodacéo, setor de agenciamento e setor de transporte. Cada um deles
apresenta as suas caracteristicas e seus niveis de demanda e oferta. O setor
de acomodacdo serd mais bem explicado quando da apresentacdo dos
comentarios referentes a hotelaria, visto ser o local foco da pesquisa.

O primeiro setor a ser tratado € o de transportes. Nao é demais dizer
que este setor estd intimamente ligado ao Turismo, de forma que quando o
turismo cresce, também crescem as demandas por transporte. Cita-se aqui 0S
diferentes tipos de transporte como aéreo, rodoviario, ferroviario e hidroviario
como sendo verdadeiros contribuintes no desenvolvimento do turismo.

O transporte aéreo predomina nas viagens de média e longa distancia,
sendo largamente utilizado nas viagens de negdécios e também de lazer,
salientando também que esse tipo de transporte tem se tornado cada vez mais
econdbmico. Os automoveis sdo muito utilizados para as viagens menores e
bastante lembrados como um verdadeiro complemento as viagens de aviao,
visto que os avides ndo chegam a todos os locais. O transporte ferroviario tem
tido uma queda sem precedentes nas Uultimas décadas, mesmo sendo
considerado um meio de transporte barato, isso talvez se deva ao fato dos
trens ndo poderem percorrer longas distancias em um espaco de tempo curto.
Com relagdo ao transporte hidroviario, também bastante econdémico, é
importante comentar sobre o relevante aumento dos chamados cruzeiros
maritimos, onde os navios sdo equipados com as mais diversas opc¢des de
lazer.

O segundo setor a ser abordado aqui é o setor de agenciamento. Esse é
aquele setor que busca viabilizar e facilitar o processo envolvendo as viagens.

A seguir apresenta-se uma definicdo do que seria um agente de viagem.
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Um agente de viagem € um intermediario — uma pessoa ou empresa
gque vende as partes individuais do setor turistico, ou uma
combinacdo dessas partes, para o consumidor. Atua em nome de um
cliente, organizando uma viagem com os prestadores de servicos
(companhias aéreas, hotéis, operadoras turisticas) e recebendo
desses uma comissédo. (GOELDNER, RITCHIE e MCINTOSH, 2002,
p. 136).

As agéncias de viagens ou agéncias de turismo estdo no processo como
agente intermediario. A pergunta que se faz é se realmente elas séo
necessarias ao processo e se elas tendem as ser eliminadas com o tempo.
N&o ha como prever se elas serdo eliminadas ou ndo, mas é possivel afirmar
gue o advento da internet aliada a maior facilidade com que se tem acesso a
informacao hoje, as viagens tem se tornado mais faceis de serem organizadas
pelo préprio viajante.

Quando se pensa em uma agéncia de viagem, pensa-se em uma
empresa colocada para facilitar a viagem do individuo, alguém que vai
organizar meios de transporte, meios de hospedagem, alimentacédo e tudo o
que envolvera a viagem. Desta forma o cliente ndo ter4 que se preocupar com

absolutamente nada em sua viagem de negdcios ou lazer.

1.1.7. Tendéncias para o Setor

Para fechar os comentarios feitos referentes a tematica do turismo
apresenta-se agora algumas tendéncias do mesmo.

Abaixo estd um conceito que diz respeito a globalizacdo do turismo:

A globalizac@o do turismo é resultante principalmente dos seguintes
fatores: aumento da liberalizagcdo do comércio mundial, incorporacao
de novas tecnologias como a informatica e as telecomunicacoes,
integracdo horizontal e vertical das empresas de turismo, difuséo
territorial do consumo e flexibilizacdo do trabalho nos diversos setores
produtivos, incluindo o préprio setor do turismo. (BENI, 2003, p. 19).

A globalizacdo € uma marca bastante evidente no século XXI. Quando
se trata da tematica do turismo, ndo poderia ser diferente, a atividade tem
presenciado um crescimento ao longo dos anos nas suas mais diversas

formas, especialistas chegam a afirmar que o setor de turismo é o que mais
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cresce no mundo dos negdcios. Beni (2003, p. 27) coloca que “a globalizagao
provocou uma mais ampla disponibilizacdo e acessibilidade em amplitude
mundial dos produtos, das instalagdes e dos servigos turisticos”.

Ainda segundo Beni (2003, p. 27) nos dltimos anos houve um
consideravel aumento no namero de leitos e unidades habitacionais nos hotéis
ao redor do mundo, isso explica o aumento do quantitativo de pessoas
viajando.

Estabelecer tendéncias ndo € uma tarefa tdo simples, € um desafio
saber quais os setores do turismo estardo em desenvolvimento nos proximos
anos e quais mudancgas ocorrerao no setor.

Foi feita uma pesquisa no curso de Turismo da Escola de Comunicacdes
e Artes da Universidade de Sao Paulo® buscando retratar algumas tendéncias
para o setor de Turismo até o inicio do século XXI. Apesar de j& se terem
passado alguns anos da pesquisa, alguns dados parecem bastante relevantes
como:

v' Aumento razoavel das viagens intercontinentais;

v" Aumento das viagens em grupo;

v' Aumento das viagens onde ha o contato com a natureza, o chamado
turismo ecoldgico;

v' Permanéncia da preferéncia de busca pelos trés esses (sun, sea,
smile®);

v' Busca por atendimentos mais personalizados e interacdo maior com as
populacdes visitadas, visando conhecer sociedade e cultura;

v" Crescimento no chamado turismo de eventos;

v' O crescimento econémico do pais aumentando o quantitativo de
turistas;

v Permanéncia dos grandes fluxos de turistas nos periodos de alta
estacao;

v' Operadores e agentes de viagem nao serdo substituidos, visto a
praticidade que proporcionam aqueles que desejam viajar;

v' Leve aumento no quantitativo de viagens com curto espaco de tempo;

v" Incremento moderado nos investimentos feitos no setor;

2 RUSCHMANN, Doris. Turismo no Brasil: Analise e Tendéncias. Sdo Paulo: Manole, 2002.
3 Sol, mar e sorriso;
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Visto ser uma pesquisa referente ao que se previa para o ano de 2002,
pOde-se constatar que a maioria das previsbes foram alcancadas. Trazendo a
situacdo para os dias de hoje, em pleno ano de 2012, pode-se dizer que essas
previsdes ja se tornaram uma realidade, € visivel por exemplo o aumento das
viagens com o destino fora do pais, as passagens com o tempo se tornaram
mais econdmicas, 0s pacotes de viagem estdo cada vez mais acessiveis.

Com relacdo ao aumento das viagens em grupo, ha que se destacar que
ha uma diminuicdo nos custos das viagens quando séo feitas em grupos. Outra
lembranca importante a ser feita € a constante ascensao das familias de uma
s6 pessoa, elas em muitos dos casos viajardo sozinhas e a presenca do grupo

ird colaborar no barateamento da viagem.

1.2. Hotelaria

1.2.1. Histoérico

O principio da hotelaria esta relacionado a necessidade de
deslocamento e alojamento no local para o qual houve o deslocamento. Os
povos antigos tinham varias raz8es para a realizagdo desses deslocamentos,
motivos esses religiosos, de comércio ou de conquista de outros povos
(TORRE, 2001, p. 09).

A forma do setor hoteleiro aproximando ao que se percebe hoje tem a
sua génese no século XIX, considera-se que o Hotel Tremont House,
construido em Boston em 1819, € o primeiro participante do setor. Paralelo ao
aparecimento dos hotéis, tém-se o desenvolvimento de algumas estruturas de
comunicacao e de transporte (TORRE, 2001, p. 19).

A hotelaria teve um rapido crescimento e hoje se encontra em lugar de
destaque. O que se chama turismo se encontra bastante interligado, como
exemplo bem evidente dessa situagdo pode-se citar 0os pacotes de viagens,
cada dia mais acessiveis em termos de preco e que suprem desejos de muitos,
inclusive daqueles que nunca sonhariam viajar de avido, por exemplo. Os
pacotes de viagem hoje, na maioria dos casos, ja incluem todos os elementos

gue compbem o turismo moderno, viagem de avidao (ou outro meio de
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transporte), traslado dentro do local de destino, hospedagem, alimentacéo e
atracdes turisticas propriamente ditas.

Motta (2001, p. 44) destaca que a evolucédo do Turismo no Brasil fez da
hotelaria um setor muito promissor e com boas possibilidades de expanséo, ja
que a estruturagdo da mesma proporcionou um acréscimo consideravel no

guantitativo de turistas.

1.2.2. Defini¢Oes e Tipologias

Primeiramente é relevante entender que sem a existéncia da empresa
hoteleira o crescimento do turismo estarda comprometido. O hotel € um
componente necessario ao desenvolvimento do turismo.

A empresa hoteleira esta definida por Castelli (1999, p. 56) como sendo
uma organizagdo que “mediante pagamento de diarias, oferece alojamento a
clientela indiscriminada”.

Petrocchi (2002) apud Freire et. al. (2005) conceitua a empresa hoteleira
como sendo a pessoa juridica que explora ou administra meios de
hospedagem e que tenha como objetivos sociais o0 exercicio da atividade
hoteleira.

Um hotel, segundo Torre (2001, p. 29) é “uma instituicdo de carater
publico que oferece ao viajante, alojamento, alimentacédo e bebida, bem como
entretenimento, e que opera com a finalidade de obter lucro”.

Sobre a definigdo de hotel, Andrade (1999, p. 168) afirma que hotel é “o
edificio onde se exerce o comércio da recepcdo e da hospedagem de pessoas
em viagem ou nao, e oferecem servi¢os parciais ou completos, de acordo com
a capacidade da oferta, as necessidades ou a requisicbes da demanda”.

Montejano (2001, p. 141) se refere ao setor hoteleiro como
“‘hospedagem turistica hoteleira”, caracterizando-o como um “conjunto de
empresas mercantis que se dedicam de forma profissional e habitual, mediante
preco fixo, a proporcionar habitacdo ou residéncia as pessoas com ou sem
outros servicos complementares”.

Marino Neto (2004, p. 212-213) destaca alguns comentarios referentes a

natureza do negocio hoteleiro, colocando que 0 mesmo apresenta um
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componente imobiliario e um componente hoteleiro. Quando se remete ao
componente imobiliario, faz-se referéncia ao imével e seus respectivos
acessorios, como terreno, construcdo, mobilia, decoracdo e equipamentos.
Esse componente do negocio imobiliario esta intrinsecamente relacionado a
estrutura do negoécio em si, tudo aquilo que é necessario e relevante para se
colocar 0 negdcio em funcionamento e assim poder gerar resultados.

O componente imobiliario apresenta algumas especificidades,
primeiramente lembra-se que sao itens tangiveis, ou seja, sdo itens corpéreos,
susceptiveis a acdo humana sobre os mesmos. Em segundo lugar destaca-se
que sem a presenca dos mesmos, ndo ha o funcionamento do estabelecimento
hoteleiro. Por ultimo, e ndo menos importante, eles podem sofrer valorizacao
ou desvalorizacdo ao longo do tempo. Uma maquina presente no hotel, sofrera
depreciacdo, seja pelo desgaste decorrente do uso, seja pela acdo do tempo
(frio, calor, chuva, umidade e maresia) ou mesmo pela obsolescéncia do bem
(decorrente de evolugdo tecnoldgica, sendo assim o0s bens tornam-se
ultrapassados, caem em desuso e ddo lugar aos bens mais novos). De todas
as formas, com o passar dos anos, o bem perdera gradativamente a sua
capacidade de producdo e o seu valor monetario. Para este primeiro caso,
pode-se inferir que o componente imobiliario sofrerd uma desvalorizacao.

Porém podera ocorrer o contrario, o item podera sofrer uma valorizagéo,
um bom exemplo disto seria o caso de um terreno. Comumente diz-se que um
terreno (esse € um conceito da economia) ndo pode sofrer depreciacédo (ndo
perde valor de uso), o seu entorno podera sofrer melhorias, sendo entdo o seu
valor aumentado. Alguns itens podem ser relevante para esse acréscimo de
valor, colocacdo de supermercados, shoppings, viabilizacdo de saneamento
basico, melhoria de servicos de seguranca, aumento de alternativas de lazer e
outros.

Em seguida Marino Neto (2004, p. 213) destaca o componente hoteleiro,
responsavel pela comercializacdo e prestacdo dos servi¢cos pretendidos pelo
estabelecimento, inseridos no componente imobiliario. O autor ainda lembra
algumas das atividades referentes ao hotel como aluguel de quartos,

comercializacdo de comidas e bebidas, aluguel de espaco para eventos,
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congressos, palestras e outros, servicos de telefonia, servicos de lazer e
entretenimento.

Importante sera durante o decorrer do trabalho saber diferenciar todos
os fatores relevantes na composicdo do preco da diaria, sendo custos ou
despesas participantes neste preco, e também aquilo que se refere a prestacdo
de determinados servicos a sociedade por parte do hotel. Os gastos com
lavanderia, por exemplo, podem ser alocados como custo participante do preco
do preco da diaria aplicada pela entidade hoteleira, de certa forma quanto
maior o numero de hdspedes, mas sera o gasto com a utilizacdo de enxovais.

Um exemplo que se refere a prestacéo de um servico por parte do hotel,
pode ser a realizacdo de um congresso em suas dependéncias. E um “produto”
diferente ofertado pelo hotel e que a principio ndo exerce influéncia no preco
praticado da diaria do hotel. Pode-se citar também um item que exercera
influéncia nas duas situacBes acima citadas, bom exemplo disto € a energia
elétrica que exerce influéncia sobre o preco da diaria praticada e também é
participante no custo do “produto” congresso citado acima.

Para Marino Neto (2004, p. 213-214), o componente hoteleiro apresenta
algumas caracteristicas bem especificas, como a intangibilidade, a
inseparabilidade, a variabilidade e a perecibilidade.

Ao contrario do componente imobiliario, o servigo hoteleiro é intangivel,
ndo podendo ser tocado, ndo tendo forma corpérea. Sobre isso Philip Kotler

comenta:

Membros de uma equipe de vendas de hotel ndo podem levar um
qguarto de hotel com eles em uma chamada de vendas. De fato, eles
ndo vendem um quarto: em vez disso eles vendem o direito de usar
um quarto para um periodo especifico de tempo. Quando um
héspede sai do hotel, ele ndo tem o que mostrar, mas apenas um
recibo. (KOTLER, 1996, p. 82, apud Marino Neto, 2004, p. 213).

A segunda caracteristica refere-se a inseparabilidade, o que significa
gue os cliente sdo parte do produto. Para que haja a validacao da definicao de
atividade hoteleira, € necesséario que haja o funcionario do hotel e o cliente,
aquele que presta o servigo e aquele para quem é prestado 0 mesmo.

De uma forma geral os servigos sédo bastante variaveis, o atendimento a

um héspede, por exemplo, provavelmente nunca sera o mesmo, esse € um dos



39

grandes desafios da hotelaria, tornar o produto consistente, de forma que todos
os clientes recebam o mesmo tratamento e com a mesma qualidade. (Marino
Neto, 2004, p. 214).

Por altimo, tem-se a perecibilidade. “Servigos ndo podem ser estocados.
Um quarto de hotel ndo alugado num dia tem sua diaria perdida” (Marino Neto,
2004, p. 214). Se em um determinado dia, o hotel encontra-se com 50%
(cinquenta por cento) de sua capacidade instalada ocupada, isso quer dizer
gue a sua capacidade de ganhos esta reduzida, visto que ha quartos vazios.
Os quartos vazios representam diarias perdidas, o servico é perecivel, aquela
diaria ndo voltara mais. A possibilidade de locar esses quartos s6 ocorrer4 em
outro dia subsequente.

A relacdo de interdependéncia entre esses dois componentes do
negocio hoteleiro € bem visivel. Com vistas ao funcionamento do
estabelecimento hoteleiro, é necessaria a existéncia de toda uma estrutura
(mantida em bom estado de funcionamento) capaz de nao sé receber 0s
hospedes, mas também proporcionar-lhes o atendimento de todos os seus
anseios. A hospedagem e 0s seus respectivos servicos agregados
necessariamente devera gerar ganhos aos gestores, de forma que haja lucro a
ser distribuido e também para reinvestimento dentro da empresa, com vistas a
perpetuagcdo da mesma.

Alguns aspectos merecem destaque na definicdo do Setor Hoteleiro. O
primeiro destaque importante se refere a questdo dos servicos oferecidos pelos
hotéis, servicos esses que podem ser os mais diversos. O turista, ja
caracterizado anteriormente, busca encontrar no hotel o atendimento de todos
0s seus desejos e necessidades com relacdo ao mesmo, ele espera encontrar
servicos de alimentacdo, alojamento, entretenimento e outros servicos que
facam valer a pena o preco pago nas diarias.

O segundo aspecto importante refere-se ao gestor hoteleiro, 0 mesmo
deseja auferir ganhos, lucros com a atividade. A atividade hoteleira possui fins
lucrativos, o empresario oferecera uma diversificada gama de servigos e
produtos visando auferir lucros com a atividade.

Apenas como complemento ao que foi dito acima, lembra-se de alguns

conceitos basicos provenientes da microeconomia: oferta e demanda.
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Analisando sob o prisma do cliente do setor hoteleiro, 0 mesmo buscara a
satisfacdo das suas necessidades e desejos no que diz respeito ao hotel com o
minimo de gasto possivel. Sob o prisma do gestor, visa-se oferecer uma
quantidade de servicos desejavel ao cliente, porém com o maior ganho
possivel, a atividade precisa ser o mais rentavel possivel. Quanto maior for o
valor (tratando aqui em termos financeiros) dos servigcos oferecidos pelo setor
hoteleiro, provavelmente menor sera a demanda, o contrario também é valido.
Para o gestor, ele ofertara a quantidade de servicos que |Ihe faca auferir o
maior ganho possivel. O ponto de equilibrio se encontra na satisfacdo das duas
partes, onde o preco dos servigcos agrada tanto a consumidores como aos
gestores, bem como a quantidade de servicos também.

E evidente que este é um raciocinio bastante objetivo da quest&o, porém
ndo engloba todos os fatores inseridos na temética. Existem outros fatores que
levam uma pessoa a se hospedar em determinado hotel, outros parametros
podem ser utilizados para este raciocinio.

Quando se fala, por exemplo, em negdcios, outros fatores podem ser
determinantes na escolha de um meio de hospedagem. Um individuo esta em
uma viagem de negocios ou estudos, possivelmente o que serd mais relevante
em um hotel é que ele esteja préximo ao local onde estara trabalhando ou
estudando, da mesma forma, pode ser que 0 mesmo nao consiga desfrutar de
itens de entretenimento presentes em um hotel, visto que o tempo € curto e o
objetivo da viagem € negdcios e nao lazer.

N&o desejando explicitar todas as situacfes possiveis, apenas com 0
intuito de demonstrar 0 quanto € necessario conhecer o viajante, entender os
seus desejos ao chegar em um determinado local e o0 que 0 mesmo busca em
uma empresa participante do setor hoteleiro, para isso os comentarios acima
foram feitos.

Através da busca em livros de diversos autores, bem como em trabalhos
ja publicados na area, péde-se perceber uma série de formas de se classificar
os hotéis, sendo assim apresentar-se-a aqui apenas algumas classificacdes
dos hotéis.

Existe uma classica tipologia onde os hotéis séo classificados através do

namero de estrelas que ele possui, 0 niumero de estrelas pode variar de 1
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(uma) a 5 (cinco) estrelas. Para este célculo diversos itens sdo considerados
na organizacgao, itens como quantidade de servigos oferecidos e a qualidade

desses servigos.

1.2.3. O Risco Inerente a Atividade Hoteleira

E razoavel pensar e refletir que como toda e qualquer atividade
comercial, seja de produtos ou de servicos, a atividade hoteleira também
apresenta riscos em suas operagdes. Se as suas despesas forem maiores do
que as receitas, a empresa estara incorrendo em um prejuizo, se ocorrer o
contrario, receitas maiores que despesas, entdo havera lucro. Na verdade,
esse € 0 basico para se entender a geracao de resultados de uma empresa.

Quais seriam entdo os riscos inerentes a atividade hoteleira? Abaixo
estdo alguns exemplos para entendimento do que se pretende dizer:

e Primeira Situacdo: se no ato da concepcdo do empreendimento ndo ha o
capital necessario para viabiliza-lo, haverd a necessidade de se recorrer
a instituicbes financeiras que possam arcar com esses investimentos.
Essa acdo gerarda juros, mas o hotel pode nao gerar o retorno esperado,
nao tendo como arcar com as dividas provenientes dos empréstimos
feitos. E necessario planejamento adequado para n&o correr o risco de o
negdcio vir a desmoronar em pouco tempo de funcionamento.

e Segunda Situacdo: o local de funcionamento do empreendimento
hoteleiro deve ser bem escolhido. A grande tendéncia, ja a alguns anos,
€ que os grandes empreendimentos hoteleiros sejam formados préximos
as regides de praia ou outros locais com grande afluéncia de turistas
desejosos por estabelecimentos hoteleiros que satisfaca as suas
necessidades e desejos. Se um hotel é instalado em uma regido
caracterizada por favelas, violéncia, trafico de drogas, ha uma grande
chance desse empreendimento vir abaixo em curtissimo espaco de
tempo, é um risco muito grande. Sendo assim, a localizagdo € fator
relevante para o sucesso do negocio hoteleiro.

e Terceira Situacao: a falta de compatibilidade entre demanda e oferta,

pode representar um risco a atividade hoteleira. Se determinada regiao
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possui 0 potencial turistico para receber, por exemplo, 200.000
(duzentas mil) pessoas por ano e h& diversos hotéis na regido onde
somados ha uma oferta de 500.000 (quinhentas mil) hospedagens por
ano, sendo assim, havera muitos estabelecimentos hoteleiros com
capacidade ociosa, deixando de auferir ganhos que poderdo ser
relevantes no seu bom funcionamento ao longo do tempo. Podera
também ocorrer o contrario, haver potencial turistico para 500.000
(quinhentas mil) pessoas e apenas uma capacidade para receber
200.000 (duzentas mil) pessoas nos hotéis, neste caso h4 uma oferta
maior do que a demanda. A segunda hipotese, a principio, representa
uma boa oportunidade de negadcio.

¢ Quarta Situacdo: a falta de compatibilidade com os niveis de renda dos
hospedes. E necesséario entender bem o local, saber qual o foco do
turismo local, qual o patamar dos precos das diarias que precisa ser
adotado e diante disso planejar um hotel que seja adequado a situacao
apresentada. E importante pensar da seguinte forma, talvez ndo seja
interessante a formacdo de uma rede hoteleira de alto padrdo em uma
localidade onde os turistas que visitam ndo possuem um alto nivel de
renda, buscando apenas um local simples para descanso com a familia
ou um local apenas para dormir enquanto participa de um congresso ou
conferéncia. Situagao inversa a essa seria, por exemplo, a formacgéo de
uma simples pousada em um local que, frequentemente recebe turistas
com alto poder aquisitivo que fazem questdo que os hotéis possuam

padroes semelhantes ao seu estilo de vida.

1.2.4. O Prec¢o da Diéria

O questionario aplicado nas empresas hoteleiras de Campo Grande
(MS) tem um foco bem determinado procurando entender tudo o que esta por
trds do pregco de diaria, como ela é formada, quais sdo os fatores que
influenciam sobre a mesma, sera que os eventos ocorridos na regido (ou a falta
deles) poderiam exercer grande influéncia ndo sé na abertura de novos hotéis,

mas também na determinacdo dos precos das diarias aplicadas? Essas e
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outras perguntas sdo relevantes para o trabalho ora apresentado. Para este
momento é interessante que se perceba alguns pontos relevantes da teoria
sobre precificacdo de diarias.

Powers e Barrows (2004, p. 181-182) trazem uma classificacdo por
preco, sendo assim, os hotéis seriam ditos como Hotéis econémicos, Hotéis de
preco médio e Hotéis de luxo.

Os hotéis econbmicos, segundo a classificacdo de Powers e Barrows,
seriam os hotéis de pequeno porte, sem a existéncia de locais para reunido,
um espaco bastante limitado para refeicbes, apenas quartos para hdspedes e
diarias com valor relativamente baixo.

Os hotéis de preco médio ja seriam maiores, maior espaco comum,
locais para reunides e para refeicdes mais amplos do que os ditos econémicos.
Os precos das diarias tendem a ser um pouco acima da média do mercado.

Por ultimo, Powers e Barrows, ainda comentam a respeito dos hotéis de
luxo. Normalmente sdo hotéis de grande porte com decoracdo e mobilia
bastante sofisticadas, apresentam uma ampla gama de servicos a disposicao
dos hdspedes, incluindo véarias operacoes referentes a alimentos e bebidas,
opcoes de lazer e recreacdo e servico de quarto completo. O preco das diarias
cobradas € bem mais alto do que os hotéis de preco médio.

1.3. Contabilidade de Custos

1.3.1. Conceito de Contabilidade de Custos

Representa a area da Contabilidade capaz de recolher as informacdes
do processo de producdo, analisa-las e interpretd-las, com o objetivo de
fornecer base sélida para tomar decisfes. Vale ressaltar que a expresséo
custos pode estar relacionada tanto a produtos, como a servicos.

Com o objetivo de tornar mais facil, segue entéo o conceito de custo:

Sob o ponto de vista econbmico, entende-se por Custo toda e
qualquer aplicacdo de recursos, de diferentes formas expressas em
seu valor monetario, para a producao e distribuicdo de mercadorias,
ou prestacao de servicos, até ao ponto em que se possa receber o
preco convencionado. (GRECO; AREND; GARTNER, 2006).



44

Segundo Paulo Sandroni* (1994), custo é a “avaliacdo em unidades de
dinheiro de todos os bens materiais e imateriais, trabalho e servigos
consumidos pela empresa na producdo de bens industriais, bem como aquele
consumido também na manutencao de suas instalacdes”.

Segundo Leone (2009, p. 23), a Contabilidade de Custos “colhe dados
internos e externos, monetarios e ndo monetarios, mas quantitativos”.

Padoveze (2006, p. 5) coloca que a Contabilidade de Custos & “um
segmento da ciéncia contabil especializado na gestdo econdmica do custo e
dos precos de venda dos produtos e servigos oferecidos pelas empresas”. Aqui
aparece um termo ainda néo citado nas definicbes anteriores, o termo “o preco
de venda” também esta intimamente ligado a definigdo da Contabilidade de
Custos. Para a formacédo do preco de venda, sera necessaria a utilizacdo de
muitos fatores de custo.

Visto isto, conclui-se que a Contabilidade de Custos representa area de
suma importancia dentro da ciéncia contabil, pois esta relacionada com a base
do produto, a sua producdo. Ela ira auxiliar a correta alocacdo dos recursos e
colaborar na geréncia dos mesmos.

Abaixo é apresentada outra definicdo para a Contabilidade de Custos,

veja:

A Contabilidade de Custos projeta e opera sistemas de custos,
determina os custos por departamentos, por funcdo, por centros de
responsabilidades, por atividades, por produtos, por territérios, por
periodos e por outros segmentos, faz a estimagcdo de -custos,
estabelece padrbes, manipula custos histéricos, compara custos de
diferentes periodos, compara custos reais com custos calculados,
determina custos de alternativas, interpreta e apresenta informagoes
de custos como um auxilio a geréncia no controle de operacdes
correntes e futuras. (KOHLER, 1952, apud LEONE, 2009, p. 47).

Visando tornar ainda mais claro, na sequéncia é apresentada uma figura

representativa da Contabilidade de Custos:

4 SANDRONI, Paulo. Novo Dicionario de Economia, 5 ed. Sdo Paulo: Best Seller, 1994.
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Contabilidade de Custos

l v l
ﬂases do Trabalho: \ ﬁ)bjeto do Custo: \ ﬂinalidades \

Gerenciais:
- Coleta; - Produtos;
- Acumula; - Servigos; - Determinacéo da
- Organiza; - Estoques; Rentabilidade;
- Analisa; - Componentes - Avaliacéo do
- Interpreta; Organizacionais; Patriménio;
- Informa; - Planos Operacionais; - Controle de Custos;
- Atividades especiais; - Controle das
- Programas; Operacoes;
- Segmentos de - Planejamento;

k / k[)istribuigéo; / k—Tomada de Decisées;j

Figura 02: Definicdo Grafica de Contabilidade de Custos.
Fonte: Leone (2009, p. 47)

Em funcdo do aparecimento e da consequente multiplicacdo das
grandes empresas em todo o mundo, iniciou-se uma preocupacdo com O
correto controle dos gastos com produtos e servi¢os utilizados pelas mesmas.
Os gastos citados podem se referir a gastos administrativos, gastos com
vendas, gastos financeiros, gastos de producdo e outros, porém faz-se
necessario entender, compreender e saber aloca-los de forma a garantir o
resultado da empresa.

Diante deste contexto o devido controle dos gastos revela-se uma
importante ferramenta para a parte gerencial da empresa, ajudando e

colaborando na tomada de decisoes.

1.3.2. Finalidade da Contabilidade de Custos

A finalidade da Contabilidade de Custos é dada por Leone (2009, p. 48)
como sendo a “prestacao de informagdes de custos para auxiliar os gerentes a
administrar as parcelas da atividade empresarial que estdo a seu cargo”.
Portanto o objetivo da Contabilidade de Custos reside no adequado equilibrio

dos gastos e na ajuda com a tomada de decisfes.
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Carvalho (2002, p. 31) avalia que o trabalho da contabilidade de custos
reside na apuracéo e alocagao de custos, desde o planejamento da coleta, a
coleta dos dados, terminando com a prestacdo da informacdo gerencial de
custos.

Como ja foi dito anteriormente, a utilizacdo da Contabilidade de Custos
ndo se restringe a induUstria, embora neste caso seja mais visivel 0 seu
emprego.

Crepaldi (2009, p.5) relata que “atualmente, é bastante comum
encontrarmos bancos, financeiras, lojas comerciais, escritérios de consultoria,
de auditoria, etc, utilizando-se da Contabilidade de Custos”. Esta afirmacao traz
a prova concreta da importante utilizacdo da contabilidade de custos no cenario
das empresas atuais.

Para a tematica ora apresentada para este trabalho, a precificacdo das
diarias dos hotéis na cidade de Campo Grande (MS), é importante que o
contador saiba quais sdo todos os custos envolvidos na prestacdo deste
servico, sejam eles classificados como custos diretos ou indiretos, quando se
referirem a ligacdo ou ndo ao produto, e em fixos ou variaveis, quando se
referirem ao volume de producéo. Entender quanto tém sido o seu custo total é
relevante no confronto com a receita unitaria, visto que ele deve estar bem
abaixo do seu preco de diaria, para que dai possa retirar os seus lucros e
dividendos. Todos esses assuntos e alguns outros serdo vistos, de forma
tedrica, a seguir dentro da tematica de custos, e de forma préatica quando os
dados forem trabalhados.

1.3.3. O Custo Unitéario do Produto

O Custo Unitario do Produto € o ponto alvo, € o ponto que esta no centro
da discussdo da Contabilidade de Custos, pois através do mesmo pode-se
estabelecer o preco de venda do produto. Nao havendo o devido conhecimento
de forma mais fidedigna possivel do quanto custa cada unidade de
determinado produto, o preco de venda sera determinado com alguma dose de
incerteza no que se refere a se estar ganhando ou ndo com a producao do

mesmo. Sendo assim, quanto mais fidedigna for a formacao e conhecimento do
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preco do produto ou servico, menor serd a dose de incerteza quanto ao ganho
unitario.

A microeconomia prega que o preco de venda € determinado pelo
mercado, exatamente no ponto onde as curvas de oferta e procura se
encontram, € o chamado ponto de equilibrio, onde supostamente tem-se preco
e quantidades ideais que suprem tanto a compradores como a consumidores, a
guantidade demandada é igual a quantidade ofertada e o preco sugerido pelos
ofertadores é igual ao preco que o demandadores estéo dispostos a pagar. Se
quem dita o preco é o mercado, entdo nao ha porque se discutir sobre preco de
venda baseado em custos.

O conceito da Microeconomia de forma alguma é destituido de
relevancia, pelo contrario, ele apresenta grande contribuicdo para a tematica
em questao, visto que os ofertadores dificilmente poderdo colocar no mercado
um produto que tem um pre¢co muito acima do praticado no mercado, para iSso
ele tera que se utilizar possivelmente de alguma estratégia de diferenciacao,
alguma estratégia que atraia um publico alvo disposto a pagar mais por um
produto que supostamente apresenta um “plus”, algo que o torna diferente dos
demais.

Apesar da relevancia de se conhecer o preco praticado no mercado,
sem 0 conhecimento do custo total de fabricacdo de determinado produto ou
servico, a precificacdo com base apenas no mercado pode estar escondendo
um prejuizo.

Exemplifica-se da seguinte maneira, lembrando da tematica da hotelaria
de Campo Grande, ponto foco do trabalho. Um hotel, buscando angariar novos
clientes, passa a praticar um preco de diaria igual ou semelhante aos dos
demais hotéis, visualizando apenas o preco de mercado, afinal ele ndo deseja
que 0 seu preco seja muito acima dos demais. Porém este € um hotel que
apresenta um alto nivel, € um hotel com alguns diferenciais para o hospede,
diferenciais no que diz respeito a alimentacdo e acomodacéo (apenas como
exemplo), isso significa dizer que ele apresenta uma quantidade de custos
maiores que os demais hotéis, isso pode ndo permitir que o0 mesmo pratique o
mesmo preco de diaria posto pelos hotéis concorrentes. Este hotel devera

entdo focar nos seus diferenciais, exaltar a importancia daquilo que o coloca
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em um lugar de destaque, manter o seu preco e buscar um publico alvo
desejoso por pagar um pouco a mais, tendo um “plus”, um algo a mais.

Voltando entdo para a necessidade do conhecimento a respeito do custo
unitario do produto, também é importante ressaltar que a Contabilidade
Financeira através de alguns dos seus demonstrativos, Balanco Patrimonial
(BP) e Demonstragdo do Resultado do Exercicio (DRE), apresenta os gastos
totais, 0s custos e despesas referentes a empresa na abrangéncia do exercicio
social (hormalmente um ano), ou seja, o total dos gastos (custos e despesas)
necessarios a producdo de um ano estdo bem referenciados nos
demonstrativos contabeis.

O conhecimento do custo unitario € extremamente relevante para a
Contabilidade Gerencial. Segundo Padoveze (2006, p. 10) “A necessidade
dessa informacdo decorre fundamentalmente da necessidade de se
estabelecer ou parametrizar o preco de venda do produto ou servico a ser
oferecido ao cliente”.

O calculo do custo unitario € bastante simples quando se tem uma
empresa que apresenta apenas um produto ou servigo. Para estes casos 0
custo unitario por produto ou servigo é calculado dividindo-se o valor total dos
gastos do periodo pela quantidade produzida no periodo, a férmula segue

abaixo:

Custo Unitario por produto = _Valor total dos gastos do periodo

Quantidade produzida no periodo

Figura 03: Apresentacao do Custo Unitario por produto
Fonte: Padoveze (2006).

Porém esta € uma realidade muito rara nas empresas hoje, a maior
parte das empresas trabalha com mais de um produto ou servigo. Quando se
pensa inicialmente em uma industria hoteleira, lembra-se da precificacdo da
diaria e ao leigo no assunto pode parecer apenas um servico. Apenas para que
figue claro, a diaria pode ser configurada de diversas formas, apresentando

diversos precos e uma quantidade de custos diferente.
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1.3.4. Gasto, Despesa e Custo

Quando se utiliza a palavra custo, quais significados vém a mente do
individuo? Provavelmente palavras como gasto, dispéndio ou despesa serao
encontradas na resposta. Todas essas expressdes possuem 0S Seus
significados, podendo as mesmas se apresentarem semelhantes em
determinadas situacdes ou nao.

Leone (2009, p. 53) coloca que gasto € o “compromisso financeiro
assumido por uma empresa na aquisicdo de bens ou servicos, o que sempre
resultara em uma variacdo patrimonial”. Os gastos podem ser despesas,
custos, perdas, desperdicios, investimentos ou qualquer outro compromisso
financeiro que a empresa tenha assumido.

Perez Junior, Oliveira e Costa (1999, p. 14) colocam que os gastos
correspondem ao consumo genérico de bens e servi¢os, sendo sua ocorréncia
efetivada a todo o momento e em qualquer setor ou parte da organizagao.

Vale lembrar a diferenca entre gasto e desembolso. O desembolso esta
vinculado a saida de recursos, de dinheiro do caixa ou do banco, e pode até
ser relacionado com o Regime de Caixa, onde ha a ocorréncia do fato
mediante a movimentacao de recursos financeiros. O gasto é diferente, ele se
refere ao consumo de bens e servicos e a saida de recursos (desembolso),
pode ser imediata ou apenas no futuro. Aqui pode-se lembrar do Regime de
Competéncia, onde o fato é reconhecido mediante sua ocorréncia.

Os diversos tipos de gastos da empresa apresentam-se com diversas
naturezas e atendem uma variedade de objetivos no processo de
transformacao de seus recursos em produtos e servicos finais. A necessidade
de informacdo para uma adequada gestdo dos custos, recursos, processos,
produtos e servicos exige um estudo pormenorizado de todos os gastos que
ocorrem na empresa, classificando-os segundo suas principais naturezas e
objetivos.

Custo é definido por Perez Junior, Oliveira e Costa (1999, p. 14) como
sendo “gastos relativos aos bens e servigos (recursos) consumidos na

producéo de outros bens e servigos”.
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Tudo o que é referente ao processo produtivo, tudo que esté relacionado
com o processo de fabricacdo de produtos e servicos € dito como custo. Apos
0 processo de fabricacdo, o produto sera encaminhado para venda. O estoque
€ exposto pelo valor gasto na producao e entdo vendido, esse valor é deduzido
da receita como custo do produto vendido (CPV). O resultado com mercadorias
(RCM) é feito justamente através da subtracdo do custo do produto vendido do
valor da receita obtida.

Exemplifica-se essa situacdo da seguinte forma: uma empresa comercial
compra de uma industria um determinado produto (durante a sua fase de
producédo, desde a elaboracédo até o produto acabado, tinha-se custos), tendo
com isso genericamente um gasto e especificamente um investimento, que se
transformara em custo quando a receita proveniente da venda for reconhecida.

Martins (2006, p.25) define despesa como sendo um “bem ou servigo
consumido direta ou indiretamente para a obtencéo de receitas”.

Para Padoveze (2006, p. 13) a despesa é um “gasto incorrido em um
determinado periodo e que é lancado contabilmente nesse mesmo periodo,
para fins de apuracao do resultado periédico da empresa”.

Perez Junior, Oliveira e Costa (1999, p. 14) relatam que despesas sao
“gastos relativos aos bens e servigos consumidos no processo de geragao de
receitas e manuteng¢ao dos negocios da empresa”.

Os autores Hansen e Mowen (2003, p. 61) trazem uma definicdo do que
vem a ser custo, eles afirmam que custo é “o valor em dinheiro, ou o
equivalente em dinheiro, sacrificado para produtos e servicos que se espera
que tragam um beneficio atual ou futuro para a organizagao”.

Percebe-se entdo uma aparente contradicdo existente entre as
definicdes até agora apresentadas, estariam 0s custos relacionados nao s6 ao
processo produtivo, mas também a geracao de receitas por parte da empresa
ou a geracao de receitas se daria apenas através da ocorréncia das despesas?
E preciso entender que tanto custos como despesas sdo gastos incorridos pela
organizacdo que possuem um alvo, um objetivo, que € cooperar em ganhos
para a empresa em algum momento no futuro. O que ocorre € que em algum
momento (normalmente considerado o ato da venda) os custos serdo

transformados em despesas.
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Em seguida serdo apresentadas varias informacbes e definicbes a
respeito de custos e despesas. E importante que se diga que 0s custos estio
diretamente relacionados com o processo produtivo e as despesas estédo
relacionadas a todo sacrificio, todo gasto que sera realizado para obtencao de
receitas no futuro.

Por muitas vezes durante o trabalho o termo “gasto” seré utilizado,
colocando-se o0 mesmo como fixo ou variavel, direto ou indireto e trazendo
outras classificagbes ao mesmo. Por que isso acontecera? Nao seria melhor
sempre apresentar as classificacdoes de custos e despesas?

Visto que a expressao “gasto” € uma tradugédo de forma mais genérica,
mais abrangente, preferiu-se sua utilizacdo para identificacdo de tudo aquilo
gue envolve a precificacdo de uma diaria, serdo assim identificados todos os
gastos, nas suas mais variadas formas, componentes de uma diaria.

Isto ndo significa dizer que as classificagbes de custos e despesas nao
serdo apresentadas, pelo contrério, elas serdo mostradas com énfase em
conceitos, finalidades e exemplos, visando o seu correto entendimento e

colocacao dentro das organizacgdes.

1.3.5. Classificagdo dos Custos

Esta € uma parte do trabalho que exigirA um maior detalhamento visto a
relevancia da tematica, no entanto precisa-se dizer logo de inicio que existem
muitas classificacdes para os custos, eles podem ser desmembrados das mais
diversas formas e irdo atender as mais variadas necessidades dos
administradores da organizacdo. Existem diversos autores que ja discorreram
sobre o assunto, quanto a isto, pode-se dizer que as terminologias de custos
mais comuns e mais largamente utilizadas sdo comentadas pela maioria
daqueles que escrevem sobre a tematica. Ndo é o propdsito aqui discorrer
sobre todas as classificagdes de custos, o que seria uma tarefa bastante
desgastante e talvez ndo se conseguiria falar de todas, porém é importante
destacar as terminologias mais relevantes e que colaboram na constituicdo das

organizacfes e mais especificamente da industria hoteleira, foco aqui tratado.
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E primordial que se fale em custos diretos e indiretos, custos fixos,
variaveis e semivaridveis, além dos custos de estrutura, custos de
transformacado, custo das mercadorias fabricadas e custo das mercadorias
vendidas.

A comecar pelos custos diretos e indiretos, comenta-se que sao assim
classificados com o objetivo de:

Fornecer informacdes para a determinacdo do montante mais
realistico do custo desse objeto, bem como para o controle dos
custos dos centros de responsabilidade e, de modo geral, de todos os
segmentos que tiveram seus custos identificados e acumulados.
(LEONE, 2009, p. 58).

O que se quer dizer com a afirmacédo acima é que a diferenciacdo entre
custos diretos e indiretos é importante devido ao fato que os custos sdo melhor
identificados e alocados ao produto. Quando se deseja identificar a
rentabilidade e eficiéncia de um produto ou servigo € essencial que se entenda
quais 0s custos relacionados ao mesmo e quais estdo indiretamente
relacionados.

Segundo Leone (2009, p. 58) “todo item de custo que é identificado
naturalmente ao objeto do custeio é denominado de custo direto”. Pode-se, por
exemplo, dizer que a matéria-prima se constitui um custo direto, pois esta
diretamente ligado ao processo produtivo. Leone (2009, p. 58) ainda coloca
que “todo item de custo que precisa de um parametro para ser identificado e
debitado ao produto ou objeto de custeio é considerado um custo indireto”.

Custos diretos sdo aqueles que podem ser fisicamente identificados para
um segmento particular em consideracdo (PADOVEZE, 2006, p. 41). Assim, se
0 que esta em consideracdo é uma linha de produtos, entdo os materiais e a
mao-de-obra envolvidos na sua manufatura seriam custos diretos. Dessa
forma, relacionando-os com os produtos finais, 0s custos diretos sdo os gastos
gue podem ser alocados direta e objetivamente aos produtos.

Crepaldi define Custos Diretos da seguinte forma:

Sdo os que podem ser diretamente (sem rateio) apropriados aos
produtos, bastando existir uma medida de consumo (quilos, horas de
mao-de-obra ou de maquina, quantidade de forca consumida, etc.).
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De maneira geral, associam-se a produtos e variam
proporcionalmente a quantidade produzida. (CREPALDI, 2009).

Segundo Hansen e Mowen (2003, p. 62) os custos diretos sao “custos
que podem ser facil e acuradamente rastreados aos objetos de custo”.

Para Horngren, Foster e Datar (1997, p. 20) os custos diretos de um
objeto de custo se traduzem em “custos que estdo relacionados a um
determinado objeto de custo e podem ser identificados com este de maneira
economicamente viavel (custo efetivo)”.

Ao observar a producdo de uma mercadoria ou de um servico, existem
alguns custos incorridos que sao mais facilmente identificaveis aquele processo
produtivo, de forma que eles serdo entéo classificados como custos diretos.

Os atributos que definem se um custo € direto em relacdo ao produto
final séo: possibilidade de verificagdo, possibilidade de medicéo, identificacéo
clara, possibilidade de visualizacdo da relagédo do insumo com o produto final,
especificidade ao produto.

Os custos indiretos sdo os gastos que ndo podem ser alocados de forma
direta ou objetiva aos produtos, servicos ou a outro segmento ou atividade
operacional e, na possibilidade de serem atribuidos aos produtos, servicos ou
departamentos, esses gastos 0 serdo por meio de critérios de distribuicdo ou
rateio. Sdo também chamados de custos comuns. (PADOVEZE, 2006, p. 42).

Crepaldi (2009, p.8), diz que os custos indiretos sdo aqueles que para
serem agregados aos produtos, € necessario algum critério de rateio.

Para Hansen e Mowen (2003, p. 62) os custos indiretos sdo “custos que
nao podem ser rastreados facil e acuradamente aos objetos de custo”.

Para Horngren, Foster e Datar (1997, p. 20) aquilo que é classificado
como custo indireto sdo os custos que “estao relacionados a um determinado
objeto de custo, mas ndo podem ser identificados com este de maneira
economicamente viavel (custo efetivo)”.

E importante destacar aqui que a classificagio em direto e indireto
depende muito do ambito da organizacdo a que se deseja tratar. Por exemplo,
guando em um hotel, analisa-se o setor de tecnologia da informacao e toma-se
um funcionario pertencente ao setor, os provimentos deste individuo sao

considerados custo direto, pois quando visto apenas aquela parte da
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organizacdo pode-se inferir com precisdo o tamanho de sua participacdo nos
custos. O saléario do mesmo funcionario pode se configurar um custo indireto
guando considerada toda a organizacdo, neste caso, haveria a necessidade de
utilizacdo de um parametro, ou utilizando uma linguagem mais contabil, um
método de rateio, para se determinar a sua participacdo nos custos da
empresa hoteleira.

O que é um rateio? Rateio € um método arbitrario, utilizado para
determinar o valor dos custos indiretos relacionados a determinado produto ou
servico. E importante que o parametro utilizado seja o mais fiel possivel e
proximo ao custo indireto, visando a menor arbitrariedade possivel. Quando se
pensa a energia elétrica como um custo indireto visto que ndo esta relacionada
diretamente ao processo produtivo, podendo ser utilizada pelos mais diversos
setores da organizacdo e nao podendo ser mensurada de forma clara a
principio, a sua determinacao se dara através de um critério de rateio.

Quando o custo varia conforme varia o volume de producgéo, ele sera
considerado um custo variavel, de outra forma, quando o custo ndo varia
conforme aumenta ou diminui o volume de producdo, entdo ele sera
considerado um custo fixo.

Um custo é tido como fixo quando o seu valor ndo sofre altera¢cdes com
as mudancas no volume produzido ou vendido dos produtos finais. Essa
proposicao é valida se a classificacdo observar o volume total. Quando o olhar
se volta ao produto (a unidade), entdo ha uma inversao do conceito. Apesar da
possibilidade de classificar uma série de gastos como custos fixos, €
importante lembrar que todo e qualquer custo é passivel de mudancas. Mas os
custos que tendem a manter-se constantes nas alteracdes do volume das
atividades operacionais sao considerados como custos fixos. De uma forma
geral, sdo custos necessarios para se manter um nivel minimo de atividade
operacional, por isso sdo também denominados custos de capacidade
(PADOVEZE, 2006, p. 54).

Para Greco, Arend e Gartner (2006, p.139-140), os custos fixos sao
“gastos incorridos no exercicio, indispensaveis ao funcionamento da empresa,

sem qualquer dependéncia ou relagao direta com o volume da producao”.
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Segundo Dutra (2003, p. 47), os custos fixos sdo aqueles que “ocorrem
periodo apds periodo sem variagdes ou cujas variagdes ndo sdo consequéncia
de variagdes do volume de atividade em periodos iguais”. Isso significa dizer
que eles séo incorridos independente da ocorréncia de producdo ou atividade
da empresa. Um exemplo bem recorrente € o aluguel de imével, certamente a
organizacao tera que arcar com aquela obrigacdo todos os meses, mesmo que
nao haja producdo alguma. Se a organizacdo por uma razao qualquer decidir
ficar um més sem produzir absolutamente nada, alguns custos continuaram a
incorrer, um deles é o aluguel do imovel.

Os custos variaveis sdo definidos por Padoveze (2006, p. 56) como
sendo “os custos cujo montante em unidades monetarias varia na proporgao
direta das variagdes do nivel de atividade a que se relacionam”. Isso quer dizer
que se a producdo aumentar, os custos varidveis também aumentardo, caso o
volume de produc¢do seja menor, 0s custos variaveis também serdo menores.

Os custos variaveis estao assim definidos:

Os custos conceituados como variaveis aumentam ou diminuem de
valor na direta relagdo com o maior ou menor volume da producao.
Matérias-primas e méo-de-obra envolvidas diretamente no processo
de producdo sdo exemplos caracteristicos de custos variaveis
(GRECO, AREND, GARTNER, 2006).

Para Dutra (2003, p. 47) os custos variaveis sdo aqueles que “variam em
funcdo da variacdo do volume de atividade, ou seja, variacdo da quantidade
produzida no periodo”. Um exemplo bem caracteristico de custo variavel é a
matéria-prima, para que a organizagao produza uma quantidade “x” de
produtos, precisara usar uma quantidade “y” de insumos ou matéria-prima.
Caso a empresa deseje aumentar a sua produgao para “2x”, provavelmente ela
precisara de uma quantidade de insumos de “2y”, acarretando assim uma
mudanca proporcional no custo conforme ha um acréscimo ou decréscimo no
desejo de produgdo. Quanto maior for o volume de atividade, maior sera o
custo variavel, o inverso também é valido.

Pizzolato (2000, p. 173) utiliza uma expresséo para dizer como 0S custos

variaveis se comportam, ele diz que os custos variam linearmente com o nivel
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de atividade. Essa expressdao vem com um significado parecido com o que se
colocou como proporcional.

Trazendo para o0 momento um exemplo, se uma empresa deixa de
funcionar por um més, é importante dizer que para este caso entdo, a
organizacdo ndo terd custo variavel, pois a mesma nao possuira producdo no
més em que ficou parada.

Mas sera que na pratica os custos realmente podem ser classificados
tdo categoricamente como custos fixos ou variaveis? Alguns autores trazem a
consideracao dos custos semivariaveis e dos custos semifixos.

Os custos semivariaveis seriam agueles que apresentam caracteristicas
que o identificam como variavel, porém possuem uma parcela fixa. Para os
custos semifixos, acontece o inverso, possuem caracteristicas de custo fixo,
mas apresentam parcelas variaveis (RIBEIRO, 2002).

Ha ainda aqueles que acreditam que 0s custos varidveis podem se
apresentar como constante, progressivo ou regressivo (DUTRA, 2003).

Carvalho (2002, p. 28) traz em seu trabalho uma definicdo sobre custo
semivariavel, ele diz que “um custo cujo total tende a variar (mas nao varia
proporcionalmente) com o numero de unidades produzidas, e ndo pode ser
eliminado quando nao ha produc¢ao, é conhecido como um custo semivariavel”.

Um fato interessante a ser comentado sobre os custos fixos e variaveis
refere-se a inexisténcia de producdo. Quando ndo ha& producao,
consequentemente ndo ha custos variaveis, mas ha a presenca dos custos
fixos, que séo considerados havendo producao ou néo.

Buscando fechar este tépico sobre custos com um discernimento basico
para que se possa avancar sem brechas, ou com o minimo possivel das
mesmas, € importante comentar duas situacfes importantes e relevantes para
0 estudo.

A primeira delas refere-se ao tratamento dado pelos autores da area ao
gue se refere a custo e o0 que se refere a despesa. Foi ja dito algo parecido
sobre essa questdo, mas € importante salientar que quando se trata de
empresas puramente industriais (existéncia da transformacédo do insumo em
um novo produto, normalmente com maior valor agregado), o discernimento e

diferenciacdo daquilo que representa custo e despesa se torna mais simples,
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para este caso tudo que esta relacionado ao processo de produgcdo e que
busca gerar o produto final pode ser nomeado como custo e o tudo aquilo que
nao guarda intima relacdo com a producdo sera entdo considerado como
despesa. As despesas, em muitos casos, estdo relacionadas com gastos da
administracd@o ou relacionadas as vendas.

Seguindo este raciocinio entdo, quando volta-se os olhos para a
empresa puramente comercial, que compra o produto ja elaborado e em seu
estagio final, produto acabado por assim dizer, apenas para comercializacao,
entdo onde estaria a existéncia dos custos para estes casos? Para estas
situacbes é considerado o custo das mercadorias vendidas, como ja dito
anteriormente.

Dutra (2003, p. 37) classifica, quanto a natureza, diversos tipos de
custos como: Manutencdo, honorérios, taxa de agua e esgoto, embalagens,
gastos com alimentacao, assisténcia médica, transporte de pessoal, aluguéis,
impostos sobre imoveis, encargos sociais, energia elétrica, seguros, materiais
de expediente, matérias-primas, produtos em elaboracado, produtos acabados,
supervisao e outros. Diante do esclarecimento acima citado e apresentacao de
diversos tipos de gastos, agora colocado com essa nomenclatura, pode-se
perceber que ha uma mescla bem razoavel de gastos.

Quando se fala do setor hoteleiro, lembra-se que é um setor onde ha
pouca transformacdo de matéria-prima ou insumo em um produto final, o que
significa dizer que é uma empresa, de acordo com 0s conceitos apresentados,
com caracteristicas que evidenciam seu carater comercial e de prestacdo de
servicos. O hotel basicamente € uma empresa que vende 0s seus produtos e
Servicos e para isso apresenta gastos, sendo assim, apresenta o seu preco de
venda visando resultado econdémico.

Assim como foram apresentados diversos conceitos referentes a custos
fixos e variaveis, também seria possivel colocar muitos conceitos referentes a
despesas fixas e variaveis, sob o risco do trabalho se tornar redundante. Sendo
assim, a terminologia de gastos sera utilizada para identificar custos e limitar
despesas, podendo ser utilizada todas as trés expressoes.

A segunda situagcdo Iimportante e relevante a ser levada em

consideracdo aqui é o fato dos custos terem carater fixo ou variavel. Na prética
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essa distincdo ndo é tdo simples como apresentado na teoria. Para que o0s
calculos de custeio sejam apresentados de forma bastante fidedigna, €, sem

duvida, necessario que os custos sejam bem distinguidos em variaveis e fixos.

1.3.6. Sistemas de Custeio

Segundo Dutra (2003, p. 222), a apuracdo dos custos consiste em
“acumulacdo em cada tipo de unidade ou funcao diferente de acumulacao de
custo cujo valor se deseja conhecer”.

Conforme Martins (2001, p.41), a palavra custeio pode ser definida
como: “método de apropriacdo de custos”. Existem diversos métodos de
custeio apresentados na literatura especializada de Contabilidade. Infelizmente,
porém, ndo h& consenso entre o0s autores mais renomados sobre a
nomenclatura que deve ser utilizada para tais métodos. Neste caso, apresenta-
se uma breve abordagem a respeito dos diferentes métodos de custeio, dos
mais usuais, aplicados em grande parte das organizacdes, aos menos usuais,
menos aplicados.

Para Padoveze (2006, p. 147), em todas as situacbes sdo encontrados
dois caminhos para o0s custos: ou eles sdo alocados aos produtos, através da
apuracdo do custo unitario dos mesmos, ou sdo ditos e colocados como
despesa do periodo, ndo havendo para este Ultimo caso nenhuma intencéo de
alocar os custos aos produtos, sendo desta forma direcionados para o
resultado do periodo. Visando sintetizar isto, a primeira situagdo apresenta um
caso de custeio por absorcdo, ja a segunda situacao representa um caso de
custeio variavel ou direto. Esses dois métodos de custeio se constituem 0s
mais tradicionais e utilizados em quase todas as ocasides. Seguem abaixo

outras explicacOes sobre estes dois métodos.
Custeio por Absorcéao
Também encontrado com as seguintes denominacdes: custeio pleno ou

custeio convencional (Chevitarese, 1983, p. 137), custeio tradicional (Leone,

1997, p. 360-361) e ainda, custeio integral ou custeio global (Beulke e Berto,
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1982, p. 21). Mesmo diante de todos esses nomes, a expressdo Custeio por
Absorc¢ao ainda é a Unica legalmente aceita no Brasil.

Para Stark (2007, p. 158), o custo por absorcdo é utilizado para
“‘identificar qualquer sistema de acumulagdo no qual os custos fixos séo
aplicados a produc¢ao e incluidos nos estoques”. Sendo assim, o custo de cada
unidade fabricada é composto pelos custos variaveis de producado, acrescidos
de uma parcela referente aos custos fixos atribuidos ao setor ou ao periodo em
que ocorre a producao.

Garrison & Noreen (2001, p. 79) definem o Custeio por absor¢do como
‘o método de apuracdo de custos que inclui todos os custos de fabricacdo —
matérias, mao-de-obra e custos diretos, fixo e variavel — como parte dos custos
de uma unidade concluida do produto”.

Horngren, Foster e Datar (1997, p. 211) colocam que o custeio por
absorcdo € “o método de custeio do estoque no qual todos os custos de
fabricacao, variaveis e fixos, sdo considerados custos inventariaveis”.

Visto alguns conceitos referentes ao custeio por absorcao, € importante
dizer que esse método trabalha mais especificamente com os custos diretos e
indiretos, ndo sendo relevante o comportamento dos custos (neste caso,
seriam colocados custos fixos e variaveis) e sim 0 quanto eles estédo
relacionados a atividade fim da organizacéo ou nao.

Stark (2007, p. 158) apresenta um pequeno esqguema com as principais
fases que compdem um sistema de custeio por absorcao, segue abaixo:

a) Separacao de custo e despesa;

b) Apropriacdo dos custos diretos e indiretos a producado realizada no

periodo;

c) Apuracao do custo da producao acabada;

d) Apuracao do custo dos produtos vendidos;

e) Apuracao do resultado;

Sendo assim, mediante uma gama bastante diversificada de custos e
despesas de uma organizacdo, tem-se uma ordem basica para tornar o
conhecimento a respeito dos custos o mais fidedigno possivel para a correta
tomada de decisdo. Primeiramente € importante saber diferenciar o que séo

custos e 0 que sado despesas, saber entdo discernir os custos diretos e
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indiretos, utilizar a forma menos arbitraria possivel para a apuracao dos custos
indiretos (o critério precisa ser o mais proximo possivel do custo indireto
considerado). De conhecimento desses custos, tem-se entdo o custo da
producdo acabada, o custo dos produtos vendidos (CPV) e a apuracdo do
resultado.

O ponto mais delicado referente ao Custeio por Absorcao refere-se aos
rateios dos custos indiretos. Os critérios de rateio ndo demonstram uma
relacdo de proporcionalidade, ou relacdo de causa e efeito, que expressem a
razdo da alocacdo daquela propor¢cdo de custos indiretos aqueles produtos
(STARK, 2007, p. 160). Isso é verdade, pois a depender do critério de rateio
utilizado, a apuracédo do resultado final referente ao produto pode nédo condizer
verdadeiramente com a realidade. Isso significa dizer que um determinado
custo podera ser subestimado ou superestimado a depender do critério de
rateio utilizado. Essa € a grande desvantagem desse sistema de custeio, a
alocacao dos custos indiretos fixos. Esse ponto contra leva muitos empresarios
a nao utlizarem esse método de custeio para fins gerenciais, utilizando o
mesmo apenas para fins legais.

Como dizer entdo que o Custeio por Absorcédo pode alocar mais ou
menos custos do que deveria a determinado produto, a depender do critério de
rateio e ainda por cima falar que esse € um método eficiente de custeio? A
resposta a essa pergunta esta no fato que esse método de custeio é o Unico
aceito legalmente e que feitas as alocagbes de custos de forma menos
arbitraria possivel, ter-se-a informacdes suficientes para se tomar decisdes,

mesmo que ainda com uma dose de incerteza.

Custeio Variavel

O Custeio Variavel, também chamado de Custeio Direto ou Custeio
Marginal ou ainda Custeio por ndo-absor¢do, € um método onde apenas 0s
custos variaveis sdo alocados aos produtos, sendo o0s custos fixos
considerados como despesas do periodo, tendo os seus respectivos valores
alocados diretamente ao resultado. Para este método pode-se considerar os

gastos apenas como gastos fixos e gastos variaveis, ndo importando se sao
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diretos ou indiretos. Esse € um método bastante utilizado e eficiente para fins
gerenciais, como ferramenta de auxilio a administracio para se tomar
decisdes.

Para Horngren, Foster e Datar (1997, p. 211), o custeio variavel é o
método de custeio em que “todos os custos de fabricacdo variaveis séo
considerados custos inventaridveis. Os custos de fabricacdo fixos sado
excluidos dos custos inventariaveis: eles sdo custos do periodo em que
ocorreram”.

O procedimento basico desse critério esta assim descrito por Leone
(1997, p. 326): “somente os custos e despesas variaveis devem ser debitadas
ao custo dos produtos. As despesas e 0s custos considerados fixos deverdo
ser debitados contra o lucro do periodo”.

E importante que se enfatize que quando foi tratado o custeio por
absorcdo, através da alocacdo de todos os custos ao produto, tanto diretos
como indiretos, tinha-se o valor final por produto, mesmo que de uma forma por
vezes um tanto quanto arbitraria. Para o caso do custeio variavel, ndo se obtém
o valor total do custo do produto, visto que apenas 0s custos chamados
variaveis sédo alocados ao produto, mas a margem de contribuicdo que cada
produto traz a empresa é encontrada. Isso é feito da seguinte maneira, como
enfatiza Stark (2007, p. 167):

a) Faz-se a separacdo dos custos incorridos pela empresa em fixos e
variaveis;

b) Aloca-se os custos variaveis aos respectivos produtos;

c) E feito o calculo da margem de contribuic&o total dos produtos (diferenca
entre a receita dos produtos e 0s custos variaveis);

d) A partir da margem de contribui¢cdo total da empresa (considerando-se
todos os produtos), retira-se entdo o valor total dos custos fixos,
chegando-se ao lucro da empresa;

Conforme relata Bruni e Fama (2011, p. 163-164), as expressdes
Custeio Direto e Custeio Variavel, por muitas vezes sdo empregadas como
sendo sindbnimas, 0 que na verdade, segundo os autores, ndo o0 sdo. Essas
expressdes sao assim colocadas como semelhantes, pois em muitos casos o

gue ocorre é que 0s gastos sdo diretos e variaveis ou indiretos e fixos. Porém
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pode ocorrer de um determinado gasto se configurar como variavel e indireto,
como por exemplo a Energia Elétrica. O gasto com energia elétrica pode ser
direto ou indireto, a depender da situacao tratada. Sendo assim, deve-se tomar
o devido cuidado na hora da identificacdo do método de custeio.

A partir deste momento surge um conceito bastante relevante quando a
tematica do custeio variavel é tratada, € o conceito de Margem de Contribuicao,
0 mesmo sera tratado em breve em um ponto a parte, porém vale entender que
refere-se a diferenca entre a receita total da organizacao e todos os custos e
despesas variaveis incorridas pela mesma.

O obijetivo principal do Custeio Variavel é facilitar a tomada de decisao
por parte do gestor, pois através deste método custos e despesas fixas nunca
séo rateados, eliminando assim a arbitrariedade encontrada nos rateios.

As principais vantagens provenientes da adog¢do desse método de
custeio séo assim colocadas por Stark (2007, p. 169):

e O custeio variavel demonstra o relacionamento custo-volume-lucro,
informag&o muito relevante para o planejamento da lucratividade;

e Os resultados respondem apenas pelas variagbes nas vendas. O
resultado do periodo ndo € modificado pelas flutuacées promovidas pela
absorcao, maior ou menor, dos gastos fixos aos produtos;

e As demonstracdes de resultados e de custos sdo mais compreensiveis
para os administradores, isso significa dizer que quando 0s mesmos
visualizam uma demonstracao de resultado, onde foi aplicado o Custeio
Variavel, os dados apresentados facilitam a tomada de deciséo;

e O impacto provocado pelos gastos fixos nos lucros € apresentado de
forma mais objetiva,

e A existéncia da margem de contribuicdo facilita a analise do
desempenho dos produtos;

e O custeamento variavel facilita a preparagdo imediata dos instrumentos
de controle como os custos-padréo e analises de ponto de equilibrio;
Essa forma de custeio também apresenta desvantagens, talvez a

principal delas seja o fato de que a mesma fere alguns principios contabeis
como o da Competéncia e o da Confrontagdo das Receitas com as Despesas,

além do mesmo nao ser aceito pela Legislacdo do Imposto de Renda.
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Figura 04: Esquema do Custeio Variavel
Fonte: Stark (2007, p. 183)

Vale ressaltar aqui que esses dois métodos até agora vistos sdo 0s mais
conhecidos (bastante tradicionais) e os mais utilizados, sendo inclusive
passivel de algumas comparacfes. Visando entdo tornar essa diferenciacao

bem evidente e clara, coloca-se a seguir um quadro representativo da mesma:
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Quadro 01: Custeio Variavel e Custeio por Absorcéao: Comparacéao dos
Efeitos sobre o Lucro

Questao Custeio Custeio por Comentario
Variavel Absorgao

Os custos fixos de fabricagdo | Nao Sim A questdo tedrica fundamental é

sao considerados para quando esses custos devem ser

avaliagdo dos estoques? levados a despesas como custos do
periodo.

Ha uma variacdo de volume de | Ndo Sim A escolha do nivel de denominador

produgdo? afeta a mensuragdo do lucro
operacional somente no custeio por
absorgdo.

Como sdo tratadas as outras | Do mesmo | Do mesmo | Realga que a diferenga basica esta na

variagdes? modo modo contabilizagdo dos custos fixos de
fabricagcdo e ndo nos custos variaveis
de fabricagao.

As classificagdes em custos | Sim Nem sempre Se se desejar, o custeio por absorgdao

variaveis e custos fixos sdo pode ser facilmente modificado para

rotineiramente efetuadas? se obterem subclassificagdes dos
custos variadveis e dos custos fixos.

Como as variagdes no nivel dos As diferencas sdo atribuidas a época

estoques afetam o lucro em que os custos fixos de fabricagdo

operacional? se transformam em custos do
periodo.

Producdo = Vendas Igual Igual

Produgdo > Vendas Menor Maior

Produgdo < Vendas Maior Menor

Quais sdo os efeitos nas | Direcionad | Direcionadas Vantagem para o controle gerencial:

relagbes de Custo — Volume — | as pelo | pelo nivel de | os efeitos das variagdes do nivel de

Lucro (CVL)? nivel de | vendas e pelo | produgdo sobre o lucro operacional

vendas nivel de | sdo mais faceis de compreender no
producdo custeio variavel.

Fonte: Horngren, Foster, Datar (1997, p. 217).

1.3.7. Discutindo a Validade dos Métodos Tradicionais de Custeio

Stark (2007, p. 11) destaca que com o passar dos anos alguns tipos de

custeio foram se revelando inadequados a realidade das empresas. Uma das

raz0es para este fato € que os custos do produto ndo séo calculados de
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maneira correta, como consequéncia disto a informagdo que é gerada ndo é
digna de confianca. Outro fator relevante é que a informacéo gerada ndo chega
a tempo para que se tome uma decisdo, e por ultimo lembra-se que os
sistemas estdo direcionados para a apresentacdo de resultados financeiros e
nao de gestdo em si. Desta forma, Stark entdo afirma que essas séo as razdes
para a obsolescéncia dos métodos tradicionais de custeio.

O processo de tomada de decisdo foi explicitado quando discutiu-se
alguns conceitos referentes a administracdo. Visto a grande importancia deste
processo, pode-se entender a maneira como Stark vé a questdo dos métodos
de custeio tradicionais. Todas as informag0es geradas precisam ser fidedignas,
gerando o suporte necessario para a tomada de decisdo adequada. Se o
método usado para discernimento dos custos ndo for confiavel, a informacao
gerada pode entdo ser equivocada, e consequentemente 0 mesmo ocorrera
com a tomada de deciséo.

Carvalho (2002, p. 13) colabora com a visdo de Stark destacando que
no passado os custos relacionados a um produto ou processo eram facilmente
identificados, isso ocorria devido ao fato da pouca variacdo dos produtos e a
baixa complexidade dos processos. Os custos indiretos eram praticamente
irrelevantes, sendo por vezes desconsiderados por exercer baixa influéncia nos
resultados. Uma nova realidade € apresentada hoje, alta competitividade,
grande aporte de investimentos em novas tecnologias, novas maquinas, novos
equipamentos, diversificacdo de produtos, sendo assim, a interligacdo de
produtos e processos é muito maior, aumentando consideravelmente a
relevancia dos custos indiretos. Diante desse contexto h4 uma preocupacédo
muito grande de que os métodos tradicionais de custeio ja ndo demonstrem a
real situacdo de uma organizacdo no que diz respeito aos seus custos. Existe
uma inseguranca quanto a validade dos métodos tradicionais, iSso compromete
a analise da real lucratividade de cada produto.

Qual ou quais seriam os motivos de tanta preocupacao referentes aos
meétodos de custeamento utilizados pelas organizacbes? Além dos motivos ja
explicitados, € valido lembrar que o ambiente institucional que se apresenta
hoje é bastante incerto e competitivo, as decisbes precisam ser tomadas com

uma rapidez muito grande, o planejamento torna-se mais dificil e
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consequentemente existe um risco muito grande da tomada de decisédo ser
feita de maneira inadequada, tendo o seu resultado fora do esperado ou
almejado pelo tomador de decisdo. Nesse sentido cresce a importancia do
conhecimento dos custos, eles precisam ser bem delineados e detalhados de
forma a fornecer informagdo relevante e fidedigna para quem ir4 tomar
decisbes. A manutencgéo e crescimento da empresa dentro do mercado estéo
relacionados com o conhecimento adequado, bem como a boa utilizacdo dos
seus custos.

Sobre este fato Nakagawa (1991, apud Bruni e Fama, 2011, p. 141)
também coloca alguns comentarios que preocupam 0S gestores e que se
referem aos métodos tradicionais de custeio:

e Os sistemas tradicionais de rateio tém gerado distor¢des no custo dos
produtos ao alocarem os Custos Indiretos de Fabricagao (CIF) utilizando
critérios de rateio geralmente arbitrarios, além de um numero muito
pequeno de bases de apropriacao;

e Enquanto os Custos Indiretos de Fabricacdo (CIF) vem crescendo, as
bases utilizadas para sua apropriacdo vém diminuindo sensivelmente,
nao s6 aumentando as taxas de aplicacao desses custos, como também
aumentando os riscos de erros na apuracéo do custo do produto;

e Os sistemas tradicionais ndo permitem a identificacdo e eliminacao de
atividade que ndo agregam valor ao produto, além de induzirem a
producdo em larga escala com a finalidade de diluir os custos fixos,
gerando, assim, estoques excessivos;

e Os custos da qualidade, em termos de falhas internas e externas,
prevencdo e avaliacdo, ndo sao identificados e mensurados pelos
sistemas atuais;

e Ha uma preocupacdo por parte dos sistemas atuais com 0S custos
correntes de producéo, em detrimento do estudo do efeito do custo no
ciclo de vida do produto, desconsiderando, nas andlises, o custo-meta
gue permitiria a analise da viabilidade do produto no mercado;

e As mensuracdes de desempenho feitas pelos sistemas atuais podem ser

conflitantes com os objetivos estratégicos da organizacao;
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e O crescimento da diversidade de produtos e modelos fabricados na
mesma planta, o que requer a melhoria da precisdo dos critérios de
custeio;

e Os sistemas atuais ndo permitem avaliar adequadamente desempenhos
operacionais ndo mensuraveis financeiramente, tais como: qualidade,

flexibilidade, ciclo de producao e atendimento de ordens;

1.3.8. Markup

O termo markup, do inglés marca acima, traz a concepgéo de um valor
ou percentual encontrado a partir dos gastos gerais apresentados pela
organizacdo. Ha uma necessidade de se descobrir quanto representa as
despesas nédo relacionadas ao produto, bem como o lucro desejado pelo
empresario.

Atkinson (2008, p.251), define markup como sendo o “montante de lucro
somado aos custos estimados para a ordem de servico a fim de obter o preco
de oferta”.

Padoveze (2006), diz que markup € uma metodologia para se calcular
precos de venda de forma rapida, a partir do custo de cada produto. O conceito
de markup parte do pressuposto de que a base para a diferenca de precos de
venda dos diversos produtos da empresa € o custo por absorcao.

Segundo Cogan (2001), markup € um indice aplicado sobre o custo de
um bem ou servico para formacdo do preco de venda. Esse indice é tal que
cobre os impostos e taxas sobre as vendas, as despesas administrativas e de
vendas fixas, os custos diretos e indiretos e o lucro desejado.

As definicbes acima apresentam uma ideia semelhante, porém o
comentario do Cogan parece refletir de forma mais clara o que representa o
markup. Partindo-se do total dos custos e despesas relacionadas ao produto,
visualiza-se a representatividade tanto das despesas relacionadas a venda,
administrativas e outras, quanto do lucro almejado pelo empresario.

Ainda de forma mais simples, é interessante que se pense de forma
percentual. O preco de venda representa o total (100%). Ao analisar o total dos

gastos identificados como sendo referentes ao produto (mao-de-obra direta,
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energia elétrica utilizada na producdo, gastos com matéria-prima e outros),
tem-se uma representatividade dos mesmos em percentual perante o preco de
venda final.

O preco de venda final subtraido de todos os gastos relacionados aos
produtos, redundard em um valor, também podendo ser representado de
maneira percentual. Esse valor encontrado (ou percentual) € o valor do
markup, traduzindo, seria a diferenca entre o preco de venda e todos os gastos
relacionados ao produto. Essa explicacdo foi mostrada com o intuito de mostrar
onde se encontra o markup e o que ele representa, é valido ainda dizer que o
markup é normalmente colocado como um indice ou percentual, como bem
enfatizado por Cogan.

E importante que se diga que o gestor de custos deve estar bastante
atento aos interesses da entidade, pois as mais diversas e variadas situagdes
podem ocorrer. Apresenta-se apenas algumas delas abaixo:

Uma das situacdes passiveis de acontecer seria o fato de o empresario
desejar diminuir ou aumentar os seus dividendos. Caso 0 mesmo gueira
aumentar o seu montante de dividendos, o percentual do markup ird aumentar
e 0s gastos relacionados ao produto irdo diminuir percentualmente. Caso o
mesmo queira diminuir os seus dividendos, ocorrera o contrario, o percentual
do markup ird diminuir e os gastos com o produto irdo aumentar
percentualmente. Repare que para esta situacao os gastos, guantitativamente
falando, continuam os mesmo, porém a sua representatividade em percentual
variam para mais ou para menos a depender do que ocorrer com 0s valores
dos dividendos alocados ao empresario. Situacdo semelhante ocorreria caso
houvesse variacdo nos gastos nao relacionados ao produto, representados
agui pelos gastos administrativos e de vendas.

Caso haja um desejo pela diminuicdo dos custos relacionados ao
produto, sendo assim, sua representatividade sobre o total diminuiria e
consequentemente o percentual identificado como pertencente ao markup
aumentaria. O contrario também é bastante valido, ou seja, para um aumento
nas despesas e custos identificados como sendo dos produtos, uma diminui¢cao

percentual dos gastos nao relacionados ao produto e dividendos dos socios da
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empresa. Perceba mais uma vez que ndo ha aqui uma variagdo quantitativa
daquilo que representa o markup, e sim uma variagéo percentual.

Uma terceira situacdo, também bastante relevante, seria 0 desejo por
aumentar o preco de venda. Para um aumento do preco de venda, o percentual
aplicado sobre o mesmo precisar4d ser repassado para um dos pontos
relacionados a sua formagao. Neste ponto podem acontecer as mais diversas
situacdes, como aumento das despesas com pessoal, aumentos nos gastos
com marketing, aumento do custo da matéria-prima, acréscimo na utilizacdo da
energia elétrica, aumentos nos dividendos auferidos pelos empresarios e
outras situacéo possiveis dentro de uma organizagao.

Apesar das diversas possibilidades existentes, fica claro o conceito de
markup e qual o seu intuito, qual o seu objetivo. Ele € um indice ou percentual
aplicado sobre os gastos relacionados ao produto, capaz de suprir 0s
pagamentos das despesas ndo relacionadas ao produto (de vendas e
administrativas), bem como pagar os dividendos almejados pelo empresario.
Fazendo a adicdo, tem-se que 0s gastos relacionados aos produtos mais 0s
gastos néo relacionados ao produto e dividendos, sera igual ao preco de venda
do produto ou servigo.

Como visto acima, o markup é bastante relevante na tomada de
decisfes. Se o markup € calculado a mais, entdo a entidade comecara a perder
a sua competitividade no mercado, pois 0s seus precos praticados estardo
maiores do que a concorréncia. Se ocorrer o contrario, o markup for calculado
a menos, de inicio a empresa ndo sentira tanto, mas em pouco tempo serao
notaveis 0s prejuizos e a mesma como consequéncia disto ndo obtera lucro.

Bruni e Fama (2004, p. 340 - 345) colocam que o markup pode ser
calculado sobre o custo variavel, sobre o gasto variavel (custos e despesas
variaveis) e sobre o gasto integral da empresa. Apenas citando as expressdes
e lembrando do que ja foi dito anteriormente com relacdo as diferenciacdes
entre gastos, despesas e custos, ja pode-se perceber o que elas representam.
Os mesmos autores ainda comentam que o markup pode ser divisor ou

multiplicador, segue a seguir as féormulas referentes aos mesmos.
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Quadro 02: Aplicagbes de Markups

Mark-up sobre o Custo Variavel

Multiplicador: Mark-up = Preco de Venda / Custo Variavel
Mark-up = 1/ (1 — Soma Taxas Percentuais)

Divisor: Mark-up = Custo Variavel / Preco de Venda
Mark-up = 1 — Soma Taxas Percentuais

Mark-up sobre o Gasto Variavel
Multiplicador: Mark-up = Preco de Venda / Gasto Variavel

Divisor: Mark-up = Gasto Variavel / Preco de Venda

Mark-up sobre o Gasto Integral
Multiplicador: Mark-up = Preco de Venda / Gasto total

Divisor: Mark-up = Gasto total / Preco de Venda

Fonte: Bruni; Fama (2004)

O markup ainda pode ser visto como genérico ou por produto. Para a
primeira hipotese, ele é calculado considerando todos os produtos e servigos
oferecidos pela empresa, sendo assim tem-se um markup que € representativo
para toda a organizacdo. Para a segunda hipétese tem-se um markup que é
feito separadamente para cada produto ou servi¢o existente dentro da entidade
em questao.

O markup genérico é mais simples de ser utilizado, sendo também muito
mais utilizado do que o markup por produto, visto a sua maior facilidade. Para a
utilizacdo do markup produto, fatalmente haveria também a utilizagdo dos
rateios, anteriormente comentados e que geram uma certa arbitrariedade nos
custos dos produtos.

Finalizando os comentarios a respeito do chamado markup, € importante
trazer algumas aplicacdes ao setor hoteleiro, tema em questao neste trabalho.
A boa utilizagdo do markup pode redundar em decisdes tomadas de maneira
adequada, para que isso ocorra é necessario saber delinear de forma correta
todos os gastos que se tem com os produtos, 0os gastos que ndo fazem parte
da formacao do produto e também do lucro almejado pelo empresario, ele néo

poderda ser algo inviavel.
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E bastante evidente que o gestor hoteleiro visa o maior lucro possivel
para a organizagdo que administra, sendo assim, um bom conhecimento do
markup da entidade podera leva-lo a tomar decisbes de maneira mais

acertada, sendo o risco bem menor.

1.3.9. Margem de Contribui¢cdo e Ponto de Equilibrio

Esse € um conceito que faz parte do método de custeio variavel. De
grande importancia para a tomada de decisbes por parte do gestor da
organizagdo. Apurando a diferenca entre preco de venda unitario e o custo
variavel unitario, tem-se a margem de contribuicdo unitaria.

A margem de contribuicdo pode ser dada de forma unitaria como
explicada acima ou entdo em sua forma total, apurando o total vendido menos
o total de custos variaveis, tem-se a margem de contribuicdo total. Apurando de
uma forma ainda mais simplificada, se a partir do preco de venda unitario fosse
feita a multiplicacdo pela quantidade vendida, ter-se-ia a margem de
contribuicéo total.

Para a margem de contribuicdo, seja ela unitaria ou total, ndo cabe
comentarios sobre o0s gastos fixos, como j& visto eles serdo deduzidos no
resultado, lembrando que aqui esta se tratando do custeio variavel e ndo do
custeio por absorcéo.

Segundo Padoveze (2006, p. 279), a margem de contribuicdo € a
margem bruta e é o preco de venda unitario do produto subtraido dos gastos
variaveis devidos para produzir e vender o produto.

Para Hansen e Mowen (2003, p. 594), a margem de contribuicdo é a
receita de vendas menos o total de custo variavel. Dutra (2003, p. 349) ainda
comenta que a margem de contribuicdo também pode ser chamada de receita
marginal ou margem de seguranca. Para esse autor, a receita marginal é aquilo
que resta da receita total apdés subtracdo de todos os gastos variaveis totais
para produzir e vender, tendo a utilidade de absorver custos e despesas fixas a
partir de entao.

Stark (2007, p. 170), comenta que a margem de seguranca nada mais €

que “a diferenca entre preco de venda do produto e o custo variavel associado
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a cada produto, isso representa a contribuicAo que cada unidade traz a
empresa para cobrir os custos fixos e gerar lucro”. Esse € um conceito bastante
semelhante ao dado por Dutra, o qual enfatiza ndo s6 o que é a receita
marginal, mas também qual a sua finalidade.

E valido lembrar, como bem enfatiza Dutra, que o valor da margem de
contribuicdo tera a finalidade de cobrir todos os gastos fixos incorridos pela
organizacao e ainda gerar lucro ao proprietario da mesma. Caso a margem de
contribuicdo esteja igual ao valor dos gastos fixos, o resultado sera igual a
zero, diz-se entdo que a empresa encontra-se no seu ponto de equilibrio, onde
ndo ha nem lucro, nem prejuizo.

Para Padoveze (2006, p. 278 - 279) o ponto de equilibrio mostra, em
termos quantitativos, o volume de mercadorias ou servicos que a empresa
necessita produzir ou vender com a finalidade de pagamento de todos os
gastos fixos, sem contar os gastos variaveis, necessarios para fabricar e
vender o produto e j& contabilizados anteriormente. Deve-se lembrar que no
ponto de equilibrio, ndo h& lucro, todo o valor recebido com a venda é
destinado a cobrir os gastos fixos e variaveis.

No que tange a este ponto, Stark (2006, p. 171) diz que o ponto de
equilibrio operacional é o patamar de vendas devido para pagamento de todos
0S custos operacionais. Através do mesmo pode-se avaliar a lucratividade da
organizacao por meio dos mais diversos niveis de vendas.

Para que haja lucros, a organizacdo devera aumentar sua quantidade
produzida, os gastos varidveis também sofrerdo acréscimo, porém, os gastos
fixos, de uma forma geral, permanecerédo inalterados, visto que possuem um
comportamento estatico perante o0 aumento da producéo.

O terceiro conceito relevante neste topico é o de alavancagem
operacional, que nada mais € que o aumento do lucro total através do
acréscimo na producdo e venda dos produtos ou servigos. Para Padoveze
(2006, p. 279), o conceito de alavancagem operacional “¢ um conceito
dependente da margem de contribuicdo, ou seja, do impacto dos custos e das
despesas variaveis sobre o preco de venda unitario e dos valores dos custos e

das despesas fixas”.
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Para Dutra (2003, p. 345), o grau de alavancagem operacional € “a
relacdo entre o acréscimo proporcional de lucro e o de producéo fisica ou de
receita total, tendo como referéncia o nivel de operacédo normal”. Este indicador
pode ser visto em qualquer ponto a partir da margem de seguranca até a
capacidade méaxima de producdo e venda da organizacdo. A determinacao da
alavancagem operacional sera determinada pelo aumento na producdo o que
implicara em um aumento do lucro.

Os trés indicadores tratados até aqui possuem grande relevancia na
tomada de decisdes por parte do gestor. A viabilidade de producdo de
determinado produto ou prestacdo de um servico pode ser evidenciada através
do calculo desses indices.

Como a tematica principal deste trabalho € o setor de hospitalidade,
mais especificamente, o setor hoteleiro na cidade de Campo Grande no estado
do Mato Grosso do Sul e levando em consideracdo que os dados que ora
serdo tratados em breve sdo, em sua grande parte, pouco guantitativos e mais
qualitativos, relata-se abaixo apenas um exemplo basico que engloba alguns
itens tratados até aqui. Através do exemplo, sera evidenciado o quanto €&
valioso entender e ter em maos dados precisos a respeito de ponto de
equilibrio, margem de contribuicdo, alavancagem operacional e outros dados
que possam ser relevantes para a organizagao.

Considerando uma empresa hoteleira onde houve um investimento (I)
igual a R$ 10.000,00 (dez mil reais), onde o preco de venda (PV) de uma
unidade habitacional equivale a R$ 100,00 (cem reais) a diaria, que o custo
unitario variavel (CV) de cada unidade equivale a R$ 75,00 (setenta e cinco
reais) e custo fixo total (CF) é igual a R$ 4.000,00 (quatro mil reais).
Lembrando ainda uma quantidade normal de quartos igual a 200 unidades.
Através de dois quadros explicativos, fica evidente o resultado das variacdes
tanto de prego de venda das unidades habitacionais, como na quantidade de

unidades habitacionais.
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ltens Variagcfes de Quantidade
-50% -25% Normal 25% 50%
Preco de Venda R$ 100,00 | R$ 100,00 | R$ 100,00 | R$ 100,00 | R$ 100,00
Quantidade 100 150 200 250 300
(=) Receita Total R$ 10.000,00 | R$ 15.000,00 | R$ 20.000,00 | R$ 25.000,00 | R$ 30.000,00
(-) Custos Variaveis Totais R$ 7.500,00 | R$ 11.250,00 | R$ 15.000,00 | R$ 18.750,00 | R$ 22.500,00
(=) Margem de Contribuicdo R$ 2.500,00 | R$ 3.750,00 | R$ 5.000,00 | R$ 6.250,00 | R$ 7.500,00
(-) Custos Fixos R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00
(=) Lucro -R$ 1.500,00 | -R$ 250,00 | R$ 1.000,00 | R$ 2.250,00 | R$ 3.500,00
Rentabilidade (L x 100/ 1) -15% -3% 10% 23% 35%
Lucratividade (L x 100/ RT) -15,00% -1,67% 5,00% 9,00% 11,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Como dito anteriormente a receita marginal pode ser calculada de forma
tanto unitaria quanto total. Apenas para que se entenda bem o conceito da

mesma de forma unitaria, diz-se:

Quadro 04: Margem de Contribui¢c&o Unitaria

Preco de Venda unitario R$ 100,00 (100%)
(-) Custo Variavel unitario R$ 75,00  (75%)
(=) Margem de Contribuigdo Unitaria R$ 25,00  (25%)

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Repare que a margem de contribuicdo unitéria representa 25% do preco
de venda unitario, isso é evidenciado da mesma forma quando faz-se o calculo
para o indice de forma total. Veja por exemplo o célculo feito para uma

quantidade de 200 unidades habitacionais ocupadas diariamente:

Quadro 05: Margem de Contribuicao Total

Receita Total R$ 20.000,00 100%
(-) Custos Variaveis totais R$ 15.000,00 75%
(=) Margem de Contribuicao Total R$ 5.000,00 25%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Ainda com relacdo a margem de seguranca é importante lembrar que o
aumento ou diminuicdo da quantidade vendida n&o influenciard nessa

proporcionalidade que se esta a comentar. A quantidade ofertada e vendida
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influenciard sim para o calculo do ponto de equilibrio e principalmente para
determinar o grau de alavancagem operacional.

Para o calculo do ponto de equilibrio, utiliza-se 0 mesmo raciocinio
usado na margem de contribuicdo. Considerando que o resultado tera que ser
igual a 0 (zero), entdo o valor do ponto de equilibrio precisa ser 0 mesmo dos
gastos fixos, na ocasido citada, igual a R$ 4.000,00 (quatro mil reais). Tem-se

entdo o calculo abaixo:

Quadro 06: Calculo do Ponto de Equilibrio

Receita Total R$ 16.000,00 100%
(-) Custos Variaveis totais R$ 12.000,00 75%
(=) Margem de Contribuig&o Total R$ 4.000,00 25%
(-) Custos Fixos R$ 4.000,00 25%
(=) Resultado R$ 0

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Como se pode perceber o ponto de equilibrio nada mais é que o
momento em que todas as receitas s&o iguais a todas as despesas. E evidente
gue nenhum empresario que se preze deseja uma situacdo como essa, sendo
assim, para que haja lucro, € necesséario alavancar operacionalmente a
organizacdo, aumentar a producédo e consequentemente a venda dos produtos
OU Servicos.

O calculo do ponto de equilibrio pode ser feito através da divisao do total
dos Custos Fixos pela Margem de Contribuicdo Unitaria, sendo assim segue a
divisdo de R$ 4.000,00 por 25, sendo o Ponto de Equilibrio igual a 160
unidades habitacionais.

Para o exemplo dado aqui, no momento em que o hotel passa a ofertar
161 unidades habitacionais, entdo o gestor ou administrador da empresa ja
comecgara a obter lucro. Isso fica bem evidenciado através do quadro
apresentado.

A seguir o segundo quadro proposto como exemplo:




Quadro 07: Variacbes de Preco
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ltens VariacOes de Preco
-40% -20% Normal 20% 40%
Preco de Venda R$ 60,00 | R$ 80,00 | R$ 100,00 | R$ 120,00 | R$ 140,00
Quantidade 200 200 200 200 200
(=) Receita Total R$ 12.000,00 | R$ 16.000,00 | R$ 20.000,00 | R$ 24.000,00 | R$ 28.000,00
(-) Custos Variaveis Totais R$ 9.000,00 | R$ 12.000,00 | R$ 15.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 21.000,00
(=) Margem de Contribuicdo R$ 3.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 5.000,00 | R$ 6.000,00 | R$ 7.000,00
(-) Custos Fixos R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00
(=) Lucro -R$ 1.000,00 | R$ - | R$ 1.000,00 | R$ 2.000,00 | R$ 3.000,00
Rentabilidade (L x 100/ 1) -10% 0% 10% 20% 30%
Lucratividade (L x 100/ RT) -8,33% 0,00% 5,00% 8,33% 10,71%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A diferenca deste segundo quadro para o primeiro € que aqui hd uma
variacdo no preco da unidade habitacional, enquanto que no primeiro havia
uma variagdo na quantidade ofertada vendida de unidades habitacionais. O
raciocinio para este é mesmo, sendo assim, a margem de seguranca
novamente representa 25% do preco de venda, tanto para o célculo de forma
unitaria, como para o célculo da forma total.

Poder-se-ia também elaborar um quadro onde houvesse tanto variagdo
concomitante de quantidade e preco, porém o objetivo ndo é permanecer nas
analises das variacdes e sim, gerar um entendimento do quanto € necessario
avaliar as mudancas que ocorrem dentro das organizacoes.

Como se esta a tratar da organizacdo hoteleira, essa situacdo nao é
diferente, a variacdo do preco para mais acarretard um aumento de receita,
porém se a quantidade ocupada dentro do hotel diminuir por causa desta
deciséo, a depender do tamanho dessa diminuicdo isso podera trazer maiores,
iguais ou menores lucros para a organizacao. Isso dito, apenas como exemplo,
parece ficar claro que toda e qualquer decisdo de aumento ou diminuicdo de
precos ou da quantidade ofertada de quartos de hotel, influenciard de forma

bem visivel no resultado final da empresa.
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CAPITULO 02 - PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Apoés a apresentacao e descricdo da tematica, bem como do problema
gue se busca possiveis solucdes, ou pelo menos sugestbes de melhoria e do
referencial tedrico referente ao tema, tem-se agora um capitulo destinado aos
procedimentos metodoldgicos, nele estdo descritos como ocorreu a pesquisa,
os métodos que foram utilizados, os objetivos que se deseja alcancar, as
questdes que irdo balizar e dar um norte onde o trabalho deseja chegar e por
fim quais os procedimentos de coleta e andlise dos dados utilizados para
alcancar o alvo proposto de inicio.

2.1. 0O METODO

Segundo Claudia Dias e Denise Fernandes (Brasilia, 2000), “método é
um procedimento ou caminho para alcangar determinado fim e que a finalidade
da ciéncia € a busca do conhecimento”. A partir desta definicdo tem-se método
cientifico como a juncdo de fatos e analises com o alvo de atingir o
conhecimento.

O método cientifico € o “conjunto de processos ou operacdes mentais
que devem ser empregados na investigacdo. E a linha de raciocinio adotada no
processo de pesquisa” (O que é Método Cientifico, 2009).

Comumente coloca-se as expressdes Metodologia e Método como tendo
semelhante significado e realmente se parecem bastante, porém Collis e
Hussey (2005, p. 61) trazem em seu livro uma diferenca importante, eles
afirmam ser a metodologia uma forma mais geral e abrangente de se abordar o
processo de pesquisa, ou seja, envolveria todos os fatores que a pesquisa
abarca. De outra forma método é definido pelos mesmos autores como sendo
algo mais restrito, algo mais préoximo das varias maneiras de coletar e analisar
dados. Sendo assim, pode-se inferir que a diferenca entre os dois termos
citados acima est4 na abrangéncia, enquanto o primeiro abarca o processo
como um todo, o segundo esta restrito a apenas uma parcela do processo.

Beuren (2006, apud Pereira, 2009) enfatiza que a metodologia da

pesquisa é traduzida com base no problema formulado, requerendo ou nédo a
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elaboracdo de hipoteses, que compreende além da caracterizacao formal dos
métodos e técnicas a serem utilizados, as opc¢des e a leitura operacional que o
pesquisador fez do panorama tedrico. Sendo assim para cada tematica ha uma
metodologia da pesquisa, com as suas variantes e seus instrumentos que
serdo utilizados para o alcance dos resultados esperados com a pesquisa
colocada em questdo. Demo (2001) ainda acrescenta que a metodologia
corresponde a sistematica utilizada pelos pesquisadores para obtencdo de
conhecimento.

Considerando a classificagdo dado por Demo (2002, p.22), onde o autor
traz a diferenca entre os diversos tipos de pesquisa, colocando que a mesma
pode ser tedrica, metodoldgica, empirica ou pratica, tem-se que a pesquisa
agui tratada neste trabalho se constitui tedrica e empirica. Tedrica, pois serdo
utilizados os mais diversos conceitos, ideias, teorias e termos técnicos da
contabilidade de custos para a descoberta e identificacdo dos itens relevantes
para a formagdo do preco das diarias dos empreendimentos hoteleiros.
Empirica, pois produz e analisa dados. Serdo coletados os mais diversos
dados junto as organizacbes para formacdo de ideias ou conclusdes sobre a
tematica.

Tomando por base a classificacdo dada pela Vergara (2007), que traduz
a pesquisa em quanto aos fins e quanto aos meios, tem-se que a pesquisa ora
apresentada sera quanto aos fins, exploratéria e descritiva.

A pesquisa descritiva possui a caracteristica de observar, registrar,
analisar, correlacionar fatos ou fendbmenos, ndo havendo manipulacdo dos
mesmos. Através desse tipo de frequéncia busca-se visualizar com que
frequéncia determinado fenbmeno ocorre, a relacdo e conexado que possui com
outros. Para Oliveira (1999) o estudo descritivo € 0 mais indicado na ocasido
em que se busca melhor compreenséo no que diz respeito ao comportamento
de diversos fatores e elementos que influenciam determinados fenémenos.

A pesquisa possui carater descritivo, pois busca avaliar e, para isso,
descrever como que se encontra a atividade hoteleira na cidade de Campo
Grande (MS), bem como a empresa hoteleira em si e por fim buscar respostas
sobre a forma como tem sido tratada a questao da precificacdo de diarias e os

seus itens mais relevantes. O carater exploratdrio da pesquisa esta relacionado
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ao fato de estudar a fundo o problema de pesquisa e buscar resposta para o
mesmo.

A abordagem que se deseja adotar para este estudo € qualitativa. Collis
e Hussey tratam os dados qualitativos como sendo fenomenoldgico e os dados
guantitativos como sendo positivista. A tabela abaixo traduz um pouco do

pensamento dos autores:

Tabela 01 — Caracteristicas dos dois principais Paradigmas

Paradigma Positivista Paradigma Fenomenolégico

Tende a produzir dados quantitativos Tende a produzir dados qualitativos

Usa amostras grandes Usa amostras pequenas

Interessa-se por testes de hipéteses Interessa-se por geracao de teorias

Os dados sao altamente especificos e Os dados s&o plenos de significados e
precisos subjetivos

A localizacgéo é artificial A localizacéo é natural

A confiabilidade é alta A confiabilidade é baixa

A validade é baixa A validade ¢ alta

Generaliza de amostra para populacio Generaliza de um cenario para outro

Fonte: Collis e Hussey (2005, p. 61)

De acordo com o que pensa Creswell (2007), o trabalho ora descrito tera
um carater qualitativo, utilizando-se de uma vasta carga teorica de termos da
contabilidade de custos, baseada em dados secundarios e também através do
contato do pesquisador com o0s gestores dos empreendimentos hoteleiros,
buscando averiguar os fatores que possuem maior importancia na formacéo do
preco das diarias. Se a pesquisa fosse quantitativa, os dados certamente
passariam por uma analise de resultados matematicos e de variaveis
eguacionais.

E preciso deixar bastante evidente o porqué n&o se tratar de um trabalho
com utilizacdo de dados quantitativos, sendo que essa seria a relacdo mais
l6gica, analisando a utilizacdo de dados relativos a custos e despesas
inerentes as organizagoes.

Inicialmente pensou-se em elaborar um trabalho junto as empresas onde
ficasse exposto ndo sO quais seriam 0s custos e despesas mais relevantes,
mas também os valores referentes aos mesmos. Nao ha davida de que esse
caminho era o melhor a ser trilhado, provavelmente ao final do trabalho tornar-
se-ia claro quais eram 0s custos mais relevantes e também se a utilizagdo dos

mesmos estaria sendo feita de forma adequada, visto o tamanho dos gastos.
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Dois demonstrativos essencialmente contabeis podem servir como
exemplo nesta situacdo, um deles é o Balangco Patrimonial, demonstrativo
contabil que evidencia a situacdo patrimonial de uma organizacdo, nele séo
explicitos todos os recursos que a empresa tem, como eles foram adquiridos e
investidos na mesma. Através da andlise de um demonstrativo deste porte das
organizagfes estudadas, algumas conclusdes no que diz respeito a origem e
alocacao dos recursos poderiam ser tiradas.

O segundo demonstrativo contabil € a demonstracédo de resultado, nela
sdo explicitas todas as operagbes da empresa durante um determinado
exercicio, de forma a evidenciar o resultado (lucro ou prejuizo) da organizacdo
dentro do periodo analisado. Obtendo-se esse demonstrativo, facilitaria o
entendimento de onde estdo sendo alocadas a maior quantidade de despesas,
bem como a representatividade das mesmas em relacdo as receitas obtidas
pela organizacgao.

Todos os dois demonstrativos acima citados apresentam dados
qualitativos e quantitativos, de posse dos mesmos poder-se-ia fazer um
trabalho também de carater quantitativo. O percal¢co encontrado foi que os
empresarios nao liberam esse tipo de dados para analise, foi feita intervencdo
junto a presidente da Associacdo Brasileira de Industria Hoteleira em Campo
Grande, sendo liberada a ida junto aos empresarios para aplicacdo de
guestionarios, questionarios esses compostos, em sua grande parte, por dados
qualitativos.

E importante também que se diga que, mediante o parametro utilizado
de aplicacdo do questionario apenas nos hotéis na época relacionados como
associados da ABIH, sendo um total de apenas 20 (vinte) hotéis, dos quais
somente 16 (dezesseis) responderam ao questionario.

Ndo havendo possibilidade de utilizacdo de dados quantitativos,
comecou-se a busca por um trabalho ainda no campo da formacgao de precos,
mas que se utilizasse basicamente de dados qualitativos. Encontrou-se através
da busca por trabalhos na area de formacao de precos, uma dissertacéo feita
junto a Universidade do Vale do Itajai (Santa Catarina) com autoria de Nadia
Vasconcelos Schroeder, realizado no ano de 2007. O trabalho citado tras a

7z

evidenciagdo de como é realizada a formacdo dos precos dos meios de
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hospedagem localizados no Planalto Norte Catarinense, utilizando-se apenas
de dados qualitativos e evidenciando quais sé&o os fatores mais importantes na
formacdao deste preco.

Para o trabalho realizado aqui, a intencdo é bastante semelhante, o
questionario foi adaptado em alguns pontos julgados relevantes na realizagdo
da pesquisa e desta forma buscar-se-a definir que gastos seriam os mais
relevantes para a formacdo dos precos das diarias dos hotéis de Campo
Grande — MS.

Os dados quantitativos trazem especificidade e precisao aos dados e 0s
dados qualitativos trazem qualidade e profundidade aos dados. E evidente que
todo empresario deseja uma melhor distribuicdo de seus custos com vistas a
garantir a eficiéncia da sua organizacdo e melhor aproveitar as suas receitas.
Sendo assim optou-se pela profundidade dos dados, para se encontrar
possiveis solucdes para o problema proposto.

E primordial que se garanta a integridade, confiabilidade e validade dos
dados, eles possuem uma carga de significados bastante valiosa e
contribuiram para alcancar os resultados pretendidos.

Como dito a pouco, muitas informagbes foram obtidas através de
questionarios, porém o aspecto da observacdo se faz importante, visto que
pode acarretar em situacfes antes ndo pensadas.

De acordo com Vergara (2007), o estudo quanto aos meios sera uma
pesquisa de campo, por ser realizada em um ambiente ndo controlado pelo
pesquisador; bibliografica, por buscar dados secundarios em artigos, teses,
livros e revistas especializadas, estudo de caso, por estudar casos diversos em
uma mesma localidade.

As técnicas de pesquisa a serem utilizadas serdo a coleta de dados
atravées de fontes bibliograficas e aplicacdo de questionarios (aberto e
fechado), bem como outras informacdes obtidas a partir da visualizacdo dos

fatos e das empresas presentes no setor tratado.
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2.2. OBJETIVOS

OBJETIVO GERAL

Analisar os fatores mais relevantes na formacédo do preco das diarias
dos hotéis de Campo Grande - MS, utilizando alguns conceitos referentes a
Contabilidade de Custos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Descrever como se encontra a atividade das organizagcdes hoteleiras na
cidade de Campo Grande - MS, através de aspectos sociais,
econdmicos e financeiros;

e Caracterizar os empreendimentos hoteleiros de Campo Grande — MS no
gue diz respeito a sua administracao, corpo de funcionarios, capacidade
instalada, taxa de ocupacéo, terceirizacdo, quanto aos motivos de
hospedagem e servicos oferecidos;

e Avaliar as informagdes, dentro dos empreendimentos hoteleiros
referentes aos sistemas de custeio, custos, precificacdo das diarias,
politicas de desconto, concorréncia, margem de contribuicdo e ponto de
equilibrio;

e Propor modelo de forma a simular situacdes de formacéo de preco para

a organizacao hoteleira;

2.3. QUESTOES NORTEADORAS

E importante que o tema esteja bem delimitado, é bom que se diga o
gue se pretende fazer e quais 0s passos que serdo dados para se alcancar os
objetivos propostos, para isso foram formuladas algumas questdes

norteadoras:

e Como se encontra a atividade hoteleira na cidade de Campo Grande —
MS?
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e Qual a caracterizacdo dada atualmente para a empresa hoteleira de
Campo Grande — MS?

e Quais os fatores mais relevantes na formacao do preco das diarias dos
hotéis de Campo Grande — MS?

2.4. PROCEDIMENTOS DE COLETA DE DADOS

Com a finalidade de realizacdo da pesquisa, utilizou-se dados primarios
e secundarios. Os dados priméarios foram obtidos através da realizacdo de
questionarios juntos aos gestores dos empreendimentos hoteleiros
pesquisados, desta forma os dados foram organizados com vistas a solucao da
problematica.

Pensou-se ser melhor fazer a pesquisa apenas para a cidade de Campo
Grande. Para formacédo de parametro, buscou-se junto a ABIH (Associacéo
Brasileira de Industria Hoteleira) estadual, todos os hotéis e pousadas até o
momento associados. Desta forma foi apresentada uma lista contendo o nome
e algumas informacfes que diziam respeito a 20 (vinte) empreendimentos
hoteleiros presentes na cidade. E bastante claro que a cidade apresenta muitos
outros hotéis, porém visando facilitar o trabalho e deixar uma amostra que
fosse representativa do total, estabeleceu-se que seriam todos os hotéis
associados a ABIH.

Os dados referentes ao questionario foram coletados no segundo
semestre do ano de 2011, mais especificamente nos meses de julho, agosto e
setembro. O pesquisador se dirigiu a cada um dos estabelecimentos hoteleiros
com 0s guestionarios impressos e entregou ao gestor. Foi dado um prazo para
que cada gestor, proprietario (ou outro responsavel) pudesse responder ao
questionario. O pesquisador realizou nova visita aos estabelecimentos para
recolher os questionarios devidamente respondidos.

Dos vinte hotéis pesquisados e entrevistados, apenas um deles se
recusou a responder ao questionario, visto a empresaria pensar nao ser
relevante a pesquisa e ter por habito, ndo responder a questionarios. Outros 3

(trés) hotéis ndo responderam em tempo oportuno ao questionario. Sendo
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assim, a pesquisa esta formada entdo por 16 hotéis, os quais responderam ao
questionario.

O questionario esta elaborado com perguntas abertas e fechadas que
dizem respeito ao entrevistado (normalmente um dos socios da organizagao), a
caracterizacdo da empresa e consequente relacdo com a tematica em questao:
formagcdo de preco de diaria. Sendo assim, segue no desenvolvimento do
trabalho, todos os dados encontrados e em seguida seu devido manuseio para
a formacéao das devidas informacdes.

Ha uma pergunta no questionario que trata da utilizacdo do nome ou nédo
dos empreendimentos hoteleiros. Visto que alguns respondentes colocaram
gue sim (poderia citar 0 nome da organizagao) e outros deixaram evidente que
nao (preferia que o nome nado fosse citado), entdo sera adotado o critério da
nao utilizagdo do nome de nenhuma das organiza¢des hoteleiras. Ao final do
trabalho, em anexo, h4 a relacdo dos hotéis pesquisados, porém nao se fara
mencgdo especifica a nenhum deles durante a apresentacdo e analise dos
dados. Busca-se com isso informacdes que sejam relevantes para a hotelaria e
turismo da cidade e do estado, de uma forma abrangente e ndo especifica.

Para a formagdo do referencial teorico, foram utlizados dados
secundarios contidos em livros, artigos, dissertacdes, teses, periddicos e outros
materiais da area em estudo. Buscou-se nestas fontes 0 embasamento tedrico
das seguintes areas: Turismo, Hotelaria e Contabilidade de Custos, de forma a

cooperar na analise dos dados feita posteriormente.

2.5. PROCEDIMENTOS DE ANALISE E INTERPRETACAO DE DADOS

De posse dos dados coletados frente aos hotéis pesquisados, 0s
mesmos foram tabulados de forma a traduzir informacdes que dizem respeito a
hotelaria da cidade de Campo Grande, as empresas hoteleiras e
principalmente, os dados que respondem ao objetivo geral do trabalho,
buscando avaliar os itens mais importantes na analise da precificacdo das
diarias dos hotéis pesquisados. Todos os dados coletados e interpretados
foram suportados pela base teorica e buscaram apresentar sugestbes de

melhoria para o setor pesquisado.
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CAPITULO 03 - RESULTADOS E DISCUSSOES DO TRABALHO EMPIRICO

3.1. Caracterizacdo dos Entrevistados

Sendo em numero de 16 (dezesseis) 0s entrevistados, tem-se que a
maioria deles ocupa cargos na administragdo, geréncia ou diretoria dos
empreendimentos hoteleiros. O gréafico abaixo evidencia o que se esta a dizer
sobre os entrevistados, 9 (nove), se colocaram em um desses cargos citados
acima. Dos 7 (sete) restantes, 4 (quatro) responderam como sOcios da
empresa, o que significa dizer que 13 (treze) dos 16 (dezesseis) questionarios,
mais de 80% dos mesmos, foram respondidos por pessoas que supostamente
conhecem a fundo a organizacédo a que gerem, responsaveis pelo processo de

gestédo e tomada de decisao.

Fun¢ao dentro da Empresa

10

9

8

7

6

5

4 W Sériel
3

2

1

0 Il N

Sécio Chefe de Auxiliar  Assistente de  Gerente
recep¢ao Financeiro Diretoria

Grafico 01 - Funcédo dentro da empresa.
Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Ter 0 questionario respondido por pessoas que S0 responsaveis pelo
processo de gestao da organizacgéo traz maior credibilidade ao trabalho.

A segunda pergunta diz respeito a escolaridade dos entrevistados. Nota-
se que a maioria deles possui ensino superior, cerca de 68%, e nenhum

apresenta apenas o ensino fundamental.
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A terceira e Ultima pergunta da caracterizacdo do entrevistado versa
sobre ter realizado ou ndo algum curso na area de hotelaria. O resultado foi
gue 50% realizaram algum curso dentro da area e 50% néo realizaram.

Segue abaixo o gréafico referente a escolaridade dos entrevistados e logo
em seguida outro quadro, demonstrando a realizagdo ou ndo de cursos na

area.

Escolaridade

B Ensino Fundamental Completo B Ensino Médio Completo

M Ensio Superior Completo M Especializagdo
B Mestrado m Doutorado
6% _, 0%

6%

Gréfico 02 - Escolaridade
Fonte: Elaborado pelo autor, 2012.

Curso em Gestao Hoteleira

ESim mNao

Grafico 03: Realizacdo de Cursos dentro da Area
Fonte: Elaborado pelo autor, 2012.
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Sendo assim, percebe-se pessoas, em sua maioria, com ensino superior
e a realizacdo ou ndo de cursos na area encontra-se empatada, visto 0 mesmo

percentual para sim e para nao.

3.2. Caracterizacao das Empresas

Para este ponto foram feitos alguns questionamentos que dizem respeito
a empresa em si, alguns fatores como tipo de administracdo, categoria do
empreendimento, tipo de capital utilizado no mesmo, numero de funcionarios
trabalhando, capacidade de receber hospedes (quantas unidades habitacionais
e guantos leitos), taxa de ocupacdo média do hotel durante o ano, servicos
oferecidos pelo hotel, a existéncia ou ndo de servicos terceirizados, principal
motivo das viagem dos hdspedes do hotel e por fim o porqué da escolha do
hotel, ou quais os servicos mais relevantes prestados pelo empreendimento
que levariam a escolha pelo mesmo.

Importante comecar dizendo que todas as empresas entrevistadas estédo
localizadas na cidade de Campo Grande, tendo o seu inicio datado, em sua
grande parte da década de 90 ou ainda mais recentes, século XXI. Vale
lembrar também que uma das empresas esta datada de 1960, sendo bastante

antiga, quando comparada com as outras. Segue quadro abaixo.

Ano de Abertura

N Wk 1O N

[EN

Até 1980 Década de 80 Década de 90 Apartir de 2001

Gréfico 04: Ano de Abertura
Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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A partir do grafico apresentado, percebe-se que 2 (duas) empresas
tiveram seu inicio até 1980, 3 (trés) empresas foram iniciadas na década de 80,
7 (sete) na década de 90 e apenas 4 (quatro) j& no século vinte e um.

A seguir perguntou-se a respeito do tipo de administracao presente nos
empreendimentos, podendo ser uma rede ou cadeia de hotéis, uma empresa

familiar, administradora ou profissionalizante. O resultado esta apresentado

abaixo:
Tipo de Administracao
14
12
10
8
6
4
2
0
Rede ou Cadeia de Familiar Empresa Profissionalizante

Hotéis Administradora

Gréfico 05: Tipo de Administracdo
Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Como pode-se notar, existe uma grande predominancia de hotéis com
administracéo familiar, eles representam mais de 80% dos hotéis pesquisados.

O proximo item se refere a categoria do hotel. De antemdao, importa
relatar que muitos dos hotéis de Campo Grande (associados ABIH) possuem 3
(trés) estrelas.
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Categoria

B Trés estrelas W Quatro estrelas Cinco estrelas ® Ndo respondeu

0%

Gréfico 06: Categoria
Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

A partir do gréfico acima, diz-se que 63% dos hotéis pesquisados estao
enquadrados na categoria de 3 (trés) estrelas, enquanto que 31% sao
considerados 4 (estrelas). Nenhum hotel entrevistado apresenta uma categoria
de 5 (cinco) estrelas.

No que diz respeito ao tipo de capital empregado na organizagao, tem-
se o gréfico a seguir que evidencia se o capital da empresa € nacional privado,
nacional estatal, economia mista, multinacional ou outra categoria ndo citada
anteriormente.

Como resultado, mostrou-se que apenas um empreendimento hoteleiro
respondeu que o capital ndo era nacional privado, todos 0s outros possuem um
capital nacional privado. Isso significa dizer que ndo ha hotéis (dentre os
trabalhados) que atuem com capital do estado ou capital estrangeiro ou mesmo
parte privado e parte estatal, sendo todos controlados através de capital

nacional privado.
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Gréfico 07: Tipo de Capital
Fonte: elaborado pelo autor, 2012.
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O préximo questionamento feito aos entrevistados diz respeito a

quantidade de funcionérios que trabalham na organizacdo, buscou-se fazer

uma distincdo da quantidade de pessoas que trabalham na alta e na baixa

temporada, porém ja se pode perceber que esse quantitativo € pouco variavel e

em algumas situacdes, invariavel. Abaixo esta o grafico representativo para

analise deste fato.

Quantitativo de Funcionarios

MDe0l1a09 mDel0al9 mDe20a29 mDe30a39
mDed0ad49 mDe50a59 mAcimade60

Grafico 08: Quantitativo de Funcionarios
Fonte: elaborado pelo autor, 2012.
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Pouco se pode inferir com este grafico, apenas pode-se dizer que a
variabilidade do numero de funcionarios é muito grande, sendo encontrado,
inclusive, que um dos hotéis entrevistados, apresenta em seu corpo de
funcionérios, 70 (setenta) pessoas, enquanto o hotel que apresenta menos
pessoas trabalhando, tem 7 (sete) funcionarios.

Quando a quadro apresentado referente ao quantitativo de funcionérios
é relacionado com a classificacdo dada pelo SEBRAE em Microempresa (até 9
funcionarios), Pequena empresa (entre 10 e 49 funcionarios), Média empresa
(entre 50 e 99 funcionarios) e Grande empresa (a partir de 100 funcionarios),
forma-se a tabela abaixo.

Tabela 02: Classificacdo da Amostra segundo o SEBRAE/2006

Classificacdo Sebrae Numero de NUumero de hotéis %
guanto ao porte empregados pesquisados
Microempresa Até 09 2 12,50%
Pequena empresa de 10 a 49 10 62,50%
Média empresa de 50 a 99 4 25,00%
Grande empresa 100 ou mais 0 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Sendo assim apenas 2 (dois) hotéis dentre os pesquisados podem ser
classificados como microempresa, isso equivale a 12,5% do total. A maior parte
dos hotéis, entdo, pode ser classificado como pequena empresa, sao 10 (dez)
hotéis, o que corresponde a 62,5% do total. Ainda restam 4 (quatro)
empreendimentos hoteleiros, estes apresentam mais de 50 (cinquenta)
pessoas em seu corpo de funcionérios, sendo entdo classificado como média
empresa.

De uma forma um tanto quanto simples, quanto maior o hotel, maior a
sua capacidade instalada, maior o numero de funcionarios trabalhando no
mesmo. No que diz respeito a capacidade instalada em termos de unidades
habitacionais e numero de leitos presentes em cada estabelecimento, tem-se

0s quadros abaixo para visualizacéo.
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Tabela 03: Capacidade Instalada em Unidades Habitacionais

Capacidade Instalada Numero de hotéis %
Em Unidades Habitacionais pesquisados

Até 49 Uhs 5 33,33%
De 50 a 99 Uhs 7 46,67%
Acima de 100 Uhs 3 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Tabela 04: Capacidade Instalada em Numero de Leitos

Capacidade Instalada Numero de hotéis 0

F - ) %
Em namero de Leitos pesquisados
Até 99 leitos 4 26,67%
De 100 a 199 leitos 7 46,67%
Acima de 200 leitos 4 26,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Descobriu-se apés a realizacdo da pesquisa que um dos entrevistados
nao havia respondido a este questionamento, portanto, para esta situacdo
estdo sendo considerados apenas 15 (quinze) hotéis.

Tratando-se das unidades habitacionais, um terco dos hotéis (5)
pesquisados apresentou até 49 unidades, outros 7 (sete) empreendimentos
apresentaram que possuem entre 50 e 99 unidades e por fim, mais 3 (trés)
disseram que a sua empresa tem mais de 100 unidades habitacionais.

Para a capacidade instalada em termos de leitos, 4 (quatro) hotéis
apresentaram que tinham até 99 leitos, 7 (sete) disseram ter entre 100 e 199
leitos para hospedagem e mais 4 (quatro) colocaram que o hotel o qual
trabalham apresenta mais de 200 leitos para utilizacdo por parte dos hospedes.

O resultado da pesquisa evidenciou que a maior fatia, ou seja, 46,67%
(7) dos meios de hospedagem pesquisados apresentou entre 50 e 99 unidades
habitacionais, possuindo entre 100 e 199 leitos a disposicdo para 0S seus
hospedes.

A seguir foi perguntado aos responsaveis pelas organizacdes
entrevistadas a respeito da taxa de ocupacdo média das mesmas, fazendo-se
uma diferenciagdo entre o que ocorre na baixa e na alta temporada. A
diferenciacdo entre o que acontece na baixa e na alta temporada tem um

objetivo: tornar clara a necessidade de precos de diarias diferenciados visando
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atrair clientes na baixa temporada e aumentar a rentabilidade na alta
temporada. No decorrer da andalise dos dados isto ficara melhor demonstrado.
Para este momento, segue entdo tabela com a taxa de ocupacdo média

dos empreendimentos hoteleiros onde foi feita a pesquisa.

Tabela 05: Taxa de Ocupacdo Média dos Empreendimentos

Taxa de Ocupacdo Média NUmero de respostas %

Até 40% 0 0,00%
De 41% a 60% 3 18,75%
De 61% a 80% 11 68,75%
Acima de 80% 2 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Nenhum dos hotéis apresenta taxa de ocupacdo média inferior a 40%,
entre 41% e 60%, estdo alocados 3 (trés) hotéis, representando 18,75% do
total e acima de 80% de ocupacdo encontram-se apenas 2 (dois) hotéis, o que
situa apenas 12,5% dos todos os entrevistados. Certamente, como € bem
visualizado na tabela acima, o maior percentual estd localizado entre 61% e
80%, neste meio encontram-se 11 (onze) dos 16 (dezesseis) hotéis
pesquisados, 0 que representa um percentual de quase 70% do total.

Foi visto que o hotel é uma empresa que oferece determinados servicos
ao publico, servicos esses como alimentacdo, alojamento, entretenimento e
outros, com a finalidade de obtenc&o de lucro. Sendo assim, perguntou-se a
cada respondente do questionario quais seriam 0S principais Sservicos

oferecidos pela empresa, abaixo estdo os resultados deste quesito.

Tabela 06: Servigos Oferecidos pelo Hotel

Servigcos Oferecidos pelo Hotel Numero de respostas %

Hospedagem com Café da Manha 15 93,75%
Hospedagem sem Café da Manha 1 6,25%
Diaria com Meia Penséo 0 0,00%
Diaria completa 2 12,50%
Restaurante 9 56,25%
Bar 8 50,00%
Piscina 11 68,75%
Sauna 2 12,50%
Escritério virtual, computador, internet 14 87,50%
Academia/ Ginastica 6 37,50%
Sala de Reunides 11 68,75%
Saldo de Convencgdes 8 50,00%
Outros 0 0,00%
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Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Abaixo esta o gréafico representativo dos servicos encontrados nos hotéis

pesquisados:
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Gréfico 09: Quantidade de Servigcos Oferecidos
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Sera visto a seguir que um dos principais motivos de viagem a cidade de
Campo Grande € negdcios, sendo assim, alguns itens sdo bastante
importantes para este tipo de héspede, dentre os citados acima na pesquisa.
Talvez os servicos mais relevantes para este tipo de hdspede sejam a
hospedagem com café da manha, servicos de escritorio virtual (internet) e a
existéncia de salas para reunido nos locais de hospedagem.

Através dos resultados da pesquisa, evidencia-se que em quase 100%
dos hotéis pesquisados ha hospedagem com café da manh&, em 14 (quatorze)
dos 16 (dezesseis) hotéis pesquisados ha acesso a internet, o que representa
87,5% do total e em 11 (onze) dos 16 (dezesseis) hotéis ha salas para
reunides. Vale lembrar ainda que em metade dos hotéis pesquisados encontra-

se disponivel saldo para convencoes.
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Em 56,25% dos hotéis pesquisados h& restaurantes a disposi¢cdo dos
héspedes e, em 50% também ha a existéncia de bar.

Por dltimo lembra-se da piscina, sauna e academia de ginastica. A
piscina hoje € bastante caracteristica dos empreendimentos hoteleiros e dentre
0s pesquisados, ndo se foge a regra, ela € encontrada em quase 70% dos
hotéis participantes da pesquisa.

A sauna € um caso a parte, ela sé é encontrada em apenas 2 (dois) dos
16 (dezesseis) empreendimentos participantes, ha uma justificativa para isso.
Esse talvez ndo seja um item relevante para os hospedes em Campo Grande,
visto ser uma cidade com temperaturas médias altas e o turismo ser
considerado quase que em sua totalidade, de negdcios.

Quanto a academia de ginastica, ela € encontrada em 6 (seis) dos 16
(dezesseis) hotéis listados na pesquisa, o que representa 37,50% do total.
Visto a necessidade e desejo das pessoas pelo cuidado com a saude e pratica
de exercicios fisicos, essa € uma realidade cada vez mais forte, que os hotéis
também apresentem 0s meios necessarios para a pratica dos exercicios
fisicos.

O proximo questionamento feito aos gestores diz respeito a existéncia
ou nao de servigos terceirizados no empreendimento. Apenas 3 (trés) gestores
responderam que ndo tinham utilizacdo de nenhum servico terceirizado, todos
0s outros 13 (treze) responderam que terceirizavam sim alguns servi¢cos dentro
da organizacdo. Em seguida, buscou-se entender quais 0S servicos que eram
terceirizados dentro dessas empresas. Segue grafico demonstrativo de
percentual das empresas que se utilizam dos servicos terceirizados e em

seguida tabela com a discriminacéo dos servigos utilizados pelos hotéis.
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Existéncia de Servigos Terceirizados

mSim mNa3o

Gréfico 10: Existéncia de Servigos Terceirizados
Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Tabela 07: Utilizacdo de Servigcos Terceirizados

Servigos Terceirizados Nimero de Respostas %

Lavanderia 9 56,25%
Café da Manha / Refei¢cdes 2 12,50%
Restaurante 4 25,00%
Contabilidade 11 68,75%
Servigos de Limpeza 1 6,25%
Servigos de Manutencdo 1 6,25%
Outros 2 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

O resultado mostra que os servicos que mais sao terceirizados sdo de
lavanderia e de contabilidade, representando 56,25% e 68,75% sobre o total,
respectivamente.

Visando finalizar as questdes referentes a empresa, perguntou-se quais
seriam 0s principais motivos de viagem das pessoas que se hospedavam no
hotel e quais os fatores que levavam a esses clientes escolherem o hotel e ndo
um outro.

Sobre os principais motivos de viagem, esse foi um tema bastante
evidenciado no referencial tedrico. Na ocasido foi discutido que o viajante
poderia ser um turista desejoso por conhecer o local, pontos turisticos,
paisagens, praias, lagoas, rios, parques e outros; mas também poderia estar na
cidade com outros desejos, sejam eles, por exemplo, negdcios, estudos,

congressos e outras razoes.
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Para a cidade de Campo Grande percebe-se que o turismo € quase que

em sua totalidade voltado para negdcios, isso ficou bem visivel nas respostas

dadas a essa questao, segue abaixo o resultado.

Tabela 08 - Motivo da Viagem das pessoas que se hospedam no Hotel

Motivo de Viagem NUmero de Respostas %
Negocios 16 100,00%
Lazer 1 6,25%
Passagem para outros centros 1 6,25%
Estudos/Congressos 5 31,25%
Outros 1 6,25%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Para este questionamento, o respondente tinha a possibilidade de
responder a mais de um item. Através da tabela pode-se visualizar algo que foi
comentado no referencial teérico e aqui torna-se bem evidente, foi constatado
em todos os hotéis pesquisados que o principal motivo da viagem € “negdcios”.

Visto que os demandantes desse tipo de servico buscam apenas um
local, na maior parte das vezes, para se hospedar enquanto resolvem questdes
referentes a “negdcios”, perguntou-se aos gestores quais 0s atrativos que
fariam o turista escolher o seu hotel para se hospedar. Aqui deveriam se
destacar os pontos fortes da organizacéo hoteleira, onde ha a melhor utilizacao
da eficiéncia e eficAcia da mesma. Segue abaixo o resultado desse

guestionamento.

Tabela 09 - Fatores que levam os Clientes a Preferirem este Hotel

Preferéncia por este Hotel Numero de Respostas %

Qualidade dos Servigos 15 93,75%
Precos 11 68,75%
Tradicdo 3 18,75%
Localizacdo 12 75,00%
Falta de outras opc¢des 0 0,00%
Outras 2 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012.

Apenas um empreendimento hoteleiro ndo respondeu que o fator mais
relevante para se escolher o seu hotel era a qualidade dos servigos. Precos e
Localizagcdo, com 68,75% e 75%, respectivamente, também foram colocados
como importantes na escolha do local de hospedagem. Nesta pergunta
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também foi concedida liberdade de se responder assinalando mais de um
quesito.

Na definicdo de hotel, feita no referencial tedrico, estabelecia-se que
deveria ser um local de hospedagem com o oferecimento de servicos com o
objetivo de satisfazer a desejos e necessidades dos héspedes e gerar
resultado econdmico (lucro) para o empresario, desta forma, o hotel que tem os
servicos desejados pelo cliente sendo executados de forma eficaz saird na
frente para que esses clientes deixem a cidade satisfeitos com o servico
prestado.

Essa segunda sequéncia de questdes teve o objetivo de evidenciar
algumas questdes gerais referentes aos hotéis e enfatizar tudo aquilo que eles

possuem de melhor para receber aos seus clientes.

3.3. Dados sobre o Objeto da Pesquisa

De conhecimento das informacdes referentes ao respondente dos
guestionarios e a empresa hoteleira, neste momento passa-se a trabalhar as
guestdes envolvendo o objeto de estudo deste trabalho, sendo ele o estudo
dos custos e composicdo de precos das diarias dos empreendimentos. Busca-
se entender melhor como se da o processo de custeamento dos servigos
prestados pela organizacdo, bem como sua cooperacao para a composi¢ao do
preco de venda.

Para este tépico foi perguntado a respeito dos principais gastos da
organizacao, qual o sistema de custeio utilizado, quais seriam os custos fixos e
variaveis presentes na empresa, bem como os mais relevantes na formacao do
preco, qual o preco da diaria aplicada nos empreendimentos, existéncia ou ndo
de descontos, conhecimento sobre o preco aplicado pela concorréncia
(conhecimento de mercado), margem de contribuicdo média, ponto de
equilibrio médio da diaria e por fim foram feitas duas questfes que visam o
desenvolvimento da atividade hoteleira na regido, elas dizem respeito aquilo
que dificulta e facilita a pratica da atividade na cidade e no estado.

A primeira pergunta feita dizia respeito a utilizagdo ou ndo de algum

sistema de Custeio utilizado pela Contabilidade, para apurar os Custos Fixos e
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Custos Variaveis. Os sistemas mais tradicionais e mais utilizados, como
comentado no referencial tedrico sdo: Custeio por Absorcdo, Custeio Variavel
(também conhecido como Direto) e o Custeio por Atividades (mais lembrado
como Custeio ABC - Activity Based in Cost). Sendo assim, perguntou-se da
existéncia ou nao do sistema de custeio, caso a resposta fosse afirmativa, qual

seria o sistema utilizado. Segue resultado da pesquisa abaixo.

Utilizacao de Algum Sistema de
Custeio

ESim MN3o N3o respondeu

6%

Gréfico 11: Utilizagdo de Algum Sistema de Custeio
Fonte: elaborado pelo, 2012

O resultado da pesquisa mostrou que 10 (dez) dos 16 (dezesseis) hotéis
pesquisados, cerca de 63%, ndao se utilizam de métodos de custeio para a
apuracdo dos gastos, sejam esses gastos fixos ou variaveis,. E consequente
formacdo de preco. A tabela abaixo demonstrara, dentre os que responderam

haver utilizacio de sistema de custeio, qual seria ele.

Tabela 10 - Sistema de Custeio Utilizado

Sistema de Custeio Utilizado Nimero de Respostas %

Absorc¢éo ou Integral 0 0,00%
Variavel ou Direto 4 25,00%
Atividade — ABC 0 0,00%
Outro 2 12,50%
N&o Utilizam 10 62,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Dos seis hotéis que responderam fazer utilizagcdo de métodos de custeio,

4 (quatro) colocaram a utilizagdo do Custeio Variavel, que como foi enfatizado
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no referencial tedrico, € um sistema que ajuda na tomada de decisdes,
utilizando para isso apenas a diferenciacéo entre gastos fixos e variaveis, € um
método bem menos arbitrario do que o Custeio por Absorcdo e oferece
resultados principalmente para a geréncia e controle interno da organizacéao.

Para aqueles que responderam ndo fazer uso de método de custeio
especifico, foi perguntado de que forma entdo se apuraria 0os custos da diéria.
As respostas foram um tanto quanto diversas, seguem abaixo as mesmas,
transcritas literalmente:

= “Adiaria é calculada conforme baixa e alta temporada”;

= “Por comparacdo com outros estabelecimentos”;

= “17 anos de experiéncia”;

= “Verifica-se os custos fixos, a demanda hoteleira local com a pratica da
tarifa”;

» “Realizando uma média entre arrecadacao bruta e abatimento de custo
total, chega-se um valor médio de diarias”;

= “Através de relatérios enviados pelo Contador (terceirizado) e também
pelo relatério do Sistema Desbravador (Financeiro)”;

E facil detectar que as respostas foram muito diferentes umas das
outras, mas alguns comentarios devem ser feitos a respeito disto. Calcular a
precificacdo de uma diaria mediante conhecimento de baixa e alta temporada é
estabelecer um preco fixo, normalmente baseado em conhecimento de
mercado e nos precos aplicados pela concorréncia, para cada periodo do ano,
levando em consideracdo periodo de maior e menor demanda pelo servico
prestado pelo empreendimento.

Existe uma frase bastante citada que diz que “a pratica conduz a
exceléncia”, sendo assim, quando se tem o conhecimento do mercado, da
concorréncia e da organizacao a qual se esta responsavel, torna-se mais facil e
pode-se entender a ndo utilizacdo de um sistema de custeio especifico.

Porém esse comentario s6 consegue abarcar as trés primeiras
respostas. As trés ultimas vem a tratar de relatorios financeiros e econdémicos,
custos e também de receitas (arrecadacéo), sendo assim o conhecimento da
demonstracado de resultado (demonstrativo que evidencia receitas, custos e

despesas referentes a organizagao, culminando no conhecimento de lucro ou
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prejuizo incorrido em determinado periodo) da empresa é de suma relevancia
e pode cooperar tanto na tomada de decisdo, como no resultado econdémico da
entidade ao longo do tempo.

Uma boa precificacdo de diaria atravessa questdes referentes a
mercado, concorréncia e a propria empresa. E necessario conhecer aquilo que
€ praticado em outras empresas e também conduzir a empresa a qual se é
gestor de forma eficiente e eficaz, com o conhecimento de tudo aquilo que
engloba a organizacdo e 0 servico prestado, sejam custos, despesas ou
receitas, desta forma pode-se tomar decisbes com maior seguranca € O
resultado econdmico incidira em algo mais desejavel.

Visto que ha necessidade de conhecer os gastos fixos e variaveis, a
préoxima pergunta versa sobre a facilidade de identificar esses gastos dentro da
organizacdo e como € feita essa identificacdo. Segue abaixo o que se

encontrou como respostas.

Identifica com Facilidade e Separa
Custos Fixos e Custos Variaveis

Grafico 12: Identifica com Facilidade e Separa Custos Fixos e Custos Variaveis
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Dentre os 16 (dezesseis) entrevistados, 10 (dez) responderam que com
facilidade identificavam custos fixos e varidveis dentro da organizacdo. Para
estes foi questionado a seguir, como eles procediam com essa separacao,
como é desenvolvida essa separagéo.

Segue abaixo algumas respostas dadas a este questionamento:
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= “Utilizando sistema de informatizacao, inserindo dados”;

» “Temos sempre a meédia de gastos, e quando ha uma maior ocupagéo
estes custos sobem: energia, agua, produtos, café, lavanderia”;

» “Quando os custos ndo dependem da ocupagdo do hotel sdo fixos e
guando os custos sao diretamente ligados a ocupagéo sdo variaveis”;

» “Custos fixos: ndo se alteram mediante ocupag¢do. Custos variaveis:
alteram de acordo com o volume de vendas”;

= “Pratica”;

= “Custos Fixos — custos e/ou despesas que se mantém, havendo
aumento ou queda na ocupacao. Custo Variavel: alteracdo no custo ou
despesa de acordo com a ocupacao do periodo”;

Semelhantemente ao questionamento anterior sobre como se fazia
precificacado da diaria, aqui também um dos gestores colocou que a separacao
entre 0s custos fixos e variaveis se torna facil através da pratica. Outros gestor
comentou a respeito da informatizacdo como item facilitador para
conhecimento dos gastos fixos e variaveis.

Outra resposta dada refere-se ao fato de que quanto maior a ocupacao,
maiores serdo 0s gastos, o que faz sentido para os gastos variaveis, bastante
conhecidos por se modificaram conforme h& uma variacéo positiva ou negativa
na ocupacdo dos empreendimentos hoteleiros. A diferenciacdo entre custos
fixos e variaveis ainda foi dada por mais trés gestores, que responderam ao
guestionamento com 0s respectivos conceitos.

A seguir fez-se questionamento sobre o valor das diarias, tantos os
niveis mais baixos, como 0s niveis mais altos de preco. Segue resultado da

pergunta entre os 16 (dezesseis) hotéis pesquisados.

Tabela 11 — Menor Preco de Diaria Cobrado — Apartamento Solteiro

Valores Numero de respostas %
Até R$ 50,00 2 12,50%
De R$ 51,00 a R$ 100,00 5 31,25%
De R$ 101,00 a R$ 150,00 4 25,00%
Acima de R$ 150,00 5 31,25%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Tabela 12 — Menor Pre¢o de Diaria Cobrado — Apartamento Duplo

Valores NUmero de respostas %
Até R$ 100,00 5 31,25%
De R$ 101,00 a R$ 150,00 5 31,25%
De R$ 151,00 a R$ 200,00 3 18,75%
Acimade R$ 200,00 3 18,75%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Tabela 13 — Maior Preco de Diaria Cobrado — Apartamento Solteiro

Valores NUmero de respostas %
Até R$ 100,00 6 37,50%
De R$ 101,00 a R$ 150,00 2 12,50%
De R$ 151,00 a R$ 200,00 5 31,25%
Acima de R$ 200,00 3 18,75%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Tabela 14 — Maior Preco de Diaria Cobrado — Apartamento Duplo

Valores Numero de respostas %
Até R$ 150,00 6 37,50%
De R$ 151,00 a R$ 200,00 2 12,50%
De R$ 201,00 a R$ 250,00 3 18,75%
Acima de R$ 250,00 5 31,25%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Para este questionamento é necessario ter o devido cuidado para com
as informacdes, pois ndo é desejo do autor deste trabalho dar enfoque em qual
hotel esta praticando maior ou menor pre¢co, sendo isso uma propaganda
implicita, negativa ou positiva, de hotel “a” ou hotel “b”. Este ponto da pesquisa
visa apenas evidenciar que os precos de diaria praticados pelos hotéis
associados a ABIH Campo Grande encontram-se bastante variados, de uma
forma geral devido a existéncia de diferencas estruturais nessas empresas,
diferencas como tamanho, quantidade de apartamentos, tempo de existéncia
na cidade, o fato de ser familiar ou de rede, clientela pretendida, quantidade de
servicos oferecidos ao hospede, localizacdo e outros fatores que influenciam
diretamente no preco colocado ao consumidor.

No que diz respeito as tabelas apresentadas, pode-se afirmar que, de

uma forma geral, os precos maiores estdo nos hotéis chamados “de rede”,
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estando os menores pregos nos hotéis com caracterizacdo “familiar”,
normalmente menores, também em tamanho.

Em seguida perguntou-se a respeito do critério adotado pelo hotel para
formar preco de venda de sua diaria. Foram dadas as seguintes opcdes ao
respondente, podendo haver mais de uma resposta:

e Apuracao dos Custos Diretos;
e Apuracao dos Custos Totais;
e Valor de mercado (concorréncia);
e Poder aquisitivo ou renda dos consumidores;
e Aplicagdo do mark-up;
e Qutros;
O resultado encontrado a esta pergunta encontra-se evidenciado abaixo:

Tabela 15 — Critério Adotado para a Formacao do Preco da Diaria

Critério Adotado Numero de respostas %

Apuracéo dos Custos Diretos 4 25,00%
Apuracéo dos Custos Totais 8 50,00%
Valor de mercado (Concorréncia) 13 81,25%
Poder aquisitivo ou renda dos consumidores 3 18,75%
Aplicacdo do Mark-up 0 0,00%
Outros 0 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Apenas 3 (trés) hotéis ndo colocaram o valor de mercado (concorréncia)
como fator preponderante na formacdo do preco da diaria. Este resultado
acarreta uma avaliacdo interessante: a maioria dos gestores esta bastante
atenta ao preco praticado pela concorréncia, nao desejando estar com 0 precgo
muito aquém do praticado por outro hotel. O olhar diretamente para a
concorréncia é relevante, porém nao se pode deixar de lado o custo para se
prestar o servico adequado ao cliente. A apuracdo dos custos como fator
importante na formagcdo do preco também foi evidenciada pela metade dos
entrevistados, oito em dezesseis entrevistados.

A aplicacdo do preco de venda de acordo com o poder aquisitivo ou
renda dos consumidores é feita normalmente entendendo quanto que o
consumidor deseja pagar por determinado tipo de servigo. De uma forma geral,

nao como regra, quanto maior o poder aquisitivo do consumidor, maior sera o
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valor que o mesmo estara disposto a desembolsar por determinado tipo de
servico. Para que a avaliacdo do preco de venda da diaria seja feita desta
forma é muito importante que se tenha a certeza de qual tipo de clientela se
deseja atingir, qual a classe social desse consumidor e quanto ele estaria
disposto a pagar por uma diaria de hotel. Esse tipo de critério so foi colocado
como resposta em trés dos dezesseis hotéis pesquisados.

Por ultimo vale lembrar da utilizacdo do mark-up, um fator que é
multiplicado pelo custo total do produto para se alcancar o verdadeiro preco de
venda do mesmo. Este indice, se aplicado de forma adequada, pode fornecer
informacdes precisas para a formacdo do preco, porém nenhum dos
respondentes assinalou a utilizacdo do mesmo. A razéo para o fato de nenhum
dos respondentes ter assinalado o mark-up como relevante pode estar no fato
de desconhecerem o mesmo (significado ou aplicagéo) ou simplesmente por
julgarem que o0 mesmo é pouco importante na formacao de precos.

A pergunta seguinte estava relacionada a politica de descontos
praticada sobre o preco da diaria. Primeiramente foi perguntado se a empresa
concede algum tipo de desconto no preco da diaria e em seguida questionou-
se sobre os casos onde séo concedidos esses descontos.

No que diz respeito a primeira parte da pergunta, todos os hotéis
(através dos seus gestores) responderam que praticam alguma espécie de
desconto. Para a segunda parte, é interessante levar em consideracdo que 0s
hotéis possuem tipos de clientela diferentes, sendo assim, péde-se perceber os
mais variados tipos de descontos. Apresenta-se abaixo a existéncia de
descontos para alguns tipos de clientela e em seguida comenta-se um pouco

sobre percentuais e outras pessoas a quem € dado desconto.

Tabela 16 — Casos onde ha Concessao de Descontos

Casos onde ha Concessao de Descontos Numero de respostas %

Autdbnomos 6 37,50%
Representantes Comerciais 6 37,50%
Empreséarios 5 31,25%
Terceira Idade 3 18,75%
Participantes de Eventos no préprio Hotel 4 25,00%
Outros 12 75,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Como ja visto anteriormente no trabalho, o turismo de Campo Grande é
voltado quase que essencialmente a negocios, de forma que os empresérios
do setor hoteleiro comecam a perceber a importancia de atrair para o
estabelecimento pessoas que estejam na cidade por motivo de negdcios. As
respostas encontradas no quesito “outros” da questdo apresentada, de uma
forma geral também evidenciam este fato e ainda acrescentam a necessidade
de se fidelizar o cliente, sendo assim, sempre que este cliente estiver a
trabalho na cidade, ficard hospedado no hotel a que esteve hospedado em sua
vinda anterior.

Segue abaixo as respostas do quesito “outros”:

e “Geral. 5% ou maior frequéncia de hospedagem”;

e “Empresas com convénios 10%”;

e “Para periodos superiores a 7 dias’;

e “R$ 5,00 sobre diaria”;

e “Fidelidade”;

e “E variavel, dependendo do nimero de apartamentos solicitados”;
e “E adotado o mesmo percentual a todos”;

e “Conforme a temporada”;

e “Conforme a temporada”;

e “Empresa com grande demanda’”;

e “Agéncias e operadoras’;

e “Descontos sao concedidos com referéncia a permanéncia do hdospede

no hotel (longo periodo 10%), em casos de grandes empresas e

operadoras que trazem um fluxo X ao hotel”;

Através das respostas, percebe-se alguns fatores relevantes para a
ocorréncia de desconto no preco das diarias. Primeiramente a questdo da
fidelidade, para todo hdspede que frequentemente costuma se hospedar no
mesmo hotel sempre que precisa vir a cidade. Segundo, o quesito tempo de
permanéncia, havendo a preferéncia pelo hotel e a estadia por um tempo mais
prolongado, entdo ha a concessao de um desconto. Em terceiro lugar coloca-
se a quantidade de unidades habitacionais locadas. Em quarto lugar a
sazonalidade, havendo a certeza de que existem periodos no ano onde a

frequéncia dos hotéis € maior. Para periodos onde poucos apartamentos s&o
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preenchidos nos hotéis, busca-se aplicar um desconto maior visando atrair uma
quantidade maior de clientes, este item sera analisado logo mais adiante
guando comenta-se a respeito dos periodos com maior ou menor ocupacao.
Por ultimo, lembra-se ainda que muitos dos hotéis estabelecem contratos ou
acordos com agéncias e operadoras de viagem, de forma que s&o concedidos
descontos através dos mesmos.

Como ja adiantado, a situacdo seguinte refere-se ao periodo de maior
ocupacdo no estabelecimento hoteleiro e em quais meses do ano ha
ocorréncia deste fato. Segue abaixo os resultados encontrados para as
dezesseis empresas estudadas, onde dois dos dezesseis respondentes
colocaram como periodo de maior ocupacado tanto em finais de semana como
durante a semana, possivelmente pelo fato de haver pouca diferenca no

quantitativo ocupado.

Tabela 17 — Periodos de Maior Ocupacao

Periodo de Maior Ocupacéo Numero de respostas %
Durante a semana 16 100,00%
Finais de semana 2 12,50%
Feriados 0 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Este € mais um questionamento que evidencia o foco do turismo de
negécios encontrado na cidade de Campo Grande, as pessoas que precisam
se utilizar de hospedagem estdo na cidade a trabalho, o que via de regra
ocorre durante a semana. Todos 0S empresarios e responsaveis pela gestao
dos hotéis responderam que o periodo da semana onde h& maior ocupacgéo é
durante a semana.

Segue na sequéncia um quadro onde fica evidente os periodos do ano
onde a ocupacdo nos estabelecimentos é maior. Na horizontal estdo
representados os meses do ano (evidenciados pela primeira letra de cada més)
e na vertical estdo descritos os hotéis por numeracdo (feita de maneira

aleatédria, de forma a nao identificar as empresas).
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Quadro 08 — Meses do Ano em que a Ocupacao é Maior

JIFIM|IA|M|J |J |A|S|O|N|D
HOTEL O1 | X |X |[X [X |X |[X |X [X |X |X |X [X
HOTEL 02 | X [X |[X |[X |X |X [X [X |X |X |X [X
HOTEL 03 X | X |X |X |X
HOTEL 04 X | X [X [X |X |[X |X |[X [X
HOTEL 05 | X |X |[X [X |X |[X |X [X |X |X |X [X
HOTEL 06 X | X [ X [X |[X |X |X |[X [X |X
HOTEL O7 | X [X |[X |[X |X |X [X [X |X |X |X [X
HOTEL 08 X | X [X |X |[X |[X |X
HOTEL 09 | x X | X |X X X
HOTEL 10 X | X |X X [ X |[X |X
HOTEL 11 X | X [X |X X | X |X
HOTEL 12 | X |[X |[X |[X |X |X [X [X |X |X |X [X
HOTEL 13 X | X [X |[X
HOTEL 14 X | X | X [X |[X |X |X |X [X
HOTEL 15 X | X [X [X |[X |[X |X [X [X |[X
HOTEL 16 X | X [X |X X [ X |[X |X

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

O primeiro comentario a respeito deste quadro, fazendo referéncia
também a dultima tabela logo apresentada é que os periodos de maior
ocupacdo encontram-se durante a semana (resposta dada todos os
respondentes) e localizados em épocas do ano caracterizadas como de baixa
temporada e de trabalho.

O segundo comentario refere-se ao periodo chamado alta temporada,
normalmente dedicado a férias e uso do turismo de lazer. Esse periodo ocorre
no meio do ano e principalmente em dezembro e janeiro. Através de um olhar
mais cauteloso para a tabela e o quadro expostos, percebe-se nitidamente que
a ocupacao em periodos de feriado, dezembro e janeiro € bem mais baixa em
relacdo aos outros periodos, isso ocorre, provavelmente, devido ao fato de que
Campo Grande ainda possui um baixo potencial no quesito Turismo de Lazer.

A Ultima pergunta sobre este assunto foi se ha algum tipo de desconto
para os periodos de menos ocupacao, visando atrair uma quantidade maior de
clientes. Na sequéncia esta representado se ha ou ndo a aplicacdo dessa

politica de descontos.



109

Descontos para Periodos de Menor
Ocupacgao

Nado
50%

Grafico 13: Descontos para Periodos de Menor Ocupacao
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

O resultado a essa pergunta ndo traz grandes evidéncias, mas é
importante ressaltar o seguinte: os gestores nao estariam entdo dispostos a
aplicar uma politica de descontos para periodos de baixa ocupacdo? Pelo
menos € 0 que parece mostrar a pesquisa, visto que metade dos respondentes
disse ndo ter nenhuma politica que diga respeito ao assunto. Uma resposta
plausivel a esse questionamento é que, por ndo haver grandes motivos para
uma forte ocupacdo em periodos como dezembro e janeiro, uma politica de
descontos para este quesito ndo acarretaria em mudancas significativas na
ocupacao dos estabelecimentos hoteleiros.

Tratando ainda com os precos das diarias, apenas mudando neste
momento a énfase, saindo da politica de descontos e entrando para o0 quesito

concorréncia, ttm-se o questionamento a seguir.
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Pesquisa de Pregos praticados pela
Concorréncia

Grafico 14: Pesquisa de Precos Praticados pela Concorréncia
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Apenas trés respondentes colocaram que nao realizam pesquisa dos
precos praticados por outros hotéis, seja por ja possuirem uma clientela
fidelizada, ou entdo por ndo julgar necessaria a pesquisa. Segue na sequéncia
a periodicidade com que se realiza essa pesquisa de pre¢co, com um total de

treze respondentes.

Tabela 18 — Periodicidade de Realizacdo da Pesquisa

Mensal 1 7,69%
Bimestral 2 15,38%
Trimestral 6 46,15%
Semestral 2 15,38%
Anual 2 15,38%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Periodicidade de Realizacao da
Pesquisa

Mensal
8%

Bimestral
16%

Semestral
15%

Trimestral
46%

Grafico 15: Periodicidade de Realizacdo da Pesquisa
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A pesquisa de precos praticados por empresas semelhantes, que
possuam o mesmo foco, que sejam similares, € importante, pois traz ao
empresario a percep¢ao de como se encontra 0 seu pre¢co mediante o que esta
ocorrendo no mercado. Como evidenciado através da teoria, o preco praticado
precisa estar em consonancia com a pratica do mercado. Um preco muito
abaixo do valor de mercado pode ser interessante para atracdo de clientes,
porém pode evidenciar um servico de baixa qualidade ou mesmo uma receita
que nao cobre todos os gastos necessarios a manutencao da organizacdo. Um
preco muito acima pode ser interessante apenas no caso de ja haver
fidelizacdo de clientes, porém em grande parte dos estabelecimentos pode
também nédo ser a melhor ideia, visto que determinados clientes podem vir a
optar por outro estabelecimento.

Quando perguntado se o preco praticado pelo hotel estaria abaixo, igual
ou acima do praticado pela concorréncia, os respondentes responderam da

seguinte forma:
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Tabela 19 — Preco Praticado x Pregco da Concorréncia

Preco acima da Concorréncia 0 0,00%
Preco igual ao da Concorréncia 9 56,25%
Preco abaixo da Concorréncia 6 37,50%
N&o Respondeu 1 6,25%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode-se notar nenhum gestor respondeu estar com 0 pre¢co acima
do nivel praticado pela concorréncia, seja por entender que o0 pre¢co acima pode
resultar em menor quantidade de clientes ou por ndo conseguir manter a
quantidade de clientes desejada estando com o pregco acima do “normal’
praticado pelo mercado. A maioria dos respondentes disse que o0 preco de sua
empresa estaria igual ao da concorréncia, indicando também gque os mesmos
pensam ser a qualidade dos seus servi¢cos fator de maior relevancia para a
escolha do hotel.

O conceito de Margem de Contribuicdo foi questionado na sequéncia,
tentando identificar se ha facilidade ou ndo na identificacdo da mesma. A
margem de contribuicAo média encontrada para uma diaria sera a diminui¢do
de todos os gastos unitarios variaveis da receita unitaria por diaria. O valor
encontrado denomina-se margem de contribuicdo unitaria, deste valor serdo
entdo subtraidos todos os gastos fixos, considerando aqui um custeio chamado

variavel, visto na teoria. O resultado da pergunta esté explicitado abaixo:

Apura com facilidade a Margem de
Contribuicao Média da Diaria

ESim ®Nao N3do Respondeu

Grafico 16: Apura com facilidade a Margem de Contribuicdo Média da Diaria
Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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O resultado a essa pergunta € um tanto quanto surpreendente e se
relaciona a proxima, quando foi perguntado sobre a questdo do ponto de
equilibrio, ponto onde a receita se iguala a soma de todos os gastos ocorridos
na empresa, tornando o lucro contdbil igual a zero. Segue também abaixo
grafico indicando a questdo do ponto de equilibrio e logo apés algumas

explicacdes e implicacbes provenientes do resultado.

Apura com facilidade o Ponto de
Equilibrio Médio da Diaria

ESim mN3o N3o Respondeu

0%

Gréfico 17- Apura com facilidade o Ponto de Equilibrio Médio da Diéaria
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

E razoavel imaginar que o gestor que n&o tem conhecimento no que diz
respeito a Margem de Contribuicdo, também ndo o tera quando refere-se a
Ponto de Equilibrio. Porém de uma forma geral, a maior parte dos gestores ou
encarregados respondeu que ha sim, uma apuracéo facil dos gastos envolvidos
nas empresas e consequentemente Ponto de Equilibrio e Margem de
Contribuicéo.

Esse & um ponto interessante do trabalho, através do entendimento dos
gastos variaveis a serem alocados, poder-se-a perceber quais 0s gastos mais
relevantes, quais 0s gastos mais onerosos ao bolso do empreséario.

Trabalhar no ponto de equilibrio pode ndo ser uma ideia razoavel, visto
que o resultado econbmico proveniente da operacdo da empresa precisa ser

positivo, ou seja, lucro para o empresario. Vale lembrar também da importancia
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de ser ter o conhecimento deste conceito e aplicacdo do mesmo, através dele o
empreséario tem conhecimento do nivel minimo de atividade em que pode
trabalhar, de modo a nédo incorrer em prejuizos.

Para a formacao do preco da diaria, diversos itens precisam ser levados
em consideracdo. A identificacdo e andlise dos fatores mais relevantes na
formacao deste preco é o objetivo principal deste trabalho. Para este topico do
trabalho apresenta-se o que o0s respondentes pensam ser mais relevante na
formacdo do preco da diaria, em seguida, segue ainda um capitulo contendo
algumas simulacdes de aumento ou diminuigao de gastos de forma a entender
a importancia de se conhecer a tematica.

Segue as respostas abaixo, na vertical estdo identificados os hotéis
(numeracao apresentada de forma aleatoria, de forma a nao identifica-los) e na

horizontal estéo identificados os principais gastos ditos por cada respondente.

Quadro 09 — Principais gastos da Empresa Hoteleira

112|3|4|5|6|7|8]9|10(11|12|13|14

[
2]

Agua X X X

Material de Expediente

Propaganda e Publicidade

Servigos terceirizados X X

Sistemas de Informacdo

Agéncias Operadoras X
Alimentacdo X X | x| x| X]|X X
Cursos e Treinamentos X
Energia X | X[ X]|X X | X X
Enxoval (lengéis e toalhas) X X
Farmdcia X
Funcionarios (folha de pagamento) | X X | X | X[ X[ X|X]|X]Xx X X
Higiene e Limpeza X X X X X X X
Impostos X[ X | X|[X]|x|x]Xx X X X
Internet X
Jornais e Revistas X
Lavanderia X X
Manutengdo (conservagdo) X X X X | x| X X X

X

X

X

X

X

Telefone X

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

16
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O quadro evidencia o que cada respondente considera ser mais
relevante no quesito gasto para a composi¢cao do seu preco de venda. Como é
possivel perceber os gastos com Funcionarios (folha de pagamento) e
Impostos foram os mais citados pelos gestores.

Segue abaixo ainda uma tabela que evidencia o que se est4 a dizer:

Tabela 20 — Gastos Relevantes

Gastos Quantidade de Respostas %
Agua 4 25,00%
Agéncias Operadoras 1 6,25%
Alimentacao 8 50,00%
Cursos e Treinamentos 1 6,25%
Energia 9 56,25%
Enxoval (lengdis e toalhas) 3 18,75%
Farmacia 1 6,25%
Funcionarios (folha de pagamento) 12 75,00%
Higiene e Limpeza 8 50,00%
Impostos 11 68,75%
Internet 1 6,25%
Jornais e Revistas 1 6,25%
Lavanderia 2 12,50%
Manutengdo (conservacgdo) 9 56,25%
Material de Expediente 1 6,25%
Propaganda e Publicidade 1 6,25%
Servigos terceirizados 4 25,00%
Sistemas de Informagao 1 6,25%
Telefone 2 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

E facil perceber que alguns gastos foram citados apenas por alguns
hotéis, porém certamente fazem parte da lista de custos de todo e qualquer
hotel. Exemplo disto € a agua, energia, alimentagdo, enxoval e outros.

Ainda restam os dois uGltimos questionamentos feitos. O primeiro dele se
refere aos principais fatores que dificultam a atividade hoteleira na regiéo.
Segue na sequéncia resultado encontrado mediante a respostas dadas pelos

empresarios.
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Tabela 21 — Fatores de Dificultam a Atividade Hoteleira da Regido

Fator Quantidade de Respostas %

Oferta de outros hotéis do mesmo padrdo 1 6,25%
Faltam atividades turisticas 12 75,00%
Falta de infra estrutura na cidade ou regido 6 37,50%
N&o respondeu 1 6,25%
Outro 2 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Através da tabela nota-se que a Falta de Atividades Turisticas € o que
maior parte dos gestores considera como fator que dificulta a atividade
hoteleira da cidade e regido. Esse resultado apenas coopera com o que ja foi
dito por diversas vezes no decorrer do trabalho, visto que a cidade né&o
apresenta grande potencial turistico no quesito lazer, a hotelaria permanece a
mercé dos eventos que ocorrem na cidade para o preenchimento dos seus
apartamentos.

E importante relacionar que os gestores que responderam a Opc&ao
“outro” colocaram que:

e A agenda de eventos se encontra tumultuada;
e Falta melhor cronograma de eventos na cidade e estado;

Respostas bem semelhantes, mas trazem a importancia da geracdo de
eventos importantes e manutencdo dos ja existentes de forma organizada. A
criacdo de atrativos turisticos também pode ser uma realidade para a cidade,
visando valoriza-la e atrair novos turistas.

Por dltimo perguntou-se sobre os fatores que facilitam a atividade

hoteleira na regido, segue abaixo os resultados:

Tabela 22 — Fatores que Facilitam a Atividade Hoteleira na Regiéo

Fator Quantidade de Respostas %

Desenvolvimento Econémico da regiéo 11 68,75%
Realizacdo de Eventos (feiras, festas, exposi¢des) 9 56,25%
Congressos 9 56,25%
Localizacdo Geogréafica da cidade 3 18,75%
Qualidade dos servicos 2 12,50%
Outros 1 6,25%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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N&o s6 Campo Grande, mas todo o estado de Mato Grosso do Sul
possui grande potencial econdmico, sendo assim o0 que se sugere mediante as
respostas € uma organizacdo coerente da agenda de eventos de modo a
utilizar a estrutura existente da rede hoteleira durante os periodos do ano de
forma eficiente.

Percebe-se através da tabela a grande relevancia dos eventos,
congressos, feiras, exposicoes para a rede hoteleira de Campo Grande, na
realidade € o que realmente faz o crescimento e desenvolvimento dos hotéis

hoje na cidade.



118

CAPITULO 04 - PROPOSICAO DE UM MODELO DE FORMAGCAO DE
PRECOS EM HOTEIS DE CAMPO GRANDE

4.1. APRESENTACAO DO MODELO E SINTESE DOS RESULTADOS

Foi exposto anteriormente neste trabalho que o mesmo tinha como
objetivos especificos descrever o estagio atual da atividade das organizaces
hoteleiras na cidade de Campo Grande, caracterizar esses empreendimentos
hoteleiros e avaliar a informacdes de custos dentro dessas organizagOes de
forma a trazer esclarecimentos sobre a formacao de precos existente nesses
estabelecimentos. Isto tudo estd resumido através do objetivo geral que era
fazer uma analise dos itens relevantes (itens prioritarios) na formacéo do preco
das diarias dos hotéis da cidade Campo Grande.

Para uma andlise fiel da formacado de precos, a apresentacao de dados
guantitativos e qualitativos relativos aos gastos (custos e despesas), taxa de
ocupacado, preco de venda, € imprescindivel para uma tomada de decisdo
fidedigna.

Através dos questionarios alguns itens ficaram explicitos, outros nédo
foram questionados devido aos aspectos bastante quantitativos e de dificil
conquista mediante os empresarios. Por meio do questionario conseguiu-se
encontrar a quantidade de leitos utilizados, levando-se em consideracéo a taxa
de ocupacao, o preco de venda cobrado por leito e a relacdo dos principais
gastos na opinido de cada gestor.

Apresentando os dados referentes a preco de venda, taxa de ocupacéo
e a quantidade de leitos total, é possivel encontrar uma receita total média

diaria para cada hotel.

Quadro 10 — Célculo da Receita Total

Preco de Venda

Taxa de Ocupacéo

Quantidade de Leitos

Quantidade de Leitos Ocupados

Receita Total de Vendas R$
Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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O calculo feito para determinar a receita total foi feito da seguinte forma:
a taxa de ocupacao multiplicada pela quantidade de leitos existentes no
empreendimento, evidencia a quantidade de leitos ocupados naquele dia.
Sendo assim, a quantidade de leitos (média) utilizada para a diaria multiplicada
pelo preco de venda unitario, redundard na receita total de vendas.

O proximo célculo feito foi o de custos variaveis, para 0 mesmo foram
necessarios os dados de taxa de ocupacao, quantidade de leitos total e custo
variavel unitario.

Uma observacao é valida a este ponto, apesar de ja ter sido comentado
sobre isto. Os gestores expuseram todos os gastos fixos e variaveis mais
importantes, ou que julgavam mais relevantes, essa exposicao feita apenas
com a listagem dos gastos mais importantes, apenas dados qualitativos. Para o
prosseguimento do trabalho foi utilizado para os gastos varidveis uma
porcentagem de 50% (cinquenta por cento) sobre a receita de vendas unitéria e
para os gastos fixos, foi definida uma proposta de 30% (trinta por cento) sobre
a receita de venda unitaria. Reconhece-se que esta € uma forma um tanto
qguanto arbitraria para a resolucdo da problematica, mas necessaria, visto o
desejo de trazer uma contribuicdo sobre a metodologia para a formacao dos
precos.

Foi feito entdo um quadro demonstrativo de alguns dos principais custos

variaveis encontrados nas organizacdes hoteleiras em Campo Grande

Quadro 11 — Calculo do Custo Variavel Unitario

CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 100% | RS
AGUA 5% RS
AGENCIAS OPERADORAS 5% RS
ALIMENTACAO 30% RS
ENERGIA 5% RS
ENXOVAL (LENCOIS E TOALHAS) 5% RS
HIGIENE E LIMPEZA 10% RS
MANUTENCAO (CONSERVAGAQ) 10% RS
OUTROS GASTOS VARIAVEIS (01) 6% RS
OUTROS GASTOS VARIAVEIS (02) 6% RS
OUTROS GASTOS VARIAVEIS (03) 6% RS
OUTROS GASTOS VARIAVEIS (04) 6% RS
OUTROS GASTOS VARIAVEIS (05) 6% RS
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TOTAL DOS GASTOS VARIAVEIS 100% R$
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Vale destaque o gasto com Alimentacdo, primeiramente, por ser um
gasto variavel, o estabelecimento precisa estar atento aos periodos de maior e
menor ocupacgdo. Esse € um dos grandes gastos variaveis, de forma que a sua
provisdo feita de forma equivocada pode provocar uma queda consideravel ao
resultado da entidade.

A partir do gasto variavel unitario, tem-se um pequeno quadro com o

calculo do custo variavel total, segue abaixo:

Quadro 12 — Célculo do Custo Variavel Total

Custo Variavel Unitario R$ -

Taxa de Ocupagao

Quantidade de leitos

Quantidade de leitos ocupados

Custo Variavel Total R$ -
Fonte: elaborado pelo autor, 2012

O célculo do Custo Variavel total foi feito da seguinte forma: multiplicou-
se a taxa de ocupacéo pela quantidade total de leitos existentes, encontrou-se
a quantidade média de leitos ocupados. A partir da quantidade média de leitos
ocupados e multiplicando-se pelo custo variavel unitério, evidencia-se o custo
variavel total. O custo variavel é uma terminologia que explica que conforme
aumenta-se a quantidade de leitos ocupados, maior sera o custo variavel.

Em seguida fez-se a relagdo com os custos fixos. Formou-se da mesma
forma um quadro com alguns dos principais custos fixos, estabelecendo-se
uma relacdo de 30% (trinta por cento da receita), porcentagem também
estabelecida com algum parametro, mas utilizando-se também da
arbitrariedade. Abaixo esta exposta a relacdo dos custos fixos citados pelos

gestores nos questionarios:
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Quadro 13 — Calculo do Custo Fixo Unitério

CUSTOS E DESPESAS FIXAS 100% | R$ -
CURSOS E TREINAMENTOS 2% | R$ -
FARMACIA 2% | R$ -
FUNCIONARIOS (FOLHA DE

PAGAMENTO) 30% | R$ -
IMPOSTOS 30% | R$ -
INTERNET 2% | R$ -
JORNAIS E REVISTAS 2% | R$ -
MATERIAL DE EXPEDIENTE 2% | R$ -
PROPAGANDA E PUBLICIDADE 8% |R$ -
SERVICOS TERCEIRIZADOS 8% |R$ -
SISTEMAS DE INFORMACAO 2% | R$ -
TELEFONE 2% | R$ -
OUTROS GASTOS FIXOS (01) 2% | R$ -
OUTROS GASTOS FIXOS (02) 2% | R$ -
OUTROS GASTOS FIXOS (03) 2% | R$ -
OUTROS GASTOS FIXOS (04) 2% | R$ -
OUTROS GASTOS FIXOS (05) 2% | R$ -
TOTAL DOS GASTOS FIXOS 100% | R$ -

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A exposicdo e célculo dos custos fixos merecem dois comentarios
importantes. Primeiramente, os custos fixos sdo caracterizados como aqueles
gue nao sofrem variacdo mediante 0 aumento ou diminuicdo da atividade, € o
caso, por exemplo, da internet, um item de custo que se o hotel estiver com
todos os seus leitos ocupados ou ndo, o valor referente sera o0 mesmo. A
utilizacdo da porcentagem de 30% (trinta por cento) sobre o valor da receita
unitaria, foi apenas para o prosseguimento do trabalho e utilizacdo do
parametro que foi utilizado para os gastos variaveis.

O segundo comentario refere-se aos gastos fixos mais relevantes e que
exercem maior influéncia na formacdo do preco de venda, sdo eles:
funcionérios (folha de pagamento e encargos) e impostos, isso pdde ser visto
devido ao fato de que grande parte dos gestores evidenciou isto no
questionario, eles deixaram claro que esses itens exercem grande influéncia na
formacao dos precos das diarias.

Para o célculo do custo fixo total, h& uma diferenca do custo variavel,
nao utiliza-se da taxa de ocupacéo, visto que o custo fixo serd 0 mesmo, seja
qual for a taxa de ocupacdo meédia do estabelecimento. Sendo assim, apenas
com vistas a obtenc&do de um resultado que pudesse ser analisado, tomou-se

como base o custo total ja encontrado e dividiu-se 0 mesmo pela quantidade
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total de leitos do estabelecimento hoteleiro, encontrando-se assim o custo fixo
unitario, vale ressaltar uma ultima vez que o mesmo foi encontrado de forma

arbitraria. Abaixo esta o quadro referente:

Quadro 14 — Calculo do Custo Fixo Total

Custo Fixo Unitario R$ -
Quantidade de leitos
Custo Fixo Total R$ -

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Para o céalculo do custo fixo total, fez-se da seguinte forma: buscou o
total do custo fixo unitario e multiplicou-se pela quantidade total de leitos
existentes no estabelecimento.

De posse dos dados referentes as receitas e despesas presentes na
organizagdo, foi possivel elaborar uma demonstracdo marginal de forma a

encontrar o resultado da empresa. Segue abaixo o quadro representativo disto:

Quadro 15— Calculo do Resultado da Empresa

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %

RECEITA DE VENDAS R$ - #DIV/0!
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS | R$ - #DIV/O!
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ - #DIV/O!
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ - #DIV/O!
RESULTADO R$ - #DIV/O!

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Diminuindo-se o0s custos e despesas variaveis da receita total de
vendas, tem-se a margem de contribuicdo, item esse que deve ser capaz de
cobrir todos os custos e despesas fixas, que ndao variam conforme o nivel de
atividade. Através de procedimento semelhante a este pode-se encontrar o
resultado por unidade vendida, o preco de venda unitario diminuido dos custos
e despesas variaveis referentes a uma unidade vendida, encontra-se a margem
de contribuicdo unitaria que deduzida dos custos e despesas fixas por
unidades resultara no resultado unitario.

A dificuldade do calculo do resultado por unidade vendida € a
distribuicdo dos gastos fixos a cada unidade, visto a dificil mensuracdo da

participacdo dos mesmos sobre cada hospede do hotel.
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Outro ponto interessante e que foi contemplado na simulacdo é o ponto
de equilibrio, ponto este onde o total da margem de contribuicdo seré igual ao
total dos gastos fixos, ou ainda, patamar onde os gastos da empresa Sao
equivalentes a todas as receitas encontradas, de forma que o resultado
encontrado € igual a zero. Esta é uma situagdo onde ndo ha nem resultado
positivo (lucro) e nem resultado negativo (prejuizo), esse tipo de célculo é feito
para que o gestor tenha a nocdo do patamar minimo em que deve trabalhar de
forma a néo trabalhar no prejuizo.

A férmula para o calculo do ponto de equilibrio é dita como: custo fixo
total dividido pelo percentual representativo da margem de contribuicdo
(percentual da margem de contribuicdo, considerando a receita total como
percentual de cem por cento). Para o caso aqui trabalhado, foram
contempladas trés situacfes para o ponto de equilibrio, sendo elas: receita total
no ponto de equilibrio, quantidade de leitos necessarios para alcancar o ponto
de equilibrio e a receita unitaria para a quantidade de leitos utilizada. Segue

abaixo o quadro representativo do que se esta a dizer:

Quadro 16— Célculo do Ponto de Equilibrio

RECEITA TOTAL #DIV/0!
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO #DIV/0!
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA #DIV/0!

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Os respondentes do questionario informaram através do mesmo alguns
dados como preco de venda por unidade, taxa de ocupacdo média na
organizacao hoteleira, a quantidade de leitos existentes e os itens de custos e
despesas que julgavam mais importantes ou relevantes. Sendo assim, através
dos dados fornecidos e da utilizacdo de alguns parametros, muitas vezes um
tanto quanto arbitrarios, foi possivel calcular receita total, custos variavel total,
custo fixo total e assim obter o resultado da empresa, tanto total como unitéario,
e 0 ponto de equilibrio. De posse desses dados outras muitas simulacdes
poderiam ser realizadas, para este trabalho ainda foram colocadas as
seguintes situacoes:

e Resultado obtido através do aumento de 10% (dez por cento) ao precgo

de venda unitario;
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Resultado obtido através do aumento de 20% (vinte por cento) ao preco
de venda unitario;

Resultado obtido através da diminuicdo de 10% (dez por cento) ao preco
de venda unitario;

Resultado obtido através da diminuicdo de 20% (vinte por cento) ao
preco de venda unitario;

Resultado obtido através da ocupacdo de 100% (cem por cento) dos
leitos existentes na unidade hoteleira;

Resultado obtido através da ocupacdo de 80% (oitenta por cento) dos
leitos existentes na unidade hoteleira;

Resultado obtido através do corte de 5% (cinco por cento) nos gastos
fixos;

Resultado obtido através do corte de 10% (dez por cento) nos gastos
fixos;

Resultado obtido através do aumento de 5% (cinco por cento) nos
gastos fixos;

Resultado obtido através do aumento de 10% (dez por cento) nos gastos

fixos;

Para cada situacdo desta exposta, foi calculado para os dezesseis hotéis

pesquisados tanto o resultado total que se obteria mediante a aplicacdo da

situacdo, como o resultado unitario que se obteria e diante da aplicacdo da

situacao proposta.

Os resultados em forma de sintese estdo expostos abaixo através de

quadros:

Quadro 17 — Sintese 01

HOTEIS
1 2 3 4 5 6 7 8

Preco de Venda 180,00 175,00 50,00 120,00 120,00 40,00 110,00 68,00
Taxa de Ocupagdo 90% 90% 70% 70% 70% 70% 70% 60%
Quantidade de Leitos 214 180 78 250 190 75 180 120
Quantidade de leitos ocupados 193 162 55 175 133 53 126 72
Receita total de Vendas 34.668,00 | 28.350,00 | 2.730,00 | 21.000,00 | 15.960,00 | 2.100,00 | 13.860,00 | 4.896,00
Custo Variavel Unitério 90,00 87,50 25,00 60,00 60,00 20,00 55,00 34,00
Taxa de Ocupagdo 90% 90% 70% 70% 70% 70% 70% 60%
Quantidade de Leitos 214 180 78 250 190 75 180 120
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Quantidade de leitos ocupados 193 162 55 175 133 53 126 72
Custo Varidvel Total 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 | 1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
Custo Fixo Unitério 54,00 52,50 15,00 36,00 36,00 12,00 33,00 20,40
Quantidade de Leitos 214 180 78 250 190 75 180 120
Custo Fixo Total 11.556,00 | 9.450,00 | 1.170,00 | 9.000,00 | 6.840,00 | 900,00 | 5.940,00 | 2.448,00
HOTEIS
9 10 11 12 13 14 15 16
Preco de Venda 165,00 130,00 75,00 50,00 65,00 90,00 168,00 178,00
Taxa de Ocupacgao 80% 80% 50% 50% 70% 80% 70% 70%
Quantidade de Leitos 226 230 100 125 80 60 120 165
Quantidade de leitos ocupados 181 184 50 63 56 48 84 116
Receita total de Vendas 29.832,00 | 23.920,00 | 3.750,00 | 3.125,00 | 3.640,00 |4.320,00|14.112,00 | 20.559,00
Custo Variavel Unitério 82,50 65,00 37,50 25,00 32,50 45,00 84,00 89,00
Taxa de Ocupacéo 80% 80% 50% 50% 70% 80% 70% 70%
Quantidade de Leitos 226 230 100 125 80 60 120 165
Quantidade de leitos ocupados 181 184 50 63 56 48 84 116
Custo Varidvel Total 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 |2.160,00 | 7.056,00 | 10.279,50
Custo Fixo Unitério 49,50 39,00 22,50 15,00 19,50 27,00 50,40 53,40
Quantidade de Leitos 226 230 100 125 80 60 120 165
Custo Fixo Total 11.187,00 | 8.970,00 |2.250,00 | 1.875,00 | 1.560,00 |1.620,00 | 6.048,00 | 8.811,00
Fonte: elaborado pelo autor, 2013
Quadro 18 — Sintese 02

HOTEL 01 HOTEL 02
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 34.668,00 | 23.112,00 | 180,00 | 28.350,00 | 18.900,00 | 175,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 17.334,00 | 11.556,00 | 90,00 | 14.175,00 | 9.450,00 | 87,50
MARGEM DE CONTRIBUICAO 17.334,00 | 11.556,00 | 90,00 [ 14.175,00 | 9.450,00 | 87,50
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.556,00 | 11.556,00 | 54,00 [ 9.450,00 | 9.450,00 | 52,50
RESULTADO 5.778,00 0,00 36,00 [ 4.725,00 0,00 35,00
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 128 108
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 120,00 116,67

HOTEL 03 HOTEL 04
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 2.730,00 | 2.340,00 | 50,00 | 21.000,00 | 18.000,00 | 120,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 1.365,00 | 1.170,00 | 25,00 | 10.500,00 | 9.000,00 | 60,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 1.365,00 | 1.170,00 | 25,00 | 10.500,00 | 9.000,00 | 60,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 1.170,00 | 1.170,00 | 15,00 | 9.000,00 | 9.000,00 | 36,00
RESULTADO 195,00 0,00 10,00 | 1.500,00 0,00 24,00
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 47 150
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 42,86 102,86

HOTEL 05 HOTEL 06
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 15.960,00 | 13.680,00 | 120,00 [ 2.100,00 | 1.800,00 | 40,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 7.980,00 | 6.840,00 | 60,00 [ 1.050,00 | 900,00 | 20,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 7.980,00 | 6.840,00 | 60,00 [ 1.050,00 | 900,00 | 20,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 6.840,00 | 6.840,00 | 36,00 | 900,00 900,00 | 12,00
RESULTADO 1.140,00 0,00 24,00 [ 150,00 0,00 8,00
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 114 45
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 102,86 34,29

HOTEL 07 HOTEL 08
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 13.860,00 | 11.880,00 | 110,00 [ 4.896,00 | 4.896,00 | 68,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 6.930,00 | 5.940,00 | 55,00 | 2.448,00 | 2.448,00 | 34,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 6.930,00 | 5.940,00 | 55,00 | 2.448,00 | 2.448,00 | 34,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 5.940,00 | 5.940,00 | 33,00 | 2.448,00 | 2.448,00 | 20,40
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RESULTADO 990,00 0,00 22,00 0,00 0,00 13,60
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 108 72
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 94,29 68,00

HOTEL 09 HOTEL 10
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 29.832,00 | 22.374,00 | 165,00 | 23.920,00 | 17.940,00 | 130,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 14.916,00 | 11.187,00 | 82,50 | 11.960,00 | 8.970,00 | 65,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 14.916,00 | 11.187,00 | 82,50 | 11.960,00 | 8.970,00 | 65,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.187,00 | 11.187,00 | 49,50 | 8.970,00 | 8.970,00 | 39,00
RESULTADO 3.729,00 0,00 33,00 | 2.990,00 0,00 26,00
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 136 138
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 123,75 97,50

HOTEL 11 HOTEL 12
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 3.750,00 | 4.500,00 | 75,00 | 3.125,00 | 3.750,00 | 50,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 1.875,00 | 2.250,00 | 37,50 | 1.562,50 | 1.875,00 | 25,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 1.875,00 | 2.250,00 | 37,50 | 1.562,50 | 1.875,00 | 25,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 2.250,00 | 2.250,00 | 22,50 | 1.875,00 | 1.875,00 | 15,00
RESULTADO -375,00 0,00 15,00 | -312,50 0,00 10,00
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 60 75
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 90,00 60,00

HOTEL 13 HOTEL 14
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 3.640,00 | 3.120,00 | 65,00 | 4.320,00 | 3.240,00 | 90,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 1.820,00 | 1.560,00 | 32,50 | 2.160,00 | 1.620,00 | 45,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 1.820,00 | 1.560,00 | 32,50 | 2.160,00 | 1.620,00 | 45,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 1.560,00 | 1.560,00 | 19,50 | 1.620,00 | 1.620,00 | 27,00
RESULTADO 260,00 0,00 13,00 540,00 0,00 18,00
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 48 36
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 55,71 67,50

HOTEL 15 HOTEL 16
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL PE UNIT TOTAL PE UNIT
RECEITA DE VENDAS 14.112,00 | 12.096,00 | 168,00 | 20.559,00 | 17.622,00 | 178,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 7.056,00 | 6.048,00 | 84,00 ] 10.279,50 | 8.811,00 | 89,00
MARGEM DE CONTRIBUIGAO 7.056,00 | 6.048,00 | 84,00 ] 10.279,50 | 8.811,00 | 89,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 6.048,00 | 6.048,00 | 50,40 | 8.811,00 | 8.811,00 | 53,40
RESULTADO 1.008,00 0,00 33,60 | 1.468,50 0,00 35,60
QUANTIDADE DE LEITOS NO PONTO DE EQUILIBRIO 72 99,00
RECEITA UNITARIA PARA QUANTIDADE DE LEITOS UTILIZADA 144,00 152,57

Fonte: elaborado pelo autor, 2013
Quadro 19 - Sintese 03
1 2 3 4 5 6 7 8

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
RECEITA DE VENDAS 38.134,80 | 31.185,00 | 3.003,00 | 23.100,00 | 17.556,00 | 2.310,00 | 15.246,00 | 5.385,60
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 19.067,40 | 15.592,50 | 1.501,50 | 11.550,00 | 8.778,00 | 1.155,00 | 7.623,00 | 2.692,80
MARGEM DE CONTRIBUICAO 19.067,40 | 15.592,50 | 1.501,50 | 11.550,00 | 8.778,00 | 1.155,00 | 7.623,00 | 2.692,80
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.556,00 [ 9.450,00 | 1.170,00 | 9.000,00 | 6.840,00 | 900,00 | 5.940,00 | 2.448,00
RESULTADO 7.511,40 | 6.142,50 331,50 | 2.550,00 | 1.938,00 | 255,00 | 1.683,00 244,80
AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
RECEITA DE VENDAS 41.601,60 | 34.020,00 | 3.276,00 | 25.200,00 | 19.152,00 | 2.520,00 | 16.632,00 | 5.875,20
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 20.800,80 | 17.010,00 | 1.638,00 | 12.600,00 | 9.576,00 | 1.260,00 | 8.316,00 | 2.937,60
MARGEM DE CONTRIBUICAO 20.800,80 | 17.010,00 | 1.638,00 | 12.600,00 | 9.576,00 | 1.260,00 | 8.316,00 | 2.937,60
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.556,00 | 9.450,00 | 1.170,00 | 9.000,00 | 6.840,00 | 900,00 | 5.940,00 | 2.448,00
RESULTADO 9.244,80 | 7.560,00 468,00 | 3.600,00 | 2.736,00 | 360,00 | 2.376,00 489,60
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DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO

RECEITA DE VENDAS 31.201,20 | 25.515,00 | 2.457,00 | 18.900,00 | 14.364,00 | 1.890,00 | 12.474,00 | 4.406,40
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 15.600,60 | 12.757,50 | 1.228,50 | 9.450,00 | 7.182,00 | 945,00 | 6.237,00 | 2.203,20
MARGEM DE CONTRIBUICAO 15.600,60 | 12.757,50 | 1.228,50 | 9.450,00 | 7.182,00 | 945,00 | 6.237,00 | 2.203,20
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.556,00 | 9.450,00 | 1.170,00 | 9.000,00 | 6.840,00 | 900,00 | 5.940,00 | 2.448,00
RESULTADO 4.044,60 | 3.307,50 58,50 450,00 342,00 45,00 297,00 -244,80
DIMINUIGAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
RECEITA DE VENDAS 27.734,40 | 22.680,00 | 2.184,00 | 16.800,00 | 12.768,00 | 1.680,00 | 11.088,00 | 3.916,80
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 13.867,20 | 11.340,00 | 1.092,00 | 8.400,00 | 6.384,00 | 840,00 | 5.544,00 | 1.958,40
MARGEM DE CONTRIBUIGAO 13.867,20 | 11.340,00 | 1.092,00 | 8.400,00 | 6.384,00 | 840,00 | 5.544,00 | 1.958,40
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.556,00 | 9.450,00 | 1.170,00 | 9.000,00 | 6.840,00 | 900,00 | 5.940,00 | 2.448,00
RESULTADO 2.311,20 | 1.890,00 | -78,00 | -600,00 | -456,00 | -60,00 | -396,00 | -489,60
OCUPACAO DE 100%
RECEITA DE VENDAS 38.520,00 | 31.500,00 | 3.900,00 | 30.000,00 | 22.800,00 | 3.000,00 | 19.800,00 | 8.160,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 19.260,00 | 15.750,00 | 1.950,00 | 15.000,00 | 11.400,00 | 1.500,00 | 9.900,00 | 4.080,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 19.260,00 | 15.750,00 | 1.950,00 | 15.000,00 | 11.400,00 | 1.500,00 | 9.900,00 | 4.080,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.556,00 | 9.450,00 | 1.170,00 | 9.000,00 | 6.840,00 | 900,00 | 5.940,00 | 2.448,00
RESULTADO 7.704,00 | 6.300,00 | 780,00 | 6.000,00 | 4.560,00 | 600,00 | 3.960,00 | 1.632,00
OCUPAGAO DE 80%
RECEITA DE VENDAS 30.816,00 | 25.200,00 | 3.120,00 | 24.000,00 | 18.240,00 | 2.400,00 | 15.840,00 | 6.528,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 15.408,00 | 12.600,00 | 1.560,00 | 12.000,00 | 9.120,00 |1.200,00 | 7.920,00 | 3.264,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 15.408,00 | 12.600,00 | 1.560,00 | 12.000,00 | 9.120,00 |1.200,00 | 7.920,00 | 3.264,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.556,00 | 9.450,00 | 1.170,00 | 9.000,00 | 6.840,00 | 900,00 | 5.940,00 | 2.448,00
RESULTADO 3.852,00 | 3.150,00 | 390,00 | 3.000,00 | 2.280,00 | 300,00 | 1.980,00 | 816,00
CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
RECEITA DE VENDAS 34.668,00 | 28.350,00 | 2.730,00 | 21.000,00 | 15.960,00 | 2.100,00 | 13.860,00 | 4.896,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 10.978,20 | 8.977,50 | 1.111,50 | 8.550,00 | 6.498,00 | 855,00 | 5.643,00 | 2.325,60
RESULTADO 6.355,80 | 5.197,50 | 253,50 | 1.950,00 | 1.482,00 | 195,00 | 1.287,00 | 122,40
CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
RECEITA DE VENDAS 34.668,00 | 28.350,00 | 2.730,00 | 21.000,00 | 15.960,00 | 2.100,00 | 13.860,00 | 4.896,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 10.400,40 | 8.505,00 | 1.053,00 | 8.100,00 | 6.156,00 | 810,00 | 5.346,00 | 2.203,20
RESULTADO 6.933,60 | 5.670,00 | 312,00 | 2.400,00 | 1.824,00 | 240,00 | 1.584,00 | 244,80
AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
RECEITA DE VENDAS 34.668,00 | 28.350,00 | 2.730,00 | 21.000,00 | 15.960,00 | 2.100,00 | 13.860,00 | 4.896,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 12.133,80 | 9.922,50 | 1.228,50 | 9.450,00 | 7.182,00 | 945,00 | 6.237,00 | 2.570,40
RESULTADO 5.200,20 | 4.252,50 | 136,50 | 1.050,00 | 798,00 | 105,00 | 693,00 -122,40
AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
RECEITA DE VENDAS 34.668,00 | 28.350,00 | 2.730,00 | 21.000,00 | 15.960,00 | 2.100,00 | 13.860,00 | 4.896,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 17.334,00 | 14.175,00 | 1.365,00 | 10.500,00 | 7.980,00 |1.050,00 | 6.930,00 | 2.448,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 12.711,60 | 10.395,00 | 1.287,00 | 9.900,00 | 7.524,00 | 990,00 | 6.534,00 | 2.692,80
RESULTADO 4.622,40 | 3.780,00 78,00 600,00 456,00 60,00 396,00 -244,80
9 10 11 12 13 14 15 16
AUMENTO DE 10% DO PREGO UNITARIO
RECEITA DE VENDAS 32.815,20 | 26.312,00 | 4.125,00 | 3.437,50 | 4.004,00 | 4.752,00 | 15.523,20 | 22.614,90
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(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 16.407,60 | 13.156,00 | 2.062,50 | 1.718,75 | 2.002,00 |2.376,00| 7.761,60 |11.307,45
MARGEM DE CONTRIBUICAO 16.407,60 | 13.156,00 | 2.062,50 | 1.718,75 | 2.002,00 |2.376,00| 7.761,60 |11.307,45
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.187,00 | 8.970,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 1.560,00 |1.620,00 | 6.048,00 | 8.811,00
RESULTADO 5.220,60 | 4.186,00 | -187,50 | -156,25 442,00 | 756,00 | 1.713,60 | 2.496,45
AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO

RECEITA DE VENDAS 35.798,40 | 28.704,00 | 4.500,00 | 3.750,00 | 4.368,00 | 5.184,00 | 16.934,40 | 24.670,80
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 17.899,20 | 14.352,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 2.184,00 |2.592,00 | 8.467,20 | 12.335,40
MARGEM DE CONTRIBUIGAO 17.899,20 | 14.352,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 2.184,00 |2.592,00 | 8.467,20 | 12.335,40
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.187,00 | 8.970,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 1.560,00 |1.620,00| 6.048,00 | 8.811,00
RESULTADO 6.712,20 | 5.382,00 0,00 0,00 624,00 | 972,00 | 2.419,20 | 3.524,40
DIMINUIGAO DE 10% DO PRECO UNITARIO

RECEITA DE VENDAS 26.848,80 | 21.528,00 | 3.375,00 | 2.812,50 | 3.276,00 | 3.888,00 | 12.700,80 | 18.503,10
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 13.424,40 | 10.764,00 | 1.687,50 | 1.406,25 | 1.638,00 |1.944,00| 6.350,40 | 9.251,55
MARGEM DE CONTRIBUIGAO 13.424,40 | 10.764,00 | 1.687,50 | 1.406,25 | 1.638,00 |1.944,00| 6.350,40 | 9.251,55
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.187,00 | 8.970,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 1.560,00 |1.620,00| 6.048,00 | 8.811,00
RESULTADO 2.237,40 | 1.794,00 | -562,50 | -468,75 78,00 324,00 | 302,40 440,55
DIMINUIGAO DE 20% DO PRECO UNITARIO

RECEITA DE VENDAS 23.865,60 | 19.136,00 | 3.000,00 | 2.500,00 | 2.912,00 | 3.456,00 | 11.289,60 | 16.447,20
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 11.932,80 | 9.568,00 | 1.500,00 | 1.250,00 | 1.456,00 |1.728,00 | 5.644,80 | 8.223,60
MARGEM DE CONTRIBUICAO 11.932,80 | 9.568,00 | 1.500,00 | 1.250,00 | 1.456,00 |1.728,00 | 5.644,80 | 8.223,60
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.187,00 | 8.970,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 1.560,00 |1.620,00| 6.048,00 | 8.811,00
RESULTADO 745,80 598,00 -750,00 | -625,00 | -104,00 | 108,00 | -403,20 | -587,40
OCUPAGAO DE 100%

RECEITA DE VENDAS 37.290,00 | 29.900,00 | 7.500,00 | 6.250,00 | 5.200,00 |5.400,00 | 20.160,00 | 29.370,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 18.645,00 | 14.950,00 | 3.750,00 | 3.125,00 | 2.600,00 |2.700,00 | 10.080,00 | 14.685,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 18.645,00 | 14.950,00 | 3.750,00 | 3.125,00 | 2.600,00 |2.700,00 | 10.080,00 | 14.685,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.187,00 | 8.970,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 1.560,00 |1.620,00 | 6.048,00 | 8.811,00
RESULTADO 7.458,00 | 5.980,00 | 1.500,00 | 1.250,00 | 1.040,00 | 1.080,00 | 4.032,00 | 5.874,00
OCUPACAO DE 80%

RECEITA DE VENDAS 26.103,00 | 20.930,00 | 6.000,00 | 5.000,00 | 4.160,00 |3.780,00 | 16.128,00 | 23.496,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 13.051,50 | 10.465,00 | 3.000,00 | 2.500,00 | 2.080,00 |1.890,00 | 8.064,00 | 11.748,00
MARGEM DE CONTRIBUICAO 13.051,50 | 10.465,00 | 3.000,00 | 2.500,00 | 2.080,00 |1.890,00 | 8.064,00 |11.748,00
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.187,00 | 8.970,00 | 2.250,00 | 1.875,00 | 1.560,00 |1.620,00 | 6.048,00 | 8.811,00
RESULTADO 1.864,50 | 1.495,00 | 750,00 625,00 520,00 | 270,00 | 2.016,00 | 2.937,00
CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS

RECEITA DE VENDAS 29.832,00 | 23.920,00 | 3.750,00 | 3.125,00 | 3.640,00 |4.320,00 | 14.112,00 | 20.559,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 |2.160,00| 7.056,00 | 10.279,50
MARGEM DE CONTRIBUICAO 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 |2.160,00| 7.056,00 | 10.279,50
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 10.627,65 | 8.521,50 | 2.137,50 | 1.781,25 | 1.482,00 |1.539,00| 5.745,60 | 8.370,45
RESULTADO 4.288,35 | 3.438,50 | -262,50 | -218,75 338,00 | 621,00 | 1.310,40 | 1.909,05
CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS

RECEITA DE VENDAS 29.832,00 | 23.920,00 | 3.750,00 | 3.125,00 | 3.640,00 |4.320,00 | 14.112,00 | 20.559,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 |2.160,00| 7.056,00 | 10.279,50
MARGEM DE CONTRIBUICAO 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 |2.160,00| 7.056,00 | 10.279,50
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 10.068,30 | 8.073,00 | 2.025,00 | 1.687,50 | 1.404,00 |1.458,00| 5.443,20 | 7.929,90
RESULTADO 4.847,70 | 3.887,00 | -150,00 | -125,00 416,00 | 702,00 | 1.612,80 | 2.349,60
AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS

RECEITA DE VENDAS 29.832,00 | 23.920,00 | 3.750,00 | 3.125,00 | 3.640,00 |4.320,00 | 14.112,00 | 20.559,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 |2.160,00| 7.056,00 | 10.279,50
MARGEM DE CONTRIBUICAO 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 |2.160,00| 7.056,00 | 10.279,50
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 11.746,35| 9.418,50 | 2.362,50 | 1.968,75 | 1.638,00 |1.701,00 | 6.350,40 | 9.251,55
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RESULTADO 3.169,65 | 2.541,50 | -487,50 | -406,25 182,00 459,00 705,60 1.027,95

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS

RECEITA DE VENDAS 29.832,00 | 23.920,00 | 3.750,00 | 3.125,00 | 3.640,00 |4.320,00 | 14.112,00 | 20.559,00
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 | 2.160,00 | 7.056,00 | 10.279,50
MARGEM DE CONTRIBUICAO 14.916,00 | 11.960,00 | 1.875,00 | 1.562,50 | 1.820,00 | 2.160,00 | 7.056,00 | 10.279,50
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS 12.305,70 | 9.867,00 | 2.475,00 | 2.062,50 | 1.716,00 | 1.782,00 | 6.652,80 | 9.692,10
RESULTADO 2.610,30 | 2.093,00 | -600,00 | -500,00 104,00 378,00 403,20 587,40

Fonte:

elaborado pelo autor, 2013
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CONSIDERACOES FINAIS

A relevancia do trabalho até aqui realizado encontra-se no estudo da
formacao de precos de diarias em uma rede hoteleira, mais especificamente na
cidade de Campo Grande, capital do Estado de Mato Grosso do Sul. O estudo
visava demonstrar e analisar os principais formadores desse preco de venda,
bem como a sua relevancia ou o seu peso inserido no preco cobrado ao
hospede.

Primeiramente discutiu-se a necessidade do estudo da tematica.
Partindo do pressuposto de que a Hospitalidade, formada pelo turismo, a
hotelaria e a gastronomia, tem apresentado nos ultimos anos um crescimento e
desenvolvimento consideravel no pais e que a mesma se caracteriza com uma
dualidade de interesses, sendo 0s mesmos complementares, € importante
pensar no cliente (o héspede da unidade hoteleira) e no empresério (aquele
que esta a frente da unidade hoteleira).

O cliente da unidade hoteleira comumente é chamado de hdspede,
porém o mesmo pode se mostrar com interesses dos mais diversos no que diz
respeito a circunstancia de uso da organizacdo. Foram apresentados no
referencial tedrico do trabalho os mais diversos tipos de turismo, sendo o de
negocios e o de lazer os mais comuns. Através da visualizacdo do mapa do
Brasil, € facil ver a extensa costa litoranea existente, formada por inUmeras
praias e onde a prética do turismo de lazer € bastante explorada. Vale ressaltar
que esse tipo de turismo ndo é apenas praticado no litoral, existem outras
formas de se fazer uso do mesmo, expostas no trabalho.

No que diz respeito a cidade de Campo Grande, os hotéis apresentados
estdo voltados quase que exclusivamente para atender aos turistas de
negocios, cooperam para isto a baixa atratividade da cidade quando se fala em
lazer e a forte presenca do agronegocio no estado, o que move a muitos dentro
desta area de atuacgao.

Apresentado o tema e a questdo de pesquisa, foi feito um estudo tedrico
nas area do turismo, da hotelaria e da contabilidade de custos, de forma a
compor o embasamento teérico do trabalho. O turismo e a hotelaria foram

estudados com a finalidade de apresentar o setor aos leitores, evidenciar a sua
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importancia e analisar a sua presenca na cidade estudada. Aliado a eles, a
contabilidade de custos, agrega ao leitor o conhecimento da area de forma a se
tornar mais palpavel os resultados da pesquisa. Cita-se aqui como exemplo o
caso dos Custos fixos e variaveis, tema apresentado e estudado no referencial
tedrico, sendo o0 mesmo componente da contabilidade de custos e inserido na
unidade hoteleira.

O objetivo geral do trabalho foi analisar os fatores mais relevantes na
formacdo do preco das diarias dos hotéis de Campo Grande — MS, utilizando
conceitos referentes a Contabilidade de Custos. Inseridos neste objetivo,
primeiramente descreveu-se como se encontra a atividade das organizacdes
hoteleiras na cidade de Campo Grande, em seguida esses empreendimentos
foram caracterizados, alguns fatores como administracdo, corpo de
funcionarios, capacidade instalada, taxa de ocupacdo, terceirizagdo, 0s motivos
da hospedagem e os servicos oferecidos. Vale salientar que essas informagdes
foram conseguidas através de questionarios e algumas delas formaram base
para elaboracédo do modelo ao final do trabalho.

Inseridos no objetivo geral, estavam postos ainda dois objetivos
especificos, o de avaliar alguns dados referentes a contabilidade de custos
dentro da empresa, dados como sistemas de custeios utilizados, as varias
classificacbes de custo, a precificacdo das diarias, as politicas de desconto
existentes, concorréncia, margem de contribuicdo e ponto de equilibrio. De
posse desses dados, foi possivel montar um pequeno modelo de forma a
avaliar os principais custos presentes na organizacdo e 0 Seu peso na
formacéo do preco da diaria.

A coleta e andlise dos dados foi realizada através de questionario feito
junto aos gestores e outros responsaveis pela organizacdo, bem como também
através de pesquisas bibliograficas e em sites especificos como o da ABIH
(Associacao Brasileira de Industria Hoteleira) nacional e estadual.

Ao visualizar os questionarios, muitos comentarios poderiam ser feitos a
respeito do mesmo. Alguns, julgados mais importantes para a pesquisa foram
contemplados a seguir.

Os principais custos apresentados pelos gestores foram os de Folha de

Pagamento, o que representa o salario dos funcionarios agregado aos devidos
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encargos sociais, e a carga tributaria a recolher, motivos bastante relevantes
quando se trata de empresas com caracteristica de prestacao de servigos.

Um segundo ponto a ser tratado referente aos questionarios € referente
ao preco praticado em cada hotel pesquisado. A diferenca entre os maiores
precos e 0s menores é consideravelmente grande, o que indica dizer que o
publico alvo é bem diferente, tanto em um quanto no outro, o foco € no turismo
de negocios, porém a depender da localizacédo do hotel, de onde o cliente tera
que ir dentro da cidade, do nivel social e econémico do cliente e de outros
fatores, entdo o preco exerce influéncia na escolha do local a se hospedar.

Visando a formulacdo do modelo, foram utilizadas algumas perguntas do
guestionario, bem como as respostas dos gestores. Foi importante saber qual a
capacidade instalada presente nos hotéis, principalmente no que diz respeito a
quantidade de leitos e sua taxa de ocupacgdo anual. Através deste célculo foi
possivel detectar se a unidade hoteleira se encontra com capacidade ociosa,
ou seja, se h& muitos leitos ndo sendo utilizados.

Todos os hotéis responderam com relacdo a taxa de ocupacéao algo que
gira em torno de 50% (cinquenta por cento) a 90% (noventa por cento). E
relevante notar que existe um ponto 6timo na taxa de ocupacao que gera o
melhor retorno para a empresa. De uma forma geral, quanto menor a taxa de
ocupacado, menor sera a rentabilidade, a capacidade de gerar resultado positivo
da organizacdo analisada. Quanto maior a taxa de ocupacdo, mais 0s custos
fixos seréo diluidos, maior sera a receita total e melhor sera o resultado final.

O comentério acima ficou evidente quando da formulagdo do modelo,
todas as empresas com taxa de ocupacdo menor que 70% (setenta por cento)
tenderam a ter resultado muito préximos do ponto de equilibrio, ponto onde as
receitas se igualam ao total dos gastos incorridos. Quando a taxa de ocupacao
aumentou para 80% (oitenta por cento), o lucro da empresa aumentou e
permaneceu mesmo apos as simulagbes feitas, aumentos e diminuicdo de
precos e também aumento de gastos.

Outro comentario interessante a ser feito aqui, diz respeito ao aumento
ou diminuicdo dos gastos fixos, ponto também evidenciado nos questionarios e
principalmente no modelo elaborado. Se a empresa deseja investir em algo,

7

visando aumento de receita, é necessario que haja o gasto, sendo assim,
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algumas simulacdes foram realizadas de forma a evidenciar a capacidade que
as empresas hoteleiras tinham de realizar novos investimentos. O resultado
encontrado mais uma vez transita pela taxa de ocupacdo gerando maior
resultado e maior capacidade de investimento.

A eficiéncia, a capacidade de otimizacdo dos recursos com a finalidade
de gerar resultados, e a eficacia, o enfoque que deve ser dado aos resultados,
precisam ser bem trabalhados na organizacdo hoteleira de forma a gerar
resultados positivos para a mesma.

Percebeu-se através do estudo realizado que o conhecimento de quais
sdo os custos envolvidos na formacdo dos precos das diarias dos hotéis e a
sua relevancia nesta formacgdo, tendenciona a sua melhor utilizacdo e o

alcance de melhores resultados para a empresa.
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ASSOCIACAD BRASILEIRA DA INDUSTRIA DE HOTEIS

ASSOCIADOS ABIH-MS

CAMPO GRANDE

01.

02.

03.

04.

05.

MULTI BRISTOL EXCELER PLAZA HOTEL

Av. Afonso Pena, 444 — Bairro Amambai — CEP 79005-001
Fone: (067) 3312-2800 Fax: 3321-5666

E-mail: gerencia.exceler@bristolhoteis.com.br

Prop. Armando Araujo  exceler@bristolhoteis.com.br

UHs: 80 Leitos: 160

HOTEL ADVANCED Av. Calogeras, 1909 — Centro — CEP 79002-003
Fone: (067) 3321-5000 Fax: 3325-7744

E-mail hoteladv@.terra.com.br

Prop. Ant6nio José Santi Filho

Contato: Glauciene Santi  9287.0118

UHs: 95 Leitos: 180

POUSADA MATO GROSSO

Av. Mato Grosso, 1451 — Centro — CEP 79002-231
Fone: (067) 3325-6066 Fax: 3325-6066

Site: www.pousadamatogrosso.com.br
Celular Nancy 9983-1167

Prop. Nancy Girao de Arruda

UHs: 26 Leitos: 56

HOTEL INTERNACIONAL

Rua Alan Kardec, 223 Centro — CEP 79008-330

Fone: (067)3384-4677 Fax: 3321-2729
E-mail: hotelint@terra.com.br

Prop. Jair Pandolfo encontra-se na parte da manha
UHs: 99 Leitos: 180

INDAIA PARK HOTEL

Av. Afonso Pena, 354 — Centro — CEP 79005.001

Fone: (067) 2106-1000 Fax: 3321.0359

E-mail: indaia.gerencia@terra.com.br

Prop: Wanderlei Antonio Martins (reserva@indaiahotel.com.br)
Contato: Sr. Edilberto  9202.3170

UHs: 131 Leitos: 195
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http://www.pousadamatogrosso.com.br/
mailto:hotelint@zaz.com.br

AH.

ASSOCIACAD BRASILEIRA DA INDUSTRIA DE HOTEIS

06. HOTEL VALE VERDE
Av. Afonso Pena, 106 — Centro — CEP 79005.001
Fone: (067) 3041.3355
E-mail: hotelvaleverde@hotelvaleverde.com.br

Prop.: Wilson de Paula Dias reservas@hotelvaleverde.com.br
Contato: Sr. Ademar ou Sr.Jo&o ademar.diniz@hotmail.com
UHs: 97 Leitos: 200

07. JANDAIA HOTEL
Rua Barao do Rio Branco, 1271 — Centro — CEP 79002-174
Fone: (067) 3316-7700
E-mail: diretoria@jandaia.com.br vendas@jandaia.com.br
astlima@bol.com.br (Antonio Sérgio)
Prop. Valdir V. Vieira
Contato: Diretor Sr. Jose Maria de Mello
Antonio Sérgio
UHs: 140 Leitos: 260

08. TURIS HOTEL
Rua Trindade, 322 - Vila Progresso — CEP 79050-480
Fone: (067)3342.0575  Fax: 3342.1026
E-mail: turishot@terra.com.br - turishotelcg@terra.com.br
Prop.: Celso Luis Boniatt  9981.4156
UHs: 73 Leitos: 129

09. HOTEL METROPOLITAN
Av. Ernesto Geisel, 5100 — Centro — CEP: 79002.410
Fone: (067) 3389.4600 Fax: 3389.4601
E-mail: hotelmetropolitan@terra.com.br

irmapan@terra.com.br

Prop.: Jair Pandolfo
Contato: Rubens Carrer (Gerente)
UHs: 80 Leitos: 170

10. HOTEL PARIS
Av. Costa e Silva, 4175 (BR 163) — CEP 79064-000
Fone: (067) 3387-1795 Fax: 3325-7744
E-mail: hoteladv@terra.com.br
Prop. Jean Cleiton Santi
UHs: 54 Leitos: 109
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11. HOTEL ROMA
Rua Joaquim Murtinho, 6701 — Jardim Noroeste — CEP 79044-000
Fone: (067) 3042.1264
E-mail: hotelromams@uol.com
hotelromacampogrande@hotmail.com
Prop. Urbano Paulo Santi 9922.6680
UHs: 42 Leitos: 130

12. ATHENAS APART HOTEL
Av. América, 1169 — Vila Planalto — CEP 79009-060
Fone: (067) 3382-1450/ 3324-3485 Fax: 3382-1450
E-mail: gerencia@athenasaparthotel.com.br
mboza@uol.com.br
Prop. Marcelo Silva de Oliveira Boza ~ 9245.6316
UHs: 50 Leitos: 100

13. NOVOTEL
Av. Mato Grosso, 5555 - Jardim Copacabana —CEP 79031-000
Fone: (067) 2106.5929 Gerente: Edmar
E-mail: reservascgr@accorhotels.com.br
eventoscgr@accorhotels.com.br
Contato: Maira Arruda 2106.5931  marruda@accorhotels.com.br
UHs: 87 Leitos: 176

14. BRUMADO HOTEL
Av. Afonso Pena, 743 — Centro — CEP 79005-000
Fone: (067) 3041.2200
E-mail: contato@brumadohotel .com.br
Prop.: Izabel Busse - Cristina Busse
UHs: 70 Leitos: 155

15. BAHAMAS APART HOTEL
Rua José Antonio, 1117 — Centro — CEP: 79002-410
Fone: (067) 3303.9393
E-mail: marketing@bahamasaparthotel.com.br /
Prop.: Maria de Fatima / Corini Elisa Wielemaker diretoria@bahamasaparthotel.com.br
Contato: Maria Harada (eventos)
Gerente: Leonardo Lorenzetti gerenciaoperacional@bahamasaparthotel.com.br
UHs: 62 Leitos: 124


mailto:hotelms@uol.com
mailto:contato@brumado
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16. HOTEL CONCORD LTDA
Av: Calogeras, 1.624 — Centro CEP 79000-100
Fone: (067) 3321-2999 Fax: 3321-2825
E-mail: hotelconcord@hotelconcor.com.br
Prop: Rosana Veratti Campos
Contato: Glenda
UHs: 84 Leitos: 200

17. VILLAGE PALACE HOTEL
R: Dom Aquino, 802 CEP 79008.070
E-mail: villagepalacehotel@terra.com.br
Fone: (067) 3383-2075 / 3384.1810
Prop: Jo&o Roberto Berger Ferreira (67) 9267.0535
UHs: 37 Leitos: 70

18. PALACE HOTEL
Rua Dom Aquino, 1501 - Centro  CEP 79002.240
Fone: (067) 3384.4741 Fax: 3383.4336
E-mail: palacehotelcg@yahoo.com.br
Prop.: Janete Chacha Ceze
Contato: Julia Fiorda Chacha 8128.2828
UHs: 40 Leitos: 80

19. IBIS HOTEL
Av. Mato Grosso, 5513 — Jd. Copacabana CEP 79031.000
Fone: (067)2106-1999 - 2106.1951 Fax: 2106-1988
E-mail ibiscampogrande@accorhotels.com.br
h6348.gg@accorhotels.com.br
Contato: Willian Lass
UHs: 100 Leitos: 200

20. HOTEL GOLFO LTDA - Hotel Cash
Rua Barao do Rio Branco, 342 — Centro CEP 79.008.160
Fone: 3382.0217
E-mail: angelarodrigues2011@hotmail.com
Contato: Rosangela Aparecida Rodrigues  9985.6255 8483.7889
UH'’s: 32 Leitos: 55
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APENDICE 01
CARTA DE APRESENTACAO E QUESTIONARIO
Prezado(a) Senhor(a):

Meu nome é Vitor Cardoso da Silveira, sou graduado em Ciéncias Contabeis
e aluno do programa de Mestrado em Administracdo oferecido pela
Universidade Federal do Mato Grosso do Sul — UFMS. O questionario abaixo
foi elaborado com o proposito de fornecimento de dados que me serdo por
auxilio para a elaboracdo do projeto de dissertacdo, intitulado: “A Utilizagao
da Contabilidade de Custos na Formacdo dos Precos das diérias dos
hotéis na cidade de Campo Grande — MS”. A sua participacdo através do
preenchimento deste instrumento é muito valiosa e os resultados do trabalho
acarretardo bons frutos para as partes envolvidas, tanto no desenvolvimento da
ciéncia e também como um precioso auxilio para a tomada de decisdes por
parte de empresa. Gostaria de deixar evidente que o sigilo das informacdes
aqui prestadas serd mantido, assim como o nome da empresa podera ser
omitido caso o(a) Senhor(a) assim deseje. Comprometo-me de igual forma a
fornecer a empresa uma cépia do trabalho ao final do mesmo. Desde j&, deixo
agui meus sinceros agradecimentos.

Orientando: Vitor Cardoso da Silveira

Orientador: Dr. Milton Augusto Pasquotto Mariani

Questionario

1.Dados do Entrevistado:
1.1.Nome:

1.2.Fungéo dentro da empresa:

1.3.Escolaridade: ( ) Ensino Fundamental completo;
( ) Ensino Médio completo;

( ) Ensino Superior completo;

( ) Especializagao;

( ) Mestrado;

( ) Doutorado;

1.4. Ja fez algum curso de Gestdo em Hotelaria?
() Sim ( ) Néo



2.Dados Gerais da Empresa:

2.1.Nome da empresa:
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2.2. Endereco:

2.3.Ano de Abertura da empresa:

2.4.Podemos mencionar o nome da empresa na dissertacao: ( ) Sim

2.5.Tipo de Administragéo:

2.6. Categoria:

2.7. Tipo de Capital:

2.8. Numero de funcionérios:

2.9. Capacidade Instalada:

( ) Rede ou cadeia de Hotéis;
( ) Familiar;

( ) Empresa administradora;
( ) Profissionalizante;

() Trés estrelas;

( ) Quatro estrelas;

( ) Cinco estrelas;

Nacional privado;
Nacional estatal;
Economia mista;
Multinacional;

) Outros:

N N N N

(
(
(
(
(

( ) Nao

Alta temporada:
Baixa temporada:

Em unidades habitacionais:
Em leitos:

2.10. Taxa de ocupacao média (%):

() até 30%

() 31240%
()41 a50%

( )51 a60%
()61a70%
()71a80%
()81 a90%

( ) acima de 90%

Alta temporada(%) :
Baixa temporada (%):
Anual (%):

2.11. Qual o principal motivo de viagem das pessoas que se hospedam em seu

hotel:

( ) Negocios

( ) Lazer

( ) Passagem para outros centros
( ) Estudos/ Congressos

() Outros:
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2.12. Servicos Oferecidos pelo Hotel:
( ) Hospedagem com café da manha
( ) Hospedagem sem café da manha
( ) Diaria com meia penséo
( ) Diaria completa
( ) Restaurante
() Bar
( ) Piscina
( ) Sauna
() Escritério virtual, computador, internet
( ) Academia/ Ginastica
( ) Sala de reunides
( ) Saldo de convencoes
( ) Outros:

2.13. Hé& servicos ou produtos no hotel que séo terceirizados?
( ) Nao () Sim

2.14. Quais? ( ) Lavanderia

( ) Café da manha

( ) Restaurante

( ) Contabilidade

( ) Servicos de Limpeza
()

Outros:

2.15. Quais os fatores que levam os clientes a preferirem este hotel?
( ) Qualidade dos servicos
( ) Precos
( ) Tradicéo
( ) Localizacéo
( ) Falta de outras opc¢des
( ) Outras:

3. Dados sobre o0 Objeto de Pesquisa:
Objetivo: Quais sdo os principais gastos na formacédo do custo direto de
producao da diaria?

3.1. Ha a utilizacdo de algum Sistema de Custeio, utilizado pela Contabilidade
de Custos, para apurar os Custos Fixos e Custos Variaveis da diaria:
() Sim ( ) Nao

3.2. Se a resposta for positiva qual o Sistema de Custeio utilizado:
( ) Absorcéo ou integral;
( ) Direto ou Variavel,
() Atividade — ABC,;
( ) Ouitro:

3.3. Se a resposta for negativa poderia descrever, resumidamente, como apura
0s custos da diaria:
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3.4. Identifica com certa facilidade e separa os Custos Fixos dos Custos
Variaveis:
() Sim ( ) Nao

3.5. Se a resposta for positiva poderia descrever, resumidamente, quais 0s
critérios adotados para processar esta operacao:

3.6. Qual o menor preco de diaria cobrado neste hotel para apartamento?
Solteiro:
Duplo:

3.7. Qual o maior preco de diaria cobrado neste hotel para apartamento?
Solteiro:
Duplo:

3.8. Qual o critério adotado pelo hotel para formar o Preco de Venda de sua
Diaria? ( ) Apuracéao dos Custos Diretos;

( ) Apuracao dos Custos Totais;

( ) Valor de Mercado (concorréncia);

( ) Poder aquisitivo ou renda dos consumidores;

( ) Aplicacédo do Mark-up;

( ) Outros:

3.9. Em relagéo a politica de precos praticada pelo hotel. E concedido algum
tipo de desconto sobre o preco das diarias?
()Sim ( ) Nao

3.10. Se a resposta for sim, em que casos o desconto é concedido e qual o
percentual?

( ) Autdbnomos %

( ) Representantes comerciais %

( ) Empreséarios %

( ) Terceira idade %

() Participantes de eventos no préprio hotel %
( ) Outros

3.11. Qual o periodo de maior ocupagédo em seu hotel?
( ) Durante a semana
( ) Finais de semana
( ) Feriados

3.12. Quais 0s meses do ano em que iSso ocorre?
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3.13. Para os periodos de menor ocupacdo, o hotel oferece precos
promocionais?
() Sim ( ) Nao Qual a porcentagem do desconto? %

3.14. Sua empresa efetua pesquisa sobre os precos das diarias cobradas pela
concorréncia?
() Sim ( ) Nao

3.15. Em caso afirmativo, responda qual a periodicidade em que é realizada a
pesquisa junto a concorréncia:

( ) Mensal

( ) Bimestral

( ) Trimestral

( ) Outros:

3.16. Considerando os precos das diarias praticadas pela concorréncia:
( ) seuprecoestd % acima da concorréncia
( ) seu preco esta igual ao da concorréncia
( ) seu preco estd % abaixo da concorréncia

3.17. Apura com facilidade a Margem de Contribuicdo Média da Diéria:
() Sim ( ) Nao

3.18. Apura com facilidade o Ponto de Equilibrio Médio da Diéria:
() Sim ( ) Nao

3.19. Resumidamente, poderia descrever, abaixo quais S80 0s principais
gastos, separadamente por fator de producdo do servico, que compdem o
Custo de Producéao da Diaria do seu hotel:

Matéria-prima:
Materiais diversos:
Mao-de-obra direta:
Outros:

3.20. Em sua opinido, quais sao os principais itens formadores do Custo de
uma Diaria?

3.21. Quais s&o os principais fatores que dificultam a atividade hoteleira na
regiao:

( ) Oferta de outros hotéis do mesmo padrao;

( ) Faltam atividades turisticas;

( ) Falta de infra estrutura na cidade ou regido;

( ) Outro:

3.22. Quais sao os fatores que facilitam a atividade hoteleira na regiao:
( ) Desenvolvimento econdmico da regio;
( ) Realizacao de eventos (feiras, festas, exposicoes);
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( ) Congressos;

( ) Localizagdo Geografica da cidade;

( ) Qualidade dos servicos;

( ) Outros;
Caso deseje, apresente sugestdes para o enriquecimento e desenvolvimento
do trabalho:

Caso haja interesse pelos resultados do projeto, ficarei muito grato em enviar-
lhe uma cOpia, para isso coloque abaixo o email para envio.

Grato pela valiosa colaboracéo,

Vitor Cardoso da Silveira

Email: cardosovitorsilveira@gmail.com
Telefone para contato: (67) 9213-7666



mailto:cardosovitorsilveira@gmail.com
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APENDICE 02

Resultados Obtidos através da Simulacéo

Os hotéis foram dispostos através de uma numeracado que vai de 01
(hum) a 16 (dezesseis), isto foi feito de forma a né&o identifica-los, pedido feito
por alguns gestores respondentes ao questionario. Vale ainda ressaltar que
ndo foi utilizado nenhum critério para se estabelecer qual dos hotéis figuraria
com determinada numeracdo, ou seja, a sequéncia dos hotéis de um a

dezesseis foi feita de maneira aleatoria.

HOTEL 01

O respondente do hotel 01 (hum), considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 180,00 (cento e oitenta reais), considerando quarto de solteiro.
A taxa de ocupacdo média dita no questionério foi de 90% (noventa por cento)
e a quantidade de leitos existentes na organizacdo hoteleira era de 214
(duzentos e quatorze) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total
diaria média para o hotel de R$ 34.668,00, um custo variavel total médio de R$
17.334,00 e um custo fixo total de R$ 11.556,00. O resultado apresentado com
esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de

equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-1- Calculo do Resultado Total para o Hotel 01

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %

RECEITA DE VENDAS R$ 34.668,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 17.334,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 17.334,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.556,00 33,33%
RESULTADO R$ 5.778,00 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-2— Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 01

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 23.112,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 11.556,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 11.556,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.556,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-3- Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 01

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 180,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 90,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 90,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 54,00 30,00%
RESULTADO R$ 36,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nimero 01 (hum) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
os parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo de R$ 5.778,00, representa 16,67% do total da
receita apurada no periodo analisado.

Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 23.112,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s gastos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 128 (cento e vinte e oito) leitos e mantendo-se o preco de venda
da diaria em R$ 180,00 (cento e oitenta reais). Se considerada a quantidade
média de leitos ocupados que é 193 (cento e noventa e trés), entdo bastaria
gue a receita por unidade vendida fosse em torno de R$ 120,00 (cento e vinte
reais).

Apos o calculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulagdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esté relacéo, guardou-se também a propor¢céo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:
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Quadro A-4— Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco

Unitario no Hotel 01

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  38.134,80 100,00% R$ 198,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  19.067,40 50,00% R$ 99,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  19.067,40 50,00% R$ 99,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$  11.556,00 30,30% R$ 54,00 | 27,27%
RESULTADO RS 7.511,40 19,70% | RS 45,00 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-5— Calculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 01

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 41.601,60 100,00% RS 216,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 20.800,80 50,00% RS 108,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 20.800,80 50,00% RS 108,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 11.556,00 27,78% RS 54,00 25,00%
RESULTADO RS 9.244,80 22,22% | RS 54,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-6— Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao Preco

Unitario no Hotel 01

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 31.201,20 100,00% RS 162,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 15.600,60 50,00% RS 81,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 15.600,60 50,00% RS 81,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 11.556,00 37,04% RS 54,00 33,33%
RESULTADO RS 4.044,60 12,96% | RS 27,00 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-7- Calculo do Resultado para uma diminuicéo de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 01

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 27.734,40 100,00% RS 144,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 13.867,20 50,00% RS 72,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 13.867,20 50,00% RS 72,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.556,00 41,67% RS 54,00 37,50%
RESULTADO RS 2.311,20 8,33% RS 18,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Ao analisar as situagdes descritas, percebe-se que o hotel estudado
apresenta resultado positivo até mesmo quando a receita de venda é reduzida
em 20% (vinte por cento). A empresa analisada trabalha bem acima do ponto
de equilibrio, tendendo desta forma a ter capital para reinvestimento.

A empresa citada apresentou uma média de 90% (noventa por cento) de
ocupacgdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢fes, caso a
empresa baixasse a sua ocupacdo para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-8- Calculo do Resultado para uma Ocupacéao de 100% dos

leitos existentes no Hotel 01

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  38.520,00 | 100,00% RS 180,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  19.260,00 50,00% RS 90,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS  19.260,00 50,00% RS 90,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$  11.556,00 30,00% RS 54,00 30,00%
RESULTADO RS 7.704,00 20,00% | RS 36,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-9- Calculo do Resultado para uma Ocupacao de 80% dos leitos

existentes no Hotel 01

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 30.816,00 100,00% RS 180,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 15.408,00 50,00% RS 90,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 15.408,00 50,00% RS 90,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 11.556,00 37,50% RS 54,00 30,00%
RESULTADO RS 3.852,00 12,50% RS 36,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

O resultado desta parte da simulacdo € importante pois evidencia que
mesmo em periodos onde a taxa de ocupacdo da empresa € menor, ainda
assim o resultado € positivo. Ficou evidente que, diminuindo-se a taxa de
ocupacdo de 90% para 80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (nao
variam conforme o nivel de atividade) e o lucro diminuiu, mas ainda assim a

situacao parece confortavel.
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Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
pouco influenciara o seu resultado, visto que a situacao € bastante estavel.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulacfes de cortes de gastos:

Quadro A-10- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 01

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  34.668,00 | 100,00% [ RS 180,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  17.334,00 | 50,00% R$ 90,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  17.334,00 | 50,00% R$ 90,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 10.97820 | 31,67% R$ 51,30 | 28,50%
RESULTADO RS 6.355,80 18,33% | R$ 38,70 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-11- Calculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 01

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 34.668,00 100,00% RS 180,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 17.334,00 50,00% RS 90,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 17.334,00 50,00% RS 90,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 10.400,40 30,00% RS 48,60 27,00%
RESULTADO RS 6.933,60 20,00% | RS 41,40 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-12- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 01

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 34.668,00 100,00% RS 180,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 17.334,00 50,00% RS 90,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 17.334,00 50,00% RS 90,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 12.133,80 35,00% RS 56,70 31,50%
RESULTADO RS 5.200,20 15,00% | RS 33,30 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-13- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos
Gastos Fixos no Hotel 01

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 34.668,00 100,00% RS 180,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 17.334,00 50,00% RS 90,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 17.334,00 50,00% RS 90,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 12.711,60 36,67% RS 59,40 33,00%
RESULTADO RS 4.622,40 13,33% | RS 30,60 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos exerce grande influéncia no resultado da empresa,

0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 02

O respondente do hotel 02 (dois) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 175,00 (cento e setenta e cinco reais), tendo em vista o quarto
de solteiro. A taxa de ocupacado média dita no questionario foi de 90% (noventa
por cento) e a quantidade de leitos existentes na organizacédo hoteleira era de
180 (cento e oitenta) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total
diaria média para o hotel de R$ 28.350,00, um custo variavel total médio de R$
14.175,00 e um custo fixo total de R$ 9.450,00. O resultado apresentado com
esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de

equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-14- Caélculo do Resultado Total para o Hotel 02

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %

RECEITA DE VENDAS R$ 28.350,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 14.175,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 14.175,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.450,00 33,33%
RESULTADO R$ 4.725,00 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-15- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 02

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 18.900,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 9.450,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 9.450,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.450,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-16- Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 02

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 175,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 87,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 87,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 52,50 30,00%
RESULTADO R$ 35,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nimero 02 (dois) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
os parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) de R$ 4,725,00, representa 16,67% do
total da receita apurada no periodo analisado.

Basicamente a organizacdo possui duas destinagdes para o resultado
positivo encontrado de um periodo, séo elas: distribuicdo de dividendos aos
sécios ou acionistas e reinvestimento na empresa, hormalmente alocado como
reservas de lucros (reserva legal, estatutaria, contingéncias, lucros a realizar e
orcamentaria). Existem ainda alguns indices para indicar o prazo de retorno do
capital investido pelos so6cios ou acionistas (Retorno sobe o Patriménio
Liquido), bem como aquilo que foi investido no ativo da empresa (Retorno
sobre o Ativo ou Payback), de uma forma geral expressam o prazo de retorno
mediante o lucro encontrado no periodo.

Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 18.900,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 108 (cento e oito) leitos e mantendo-se o preco de venda da
diaria em R$ 175,00 (cento e setenta e cinco reais). Se considerada a

guantidade média de leitos ocupados que é 162 (cento e sessenta e dois),
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entdo bastaria que a receita por unidade vendida fosse de R$ 116,67 (cento e
dezesseis reais e sessenta e sete centavos).

Apos o calculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulagdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminui¢cdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacéo, guardou-se também a propor¢do de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a

receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-17- Célculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 02

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 31.185,00 100,00% RS 192,50 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 15.592,50 50,00% RS 96,25 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 15.592,50 50,00% RS 96,25 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.450,00 30,30% RS 52,50 27,27%
RESULTADO RS 6.142,50 19,70% | RS 43,75 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-18- Calculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco
Unitéario no Hotel 02

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 34.020,00 100,00% RS 210,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 17.010,00 50,00% RS 105,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 17.010,00 50,00% RS 105,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.450,00 27,78% RS 52,50 25,00%
RESULTADO RS 7.560,00 22,22% RS 52,50 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-19- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao

Preco Unitario no Hotel 02

DIMINUIGCAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 25.515,00 100,00% RS 157,50 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 12.757,50 50,00% RS 78,75 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 12.757,50 50,00% RS 78,75 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.450,00 37,04% RS 52,50 33,33%
RESULTADO RS 3.307,50 12,96% | RS 26,25 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-20- Célculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 02

DIMINUICAO DE 20% DO PREGO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 22.680,00 100,00% RS 140,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 11.340,00 50,00% RS 70,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 11.340,00 50,00% RS 70,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.450,00 41,67% RS 52,50 37,50%
RESULTADO RS 1.890,00 8,33% RS 17,50 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel

estudado apresenta resultado positivo até mesmo quando a receita de venda é

reduzida em 20% (vinte por cento). A empresa analisada trabalha bem acima

do ponto de equilibrio, tendendo desta forma a ter capital para reinvestimento.

A empresa citada apresentou uma média de 90% (noventa por cento) de

ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢fes, caso a

empresa baixasse a sua ocupacdo para 80% (oitenta por cento) ou

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta

representado:

tivesse

abaixo

Quadro A-21- Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 02

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 31.500,00 100,00% RS 175,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 15.750,00 50,00% RS 87,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 15.750,00 50,00% RS 87,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.450,00 30,00% RS 52,50 30,00%
RESULTADO RS 6.300,00 20,00% | RS 35,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-22- Caélculo do Resultado para uma Ocupacao de 80% dos

leitos existentes no Hotel 02

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  25.200,00 | 100,00% R$ 175,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  12.600,00 50,00% R$ 87,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  12.600,00 50,00% R$ 87,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.450,00 37,50% R$ 52,50 30,00%
RESULTADO RS 3.150,00 12,50% | R$ 35,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 3% (trés por cento)
no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
proporcdo da receita, porém o0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

O resultado desta parte da simulacdo € importante pois evidencia que
mesmo em periodos onde a taxa de ocupacdo da empresa € menor, ainda
assim o resultado é positivo. Ficou evidente que, diminuindo-se a taxa de
ocupacdo de 90% para 80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo
variam conforme o nivel de atividade) e o lucro diminuiu, mas ainda assim a
situacao parece confortavel.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
pouco influenciara o seu resultado, visto que a situacéo é bastante estavel.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretara em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes de gastos:

Quadro A-23- Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 02

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 28.350,00 100,00% RS 175,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.977,50 31,67% RS 49,88 28,50%
RESULTADO R$ 5.197,50 18,33% | RS 37,63 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-24- Célculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 02

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 28.350,00 100,00% RS 175,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.505,00 30,00% RS 47,25 27,00%
RESULTADO RS 5.670,00 20,00% | RS 40,25 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-25- Célculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 02

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 28.350,00 100,00% RS 175,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.922,50 35,00% RS 55,13 31,50%
RESULTADO RS 4.252,50 15,00% | RS 32,38 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-26- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos
Gastos Fixos no Hotel 02

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 28.350,00 100,00% RS 175,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 14.175,00 50,00% RS 87,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 10.395,00 36,67% RS 57,75 33,00%
RESULTADO R$ 3.780,00 13,33% | RS 29,75 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos n&o exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 03

O respondente do hotel 03 (trés) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 50,00 (cinquenta reais), tendo em vista o quarto de solteiro. A

taxa de ocupacéo média dita no questionario foi de 70% (setenta por cento) e a
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guantidade de leitos existentes na organizacédo hoteleira era de 78 (setenta e
oito) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total diaria média para
o hotel de R$ 2.730,00, um custo variavel total médio de R$ 1.365,00 e um
custo fixo total de R$ 1.170,00. O resultado apresentado com esses dados,
mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de equilibrio estdo

expostos abaixo:

Quadro A-27- Calculo do Resultado Total para o Hotel 03

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.730,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.365,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.365,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.170,00 42,86%
RESULTADO R$ 195,00 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-28- Calculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 03

DEMONSTRAGCAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.340,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.170,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.170,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.170,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-29- Calculo do Resultado Unitario para o Hotel 03

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 15,00 30,00%
RESULTADO R$ 10,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nimero 03 (trés) apresenta
resultado positivo diante das informacgdes propostas pelo gestor e considerando
0s parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 195,00, representa 7,14% do

total da receita apurada no periodo analisado.
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O hotel 03 (trés) possui menor porte do que os dois anteriores, menor
quantidade de leitos, menor taxa de ocupacdo e menor resultado, mas ainda
assim possui um resultado positivo representativo de 7% (sete por cento) da
receita auferida no periodo analisado.

Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 2.340,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 47 (quarenta e sete) leitos e mantendo-se o pre¢co de venda da
diaria em R$ 50,00 (cinquenta reais). Se considerada a quantidade média de
leitos ocupados que € 55 (cinquenta e cinco), entdo bastaria que a receita por
unidade vendida fosse de R$ 42,86 (quarenta e dois reais e oitenta e seis
centavos).

Apés o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacdo, guardou-se também a proporcédo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também os gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-30- Célculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco

Unitario no Hotel 03

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.003,00 100,00% RS 55,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.501,50 50,00% RS 27,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.501,50 50,00% RS 27,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.170,00 38,96% RS 15,00 27,27%
RESULTADO RS 331,50 11,04% | RS 12,50 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-31- Calculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 03

AUMENTO DE 20% DO PREGO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.276,00 | 100,00% RS 60,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.638,00 50,00% R$ 30,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.638,00 50,00% RS 30,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.170,00 35,71% RS 15,00 25,00%
RESULTADO RS 468,00 14,29% | RS 15,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-32- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 03

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.457,00 | 100,00% | R$ 45,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.228,50 | 50,00% R$ 22,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.228,50 | 50,00% R$ 22,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.170,00 | 47,62% R$ 15,00 | 33,33%
RESULTADO R$ 58,50 2,38% | R$ 7,50 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-33- Caélculo do Resultado para uma diminuicdo de 20% ao
Preco Unitario no Hotel 03

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.184,00 100,00% RS 40,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.092,00 50,00% RS 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.092,00 50,00% RS 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.170,00 53,57% RS 15,00 37,50%
RESULTADO -R$ 78,00 -3,57% | RS 5,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situacbes acima descritas, percebe-se que o hotel

estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda

descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicdo de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita

de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado

negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo

desta forma a ter capital para reinvestimento, porém € importante que o0 seu

preco de venda seja mantido, de forma a nao incorrer em prejuizo.
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A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢fes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-34- Caélculo do Resultado para uma Ocupacéao de 100% dos

leitos existentes no Hotel 03

OCUPAGAO DE 100%
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.900,00 | 100,00% RS 50,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.950,00 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.950,00 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.170,00 30,00% RS 15,00 30,00%
RESULTADO RS 780,00 20,00% | RS 10,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-35- Célculo do Resultado para uma Ocupacao de 80% dos

leitos existentes no Hotel 03

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.120,00 | 100,00% RS 50,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.560,00 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.560,00 50,00% R$ 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.170,00 37,50% RS 15,00 30,00%
RESULTADO RS 390,00 12,50% | R$ 10,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)
no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
proporcdo da receita, porém 0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacao de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacao
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacéo
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a

empresa passaria a incorrer em prejuizo.
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Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciara o seu resultado, visto que a situacdo esta bem proximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso
ocorrer, um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretara em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes de gastos:

Quadro A-36— Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 03

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.730,00 | 100,00% | R$ 50,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.365,00 | 50,00% R$ 25,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.365,00 | 50,00% R$ 25,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.111,50 | 40,71% R$ 14,25 | 28,50%
RESULTADO RS 253,50 9,29% | R$ 10,75 21,50%

Fonte

: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-37- Célculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 03

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.730,00 100,00% RS 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.365,00 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.365,00 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.053,00 38,57% RS 13,50 27,00%
RESULTADO R$ 312,00 11,43% | RS 11,50 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-38- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 03

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.730,00 100,00% RS 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.365,00 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.365,00 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.228,50 45,00% RS 15,75 31,50%
RESULTADO RS 136,50 5,00% RS 9,25 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-39- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 03

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.730,00 100,00% RS 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.365,00 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.365,00 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.287,00 47,14% RS 16,50 33,00%
RESULTADO RS 78,00 2,86% RS 8,50 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 04

O respondente do hotel 04 (quatro) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 120,00 (cento e vinte reais), tendo em vista o quarto de solteiro.
A taxa de ocupacao média dita no questionario foi de 70% (setenta por cento) e
a quantidade de leitos existentes na organizacdo hoteleira era de 250
(duzentos e cinquenta) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total
diaria média para o hotel de R$ 21.000,00, um custo variavel total médio de R$
10.500,00 e um custo fixo total de R$ 9.000,00. O resultado apresentado com
esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de

equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-40- Célculo do Resultado Total para o Hotel 04

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 21.000,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 10.500,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 10.500,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.000,00 42,86%
RESULTADO R$ 1.500,00 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-41- Calculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 04

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 18.000,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 9.000,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 9.000,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.000,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-42— Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 04

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 36,00 30,00%
RESULTADO R$ 24,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nUmero 04 (quatro) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
os parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 1.500,00, representa 7,14%
do total da receita apurada no periodo analisado.

Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 18.000,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 150 (cento e cinquenta) leitos e mantendo-se o0 preco de venda
da diaria em R$ 120,00 (cento e vinte reais). Se considerada a quantidade
média de leitos ocupados que € 175 (cento e setenta e cinco), entdo bastaria
que a receita por unidade vendida fosse de R$ 102,86 (cento e dois reais e
oitenta e seis centavos).

Apbs o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminui¢cdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esté relacéo, guardou-se também a propor¢do de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:
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Quadro A-43- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 04

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  23.100,00 | 100,00% RS 132,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  11.550,00 50,00% RS 66,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS  11.550,00 50,00% RS 66,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.000,00 38,96% RS 36,00 27,27%
RESULTADO RS 2.550,00 11,04% | RS 30,00 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-44- Caélculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 04

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 25.200,00 100,00% RS 144,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 12.600,00 50,00% RS 72,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 12.600,00 50,00% RS 72,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.000,00 35,71% RS 36,00 25,00%
RESULTADO RS 3.600,00 14,29% | RS 36,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-45— Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao

Preco Unitario no Hotel 04

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 18.900,00 100,00% RS 108,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 9.450,00 50,00% RS 54,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 9.450,00 50,00% RS 54,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.000,00 47,62% RS 36,00 33,33%
RESULTADO RS 450,00 2,38% RS 18,00 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-46- Caélculo do Resultado para uma diminuicdo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 04

DIMINUIGCAO DE 20% DO PREGO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 16.800,00 100,00% RS 96,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 8.400,00 50,00% RS 48,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 8.400,00 50,00% RS 48,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.000,00 53,57% RS 36,00 37,50%
RESULTADO -R$S 600,00 -3,57% | RS 12,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicao de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita
de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado
negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo
desta forma a ter capital para reinvestimento, porém € importante que o seu
preco de venda seja mantido, de forma a ndo incorrer em prejuizo.

A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simulacdes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-47- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 04

OCUPAGAO DE 100%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  30.000,00 | 100,00% RS 120,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  15.000,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  15.000,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.000,00 30,00% RS 36,00 30,00%
RESULTADO RS 6.000,00 20,00% | RS 24,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-48- Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 80% dos

leitos existentes no Hotel 04

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  24.000,00 | 100,00% RS 120,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  12.000,00 50,00% R$ 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  12.000,00 50,00% R$ 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.000,00 37,50% R$ 36,00 30,00%
RESULTADO RS 3.000,00 12,50% | R$ 24,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)

no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
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proporcdo da receita, porém 0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacéo
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacao
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a
empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciara o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préoximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso
ocorrer, um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulacdes de cortes de gastos:

Quadro A-49- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 04

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 21.000,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 10.500,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 10.500,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.550,00 40,71% RS 34,20 28,50%
RESULTADO RS 1.950,00 9,29% RS 25,80 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-50- Calculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 04

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  21.000,00 | 100,00% [ R$ 120,00 | 100,00%
() CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  10.500,00 | 50,00% [ RS 60,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUIGAO R$  10.500,00 | 50,00% [ R$ 60,00 | 50,00%
() CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS  8.100,00 | 3857% | RS 32,40 | 27,00%
RESULTADO RS 2.400,00 11,43% | RS 27,60 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-51- Célculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 04

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 21.000,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 10.500,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 10.500,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.450,00 45,00% RS 37,80 31,50%
RESULTADO RS 1.050,00 5,00% RS 22,20 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-52- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos
Gastos Fixos no Hotel 04

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 21.000,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 10.500,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 10.500,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 9.900,00 47,14% RS 39,60 33,00%
RESULTADO RS 600,00 2,86% RS 20,40 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos n&o exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 05

O respondente do hotel 05 (cinco) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 120,00 (cento e vinte reais), tendo em vista o quarto de solteiro.
A taxa de ocupacao média dita no questionario foi de 70% (setenta por cento) e
a quantidade de leitos existentes na organizacao hoteleira era de 190 (cento e
noventa) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total diaria media
para o hotel de R$ 15.960,00, um custo variavel total médio de R$ 7.980,00 e
um custo fixo total de R$ 6.840,00. O resultado apresentado com esses dados,

mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de equilibrio estao

expostos abaixo:



171

Quadro A-53- Calculo do Resultado Total para o Hotel 05

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 15.960,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 7.980,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 7.980,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.840,00 42,86%
RESULTADO R$ 1.140,00 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-54- Calculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 05

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 13.680,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 6.840,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 6.840,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.840,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-55- Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 05

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 36,00 30,00%
RESULTADO R$ 24,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nimero 05 (cinco) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
0s parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 1.140,00, representa 7,14%
do total da receita apurada no periodo analisado.

Na andlise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 13.680,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 114 (cento e quatorze) leitos e mantendo-se o preco de venda
da diaria em R$ 120,00 (cento e vinte reais). Se considerada a quantidade
média de leitos ocupados que é 133 (cento e trinta e trés), entdo bastaria que a

receita por unidade vendida fosse de R$ 102,86 (cento e dois reais e oitenta e

seis centavos).
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Apés o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulac¢des se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacéo, guardou-se também a propor¢cédo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também os gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-56— Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 05

AUMENTO DE 10% DO PREGO UNITARIO
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  17.556,00 | 100,00% RS 132,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 8.778,00 50,00% RS 66,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 8.778,00 50,00% RS 66,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.840,00 38,96% RS 36,00 27,27%
RESULTADO RS 1.938,00 11,04% | RS 30,00 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-57- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco
Unitario no Hotel 05

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 19.152,00 100,00% RS 144,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 9.576,00 50,00% RS 72,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 9.576,00 50,00% RS 72,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.840,00 35,71% RS 36,00 25,00%
RESULTADO RS 2.736,00 14,29% | RS 36,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-58- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 05

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 14.364,00 | 100,00% | RS 108,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.182,00 | 50,00% R$ 54,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.182,00 | 50,00% R$ 54,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.840,00 | 47,62% R$ 36,00 | 33,33%
RESULTADO RS 342,00 2,38% | R$ 18,00 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012




Quadro A-59- Célculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 05

DIMINUICAO DE 20% DO PREGO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 12.768,00 100,00% RS 96,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 6.384,00 50,00% RS 48,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 6.384,00 50,00% RS 48,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.840,00 53,57% RS 36,00 37,50%
RESULTADO -R$ 456,00 -3,57% | RS 12,00 12,50%
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Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicao de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita
de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado
negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo
desta forma a ter capital para reinvestimento, porém é importante que o seu
preco de venda seja mantido, de forma a ndo incorrer em prejuizo.

A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simulagbes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-60- Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 05

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 22.800,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 11.400,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 11.400,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.840,00 30,00% RS 36,00 30,00%
RESULTADO RS 4.560,00 20,00% | RS 24,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-61- Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 80% dos
leitos existentes no Hotel 05

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  18.240,00 | 100,00% R$ 120,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 9.120,00 50,00% R$ 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 9.120,00 50,00% R$ 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.840,00 37,50% R$ 36,00 30,00%
RESULTADO RS 2.280,00 12,50% | R$ 24,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)
no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
proporcado da receita, porém o0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacao
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacao
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a
empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada é que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacéao, isso
influenciard o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso
ocorrer, um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes de gastos:
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Quadro A-62- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 05

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 15.960,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.498,00 40,71% RS 34,20 28,50%
RESULTADO RS 1.482,00 9,29% RS 25,80 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-63- Caélculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 05

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 15.960,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.156,00 38,57% RS 32,40 27,00%
RESULTADO RS 1.824,00 11,43% | RS 27,60 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-64— Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 05

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 15.960,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 7.182,00 45,00% RS 37,80 31,50%
RESULTADO R$ 798,00 5,00% RS 22,20 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-65- Calculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 05

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 15.960,00 100,00% RS 120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.980,00 50,00% RS 60,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 7.524,00 47,14% RS 39,60 33,00%
RESULTADO RS 456,00 2,86% RS 20,40 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 06

O respondente do hotel 06 (seis) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 40,00 (quarenta reais), tendo em vista o quarto de solteiro. A
taxa de ocupacdo média dita no questionario foi de 70% (setenta por cento) e a
guantidade de leitos existentes na organizacédo hoteleira era de 75 (setenta e
cinco) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total diaria média
para o hotel de R$ 2.100,00, um custo variavel total médio de R$ 1.050,00 e
um custo fixo total de R$ 900,00. O resultado apresentado com esses dados,
mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de equilibrio estdo

expostos abaixo:

Quadro A-66— Calculo do Resultado Total para o Hotel 06

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.100,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.050,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.050,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 900,00 42,86%
RESULTADO R$ 150,00 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-67- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 06

DEMONSTRAGCAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 1.800,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 900,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 900,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 900,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-68— Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 06

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 40,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 12,00 30,00%
RESULTADO R$ 8,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nimero 06 (seis) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
0s parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 150,00, representa 7,14% do
total da receita apurada no periodo analisado.

Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 1.800,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizagcéo de 45 (quarenta e cinco) leitos e mantendo-se o pre¢o de venda da
diaria em R$ 40,00 (quarenta reais). Se considerada a quantidade média de
leitos ocupados que é 53 (cinquenta e trés), entdo bastaria que a receita por
unidade vendida fosse de R$ 34,29 (trinta e quatro reais e vinte e nove
centavos).

Apbs o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esté relacdo, guardou-se também a propor¢édo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também o0s gastos varidveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:
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Quadro A-69- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 06

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.310,00 | 100,00% | R$ 44,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.155,00 | 50,00% R$ 22,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.155,00 | 50,00% R$ 22,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 900,00 | 38,96% R$ 12,00 | 27,27%
RESULTADO RS 255,00 11,04% | R$ 10,00 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-70- Caélculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 06

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.520,00 100,00% RS 48,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.260,00 50,00% RS 24,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.260,00 50,00% RS 24,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 900,00 35,71% RS 12,00 25,00%
RESULTADO RS 360,00 14,29% | RS 12,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-71- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 06

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 1.890,00 | 100,00% | R$ 36,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 945,00 | 50,00% R$ 18,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 945,00 | 50,00% R$ 18,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 900,00 | 47,62% R$ 12,00 | 33,33%
RESULTADO R$ 45,00 2,38% | R$ 6,00 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-72— Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 20% ao
Preco Unitario no Hotel 06

DIMINUIGCAO DE 20% DO PREGO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 1.680,00 100,00% RS 32,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 840,00 50,00% RS 16,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 840,00 50,00% RS 16,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 900,00 53,57% RS 12,00 37,50%
RESULTADO -RS 60,00 -3,57% | RS 4,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicao de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita
de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado
negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo
desta forma a ter capital para reinvestimento, porém € importante que o seu
preco de venda seja mantido, de forma a ndo incorrer em prejuizo.

A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢fes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse
100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-73- Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 06

OCUPAGAO DE 100%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.000,00 | 100,00% RS 40,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.500,00 50,00% RS 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.500,00 50,00% R$ 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 900,00 30,00% RS 12,00 30,00%
RESULTADO RS 600,00 20,00% | RS 8,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-74— Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 80% dos

leitos existentes no Hotel 06

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.400,00 | 100,00% RS 40,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.200,00 50,00% R$ 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.200,00 50,00% R$ 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 900,00 37,50% R$ 12,00 30,00%
RESULTADO RS 300,00 12,50% | R$ 8,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)

no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma



180

proporcdo da receita, porém 0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacéo
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacao
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a
empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciara o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préoximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso
ocorrer, um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulacdes de cortes de gastos:

Quadro A-75- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 06

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.100,00 100,00% RS 40,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 855,00 40,71% RS 11,40 28,50%
RESULTADO RS 195,00 9,29% RS 8,60 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-76— Caélculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 06

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.100,00 100,00% RS 40,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 810,00 38,57% RS 10,80 27,00%
RESULTADO RS 240,00 11,43% | RS 9,20 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-77- Célculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 06

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 2.100,00 100,00% RS 40,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 945,00 45,00% RS 12,60 31,50%
RESULTADO RS 105,00 5,00% RS 7,40 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-78- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 06

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 2.100,00 100,00% RS 40,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.050,00 50,00% RS 20,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 990,00 47,14% RS 13,20 33,00%
RESULTADO RS 60,00 2,86% RS 6,80 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros,

diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 07

0O aumento ou

no resultado da

O respondente do hotel 07 (sete) considerou seu preco de venda da

diaria como R$ 110,00 (cento e dez reais), tendo em vista 0 quarto de solteiro.

A taxa de ocupacao média dita no questionario foi de 70% (setenta por cento) e

a quantidade de leitos existentes na organizacao hoteleira era de 180 (cento e

oitenta) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total diaria média

para o hotel de R$ 13.860,00, um custo variavel total médio de R$ 6.930,00 e
um custo fixo total de R$ 5.940,00. O resultado apresentado com esses dados,

mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de equilibrio estao

expostos abaixo:
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DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 13.860,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 6.930,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 6.930,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 5.940,00 42,86%
RESULTADO R$ 990,00 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-80- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 07

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 11.880,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 5.940,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 5.940,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 5.940,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-81- Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 07

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 110,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 55,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 55,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 33,00 30,00%
RESULTADO R$ 22,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nimero 07 (sete) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
0s parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 990,00, representa 7,14% do
total da receita apurada no periodo analisado.

Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 11.880,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 108 (cento e oito) leitos e mantendo-se o preco de venda da
diaria em R$ 110,00 (cento e dez reais). Se considerada a quantidade média
de leitos ocupados que € 126 (cento e vinte e seis), entdo bastaria que a
receita por unidade vendida fosse de R$ 94,29 (noventa e quatro reais e vinte e

nove centavos).
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Apés o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulac¢des se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacdo, guardou-se também a propor¢cdo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também os gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-82— Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitéario no Hotel 07

AUMENTO DE 10% DO PREGO UNITARIO
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  15.246,00 | 100,00% RS 121,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.623,00 50,00% RS 60,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.623,00 50,00% RS 60,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 5.940,00 38,96% RS 33,00 27,27%
RESULTADO RS 1.683,00 11,04% | RS 27,50 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-83- Caélculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco
Unitario no Hotel 07

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 16.632,00 100,00% RS 132,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 8.316,00 50,00% RS 66,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 8.316,00 50,00% RS 66,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 5.940,00 35,71% RS 33,00 25,00%
RESULTADO RS 2.376,00 14,29% | RS 33,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-84- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 07

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 12.474,00 | 100,00% | RS 99,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 6.237,00 | 50,00% R$ 49,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 6.237,00 | 50,00% R$ 49,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 5.940,00 | 47,62% R$ 33,00 | 33,33%
RESULTADO RS 297,00 2,38% | R$ 16,50 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012




Quadro A-85- Célculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 07

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 11.088,00 100,00% RS 88,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 5.544,00 50,00% RS 44,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 5.544,00 50,00% RS 44,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 5.940,00 53,57% RS 33,00 37,50%
RESULTADO -R$ 396,00 -3,57% | RS 11,00 12,50%
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Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicao de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita
de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado
negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo
desta forma a ter capital para reinvestimento, porém € importante que o seu
preco de venda seja mantido, de forma a ndo incorrer em prejuizo.

A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢bes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-86— Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 07

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 19.800,00 100,00% RS 110,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 9.900,00 50,00% RS 55,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 9.900,00 50,00% RS 55,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 5.940,00 30,00% RS 33,00 30,00%
RESULTADO RS 3.960,00 20,00% | RS 22,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-87- Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 80% dos

leitos existentes no Hotel 07

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  15.840,00 | 100,00% R$ 110,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.920,00 50,00% R$ 55,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.920,00 50,00% R$ 55,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 5.940,00 37,50% R$ 33,00 30,00%
RESULTADO RS 1.980,00 12,50% | R$ 22,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)
no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
proporcao da receita, porém os gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacdo
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacao
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a
empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada é que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacéao, isso
influenciard o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso
ocorrer, um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes de gastos:
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Quadro A-88- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 07

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 13.860,00 100,00% RS 110,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 5.643,00 40,71% RS 31,35 28,50%
RESULTADO RS 1.287,00 9,29% RS 23,65 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-89- Caélculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 07

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 13.860,00 100,00% RS 110,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 5.346,00 38,57% RS 29,70 27,00%
RESULTADO RS 1.584,00 11,43% | RS 25,30 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-90- Célculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 07

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS RS 13.860,00 100,00% RS 110,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.237,00 45,00% RS 34,65 31,50%
RESULTADO R$ 693,00 5,00% RS 20,35 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-91- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 07

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 13.860,00 100,00% RS 110,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 6.930,00 50,00% RS 55,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.534,00 47,14% RS 36,30 33,00%
RESULTADO R$ 396,00 2,86% RS 18,70 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012




187

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 08

O respondente do hotel 08 (oito) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 68,00 (sessenta e oito reais), tendo em vista o quarto de
solteiro. A taxa de ocupacdo média dita no questionério foi de 60% (sessenta
por cento) e a quantidade de leitos existentes na organizacdo hoteleira era de
120 (cento e vinte) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total
diaria média para o hotel de R$ 4.896,00, um custo variavel total médio de R$
2.448,00 e um custo fixo total também de R$ 2.448,00. O resultado
apresentado com esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também

o ponto de equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-92- Caélculo do Resultado Total para o Hotel 08

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.896,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.448,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.448,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.448,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-93- Calculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 08

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.896,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.448,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.448,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.448,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-94- Calculo do Resultado Unitario para o Hotel 08

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 68,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 34,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 34,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 20,40 30,00%
RESULTADO R$ 13,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Nota-se através dos quadros apresentados que a empresa hoteleira
identificada aqui pelo numero 08 (oito) trabalha exatamente no ponto de
equilibrio, tendo a sua receita total igual a soma dos custos de despesas. Para
este caso, considerando a situa¢&o normal ndo ha nem lucro e nem prejuizo. E
importante também ressaltar que esse € o resultado total, pois quando tratado
de forma unitaria, a unidade hoteleira possui resultado positivo de 20% da
receita unitaria, situacdo definida arbitrariamente para todos os hotéis. A
pergunta que cabe neste ponto € o porque da empresa estar trabalhando
exatamente no ponto de equilibrio quando se trata do resultado geral se,
quando analisada de forma unitéria, ela apresenta lucro. A resposta a questédo
encontra-se no fato de que os gastos fixos ndo séo considerados utilizando-se
da taxa de ocupacado, eles sdo gastos incorridos independentemente da
guantidade de leitos ocupados, sendo assim, quanto mais héspedes o hotel
tiver melhor serd. Conclui-se esse ponto dizendo que o lucro deste hotel
comeca a existir a partir de 73 leitos ocupados.

Na andlise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 4.896,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 72 (setenta e dois) leitos e mantendo-se o preco de venda da
diaria em R$ 68,00 (sessenta e oito reais).

Apbs o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esté relacéo, guardou-se também a propor¢do de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:
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Quadro A-95- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 08

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 5.385,60 100,00% RS 74,80 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.692,80 50,00% RS 37,40 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.692,80 50,00% RS 37,40 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.448,00 45,45% RS 20,40 27,27%
RESULTADO R$ 244,80 4,55% RS 17,00 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-96- Calculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 08

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 5.875,20 100,00% RS 81,60 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.937,60 50,00% RS 40,80 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.937,60 50,00% RS 40,80 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.448,00 41,67% RS 20,40 25,00%
RESULTADO RS 489,60 8,33% RS 20,40 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-97- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 08

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.406,40 100,00% RS 61,20 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.203,20 50,00% RS 30,60 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.203,20 50,00% RS 30,60 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.448,00 55,56% RS 20,40 33,33%
RESULTADO -RS 244,80 -5,56% | RS 10,20 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-98- Caélculo do Resultado para uma diminuicdo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 08

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.916,80 | 100,00% | R$ 54,40 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.958,40 | 50,00% R$ 27,20 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.958,40 | 50,00% R$ 27,20 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.448,00 | 62,50% R$ 20,40 | 37,50%
RESULTADO -R$ 489,60 -12,50% | RS 6,30 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento), porém, quando a
receita de venda € diminuida em 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento),
percebe-se entdo um resultado negativo. A empresa analisada trabalha no
ponto de equilibrio, tendendo desta forma a néo ter capital para reinvestimento.
E necessario analisar um possivel aumento no preco de venda para este caso,
de forma que a empresa possa obter resultado positivo e entdo possuir o
capital necessério para reinvestimento e remunerac¢éo dos seus socios.

A empresa citada apresentou uma média de 60% (sessenta por cento)
de ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simulacfes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado estd abaixo

representado:

Quadro A-99- Célculo do Resultado para uma Ocupacéao de 100% dos

leitos existentes no Hotel 08

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 8.160,00 100,00% RS 68,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 4.080,00 50,00% RS 34,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 4.080,00 50,00% RS 34,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.448,00 30,00% RS 20,40 30,00%
RESULTADO RS 1.632,00 20,00% | RS 13,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-100- Célculo do Resultado para uma Ocupacao de 80% dos

leitos existentes no Hotel 08

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 6.528,00 100,00% RS 68,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 3.264,00 50,00% RS 34,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 3.264,00 50,00% RS 34,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.448,00 37,50% RS 20,40 30,00%
RESULTADO RS 816,00 12,50% | RS 13,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos

os leitos do hotel ocupados, percebeu-se que agora o resultado da empresa é
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positivo e representa 20% (vinte por cento) da receita bruta. Para este caso, 0s
gastos varidveis aumentaram na mesma proporcao da receita, porém os gastos
fixos se mantiveram em um mesmo patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 60% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e a empresa passou a obter resultado positivo (lucro),
permanecendo na empresa uma situacdo favoravel. A considerar como
exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacdo da empresa baixasse para
cinquenta por cento, certamente a empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacéao, isso
influenciara o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préoximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo passaria a obter um resultado negativo. Abaixo

estdo descritas algumas simula¢gdes de cortes e aumento de gastos:

Quadro A-101- Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 08

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.896,00 100,00% RS 68,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.448,00 50,00% RS 34,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.448,00 50,00% RS 34,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.325,60 47,50% RS 19,38 28,50%
RESULTADO RS 122,40 2,50% RS 14,62 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-102- Calculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 08

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.896,00 100,00% RS 68,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.448,00 50,00% RS 34,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.448,00 50,00% RS 34,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.203,20 45,00% RS 18,36 27,00%
RESULTADO RS 244,80 5,00% RS 15,64 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-103- Célculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 08

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.896,00 100,00% RS 68,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.448,00 50,00% RS 34,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.448,00 50,00% RS 34,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.570,40 52,50% RS 21,42 31,50%
RESULTADO -RS 122,40 -2,50% | RS 12,58 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-104- Calculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 08

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.896,00 | 100,00% | RS 68,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.448,00 | 50,00% R$ 34,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.448,00 | 50,00% R$ 34,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.692,80 | 55,00% R$ 22,44 | 33,00%
RESULTADO -R$ 244,80 -5,00% | RS 11,56 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos exerce grande influéncia no resultado da empresa,
fazendo do mesmo um lucro, caso haja corte nos gastos fixos, ou prejuizo,

caso haja aumento dos gastos fixos.

HOTEL 09

O respondente do hotel 09 (nove) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 165,00 (cento e sessenta e cinco reais), tendo em vista o
quarto de solteiro. A taxa de ocupacdo meédia dita no questionario foi de 80%
(oitenta por cento) e a quantidade de leitos existentes na organizagcao hoteleira
era de 226 (duzentos e vinte e seis) leitos. Diante destes dados, calcula-se
uma receita total diaria média para o hotel de R$ 29.832,00, um custo variavel
total médio de R$ 14.916,00 e um custo fixo total de R$ 11.187,00. O resultado
apresentado com esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também

0 ponto de equilibrio estdo expostos abaixo:
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DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %

RECEITA DE VENDAS R$ 29.832,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 14.916,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 14.916,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.187,00 37,50%
RESULTADO R$ 3.729,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-106—- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 09

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 22.374,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 11.187,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 11.187,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.187,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-107- Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 09

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 165,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 82,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 82,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 49,50 30,00%
RESULTADO R$ 33,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo namero 09 (nove) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
os parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) de R$ 3.729,00, representa 12,50% do
total da receita apurada no periodo analisado.

Basicamente a organizacdo possui duas destinagdes para o resultado
positivo encontrado de um periodo, sé@o elas: distribuicdo de dividendos aos
sbcios ou acionistas e reinvestimento na empresa, normalmente alocado como
reservas de lucros (reserva legal, estatutaria, contingéncias, lucros a realizar e
orcamentéria). Existem ainda alguns indices para indicar o prazo de retorno do
capital investido pelos so6cios ou acionistas (Retorno sobe o Patrimdnio

Liquido), bem como aquilo que foi investido no ativo da empresa (Retorno
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sobre o Ativo ou Payback), de uma forma geral expressam o prazo de retorno
mediante o lucro encontrado no periodo.

Na anélise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 22.374,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
se as receitas com o0s custos. A esse patamar de receita total, s&o necessarios
a utilizacdo de 136 (cento e trinta e seis) leitos e mantendo-se o preco de
venda da diaria em R$ 165,00 (cento e sessenta e cinco reais). Se considerada
a quantidade média de leitos ocupados que € 181 (cento e oitenta e um), entao
bastaria que a receita por unidade vendida fosse de R$ 123,75 (cento e vinte e
trés reais e setenta e cinco centavos).

Apos o calculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esté relacdo, guardou-se também a propor¢do de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a

receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-108- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco

Unitario no Hotel 09

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 32.815,20 100,00% RS 181,50 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 16.407,60 50,00% RS 90,75 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 16.407,60 50,00% RS 90,75 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 11.187,00 34,09% RS 49,50 27,27%
RESULTADO RS 5.220,60 15,91% | RS 41,25 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-109- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco
Unitario no Hotel 09

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 35.798,40 100,00% RS 198,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 17.899,20 50,00% RS 99,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 17.899,20 50,00% RS 99,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.187,00 31,25% RS 49,50 25,00%
RESULTADO R$ 6.712,20 18,75% | RS 49,50 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-110- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 10% ao

Preco Unitario no Hotel 09

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  26.848,80 | 100,00% [ R$ 148,50 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS  13.424,40 | 50,00% R$ 74,25 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS  13.424,40 | 50,00% R$ 74,25 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.187,00 | 41,67% R$ 49,50 | 33,33%
RESULTADO RS 2.237,40 8,33% | RS 24,75 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-111- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 09

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 23.865,60 100,00% RS 132,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 11.932,80 50,00% RS 66,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 11.932,80 50,00% RS 66,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 11.187,00 46,88% RS 49,50 37,50%
RESULTADO RS 745,80 3,13% RS 16,50 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situacbes acima descritas, percebe-se que o hotel

estudado apresenta resultado positivo até mesmo quando a receita de venda €

reduzida em 20% (vinte por cento). A empresa analisada trabalha bem acima
do ponto de equilibrio, tendendo desta forma a ter capital para reinvestimento.

A empresa citada apresentou uma média de 80% (oitenta por cento) de

ocupacao durante o ano. Foram feitas também algumas simulacbes, caso a

empresa baixasse a sua ocupacao para 70% (setenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado estd abaixo

representado:

Quadro A-112- Célculo do Resultado para uma Ocupacao de 100% dos
leitos existentes no Hotel 09

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 37.290,00 100,00% RS 165,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 18.645,00 50,00% RS 82,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 18.645,00 50,00% RS 82,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 11.187,00 30,00% RS 49,50 30,00%
RESULTADO RS 7.458,00 20,00% | RS 33,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-113- Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 70% dos

leitos existentes no Hotel 09

OCUPAGAO DE 70%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  26.103,00 | 100,00% RS 165,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  13.051,50 50,00% RS 82,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  13.051,50 50,00% RS 82,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$  11.187,00 42,86% RS 49,50 30,00%
RESULTADO RS 1.864,50 7,14% | RS 33,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 7,5% (sete e meio
por cento) no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram
na mesma propor¢cao da receita, porém os gastos fixos se mantiveram em um
mesmo patamar obedecendo a sua natureza.

O resultado desta parte da simulacdo é importante pois evidencia que
mesmo em periodos onde a taxa de ocupacdo da empresa é menor, ainda
assim o resultado é positivo. Ficou evidente que, diminuindo-se a taxa de
ocupacdo de 80% para 70%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (nao
variam conforme o nivel de atividade) e o lucro diminuiu, mas ainda assim a
situacao parece confortavel.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacéao, isso
pouco influenciara o seu resultado, visto que a situacdo € bastante estavel.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes e aumento de gastos:
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Quadro A-114- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 09

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 29.832,00 100,00% RS 165,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 14.916,00 50,00% RS 82,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 14.916,00 50,00% RS 82,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 10.627,65 35,63% RS 47,03 28,50%
RESULTADO RS 4.288,35 14,38% | RS 35,48 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-115- Célculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 09

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  29.832,00 | 100,00% [ R$ 165,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 14.916,00 | 50,00% R$ 82,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 14.916,00 | 50,00% R$ 82,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$  10.068,30 | 33,75% R$ 44,55 | 27,00%
RESULTADO RS 4.847,70 16,25% | R$ 37,95 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-116- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 09

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 29.832,00 100,00% RS 165,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 14.916,00 50,00% RS 82,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 14.916,00 50,00% RS 82,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 11.746,35 39,38% RS 51,98 31,50%
RESULTADO R$ 3.169,65 10,63% | RS 30,53 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-117- Caélculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 09

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 29.832,00 100,00% RS 165,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 14.916,00 50,00% RS 82,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 14.916,00 50,00% RS 82,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 12.305,70 41,25% RS 54,45 33,00%
RESULTADO RS 2.610,30 8,75% RS 28,05 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos n&o exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 10

O respondente do hotel 10 (dez) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 130,00 (cento e trinta reais), tendo em vista o quarto de solteiro.
A taxa de ocupagdo média dita no questionario foi de 80% (oitenta por cento) e
a quantidade de leitos existentes na organizacdo hoteleira era de 230
(duzentos e trinta) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total
diaria média para o hotel de R$ 23.920,00, um custo variavel total médio de R$
11.960,00 e um custo fixo total de R$ 8.970,00. O resultado apresentado com
esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de

equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-118- Célculo do Resultado Total para o Hotel 10

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %

RECEITA DE VENDAS R$ 23.920,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 11.960,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 11.960,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.970,00 37,50%
RESULTADO R$ 2.990,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-119- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 10

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 17.940,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 8.970,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 8.970,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.970,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-120- Célculo do Resultado Unitéario para o Hotel 10

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 130,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 65,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 65,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 39,00 30,00%
RESULTADO R$ 26,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo numero 10 (dez) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
0s parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) de R$ 2.990,00, representa 12,50% do
total da receita apurada no periodo analisado.

Na andlise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 17.940,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, s&o necessarios
a utilizacdo de 138 (cento e trinta e oito) leitos e mantendo-se o pre¢o de venda
da diaria em R$ 130,00 (cento e trinta reais). Se considerada a quantidade
meédia de leitos ocupados que é 184 (cento e oitenta e quatro), entdo bastaria
que a receita por unidade vendida fosse de R$ 97,50 (noventa e sete reais e
cinquenta centavos).

ApoOs o calculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esté relacéo, guardou-se também a propor¢cdo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:
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Quadro A-121- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 10

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  26.312,00 | 100,00% | R$ 143,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 13.156,00 | 50,00% R$ 71,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 13.156,00 | 50,00% R$ 71,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.970,00 | 34,09% R$ 39,00 | 27,27%
RESULTADO R$ 4.186,00 15,91% | R$ 32,50 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-122- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 10

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 28.704,00 100,00% RS 156,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 14.352,00 50,00% RS 78,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 14.352,00 50,00% RS 78,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.970,00 31,25% RS 39,00 25,00%
RESULTADO RS 5.382,00 18,75% | RS 39,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-123- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 10

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 21.528,00 100,00% RS 117,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 10.764,00 50,00% RS 58,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 10.764,00 50,00% RS 58,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.970,00 41,67% RS 39,00 33,33%
RESULTADO R$ 1.794,00 8,33% RS 19,50 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-124- Célculo do Resultado para uma diminuicdo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 10

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 19.136,00 | 100,00% | RS 104,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 9.568,00 | 50,00% R$ 52,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 9.568,00 | 50,00% R$ 52,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.970,00 | 46,88% R$ 39,00 | 37,50%
RESULTADO RS 598,00 3,13% | R$ 13,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo até mesmo quando a receita de venda é
reduzida em 20% (vinte por cento). A empresa analisada trabalha bem acima
do ponto de equilibrio, tendendo desta forma a ter capital para reinvestimento.

A empresa citada apresentou uma meédia de 80% (oitenta por cento) de
ocupacgdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢fes, caso a
empresa baixasse a sua ocupacao para 70% (setenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-125- Célculo do Resultado para uma Ocupacéo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 10

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  29.900,00 | 100,00% RS 130,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS  14.950,00 50,00% RS 65,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUIGAO RS  14.950,00 50,00% RS 65,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.970,00 30,00% RS 39,00 30,00%
RESULTADO RS 5.980,00 20,00% | RS 26,00 | 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-126- Célculo do Resultado para uma Ocupacao de 70% dos

leitos existentes no Hotel 10

OCUPAGAO DE 70%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  20.930,00 | 100,00% RS 130,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  10.465,00 50,00% RS 65,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  10.465,00 50,00% RS 65,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.970,00 42,86% RS 39,00 30,00%
RESULTADO RS 1.495,00 7,14% | RS 26,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 7,5% (sete e meio
por cento) no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram
na mesma propor¢ado da receita, porém os gastos fixos se mantiveram em um
mesmo patamar obedecendo a sua natureza.

O resultado desta parte da simulacdo € importante pois evidencia que

mesmo em periodos onde a taxa de ocupacdo da empresa € menor, ainda
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assim o resultado é positivo. Ficou evidente que, diminuindo-se a taxa de
ocupacdo de 80% para 70%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo
variam conforme o nivel de atividade) e o lucro diminuiu, mas ainda assim a
situacao parece confortavel.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
pouco influenciara o seu resultado, visto que a situacéo é bastante estavel.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simula¢cdes de cortes e aumento de gastos:

Quadro A-127- Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 10

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 23.920,00 100,00% RS 130,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.521,50 35,63% RS 37,05 28,50%
RESULTADO R$ 3.438,50 14,38% | RS 27,95 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-128- Célculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 10

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 23.920,00 100,00% RS 130,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.073,00 33,75% RS 35,10 27,00%
RESULTADO RS 3.887,00 16,25% | RS 29,90 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-129- Célculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 10

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 23.920,00 100,00% RS 130,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.418,50 39,38% RS 40,95 31,50%
RESULTADO RS 2.541,50 10,63% | RS 24,05 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-130- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 10

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  23.920,00 | 100,00% RS 130,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$  11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS  11.960,00 50,00% RS 65,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.867,00 41,25% RS 42,90 33,00%
RESULTADO RS 2.093,00 8,75% | RS 22,10 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o0 aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 11

O respondente do hotel 11 (onze) ndo forneceu a informacgéo a respeito
da quantidade de leitos existentes na unidade hoteleira, sendo assim, foi
adotado um numero ficticio para o0 mesmo. O gestor considerou seu preco de
venda da diaria como R$ 75,00 (setenta e cinco reais), tendo em vista o quarto
de solteiro. A taxa de ocupacdo média dita no questionario foi de 50%
(cinquenta por cento) e a quantidade de leitos existentes na organizacao
hoteleira era de 100 (cem) leitos, dado estipulado de forma arbitraria. Diante
destes dados, calcula-se uma receita total diaria média para o hotel de R$
3.750,00, um custo variavel total médio de R$ 1.875,00 e um custo fixo total
também de R$ 2.250,00. O resultado apresentado com esses dados, mais 0
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resultado unitério encontrado e também o ponto de equilibrio estdo expostos

abaixo:

Quadro A-131- Calculo do Resultado Total para o Hotel 11
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.750,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.875,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.875,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.250,00 60,00%
RESULTADO -R$ 375,00 -10,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-132- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 11

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.500,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.250,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.250,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.250,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-133- Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 11

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 75,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 37,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 37,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 22,50 30,00%
RESULTADO R$ 15,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Nota-se através dos quadros apresentados que a empresa hoteleira
identificada aqui pelo nimero 11 (onze) tem trabalhado no prejuizo, tendo a
sua receita total menor que a soma dos custos e despesas. Para este caso,
considerando a situacao normal ha um prejuizo médio de R$ 375,00 diério, isso
ocorre devido a baixa taxa de ocupacéo da unidade hoteleira, tendo que arcar
com 0sS mesmos gastos fixos que teria se tivesse uma ocupagédo de oitenta,
noventa ou cem por cento dos leitos. E importante também ressaltar que esse
€ o resultado total, pois quando tratado de forma unitaria, a unidade hoteleira
possui resultado positivo de 20% da receita unitaria, situacdo definida
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arbitrariamente para todos os hotéis. Conclui-se esse ponto dizendo que o
lucro deste hotel comeca a existir a partir de 60 (sessenta) leitos ocupados.

Na anélise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 4.500,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sGo necessarios
a utilizacdo de 60 (sessenta) leitos e mantendo-se o preco de venda da diéria
em R$ 75,00 (setenta e cinco reais). Caso a taxa de ocupagdo se mantenha
em 50% (cinquenta por cento), entdo para se alcancar o ponto de equilibrio
seria necessario que o preco de venda atingisse o valor de R$ 90,00 (noventa
reais).

Apos o calculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminui¢do na receita de vendas, tanto unitéria, quanto
total. Para esté relacdo, guardou-se também a propor¢do de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a

receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-134- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco

Unitario no Hotel 11

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.125,00 100,00% RS 82,50 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.062,50 50,00% RS 41,25 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.062,50 50,00% RS 41,25 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.250,00 54,55% RS 22,50 27,27%
RESULTADO -R$ 187,50 -4,55% | RS 18,75 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-135- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco
Unitario no Hotel 11

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.500,00 100,00% RS 90,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.250,00 50,00% RS 45,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.250,00 50,00% RS 45,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.250,00 50,00% RS 22,50 25,00%
RESULTADO RS - 0,00% RS 22,50 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-136- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 10% ao

Preco Unitario no Hotel 11

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.375,00 | 100,00% | R$ 67,50 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.687,50 | 50,00% R$ 33,75 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.687,50 | 50,00% R$ 33,75 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.250,00 | 66,67% R$ 22,50 | 33,33%
RESULTADO -R$ 562,50 -16,67% | R$ 11,25 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-137- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 11

DIMINUIGAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.000,00 | 100,00% RS 60,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.500,00 50,00% RS 30,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.500,00 50,00% RS 30,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.250,00 75,00% RS 22,50 37,50%
RESULTADO -R$ 750,00 -25,00% | R$ 7,50 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situacbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado negativo para trés das quatro situacées
(aumento de dez por cento, diminuicdo de dez por cento e diminuicdo de vinte
por cento), 0 que € bastante razoavel pensar pois para uma situacao normal a
unidade hoteleira jA se apresentava com prejuizo. Através do aumento de 20%
(vinte por cento) ao preco de venda, atinge-se o ponto de equilibrio, noventa
reais como preco de venda unitario. A empresa analisada trabalha no prejuizo,
tendendo desta forma a nio ter capital para reinvestimento. E necessario
analisar um possivel aumento no preco de venda para este caso, de forma que
a empresa possa obter resultado positivo e entdo possuir o capital necessario
para reinvestimento e remuneracao dos seus sOCios.

A empresa citada apresentou uma média de 50% (cinquenta por cento)
de ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simulagdes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacgao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:
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Quadro A-138- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 11

OCUPAGAO DE 100%
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 7.500,00 | 100,00% RS 75,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 3.750,00 50,00% RS 37,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 3.750,00 50,00% RS 37,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.250,00 30,00% RS 22,50 30,00%
RESULTADO RS 1.500,00 20,00% | RS 15,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-139- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 80% dos

leitos existentes no Hotel 11

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 6.000,00 | 100,00% RS 75,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 3.000,00 50,00% R$ 37,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 3.000,00 50,00% R$ 37,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.250,00 37,50% R$ 22,50 30,00%
RESULTADO RS 750,00 12,50% | R$ 15,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se que agora o resultado da empresa €
positivo e representa 20% (vinte por cento) da receita bruta. Para este caso, 0s
gastos varidveis aumentaram na mesma proporcao da receita, porém os gastos
fixos se mantiveram em um mesmo patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacao de 50% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e a empresa passou a obter resultado positivo (lucro),
permanecendo na empresa uma situacdo favoravel. A considerar como
exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacdo da empresa baixasse para
guarenta por cento, certamente a empresa continuaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situagao interessante a ser comentada é que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciaré o seu resultado, visto que a situacéo ja esta ruim.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos

gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretara em
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um gasto fixo, a organizagéo continuaria a obter um resultado negativo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes e aumento de gastos:

Quadro A-140- Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 11

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.750,00 100,00% RS 75,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.875,00 50,00% RS 37,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.875,00 50,00% RS 37,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.137,50 57,00% RS 21,38 28,50%
RESULTADO -R$ 262,50 -7,00% | RS 16,13 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-141- Célculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 11

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.750,00 | 100,00% | R$ 75,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.875,00 | 50,00% R$ 37,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.875,00 | 50,00% R$ 37,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.025,00 | 54,00% R$ 20,25 | 27,00%
RESULTADO -R$ 150,00 -4,00% | R$ 17,25 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-142- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 11

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.750,00 100,00% RS 75,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.875,00 50,00% RS 37,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.875,00 50,00% RS 37,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 2.362,50 63,00% RS 23,63 31,50%
RESULTADO -R$ 487,50 -13,00% | RS 13,88 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-143- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos
Gastos Fixos no Hotel 11

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.750,00 100,00% RS 75,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.875,00 50,00% RS 37,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.875,00 50,00% RS 37,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.475,00 66,00% RS 24,75 33,00%
RESULTADO -RS 600,00 -16,00% | RS 12,75 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos exerce grande influéncia no resultado da empresa,

porém o prejuizo permanece havendo corte ou aumento nos gastos fixos.

HOTEL 12

O respondente do hotel 12 (doze) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 50,00 (cinquenta reais), tendo em vista o quarto de solteiro. A
taxa de ocupacdo média dita no questionario foi de 50% (cinquenta por cento)
e a quantidade de leitos existentes na organizacdo hoteleira era de 125 (cento
e vinte e cinco) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total diaria
média para o hotel de R$ 3.125,00, um custo variavel total médio de R$
1.562,50 e um custo fixo total de R$ 1.875,00. O resultado apresentado com

esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de

equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-144- Calculo do Resultado Total para o Hotel 12

DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.125,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.562,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.562,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.875,00 60,00%
RESULTADO -R$ 312,50 -10,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.750,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.875,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.875,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.875,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-146- Célculo do Resultado Unitéario para o Hotel 12

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 15,00 30,00%
RESULTADO R$ 10,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Nota-se através dos quadros apresentados que a empresa hoteleira
identificada aqui pelo niamero 12 (doze) tem trabalhado no prejuizo, tendo a
sua receita total menor que a soma dos custos e despesas. Para este caso,
considerando a situacao normal h4 um prejuizo médio de R$ 312,50 diario, isso
ocorre devido a baixa taxa de ocupacdo da unidade hoteleira, tendo que arcar
com 0s mesmos gastos fixos que teria se tivesse uma ocupacado de oitenta,
noventa ou cem por cento dos leitos. E importante também ressaltar que esse
€ o resultado total, pois quando tratado de forma unitaria, a unidade hoteleira
possui resultado positivo de 20% da receita unitaria, situacdo definida
arbitrariamente para todos os hotéis. Conclui-se esse ponto dizendo que o
lucro deste hotel comeca a existir a partir de 75 (setenta e cinco) leitos
ocupados.

Na andlise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 3.750,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 75 (setenta e cinco) leitos e mantendo-se o preco de venda da
diaria em R$ 50,00 (cinquenta reais). Caso a taxa de ocupacdo se mantenha
em 50% (cinquenta por cento), entdo para se alcancar o ponto de equilibrio
seria necessario que o preco de venda atingisse o valor de R$ 60,00 (sessenta

reais).
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Apés o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulac¢des se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacdo, guardou-se também a propor¢cdo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também os gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-147- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitéario no Hotel 12

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.437,50 | 100,00% | R$ 55,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.718,75 | 50,00% R$ 27,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.718,75 | 50,00% R$ 27,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.875,00 | 54,55% R$ 15,00 | 27,27%
RESULTADO -R$ 156,25 -4,55% | RS 12,50 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-148- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 12

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.750,00 100,00% RS 60,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.875,00 50,00% RS 30,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.875,00 50,00% RS 30,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.875,00 50,00% RS 15,00 25,00%
RESULTADO RS = 0,00% RS 15,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-149- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao

Preco Unitario no Hotel 12

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.812,50 100,00% RS 45,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.406,25 50,00% RS 22,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.406,25 50,00% RS 22,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.875,00 66,67% RS 15,00 33,33%
RESULTADO -R$S 468,75 -16,67% | RS 7,50 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-150- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 12

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 2.500,00 | 100,00% | R$ 40,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.250,00 | 50,00% R$ 20,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.250,00 | 50,00% R$ 20,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.875,00 | 75,00% R$ 15,00 | 37,50%
RESULTADO -R$ 625,00 -25,00% | R$ 5,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado negativo para trés das quatro situactes
(aumento de dez por cento, diminuicdo de dez por cento e diminuicdo de vinte
por cento), o que € bastante razoavel pensar pois para uma situacao normal a
unidade hoteleira ja se apresentava com prejuizo. Através do aumento de 20%
(vinte por cento) ao preco de venda, atinge-se o ponto de equilibrio, sessenta
reais como preco de venda unitario. A empresa analisada trabalha no prejuizo,
tendendo desta forma a n&o ter capital para reinvestimento. E necessario
analisar um possivel aumento no preco de venda para este caso, de forma que
a empresa possa obter resultado positivo e entdo possuir o capital necessario
para reinvestimento e remunerac¢ao dos seus sOcios.

A empresa citada apresentou uma média de 50% (cinquenta por cento)
de ocupacao durante o ano. Foram feitas também algumas simulacdes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse
100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-151- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 12

OCUPACAO DE 100%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 6.250,00 100,00% RS 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 3.125,00 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 3.125,00 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.875,00 30,00% RS 15,00 30,00%
RESULTADO RS 1.250,00 20,00% | RS 10,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-152— Calculo do Resultado para uma Ocupacdo de 80% dos

leitos existentes no Hotel 12

OCUPAGCAO DE 80%
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 5.000,00 | 100,00% RS 50,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.500,00 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.500,00 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.875,00 37,50% RS 15,00 30,00%
RESULTADO RS 625,00 12,50% | RS 10,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se que agora o resultado da empresa €
positivo e representa 20% (vinte por cento) da receita bruta. Para este caso, 0s
gastos varidveis aumentaram na mesma proporcao da receita, porém os gastos
fixos se mantiveram em um mesmo patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 50% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e a empresa passou a obter resultado positivo (lucro),
permanecendo na empresa uma situacdo favoravel. A considerar como
exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacdo da empresa baixasse para
guarenta por cento, certamente a empresa continuaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciara o seu resultado, visto que a situacéo ja esta ruim.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretara em
um gasto fixo, a organizagéo continuaria a obter um resultado negativo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes e aumento de gastos:
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Quadro A-153- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 12

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.125,00 100,00% RS 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.562,50 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.562,50 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.781,25 57,00% RS 14,25 28,50%
RESULTADO -RS 218,75 -7,00% | RS 10,75 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-154- Célculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 12

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.125,00 | 100,00% | R$ 50,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.562,50 | 50,00% R$ 25,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.562,50 | 50,00% R$ 25,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.687,50 | 54,00% R$ 13,50 | 27,00%
RESULTADO -R$ 125,00 -4,00% | RS 11,50 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-155- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 12

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.125,00 100,00% RS 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.562,50 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.562,50 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.968,75 63,00% RS 15,75 31,50%
RESULTADO -R$ 406,25 -13,00% | RS 9,25 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-156- Calculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 12

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.125,00 100,00% RS 50,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.562,50 50,00% RS 25,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.562,50 50,00% RS 25,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 2.062,50 66,00% RS 16,50 33,00%
RESULTADO -RS 500,00 -16,00% | RS 8,50 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos exerce grande influéncia no resultado da empresa,

porém o prejuizo permanece havendo corte ou aumento nos gastos fixos.

HOTEL 13

O respondente do hotel 13 (treze) considerou seu preco de venda da
diaria como R$ 65,00 (sessenta e cinco reais), tendo em vista o quarto de
solteiro. A taxa de ocupacao média dita no questionario foi de 70% (setenta por
cento) e a quantidade de leitos existentes na organizacao hoteleira era de 80
(oitenta) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total diaria média
para o hotel de R$ 3.640,00, um custo variavel total médio de R$ 1.820,00 e
um custo fixo total de R$ 1.560,00. O resultado apresentado com esses dados,
mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de equilibrio estdo

expostos abaixo:

Quadro A-157- Célculo do Resultado Total para o Hotel 13

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.640,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.820,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.820,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.560,00 42,86%
RESULTADO R$ 260,00 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-158- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 13

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.120,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.560,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.560,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.560,00 50,00%
RESULTADO R$ 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-159- Célculo do Resultado Unitéario para o Hotel 13

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 65,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 32,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 32,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 19,50 30,00%
RESULTADO R$ 13,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo numero 13 (treze) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
os parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 260,00, representa 7,14% do
total da receita apurada no periodo analisado.

Na andlise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 3.120,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, s&o necessarios
a utilizacdo de 48 (quarenta e oito) leitos e mantendo-se o preco de venda da
diaria em R$ 65,00 (sessenta e cinco reais). Se considerada a quantidade
média de leitos ocupados que é 56 (cinquenta e seis), entdo bastaria que a
receita por unidade vendida fosse de R$ 55,71 (cinquenta e cinco reais e
setenta e um centavos).

ApoOs o calculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacdo, guardou-se também a proporcdo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:
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Quadro A-160- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco

Unitario no Hotel 13

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.004,00 100,00% RS 71,50 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.002,00 50,00% RS 35,75 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.002,00 50,00% RS 35,75 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.560,00 38,96% RS 19,50 27,27%
RESULTADO R$ 442,00 11,04% | RS 16,25 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-161- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 13

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.368,00 100,00% RS 78,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.184,00 50,00% RS 39,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.184,00 50,00% RS 39,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.560,00 35,71% RS 19,50 25,00%
RESULTADO RS 624,00 14,29% | RS 19,50 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-162- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao

Preco Unitario no Hotel 13

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.276,00 100,00% RS 58,50 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.638,00 50,00% RS 29,25 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.638,00 50,00% RS 29,25 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.560,00 47,62% RS 19,50 33,33%
RESULTADO RS 78,00 2,38% RS 9,75 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-163- Célculo do Resultado para uma diminuicdo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 13

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 2.912,00 | 100,00% | R$ 52,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.456,00 | 50,00% R$ 26,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.456,00 | 50,00% R$ 26,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.560,00 | 53,57% R$ 19,50 | 37,50%
RESULTADO -R$ 104,00 -3,57% | RS 6,50 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicao de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita
de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado
negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo
desta forma a ter capital para reinvestimento, porém € importante que o seu
preco de venda seja mantido, de forma a ndo incorrer em prejuizo.

A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢des, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-164- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 13

OCUPAGAO DE 100%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 5.200,00 | 100,00% RS 65,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.600,00 50,00% RS 32,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.600,00 50,00% RS 32,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.560,00 30,00% RS 19,50 30,00%
RESULTADO RS 1.040,00 20,00% | RS 13,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-165- Célculo do Resultado para uma Ocupacao de 80% dos

leitos existentes no Hotel 13

OCUPACAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.160,00 100,00% RS 65,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.080,00 50,00% RS 32,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.080,00 50,00% RS 32,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.560,00 37,50% RS 19,50 30,00%
RESULTADO RS 520,00 12,50% | RS 13,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)

no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
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proporcdo da receita, porém 0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacéo
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacao
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a
empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciara o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préoximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso
ocorrer, um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulacdes de cortes de gastos:

Quadro A-166- Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 13

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.640,00 100,00% RS 65,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.820,00 50,00% RS 32,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.820,00 50,00% RS 32,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.482,00 40,71% RS 18,53 28,50%
RESULTADO RS 338,00 9,29% RS 13,98 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-167- Calculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 13

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.640,00 100,00% RS 65,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.820,00 50,00% RS 32,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.820,00 50,00% RS 32,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.404,00 38,57% RS 17,55 27,00%
RESULTADO RS 416,00 11,43% | RS 14,95 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-168- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 13

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.640,00 100,00% RS 65,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.820,00 50,00% RS 32,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.820,00 50,00% RS 32,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.638,00 45,00% RS 20,48 31,50%
RESULTADO RS 182,00 5,00% RS 12,03 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-169- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 13

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.640,00 | 100,00% | R$ 65,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.820,00 | 50,00% R$ 32,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.820,00 | 50,00% R$ 32,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.716,00 | 47,14% R$ 21,45 | 33,00%
RESULTADO RS 104,00 2,86% | R$ 11,05 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o0 aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 14

O respondente do hotel 14 (quatorze) considerou seu prec¢o de venda da
diaria como R$ 90,00 (noventa reais), tendo em vista o quarto de solteiro. A
taxa de ocupacdo média dita no questionario foi de 80% (oitenta por cento) e a
guantidade de leitos existentes na organizacdo hoteleira era de 60 (sessenta)
leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total diaria média para o
hotel de R$ 4.320,00, um custo variavel total médio de R$ 2.160,00 e um custo
fixo total de R$ 1.620,00. O resultado apresentado com esses dados, mais 0

resultado unitario encontrado e também o ponto de equilibrio estdo expostos

abaixo:
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Quadro A-170- Calculo do Resultado Total para o Hotel 14

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %

RECEITA DE VENDAS R$ 4.320,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.160,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.160,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.620,00 37,50%
RESULTADO R$ 540,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-171- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 14

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 3.240,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 1.620,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.620,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.620,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-172- Célculo do Resultado Unitario para o Hotel 14

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 90,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 45,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 45,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 27,00 30,00%
RESULTADO R$ 18,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo numero 14 (quatorze)
apresenta resultado positivo diante das informacfes propostas pelo gestor e
considerando os parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e
fixos. Sendo assim o seu resultado positivo (lucro) de R$ 540,00, representa
12,50% do total da receita apurada no periodo analisado.

Na andlise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 3.240,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 36 (trinta e seis) leitos e mantendo-se o preco de venda da
diaria em R$ 90,00 (noventa reais). Se considerada a quantidade média de
leitos ocupados que é 48 (quarenta e oito), entdo bastaria que a receita por
unidade vendida fosse de R$ 67,50 (sessenta e sete reais e cinquenta

centavos).
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Apés o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulac¢des se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacdo, guardou-se também a propor¢céo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também os gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-173- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 14

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.752,00 | 100,00% | R$ 99,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.376,00 | 50,00% R$ 49,50 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.376,00 | 50,00% R$ 49,50 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.620,00 | 34,09% R$ 27,00 | 27,27%
RESULTADO RS 756,00 15,91% | R$ 22,50 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-174- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 14

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 5.184,00 100,00% RS 108,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 2.592,00 50,00% RS 54,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 2.592,00 50,00% RS 54,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.620,00 31,25% RS 27,00 25,00%
RESULTADO RS 972,00 18,75% | RS 27,00 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-175- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 14

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.888,00 100,00% RS 81,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.944,00 50,00% RS 40,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.944,00 50,00% RS 40,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.620,00 41,67% RS 27,00 33,33%
RESULTADO RS 324,00 8,33% RS 13,50 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-176—- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao
Preco Unitario no Hotel 14

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS RS 3.456,00 100,00% RS 72,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.728,00 50,00% RS 36,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 1.728,00 50,00% RS 36,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 1.620,00 46,88% RS 27,00 37,50%
RESULTADO R$ 108,00 3,12% RS 9,00 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel

estudado apresenta resultado positivo até mesmo quando a receita de venda &

reduzida em 20% (vinte por cento). A empresa analisada trabalha bem acima
do ponto de equilibrio, tendendo desta forma a ter capital para reinvestimento.

A empresa citada apresentou uma média de 80% (oitenta por cento) de

ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simulacfes, caso a

empresa baixasse a sua ocupacao para 70% (setenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta4 abaixo

representado:

Quadro A-177- Célculo do Resultado para uma Ocupacéao de 100% dos

leitos existentes no Hotel 10

OCUPACAO DE 100%

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS RS 5.400,00 100,00% RS 90,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.700,00 50,00% RS 45,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.700,00 50,00% RS 45,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.620,00 30,00% RS 27,00 30,00%
RESULTADO RS 1.080,00 20,00% | RS 18,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-178- Célculo do Resultado para uma Ocupacao de 70% dos
leitos existentes no Hotel 14

OCUPAGAO DE 70%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 3.780,00 | 100,00% R$ 90,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 1.890,00 50,00% RS 45,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 1.890,00 50,00% RS 45,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.620,00 42,86% RS 27,00 30,00%
RESULTADO RS 270,00 7,14% | RS 18,00 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 7,5% (sete e meio
por cento) no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram
na mesma proporcao da receita, porém os gastos fixos se mantiveram em um
mesmo patamar obedecendo a sua natureza.

O resultado desta parte da simulacdo € importante pois evidencia que
mesmo em periodos onde a taxa de ocupacdo da empresa € menor, ainda
assim o resultado € positivo. Ficou evidente que, diminuindo-se a taxa de
ocupacdo de 80% para 70%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo
variam conforme o nivel de atividade) e o lucro diminuiu, mas ainda assim a
situacao parece confortavel.

Uma outra situacao interessante a ser comentada é que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
pouco influenciara o seu resultado, visto que a situacéo é bastante estavel.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretara em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulagdes de cortes e aumento de gastos:

Quadro A-179- Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos

Fixos no Hotel 14

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.320,00 100,00% RS 90,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.160,00 50,00% RS 45,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.160,00 50,00% RS 45,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.539,00 35,63% RS 25,65 28,50%
RESULTADO R$ 621,00 14,38% | RS 19,35 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-180- Célculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos
Fixos no Hotel 14

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 4.320,00 100,00% RS 90,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.160,00 50,00% RS 45,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.160,00 50,00% RS 45,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.458,00 33,75% RS 24,30 27,00%
RESULTADO RS 702,00 16,25% | RS 20,70 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-181- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 14

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.320,00 | 100,00% | R$ 90,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.160,00 | 50,00% R$ 45,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.160,00 | 50,00% R$ 45,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.701,00 | 39,38% R$ 28,35 | 31,50%
RESULTADO RS 459,00 10,63% | R$ 16,65 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-182- Calculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 14

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 4.320,00 100,00% RS 90,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 2.160,00 50,00% RS 45,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 2.160,00 50,00% RS 45,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 1.782,00 41,25% RS 29,70 33,00%
RESULTADO R$ 378,00 8,75% RS 15,30 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o0 aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos n&o exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 15

O respondente do hotel 15 (quinze) considerou seu pre¢o de venda da
diaria como R$ 168,00 (cento e sessenta e oito reais), tendo em vista o quarto

de solteiro. A taxa de ocupacdo média dita no questionario foi de 70% (setenta
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por cento) e a quantidade de leitos existentes na organizacao hoteleira era de
120 (cento e vinte) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma receita total
diaria média para o hotel de R$ 14.112,00, um custo variavel total médio de R$
7.056,00 e um custo fixo total de R$ 6.048,00. O resultado apresentado com
esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também o ponto de

equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-183- Célculo do Resultado Total para o Hotel 15

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 14.112,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 7.056,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 7.056,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.048,00 42,86%
RESULTADO R$ 1.008,00 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-184- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 15

DEMONSTRAGCAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 12.096,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 6.048,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 6.048,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.048,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-185- Célculo do Resultado Unitério para o Hotel 15

DEMONSTRACAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 168,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 84,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 84,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 50,40 30,00%
RESULTADO R$ 33,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nimero 15 (quinze) apresenta
resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e considerando
0s parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e fixos. Sendo
assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 1.008,00, representa 7,14%

do total da receita apurada no periodo analisado.
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Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 12.096,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, sdo necessarios
a utilizacdo de 72 (setenta e dois) leitos e mantendo-se 0 preco de venda da
diaria em R$ 168,00 (cento e sessenta e oito reais). Se considerada a
quantidade média de leitos ocupados que é 84 (oitenta e quatro), entdo
bastaria que a receita por unidade vendida fosse de R$ 144,00 (cento e
quarenta e quatro reais).

Apés o célculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulacdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esta relacdo, guardou-se também a proporcédo de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também os gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:

Quadro A-186- Célculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 15

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 15.523,20 100,00% RS 184,80 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.761,60 50,00% RS 92,40 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.761,60 50,00% RS 92,40 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.048,00 38,96% RS 50,40 27,27%
RESULTADO RS 1.713,60 11,04% | RS 42,00 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-187- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco
Unitario no Hotel 15

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 16.934,40 100,00% RS 201,60 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 8.467,20 50,00% RS 100,80 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 8.467,20 50,00% RS 100,80 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.048,00 35,71% RS 50,40 25,00%
RESULTADO RS 2.419,20 14,29% | RS 50,40 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-188- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 10% ao

Preco Unitario no Hotel 15

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 12.700,80 | 100,00% | R$ 151,20 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 6.350,40 | 50,00% R$ 75,60 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 6.350,40 | 50,00% R$ 75,60 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.048,00 | 47,62% R$ 50,40 | 33,33%
RESULTADO RS 302,40 2,38% | R$ 25,20 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-189- Calculo do Resultado para uma diminui¢céo de 20% ao
Preco Unitario no Hotel 15

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 11.289,60 | 100,00% | R$ 134,40 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 5.644,80 | 50,00% R$ 67,20 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 5.644,80 | 50,00% R$ 67,20 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.048,00 | 53,57% R$ 50,40 | 37,50%
RESULTADO -R$ 403,20 -3,57% | R$ 16,80 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Ao analisar as situacbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicdo de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita
de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado
negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo
desta forma a ter capital para reinvestimento, porém é importante que o seu
preco de venda seja mantido, de forma a ndo incorrer em prejuizo.

A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacao durante o ano. Foram feitas também algumas simulacbes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse
100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:
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Quadro A-190- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 15

OCUPAGAO DE 100%

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS RS 20.160,00 100,00% RS 168,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 10.080,00 50,00% RS 84,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 10.080,00 50,00% RS 84,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.048,00 30,00% RS 50,40 30,00%
RESULTADO RS 4.032,00 20,00% | RS 33,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-191- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 80% dos

leitos existentes no Hotel 15

OCUPAGAO DE 80%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  16.128,00 | 100,00% RS 168,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 8.064,00 50,00% RS 84,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 8.064,00 50,00% RS 84,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.048,00 37,50% RS 50,40 30,00%
RESULTADO RS 2.016,00 12,50% | RS 33,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)
no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
proporcdo da receita, porém 0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacao de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacao
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacéo
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a
empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situagao interessante a ser comentada é que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciard o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso

ocorrer, um prejuizo.
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Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulacdes de cortes de gastos:

Quadro A-192- Célculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 15

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 14.112,00 | 100,00% [ R$ 168,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.056,00 | 50,00% R$ 84,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.056,00 | 50,00% R$ 84,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 5.745,60 | 40,71% R$ 47,88 | 28,50%
RESULTADO RS 1.310,40 9,29% | R$ 36,12 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-193- Calculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 15

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 14.112,00 | 100,00% [ RS 168,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.056,00 | 50,00% R$ 84,00 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.056,00 | 50,00% R$ 84,00 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 5.443,20 | 38,57% R$ 4536 | 27,00%
RESULTADO RS 1.612,80 11,43% | R$ 38,64 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-194- Calculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 15

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 14.112,00 100,00% RS 168,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.056,00 50,00% RS 84,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 7.056,00 50,00% RS 84,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 6.350,40 45,00% RS 52,92 31,50%
RESULTADO RS 705,60 5,00% RS 31,08 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012




Quadro A-195- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 15
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AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 14.112,00 100,00% RS 168,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 7.056,00 50,00% RS 84,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 7.056,00 50,00% RS 84,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 6.652,80 47,14% RS 55,44 33,00%
RESULTADO RS 403,20 2,86% RS 28,56 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o aumento ou
diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.

HOTEL 16

O respondente do hotel 16 (dezesseis) considerou seu preco de venda
da diaria como R$ 178,00 (cento e setenta e oito reais), tendo em vista o quarto
de solteiro. A taxa de ocupacdo média dita no questionario foi de 70% (setenta
por cento) e a quantidade de leitos existentes na organizacdo hoteleira era de
165 (cento e sessenta e cinco) leitos. Diante destes dados, calcula-se uma
receita total diaria média para o hotel de R$ 20.559,00, um custo variavel total
médio de R$ 10.279,50 e um custo fixo total de R$ 8.811,00. O resultado
apresentado com esses dados, mais o resultado unitario encontrado e também

0 ponto de equilibrio estdo expostos abaixo:

Quadro A-196— Calculo do Resultado Total para o Hotel 16

DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL %
RECEITA DE VENDAS R$ 20.559,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 10.279,50 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 10.279,50 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.811,00 42,86%
RESULTADO R$ 1.468,50 7,14%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-197- Célculo do Ponto de Equilibrio para o Hotel 16

DEMONSTRACAO MARGINAL P. EQUILIBRIO %
RECEITA DE VENDAS R$ 17.622,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 8.811,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 8.811,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.811,00 50,00%
RESULTADO R$ - 0,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-198- Célculo do Resultado Unitéario para o Hotel 16

DEMONSTRAGCAO MARGINAL UNITARIA %

RECEITA DE VENDAS R$ 178,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 89,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 89,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 53,40 30,00%
RESULTADO R$ 35,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

A empresa hoteleira identificada aqui pelo nidmero 16 (dezesseis)
apresenta resultado positivo diante das informacdes propostas pelo gestor e
considerando os parametros utilizados para o calculo dos gastos variaveis e
fixos. Sendo assim o seu resultado positivo (lucro) diario de R$ 1.468,50,
representa 7,14% do total da receita apurada no periodo analisado.

Na analise do ponto de equilibrio tem-se que a partir da receita total de
R$ 17.622,00 a empresa passa a ndo mais obter resultado negativo, igualando-
Se as receitas com 0s custos. A esse patamar de receita total, s8o necessarios
a utilizacao de 99 (noventa e nove) leitos e mantendo-se o preco de venda da
diaria em R$ 178,00 (cento e setenta e oito reais). Se considerada a
quantidade média de leitos ocupados que é 116 (cento e dezesseis), entdo
bastaria que a receita por unidade vendida fosse de R$ 152,57 (cento e
cinquenta e dois reais e cinquenta e sete centavos).

Apos o calculo do ponto de equilibrio, foram feitas algumas simulagdes a
partir dos dados iniciais apresentados pelo gestor. As primeiras simulacdes se
referem a aumento ou diminuicdo na receita de vendas, tanto unitaria, quanto
total. Para esté relacéo, guardou-se também a propor¢do de que quanto maior
a receita, maior também os gastos variaveis, da mesma forma, quanto menor a
receita, menores também o0s gastos variaveis. Abaixo estdo explicitas essas

relacdes:
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Quadro A-199- Calculo do Resultado para um aumento de 10% ao Preco
Unitario no Hotel 16

AUMENTO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 2261490 | 100,00% | R$ 195,80 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 11.307,45 | 50,00% R$ 97,90 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  11.307,45 | 50,00% R$ 97,90 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.811,00 | 38,96% R$ 53,40 | 27,27%
RESULTADO R$ 2.496,45 11,04% | RS 44,50 22,73%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-200- Célculo do Resultado para um aumento de 20% ao Preco

Unitario no Hotel 16

AUMENTO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 24.670,80 100,00% RS 213,60 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 12.335,40 50,00% RS 106,80 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 12.335,40 50,00% RS 106,80 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.811,00 35,71% RS 53,40 25,00%
RESULTADO RS 3.524,40 14,29% | RS 53,40 25,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-201- Calculo do Resultado para uma diminuicdo de 10% ao
Preco Unitario no Hotel 16

DIMINUICAO DE 10% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 18.503,10 100,00% RS 160,20 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 9.251,55 50,00% RS 80,10 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 9.251,55 50,00% RS 80,10 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.811,00 47,62% RS 53,40 33,33%
RESULTADO R$ 440,55 2,38% RS 26,70 16,67%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-202- Célculo do Resultado para uma diminuicdo de 20% ao

Preco Unitario no Hotel 16

DIMINUICAO DE 20% DO PRECO UNITARIO
DEMONSTRAGCAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  16.447,20 | 100,00% | RS 142,40 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 8.223,60 | 50,00% R$ 71,20 | 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 8.223,60 | 50,00% R$ 71,20 | 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 8.811,00 | 53,57% R$ 53,40 | 37,50%
RESULTADO -R$ 587,40 -3,57% | RS 17,80 12,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Ao analisar as situagbes acima descritas, percebe-se que o hotel
estudado apresenta resultado positivo para os aumentos de preco de venda
descritos — 10% (dez por cento) e 20% (vinte por cento) - e também para uma
diminuicao de 10% (dez por cento) no preco de venda, porém, quando a receita
de venda é diminuida em 20% (vinte por cento), percebe-se entdo um resultado
negativo. A empresa analisada trabalha acima do ponto de equilibrio, tendendo
desta forma a ter capital para reinvestimento, porém € importante que o seu
preco de venda seja mantido, de forma a ndo incorrer em prejuizo.

A empresa citada apresentou uma média de 70% (setenta por cento) de
ocupacdo durante o ano. Foram feitas também algumas simula¢fes, caso a
empresa aumentasse a sua ocupacao para 80% (oitenta por cento) ou tivesse

100% (cem por cento) dos seus leitos ocupados, O resultado esta abaixo

representado:

Quadro A-203- Calculo do Resultado para uma Ocupacédo de 100% dos

leitos existentes no Hotel 16

OCUPAGAO DE 100%
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$  29.370,00 | 100,00% RS 178,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS  14.685,00 50,00% RS 89,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$  14.685,00 50,00% RS 89,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.811,00 30,00% RS 53,40 30,00%
RESULTADO RS 5.874,00 20,00% | RS 35,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-204- Célculo do Resultado para uma Ocupacao de 80% dos

leitos existentes no Hotel 16

OCUPACAO DE 80%
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 23.496,00 100,00% RS 178,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 11.748,00 50,00% RS 89,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 11.748,00 50,00% RS 89,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.811,00 37,50% RS 53,40 30,00%
RESULTADO RS 2.937,00 12,50% | RS 35,60 20,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quando do calculo para uma taxa de ocupacao de 100%, ou seja, todos
os leitos do hotel ocupados, percebeu-se um aumento de 13% (treze por cento)

no resultado total. Para este caso, 0s gastos variaveis aumentaram na mesma
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proporcdo da receita, porém 0s gastos fixos se mantiveram em um mesmo
patamar obedecendo a sua natureza.

Ficou evidente que, aumentando-se a taxa de ocupacdo de 70% para
80%, os gastos fixos se mantiveram estaveis (ndo variam conforme o nivel de
atividade) e o lucro aumentou, permanecendo na empresa uma situacéo
favoravel. A considerar como exemplo uma situacdo onde a taxa de ocupacao
da empresa baixasse para cinquenta ou sessenta por cento, certamente a
empresa passaria a incorrer em prejuizo.

Uma outra situacao interessante a ser comentada € que se a empresa
hoteleira desejar oferecer algum desconto em datas com baixa ocupacao, isso
influenciara o seu resultado, visto que a situacdo esta bem préoximo da
estabilidade e caso houvesse tal fato obter-se-ia, grande possibilidade de isso
ocorrer, um prejuizo.

Por fim, foram feitas algumas propostas de cortes e aumentos aos
gastos fixos. Caso a empresa deseje investir em algo mais e que acarretard em
um gasto fixo, a organizacdo ainda assim obtera resultado positivo. Abaixo

estdo descritas algumas simulacdes de cortes de gastos:

Quadro A-205- Calculo do Resultado diante do Corte de 5% aos Gastos
Fixos no Hotel 16

CORTE DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS R$ 20.559,00 100,00% RS 178,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 8.370,45 40,71% RS 50,73 28,50%
RESULTADO RS 1.909,05 9,29% RS 38,27 21,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-206- Calculo do Resultado diante do Corte de 10% aos Gastos

Fixos no Hotel 16

CORTE DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 20.559,00 100,00% RS 178,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS 10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS 10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS R$ 7.929,90 38,57% RS 48,06 27,00%
RESULTADO RS 2.349,60 11,43% | RS 40,94 23,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012
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Quadro A-207- Célculo do Resultado diante do Aumento de 5% aos

Gastos Fixos no Hotel 16

AUMENTO DE 5% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRACAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS 20.559,00 100,00% RS 178,00 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS R$ 10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.251,55 45,00% RS 56,07 31,50%
RESULTADO RS 1.027,95 5,00% RS 32,93 18,50%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Quadro A-208- Célculo do Resultado diante do Aumento de 10% aos

Gastos Fixos no Hotel 16

AUMENTO DE 10% NOS GASTOS FIXOS
DEMONSTRAGAO MARGINAL TOTAL % UNITARIA %
RECEITA DE VENDAS RS  20.559,00 100,00% RS 178,00 | 100,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS RS  10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
MARGEM DE CONTRIBUICAO RS  10.279,50 50,00% RS 89,00 50,00%
(-) CUSTOS E DESPESAS FIXAS RS 9.692,10 47,14% RS 58,74 33,00%
RESULTADO RS 587,40 2,86% | RS 30,26 17,00%

Fonte: elaborado pelo autor, 2012

Como pode ser percebido através dos quadros, o0 aumento ou

diminuicdo dos gastos fixos ndo exerce grande influéncia no resultado da

empresa, 0 mesmo permanece positivo.



