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valores destinados a for¢a de vendas de uma empresa atacadista em um ambiente simulado. Para atingi-lo foi
realizado um estudo de caso com uma empresa simulada em uma disciplina de laboratério de gestao,
ministrada em um curso de graduagdo em administracdo em uma Institui¢do Piblica de Ensino Superior. Foi

feita uma revisdo tedrica de forga de vendas, retorno sobre investimento e jogos de empresas. Este estudo
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caracteriza-se como exploratério. Foram realizadas andlises dos dados dos relatérios da empresa. Concluiu-se
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que, em certo nivel, o aumento dos investimentos no departamento comercial ndo surte retornos
proporcionais a empresa.
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This paper aims to analyze the variations in the rates of return on investment in relation to the values
destined to the sales force of a wholesale company in a simulated environment. To achieve this, a case study
was carried out with a simulated company in a management laboratory discipline, taught in a management
course at a Public Higher Education Institution. A theoretical review of the sales force, return on investment
and corporate games was carried out. This study is characterized as exploratory. Analyzes of the data in the
company's reports were carried out. It was concluded that, at a certain level, the increase in investments in
the commercial department does not yield proportional returns to the company.
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1.Introducao

Segundo Sauaia (2013), o jogo de empresas é definido como um
ambiente laboratorial, que representa um mercado no qual
empresas podem atuar, produzindo e comercializando um produto.
Atrelados a definigdo apresentada, podem-se atribuir dois
componentes importantes presentes nos jogos de empresas: (1) o
simulador, que consiste no artefato, manual ou eletronico, contendo
as regras da interagdo, ou institui¢do, como definido na secdo
anterior; e (2) o jogo em si, que envolve a tomada de decisdo sob
incerteza, que ocorre quando da interacdo de participantes ou de
participante com a instituigao.

Ao longo das rodadas do jogo de empresas, os gestores sdo
desafiados a lidar com diversos fatores que impactam nos
resultados das organizagoes. Dentre os fatores internos, que podem
ser manipulados pelas equipes, estdo: pregos dos produtos, prazos
para clientes, requerimento de empréstimos, quantidade de
compra, investimentos em funciondrios etc. Entre os fatores
externos, que nao podem ser controlados pelos gestores, estao:
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demanda por produtos, inflagdo, quantidade e precos praticados pelos
concorrentes etc.

Entretanto, dentre a decisdes internas, existem aquelas que sao
especificas para cada tipo de empresa (inddstria ou atacado).
Tratando especificamente dos atacados, as equipes tém a
possibilidade de investir em or¢amentos promocionais e comerciais.
Segundo Oliveira e Silva (2019), o orcamento promocional diz
respeito aos esforcos de promogdo do produto que sdo, em geral, as
propagandas. J4 o or¢amento comercial é todo esfor¢o destinado ao
suporte do gerente de vendas, como exemplo, o carro e o computador
dele, produtos para mostrudrio e artigos de merchandising ou tudo
aquilo que esta relacionado ao ponto de venda e distribuicdo do
produto.

Além dos orcamentos descritos acima, os atacados tém a opgéo de
distribuir comissGes a seus vendedores (porcentagem do
faturamento), que também recebem um salario fixo a parte.

Todas essas varidveis controlaveis citadas, que envolvem
investimentos na forca de vendas, podem exercer influéncia no
desempenho organizacional, pois estdo diretamente ligadas a
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capacidade de comercializacdo de produtos, que é a atividade fim do
atacado.

Apesar de representarem um fator decisivo para adquirir cada
vez mais clientes e aumentar constantemente as receitas do
negécio, os investimentos na forca de vendas compdem altas
despesas, que se forem mal administradas, podem afetar
negativamente os lucros e os retornos da empresa. Isso se deve ao
fato de que ao longo das rodadas, foi observado que o aumento
desse tipo de aplicagdo nao garante retornos proporcionais.

Portanto, caso os gestores ndo possuam parametros para a
definigio dos valores a serem destinados aos orgamentos
promocionais e comerciais, comissoes e saldrios, a empresa pode
enfrentar problemas com baixos lucros liquidos e retornos
insatisfatérios, o que afeta negativamente o desempenho da
organizagdo no ambiente simulado. Como desempenho
organizacional, consideraremos como métrica o indicador ROI.

Nesse contexto, o problema de pesquisa do presente artigo é:
qual a relagdo entre o nivel de investimentos em forga de vendas e o
retorno sobre os investimentos de uma empresa em um ambiente
simulado?

Esta pesquisa se justifica pela necessidade de haver informagoes
mais profundas que embasem a tomada de decisdo da quantia
destinada as variaveis envolvidas na forga de vendas.

Este relatdrio cientifico tem como objetivo principal analisar as
variagoes das taxas de retorno sobre investimento em relagdo aos
valores destinados a forca de vendas de uma empresa atacadista
em um ambiente simulado.

2. Revisdo Tedrica
2.1. Forga de Vendas

“A forca de vendas é a ponte de ligacdo entre a empresa e o
mercado comprador” (Martins, 2006, p.49). Muitas pessoas
personificam a prépria empresa na imagem do profissional de
vendas, uma vez que ele se constitui como um elo entre empresa e
cliente. Em concordancia, Ferreira (2007) acredita que o time
comercial faz a conex@o entre a organizagao e os clientes, e por isso
o desempenho desses profissionais se constitui como um fator
critico de sucesso para as organizacbes, até mais do que a
tecnologia.

Segundo Alves (1991), a forca de vendas nas empresas nio tem
s6 a missdo de encontrar novos clientes, mas também a de criar
lagos duradouros com os clientes j4 existentes.

2.1.1.A importancia da motivacdo para equipe de
vendas

Marins (2007) explica que motivar é ter motivos para trabalhar,
para se dedicar, para se comprometer, para querer vencer e
aprender. Para o trabalho, a insatisfacdo e a desmotivagdo sao
desastrosas tanto para as organizagdes quanto para o trabalhador.
As organizagoes se constroem ou se destroem pelo desempenho das
pessoas que nelas trabalham. O ser humano, no contexto
organizacional, é o diferenciador que impulsiona e, as vezes, até
desestabiliza o desenvolvimento da organizagio.

A motivagdo é algo fundamental para que exista um bom
ambiente organizacional, aumento de produtividade, inovacgdo e
qualidade. O colaborador deve ser motivado, uma vez que é ele que
torna possivel o desenvolvimento empresarial. Sem o colaborador
nao h4 avancos, crescimento e nem melhor desempenho, afinal, é o
colaborador, através de sua criatividade, poder de realizagdo e
ideias que torna a organizacdo funcional (Tagliocolo & Aratjo,
2011).

2.1.2. Investimento em remuneragao

Marins (2007) explica que motivar é ter motivos para trabalhar,
para se dedicar, para se comprometer, para querer vencer e
aprender. Para o trabalho, a insatisfacdo e a desmotivagdo séo
desastrosas tanto para as organizacbes quanto para o trabalhador.
As organizagoes se constroem ou se destroem pelo desempenho das
pessoas que nelas trabalham. O ser humano, no contexto
organizacional, é o diferenciador que impulsiona e, as vezes, até
desestabiliza o desenvolvimento da organizagao.

Chiavenato (2010) afirma que a remuneracio fixa deixou de ser
um fator motivador no que tange a investimento em for¢a de vendas.
Além de tratar da perspectiva da motivagio salarial, ele apresenta a
remunerac¢io com foco em remuneracgao variavel e por competéncias.
Ele acredita que é essa remuneracéo estratégica que estd por tras do
aumento da produtividade, e que o dinheiro tem forte influéncia no
comportamento humano, mas que o salario tem sido um fator pouco
motivacional devido a sua incorreta aplicacdo pela maior parte das
organizagoes.

Ha varios fatores que influenciam a motivagdo por parte dos
vendedores. Para Lindon ef. al (2011), um dos fatores que ira
fornecer altos niveis de motivacdo é a criagdo de uma boa politica de
remuneracio, que possua bons incentivos financeiros de acordo com a
performance do vendedor, premiando-o pelos resultados bons que
obtiveram.

Lopes et al (2011) destaca a importancia de alinhar a motivacio
ao bom desempenho dos vendedores. Os vendedores ancoram a sua
motivacdo mais na remuneracio e nas premiacoes por seus esforcos
do que em outros fatores. Nesse sentido, um estudo realizado por
Kotler e Keller (2006), que avaliava o quanto cada tipo de
recompensa influenciava na motivagdo da equipe, evidencia que a
remuneragdo era a recompensa mais valorizada, e logo depois a
promogao, crescimento pessoal, e autorrealizagdo.

2.2. Retorno sobre o investimento

Segundo Pitta (2000), os individuos ao disporem de dinheiro e
realizarem investimentos esperam receber mais dinheiro em troca
disso no futuro. O individuo que investe tem no conceito de retorno
uma forma de expressar a performance financeira de um
investimento.

Conceituando retorno, Gitman (2010) explicou em sua obra que
ele é o ganho ou prejuizo total que se obtém ao investir ao longo de
um determinado periodo.

Para Barbieri (2007), em um projeto de investimento ha
desembolsos no ato inicial, e posteriormente serdo recolhidos os
recebimentos desse desembolso nos periodos futuros. Ele ainda
constata que para haver retorno sobre os investimentos realizados, é
necessario que o valor total de entradas de caixa supere o de saidas.
No mesmo sentido, considera-se que existe viabilidade econémica e
financeira quando os rendimentos financeiros superam os gastos do
investimento. (Soares et. al, 2015).

Ainda para Soares ef. al (2015), o sacrificio atual realizado
(custo) deve receber em troca uma satisfacdo futura (beneficios e
ganhos esperados). Em contrapartida, ha uma dificuldade em medir
o quanto de retorno se tem em relagdo ao sacrificio feito, uma vez que
“existe uma margem de incerteza quanto ao efetivo retorno do
investimento, que se traduz na impossibilidade de definir a partida o
montante exato dos beneficios que irdo ser gerados”.

2.3. Jogos de empresas

Define-se Jogo de Empresas como a simula¢do de um ambiente
empresarial, onde os participantes atuam como executivos de uma
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empresa, avaliando e analisando cendrios hipotéticos de negécios e
as possiveis consequéncias decorrentes das decisdes adotadas. A
tomada de decisdo neste tipo de exercicio tem influéncia tanto nos
aspectos internos de uma empresa (balanco e resultados) como nos
aspectos externos tais como participacdo de mercado ou resultados
da concorréncia (Marques, 2001: 22).

De acordo com Pretto, Fillardi e Pretto (2010), a simulagfo da
gestdo empresarial, também chamada de Jogo de Negécios ou
Business Game, é uma tentativa de apresentagio dos cendrios com
0s quais as empresas convivem, é uma simulacdo do ambiente
empresarial, tanto em seus aspectos internos como externos, o que
permite a avaliagdo e a andlise das possiveis consequéncias
decorrentes de decisdes adotadas. Lacruz e Américo (2018) afirmam
que nos jogos de empresas, os ambientes sdo simulados e varios
grupos gerenciam empresas virtuais diferentes, competindo no
mesmo setor e permitindo que os participantes aprendam com sua
prépria experiéncia. No mesmo sentido, Da Silva, Oliveira e Motta
(2013), apontam que os jogos de empresas sdo reconhecidos como
um método dinamico de ensino onde os participantes ao analisar
cendrios se envolvem em um processo de tomada de decisdo e
recebem o feedback da simulacao.

A partir dos resultados e dos estudos dos jogos de empresas, é
notavel a contribui¢do que essa ferramenta tem para o aprendizado
gerencial pratico e para o aperfeicoamento do processo de tomada
de decisdo. No entanto, Sauaia (2006, apud Da Silva; Oliveira;
Motta, 2013) afirma que o ensino, por meio de jogos de empresas,
nédo auxilia a obtencdo de conhecimento tedrico e aplicado. E nesse
sentido que Arbex (2005 apud Da Silva; Oliveira e Motta, 2013)
alerta para o fato de que os jogos de empresas nido devem ser
utilizados como substitutos a outras técnicas e metodologias
educacionais. Da mesma forma, segundo Pretto, Fillardi e Pretto
(2010), ndo é possivel afirmar de forma categérica e generalista que
os jogos de negbcios colaboram com o método tradicional no
processo de ensino/aprendizagem, porque existem varias limitagoes.

Com os jogos é possivel visualizar o resultado das decisdes e
modifica-las em diferentes periodos simulados. Esta diferenga
ilustra as principais vantagens de utiliza¢io dos jogos de empresas
no processo de ensino e aprendizagem em gestdo: a capacidade de
observar as consequéncias de suas decisoes e a possibilidade de se
aprender com os erros (Da Silva, Oliveira & Motta, 2013). Neste
sentido, os jogos de empresas oferecem maior realismo, permitindo
que os jogadores percebam o relacionamento de sua empresa com o
ambiente. Em outras palavras, os jogos incluem a variavel tempo
como um aspecto principal, permitindo que, através da simulacéo,
possa se cumprir, num curto espaco de tempo, varios anos de
experiéncia (Pretto, Fillardi & Pretto, 2010).

Segundo Lacruz e Américo (2018), os participantes dos jogos
de empresas experimentam o ciclo de aprendizagem experiencial,
no qual ocorrem a observacdo e reflexdo das experiéncias e em
seguida h4d a tomada da agéo.

3.Método de Pesquisa

Foi realizada uma pesquisa exploratéria, que segundo Gil (2007),

tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema,
com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipdteses. A grande
maioria dessas pesquisas envolve: (a) levantamento bibliogréfico; (b)
entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o
problema pesquisado; e (c) analise de exemplos que estimulem a
compreensdo (Gil, 2007). Nesse sentido, pretende-se explorar um
assunto pouco pesquisado, que é a relagdo do investimento em forga de
vendas e o impacto sobre os resultados dentro do ambiente empresarial
simulado.

Quanto aos procedimentos, serd feito um levantamento
bibliografico. “A pesquisa bibliografica é feita a partir do
levantamento de referéncias teéricas ja analisadas, e publicadas
por meios de escritos e eletronicos, como livros, artigos cientificos,

paginas de web” (Fonseca, 2002, p.32). Segundo o autor, nenhum
trabalho cientifico se inicia do zero, sendo importante conhecer o que
ja foi estudado. Neste projeto serdo utilizados principalmente artigos
cientificos produzidos por autores que ja pesquisaram o tema, a fim
de contribuir para andlise e correlacdo dos conceitos trabalhados no
referencial tedrico e os resultados alcangados.

Outro procedimento utilizado serda a andlise documental de
documentos fornecidos pelo préprio simulador, os quais revelam o
comportamento de indicadores e do crescimento dos resultados
paralelo ao investimento na forca de vendas. Segundo Fonseca
(2002), “a pesquisa documental recorre a fontes mais diversificadas e
dispersas, sem tratamento analitico, tais como: tabelas estatisticas,
jornais, revistas, relatérios, documentos oficiais, cartas, filmes,
fotografias, pinturas, tapecarias, relatérios de empresas, videos de
programas de televisio etc.”

Sera realizado um estudo de caso, que segundo Yin (2005), é uma
investigacdo empirica que estuda um fendémeno contemporaneo
dentro do seu contexto da vida real. A escolha se justifica pelo fato de
que serdo analisados os dados e relatérios de uma empresa inserida
em um ambiente simulado, a qual os autores pertenciam — CIA
Grego.

Segundo Godoy (1995), na coleta de dados por meio da
observacgdo, espera-se que o pesquisador esteja no local em que a
pesquisa e os acontecimentos estdo concentrados. A observagao pode
ser participativa ou ndo, mas é essencial para compreender o
comportamento gerado pela agdo. Os dados serdo coletados das
rodadas e encontros promovidos pela disciplina de LAGOS.

A andlise sera feita através de dados secundarios, que sdo aqueles
que ja foram “coletados, tabulados, ordenados (...), catalogados”
(Mattar, 2005). Esses dados serdo coletados através de relatérios
financeiros e contdbeis, como DRE e balango patrimonial, fornecidos
pelo simulador apés cada rodada, que sdo resultados das escolhas
realizadas pelas equipes. Na simulagdo, cada processo decisdrio
representa um trimestre do ano. Ao longo do jogo, foram realizados 8
encontros.

A pesquisa tera como populagdo o ambiente empresarial simulado
na disciplina de gestdo simulada, ministrada em uma Universidade
Federal do Estado do Rio de Janeiro. Os dados serdo extraidos de
uma amostra especifica: A empresa CIA Grego, da qual os autores
faziam parte.

Os dados serdo analisados de forma qualitativa e quantitativa,
que segundo Gatii (2002, apud Souza e Kerbauy, 2007), “quantidade
e qualidade nao estdo totalmente dissociadas na pesquisa, na
medida em que de um lado a quantidade é uma tradugéo, um
significado que é atribuido & grandeza com que um fenoémeno se
apresenta e do outro lado ela precisa ser interpretada
qualitativamente, pois sem relagdo a algum referencial ndo tem
significacdo em si”.

Uma das abordagens utilizadas por Crescwell e Clark (2002) para
a pesquisa quanti- qualitativa, é o método explanatério, no qual
dados qualitativos sdo utilizados para explicar resultados
quantitativos ou vice-versa.

Nesse sentido, através da andlise tedricas dos conceitos
explicitados no referencial teérico, busca-se explicar quali-
quantitativamente como se comportou o indicador de retorno de
investimentos em for¢as de vendas em relagéo a quantia aplicada.

3.1. Apresentacdo da estrutura de calculo

Para a realiza¢io dessa andlise, foram coletados os dados das oito
rodadas da empresa CIA Grego. Para facilitar o calculo e
apresentacdo dos resultados, foram separados apenas os dados
pertinentes ao investimento em for¢a de vendas e seus retornos.

Para o calculo do investimento em forca de vendas, foram
consideradas as seguintes varidveis:

e Investimentos em marketing (Comercial e Promocional)
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e  Remuneragdo dos gerentes de vendas (Saldrios e
Comissdes)
e  Logistica

Ao somar os valores das variaveis acima, chegamos ao custo de
comunicagdo, que ao longo desse estudo, serd interpretado como o
total dos investimentos em for¢ca de vendas da rodada
correspondente.

Para o cdlculo do retorno do investimento, devemos considerar a
seguinte varidvel: Margem Liquida Total. Ela representa o lucro ou
0 prejuizo que a empresa obteve ao subtrair de seu faturamento os
custos e despesas do periodo analisada, desconsiderando o imposto
de renda.

Ao organizar todos os dados necessarios, chegaremos ao retorno
do investimento realizando o seguinte calculo:

Investimentos em Marketing+R ¢do dos Gerentes de Vendas+Lo istica
RIFV= s

Margem Liquida

Figura 1. Férmula para o calculo do Retorno sobre Investimentos em
Forga de Vendas (RIFV).

Fonte: Elaborado pelos autores.

4.Anélise dos Resultados

Para um melhor entendimento da andlise, os dados foram
separados individualmente por rodadas, ou seja, por tomada de
decisdo. Ao final das andlises por periodo, hd uma tabela e um
gréafico, que facilitam ainda mais a interpretacio dos dados.

Além dos dados apresentados nos tépicos explicativos de cada
semestre, na tabela 1, indicou-se os dados de investimentos em forcas
de vendas e retornos da empresa CIA Grego.

Tabela 1
Dados de investimentos em for¢a de vendas e retornos da empresa CIA Grego.
Rodada Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Trimestre 5 Trimestre 6 Trimestre 7 Trimestre 8
Cus.to d~e $ 3.672.300 $5.791.530 $ 18.737.548 $25.131.603 $11.293.997 $ 28.352.147 $14.140.115 $ 17.532.900
Comunicagéo ($)

Variacéo (%) 0% 58% 224% 34% -55% 151% -50% 24%
Marg‘,"r’f)‘ti‘iqmda $-1.804.858  $13.359.155  $24.500.010  $9.050.161 $ 7.402.695 $4.442.240  $13.771.666  $44.391.654
Variagdo % 0 840% 83% -63% -18% -40% 210% 222%
Retorno dos -49,15% 230,67% 130,75% 36,01% 65,55% 15,67% 97,39% 253,19%

Investimentos
Variagdo % 0 279,82% -99,91% -94,74% 29,53% -49,88% 81,73% 155,80%
Fonte: Elaborado pelos autores.
em 224%.

4.1. Anélise trimestre 1

Durante a primeira rodada, foi decidido um investimento em
marketing de R$ 1.650.000,00, uma remuneracio dos gerentes de
vendas de R$ 1.215.900,00 e gastos em logistica de R$ 806.400,
totalizando um custo de comunicagdao de R$ 3.672.300. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ -1.804.858, resultando em um
retorno sobre os investimentos de - 49,15%.

A taxa de retorno do primeiro trimestre foi negativa, devido ao
baixo desempenho do lucro liquido. Os investimentos foram
relativamente baixos em comparagio aos periodos posteriores.

4.2. Andlise trimestre 2

Durante a segunda rodada, foi decidido um investimento em
marketing de R$  2.009.700, uma remunerac¢io dos gerentes de
vendas de R$ 2.271.618 e gastos em logistica de R$ 1.510.212,
totalizando um custo de comunicagdo de R$ 5.791.530. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ 13.359.155, resultando em um
retorno sobre os investimentos de 230,67%.

A taxa de retorno do segundo trimestre foi positiva, tendo
variado 279,82% em relagdo ao anterior, afetado pelo crescimento
de 840% da margem liquida total. Os investimentos obtiveram um
aumento de 58%.

4.3. Anélise trimestre 3

Durante a terceira rodada, foi decidido um investimento em
marketing de R$  8.812.650, uma remuneracio dos gerentes de
vendas de R$ 6.618.207 e gastos em logistica de R$ 3.306.691,
totalizando um custo de comunicac¢do de R$ 18.737.548. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ 24.500.010, resultando em um
retorno sobre os investimentos de 130,75%.

A taxa de retorno de retorno do terceiro trimestre foi positiva,
porém sofreu uma variagdo de -99,91%. A margem liquida total
apresentou um crescimento de 83% e os investimentos aumentaram

4.4. Anélise trimestre 4

Durante a quarta rodada, foi decidido um investimento em
marketing de R$  12.698.821, uma remuneragio dos gerentes de
vendas de R$ 9.047.546 e gastos em logistica de R$ 3.385.236,
totalizando um custo de comunica¢do de R$ 25.131.603. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ 9.050.161, resultando em um
retorno sobre os investimentos de 36,01%.

A taxa de retorno do quarto trimestre foi positiva, porém
apresentou uma variagdo em relagdo periodo anterior de -94,74%. A
margem liquida total sofreu uma perda de -63% e os investimentos
cresceram em 34%.

4.5. Anélise trimestre 5

Durante a quinta rodada, foi decidido um investimento em
marketing de R$  5.000.000, uma remunerac¢ido dos gerentes de
vendas de R$ 4.580.766 e gastos em logistica de R$ 1.713.231,
totalizando um custo de comunica¢do de R$ 11.293.997. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ 7.402.695, resultando em um
retorno sobre os investimentos de 65,55%.

A taxa de retorno do quinto trimestre foi positiva e apresentou
uma variacdo de 29,53%. A margem liquida total caiu -18% e os
investimentos diminuiram em -55%.

4.6. Anélise trimestre 6

Durante a sexta rodada, foi decidido um investimento em
marketing de R$ 16.630.000, uma remunera¢do dos gerentes de
vendas de R$ 8.027.522 e gastos em logistica de R$ 3.694.625,
totalizando um custo de comunica¢do de R$ 28.352.147. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ 4.442.240, resultando em um
retorno sobre os investimentos de 15,67%.

A taxa de retorno do sexto trimestre foi positiva, porém sofreu
uma variagdo de -49,88%. A margem liquida total caiu -40% e os
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marketing de R$
vendas de R$ 4.608.875 e gastos em logistica de R$ 3.562.065,
totalizando um custo de comunica¢do de R$ 14.140.115. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ 13.771.666, resultando em um
retorno sobre os investimentos de 97,39%.
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investimentos aumentaram em 151%.

4.7. Anélise trimestre 7

Durante a sétima rodada, foi decidido um investimento em
5.969.175, uma remunerac¢do dos gerentes de

A taxa de retorno do sétimo trimestre foi positiva e apresentou

uma variagio de 81,73%. A margem liquida total cresceu 210% e os
investimentos diminuiram em -50%.

4.8. Andlise trimestre 8
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Durante a oitava rodada, foi decidido um investimento em
marketing de R$  5.670.000, uma remuneragio dos gerentes de
vendas de R$ 7.421.400 e gastos em logistica de R$ 4.441.500,
totalizando um custo de comunicacdo de R$ 17.532.900. A margem
liquida total dessa rodada foi de R$ 44.391.654, resultando em um
retorno sobre os investimentos de 253,19%.

A taxa de retorno do oitavo trimestre foi positivo e obteve uma
variagdo de 155,80%. A margem liquida total cresceu 222% e os
investimentos aumentaram em 24%.

A figura 2 mostra a relagdo entre as quantias destinadas a
investimentos de marketing (Inv. Mkt), a remuneracio dos gerentes
de vendas (Rem. GV) e o retorno sobre os investimentos comerciais
(ROI mkt).

g 16:000 // 2so’oo=y:
= 230,67% % / 25319% <7
oo % 200,00%
12.000 / \ 7/ % /
/ \1 30,75% % % / 190.00%
10.000 / %
/ ) \ % % //97,39% 100,00%
- / % / % - 50,00%
6.000 / % : % , o
4.000 / % % 0,00%
2.000 49.15% _ | -50,00%
D % %// %/% -100,00%

5.Discussdo dos Resultados

Apesar dos dados aparentemente néo apresentarem dados

consistentes, a partir da tabela 2 é possivel observar uma correlagio
entre eles.

Ao observar as informagdes acima, é possivel notar que em

apenas dois periodos houve uma variagéo positiva simultanea entre
os gastos em for¢a de vendas e os retornos dos investimentos (T2 e
T8), ao mesmo tempo que nos outros seis periodos ocorreu uma

Tabela 2
Relagao entre Custo de Comunicacio e Retornos dos Investimentos.

Figura 2. Férmula para o calculo do Retorno sobre Investimentos em Forca de Vendas (RIFV).
Fonte: Elaborado pelos autores.

variagdo oposta, ou seja, ou os gastos em forgas de vendas
aumentaram e os retornos dos investimentos diminuiram ou os
gastos em for¢as de vendas diminuiram e os retornos dos
investimentos aumentaram. Em trés deles (T3, T4 e T6), o aumento
da quantia destinada ao departamento comercial surtiu um efeito
inverso do que o esperado para uma aplicagdo, resultando em uma
queda dos rendimentos proporcionais.

Trimestres Custo de Comunicaggo ($) Variac&o (%) Retornos dos Investimentos (%) Variacéo (%)
Trimestre 1 $ 3.672.300 0% -49,15% 0%
Trimestre 2 $5.791.530 58% 230,67% 279,82%
Trimestre 3 $ 18.737.548 224% 130,75% -99,91%
Trimestre 4 $25.131.603 34% 36,01% -94,74%
Trimestre 5 $11.293.997 -55% 65,55% 29,53%
Trimestre 6 $28.352.147 151% 15,67% -49,88%
Trimestre 7 $14.140.115 -50% 97,39% 81,73%
Trimestre 8 $17.5632.900 24% 253,19% 155,80%

Fonte: Elaborado pelos autores.
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6.Conclusées

Apesar dos dados aparentemente néo apresentarem dados
consistentes, a partir da tabela 2 é possivel observar uma correlagio
entre eles.

A partir dos dados obtidos através da andlise dos relatérios da
CIA Grego, conclui-se que grandes quantias e aumentos nos
investimentos em forca de vendas ndo garantem retornos
proporcionais. Ainda, esse tipo de decisdo pode acarretar prejuizos a
empresa, pois representam gastos altos que a organizagdo deve
arcar, diminuindo seus lucros e deixando de gerar valor para seus
acionistas.

Desse modo, o orcamento para esse tipo de gasto deve ser
balanceado, suficiente para que garanta um retorno satisfatoério,
mas néo comprometa o caixa da empresa com gastos exorbitantes e
sem qualquer custo x beneficio.

Durante o estudo, foram observadas algumas limitagbes como a
falta de controle sobre as demais variaveis que afetam os retornos, o
desconhecimento de uma faixa 6tima de investimentos em forga de
vendas, que pode ser uma sugestdo para estudos futuros, o acesso
restrito a informagoes de outras empresas e a limita¢ido de dados de
um curto periodo de tempo.
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