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Resuma A partir da coleta de série historica da Demoastio de Resultado do
Exercicio da empresa B2W avaliaram-se as suas dasgpmm as vendas, as despesas
financeiras, deduzidas das receitas, as despesassge administrativas, com isso foi
possivel perceber que apesar da empresa apresemtarcrescente no seu faturamento
bruto, o seu lucro esta diminuindo por algumas ez drincipalmente no que tange a
sua politica de distribui¢éo logistica que despeadetempo muito maior de entrega de
mercadorias que as suas principais concorrenteématie outras problematicas que
aumentam o custo de operacionalizacdo da empressa Psolucionar essa
problematica sugeriram-se propostas e estratégigsrativas que visem solucionar ao

problema da diminuig&o do lucro liquido da empresa.

Palavras-chave: Demonstracdo de Resultado de Exercicio — DRE;lisa&ertical e

horizontal; indices Financeiros.



Abstract: From the collection of series of Statements abine the company B2W was
evaluated their sales expenses, financial expedsekicted from revenues, general and
administrative expenses, it was possible to see dbapite the company produce a
growing in your gross income, your profit is decse® for several reasons, mainly

regarding its policy of logistics distribution thapends much more time delivery of
goods as its main competitors, and other problemas increase the cost of operation
the company. To solve this problem have been stgghedternative proposals and

strategies aimed at tackling the problem of dedreathe company's net income

Keywords: Income Statement Exercise - DRE, vertical and botel analysis,
Financial Ratios

1. Introducéo

A dindmica mercadoldgica dos ultimos anos tem sdifinado devido ao avanco da
tecnologia de informacéo. A massificacado da Intefee emergir uma nova forma de
comércio, 0 e-commerce, que apresenta crescimeidicativo ao passar dos anos.
Moraes (2009) aponta a Internet como o principatroemercadologico das proximas
décadas, e, assim como a humanidade, se desengolagrega para si novas
caracteristicas. Quando se tratam as tendéncias quanércio eletrébnico, além de
considerar as perspectivas econdmicas, € neceds&ao em conta as mudancas

estruturais e a multicanalidade.

Torres (2012) explica que o passado recente doatherde e-commerce ndo é um bom
indicador para sua projecao — elevadas taxas deigrento em 2009 e 2010 e abaixo
das expectativas em 2011, em que se esperavav@iejo eletronico alcancasse R$ 20
bilhGes, valor que néo foi atingido, ndo sdo sefites para dar base a proje¢cdes. Segue
mostrando que no Brasil o varejo eletrénico malgeha 1,5% do total do comércio.
Tanto nos Estados Unidos, como na Europa (mesmaactnise econdmica atual), essa
proporcéao chega a 5%, ou mais. Ha todo tipo denatitia, mas chega-se a considerar
gue em cinco anos o0 comércio eletrénico represe®d¥ de todo o comércio nessas

regides.

Apesar de ainda ser considerado um mercado pequenaomparativo com 0s
mercados tradicionais, os valores nominais de datanto crescem numa perspectiva
exponencial, conforme revelam os dados fornecidds BBIT (2011) apresentados a

seqguir.
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Figura 01: Faturamento anual do e-commerce noIBrasi

Fonte: Levantamento mensal realizado pela emprBsa www.ebitempresa.com.br / Compila¢do: wwasgenmerce.org.br

Para Kotler (2006), os novos meios de comunicagitais da WEB 2.0, como as redes
sociais, também séo destaque, pois tém causaddeitm grofundo sobre o comércio
eletrénico. Estima-se que 90% de todas as comptas sujeitas a influéncia social,
porém, o ganho com esse meio ainda é pequeno, nahsat)e consistente. Em 2012,
novos modelos comerciais baseados em redes s@emidase de aperfeicoamento)

terdo ainda mais relevancia para os varejistas.

O mercado tradicional possui um ferramental operatj de planejamento e financeiro

(gestao de custos, contabilidade, logistica, ptamepto estratégico, gestdo de estoques,
etc.) consagrado pela literatura e amplamenteamainas organizagcdes, contudo, o e-
commerce, apresenta caracteristicas proprias qzentr desafios a diversos setores

empresariais.

A apuracao de dados financeiros, da contabilidadesga correta analise devem levar
em consideracdo a mutabilidade do mercado e agéaggts proprias de e-commerce, ao
avaliar o éxito ou fracasso financeiro, ndo seténdo a interpretacdo dos lucros e

dividendos de forma isolada.



A logistica ganha um papel estratégico no mercatizal, pois uma das caracteristicas
proprias deste mercado é a exigéncia de um elenad® de servigo logistico, os

clientes, conforme explica Moraes (2009), na maiatds casos sao intolerantes a
atrasos. Velocidade na entrega se tornou um simOmarnasiano de e-commerce,

conforme metaforiza Chaer (2012).

Portanto, a adaptacdo da gestdo de producdo entaistcacdo moderna vigente na
nova realidade de mercado que é o e-commerce €asrpuhcipais desafios das
proximas décadas. Se por um lado o e-commerce pedenxergado como uma
alternativa de negdcio rentavel, por outro, seeatricdes e necessidades impostas por
esse sistema ndo forem corretamente equacionadémieadas, podem representar
uma alternativa inviavel.

Para realizar esse estudo, escolheu-se o congldmeata empresas da B2W -
Companhia Global do Varejo -, por ser a empresar ledn comércio eletrdnico no
Brasil. Ela foi constituida em Dezembro de 2006 @orasultado da fusdo entre
Americanas.com e Submarino. A companhia gere asresapAmericanas.com
Submarino, Shoptime e Blockbuster Online, além das empresas controladas pela
B2W - B2W Viagens, Ingresso.come Submarino Finance esta ultima umgoint-
venturecom a Cetelem, financeira do grupo BNP Paribas.

As acdes da Companhia estdo listadas na Bolsa ee¥aMercadorias e Futuros
(BM&FBOVESPA) e sao registradas no Novo Mercado,mais alto nivel de

Governanca Corporativa do Brasil, sob o cédigo e@goniacio BTOW3. Lojas

Americanas S/A é a acionista controladora da B2u aproximadamente 57% das
acOes da Companhia. As acdes em negociacdo emdndires-floa) correspondem a

aproximadamente 43% do capital total da Companhidigura a seguir resume a
estrutura societaria da B2W:
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Figura 2: Estrutura Societaria da B2W
Fonte: B2W

A pesquisa analisou a DRE da companhia para awaliauas despesas com as vendas,
as despesas financeiras, deduzidas das receitagspsesas gerais e administrativas,
com isso foi possivel perceber que apesar da empmesentar uma crescente no seu
faturamento bruto, o seu lucro esta diminuindo @lgumas razdes apresentadas no
estudo, principalmente no que tange a sua polifieadistribuicdo logistica que
despende um tempo muito maior de entrega de meraadgue as suas principais
concorrentes, além de outras problematicas querdameo custo de operacionalizagdo

da empresa.

A andlise da Demonstracédo de Resultados do Exerfuicfeita através de indicadores
contébeis, cruzando o desempenho organizacionagsar apontado com as estratégias

utilizadas pela empresa de varejo eletrénico ngiBra

Essa avaliacdo foi possivel a partir da coleta & distorica da Demonstracdo de
Resultado do Exercicio da empresa (B2W), aplicagé@lculo de indicadores contabeis
aos dados provenientes desse DRE, constatacaordepg® do valor do cliente
verificando o mercado no que tange a concorréneigroposicao alternativas e
estratégias que visem solucionar ao problema dandigdo do lucro liquido da

empresa.



A Demonstracdo do Resultado do Exercicio tem didiade de exemplificar o resultado

das operacdes realizadas em um periodo de tenmadmgate um ano.

Segundo o artigo 187 da Lei n°® 6.404, de 15 dendemede 1976 as empresas devem
demonstrampublicamente em suas DREs: a receita bruta das vendas e senago

deducdes das vendas, os abatimentos e os impestegeita liqguida das vendas e
servigos, o custo das mercadorias e servigos vesi@io lucro bruto; as despesas com
as vendas, as despesas financeiras, deduzidasedaitas, as despesas gerais e
administrativas, e outras despesas operacionalscro ou prejuizo operacional, as

outras receitas e as outras despesas; o0 resultaeredcicio antes do Imposto sobre a
Renda e a provisdo para o imposto; as participad@eslebéntures, empregados,
administradores e partes beneficiarias, mesmo maafale instrumentos financeiros, e
de instituicdbes ou fundos de assisténcia ou pracidéde empregados, que ndo se
caracterizem como despesa; o lucro ou prejuizadidgdo exercicio e 0 seu montante

por acao do capital social.

Serdo apurados as receitas e os rendimentos gaohpsriodo, 0s custos, despesas,
encargos e perdas, pagos ou incorridos, corresptaslea essas receitas e
rendimentos. A partir do estudo das Demonstrac@eReabultados é possivel fazer a
analise vertical e horizontal de toda a empresas&ma avaliar todo a seu

funcionamento, verificar crescimentos e quedaseddimento, lucratividade, despesas
e custos e dessa maneira propor acdes para s@ugmablemas operacionais e

gerenciais.

A literatura tradicional ja consagra em seus esul@ndlise das DREs de empresas
tradicionais, entretanto deve-se salientar a inApora de se aprofundar o estudo de

lojas virtuais, um novo ramo de comércio.

O e-commerce tem aumentado constantemente a diGEppgéo no mercado como 0
novo meio de comércio. Ocorre, no Brasil, um crasaito exorbitante do numero de
lojas que realizam esse tipo de comercializacamacde 800% de 2005 a 2010,
passando de 450 para 3500 lojas virtuais.



Este novo ramo mercadoldgico também demonstrouwariante no seu faturamento,
passando de 0,5 para 20,0 bilhdes em 10 anos, calizando todo tipo de produto,
sendo o0s principais: eletrodomeésticos, livros estas, artigos de saude, beleza e

medicamentos, de informatica e eletronicos.

Dessa maneira, prop6s-se o0 estudo da Demonstragdesiiitados do Exercicio de um
conglomerado do ramo de vendas virtuais, detemtasaprincipais marcas deste setor,
para avaliar sua participagdo no mercado eletrrdeterminar em que pontos a
concorréncia esta mais forte e com esses dadoerpaigpes para a empresa se manter

no topo do mercado de e-commerce e aumentar aceu |

2. Referencial tedrico

2.1 Demonstracdo de Resultados do Exercicio (DRE)

Segundo o artigo 187 da Lei n° 6.404, de 15 dendiexede 1976 (Lei das Sociedades
por Acdes), a Demonstracdo do Resultado do Exertdon como objetivo apresentar a
receita bruta das vendas e servi¢cos, que € caicpild soma da vendas de produtos e
mercadorias e a prestagcéo de servicos e resulteeddas de produtos, mercadorias, ou
de prestacdo de servicos de uma empresa, indepertieserem vendidas a prazo ou a
vista. As deducdes das vendas, os abatimentosimpmstos; a receita liquida das
vendas e servicos, calculada pela subtracdo dat&décata pelas deducgdes. O custo
das mercadorias e servigos vendidos e o lucro bresoltado da diferenca da Receita
liguida com os custos dos produtos vendidos, gpeesenta 0 quanto custou para a
empresa produzir os bens vendidos no periodo adalisela DRE. As despesas com as
vendas, as despesas financeiras, deduzidas dadasecas despesas gerais e
administrativas, e outras despesas operacionais¢ro ou prejuizo operacional € o
resultado das receitas liquidas menos o esfordard#io producéo, representado pelo
custo dos produtos vendidos, custo dos servicostgules ou custo das mercadorias
vendidas. As participacdes de debéntures, emprsgaadministradores e partes
beneficiarias, mesmo na forma de instrumentos fieians, e de instituicdes ou fundos
de assisténcia ou previdéncia de empregados, queenéaracterizem como despesa e 0
lucro ou prejuizo liquido do exercicio e o seu raoté por acdo do capital

social,resultante das receitas liquidas menosasgestla funcao producéo, representado



pelo custo dos produtos vendidos, custo dos servipestados ou custo das
mercadorias vendidas, e subtraido também resulta@iosoperacionais, financeiros e
Impostos.

A DRE tem fundamental importancia tanto para questégais, ja que € obrigada por
lei a ser divulgada publicamente, tanto para qesstié prestacao de contas da empresa
todos os seus colaboradores, acionistas, e creddeste modo a Demonstracdo de

Resultados de Exercicio deve ser bem elaboradmerdtrar a realidade.

2.2 E-commerce

O e-commerce surge da necessidade de suprir umandande consumidores que
queriam realizar compras de bens ou servicoszaritio-se da ferramenta da internet.

Segundo Neto (2002), o e-commerce ou comércicoeliety sao atividades de compra e
venda utilizando-se de meios eletrénicos. PararAibé002) € a realizacdo de toda a
cadeia de valor dos processos de negécios num m@i@bétetronico, por meio da

aplicacdo intensa das tecnologias de comunicacdofoemacao, atendendo aos
objetivos do negdcio. Limeira (2003) defende queomércio eletrbnico consiste na

realizacdo de negdcios por meio da Internet.

Para o SEBRAE a definicdo de Comércio eletrbnico decommerce) € a automagao
das transacbes comerciais pela utilizacdo das leggas de informatica e
telecomunicacdes. Segundo Cardoso (2007) apud ®asttaal. (2012), Comércio
eletrbnico ou comércio virtual € um tipo de trad@®acomercial feita especialmente
através de um equipamento eletrénico, como, pampke um computador. O ato de

vender ou comprar pela Internet é em si um bom plaede comércio eletrbnico.

Segundo Luppi (2009) O comércio eletrénico é formmadr diversas modalidades,

entre as mais comuns estao:



Business to Business (B2B¥ao as transacdes comerciais diretas entre
fornecedoras e empresas. Um exemplo é a vendaiahaterescritorio para empresas
ou a compra de insumos para a producao de bens.

Business-to-consumer ou business-to-customer (B2@:0 comércio entre o
produtor de bens ou servi¢os e o consumidor final.

Consumer to Consumer(C2C):é o tipo de comércio que envolve usuarios de
internet, normalmente intermediado por uma empteseeira, como empresas de
classificados online.

Government to consumers (G2C).comércio entre governos e consumidores
muito utilizado para pagamentos online de servpaslicos ou para pagamentos de
tributos e contas.

Government to Business(G2B)transacdes entre governos e empresas

Ainda de acordo com Luppi (2009) Em todo tipo deoeymerce o processo de venda
ocorre da mesma maneira, o cliente visualiza o siproduto que deseja entre os

varios ofertados, coloca no carrinho de comprdsteao pagamento.

3. Andlise da DRE

Realizou-se uma analise durante o periodo de 2@0@ no balanco patrimonial da

empresa b2W, ponderando-se durante os resultachestrais desse periodo.
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Gréfico 01: Receitas Brutas

Fonte: Autores

O balanco da DRE demonstra claramente um cresanmenteceita bruta da empresa,
evidenciando que a sua participacdo de mercadoingantrepresentativa e em
desenvolvimento. No entanto, o problema da orgghzaevidencia-se quando se

analisa o seu lucro operacional.
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Graéfico 02: Lucro Operacional

Fonte: Autores

O lucro operacional apresenta-se numa oscilacadetelo a uma queda. Isso ocorre
gracas as despesas operacionais aumentarem, e gnasidema que a empresa B2W
apresenta, ja que ela ndo consegue suportar o tu@etemanda com qualidade e
eficiéncia nas suas operacgdes. E este problema difetamente o lucro liquido, pois
como € possivel avaliar no gréfico 02 a incidérd#aimpostos sobre o lucro das

operacdes nao se diferenciou muito.
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Gréfico 03: Lucro Operacional x Lucro Liquido

Fonte: Autores

A problematica operacional da empresa fica clararadisar a rentabilidade do ativo

operacional. Ela decresce consideravelmente entidtimo trimestre de 2008 e o

primeiro de 2009, deixando claro que o ganho opmratda empresa para cada real de

lucro esta em declinio.
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Gréfico 04: Margem Operacional

Fonte: Autores

No grafico 04 demonstra-se o comportamento do lwperacional com a receita

liquida, evidenciado que o lucro operacional regmés cada vez mais uma porcao

menor da receita liquida.



Para ilustrar com mais clareza como a problemdaexacional incide nos lucros da
empresa, analisou-se conjuntamente a receita loruésultado operacional e o lucro no
periodo.

DRE
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Gréfico 05: DRE x Resultado Operacional x Lucr@sejuizo

Fonte: Autores

O grafico 05 demonstra como o resultado operaciteral sofrido graves reducdes
através dos anos, comparando-se ao crescimenéaeitarbruta.

Fank Site Unique Visitors (users) |Reach Fage Views
1 americanas.com.br 2.900.000 b.20% 230.000.000
2 submarino.com.br 2.200.000 4. 70% 120.000.000
3 netshoes.com.br 1.600.000 3.50% 110.000.000
|4 pontofrio.com.br 1.300.000 2.90% |30.000.000
5 magazineluiza.com.br 1.200.000 2.70% 66.000.000
& |lextra.com.br 1.200.000 2.60% 73.000.000
i comprafacil.com.br 1.200.000 2.60% 96.000.000
18 casasbahia.com.br 1.100.000 2.40% |81.000.000
e walmart.com.br 910.000 2.00% 42.000.000
10 livrariasaraiva.com.br 900,000 2.00% 50.000.000

Figura 04: Participagéo de empresas no mercadecdmmerce

Fonte: http://www.e-commercebrasil.org/numeros/@piaiores-lojas-online/



No mercado nacional de e-commerce a empresa B2Whoan como demonstra a

figura 03, com as suas duas principais lojas, m#apoo numero de visitantes e de
paginas visitadas, seguida da empresa Netshoebrcque conta exclusivamente com

lojas virtuais. Entretanto esta vantagem ndo sepacemao seu desempenho comercial.
O grafico 06 demonstra que no periodo de 2008 8 20B2W apresentou uma queda
vertiginosa no seu crescimento anual e também agaticipacdo no mercado de e-
commerce. Esses numeros, no entanto, ndo estactangda diretamente nas receitas
da empresa que continuam altas, entretanto senastém tomando-se como referéncia
o crescimento entre 2007 e 2008, enquanto o fakmento e-commerce cresce a cada

ano, o que representa o crescimento das suas cemesrnesse mercado.
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Grafico 06: Participacdo no mercado de e-commefResultados da empresa

Fonte: Autores

4. Conclusoes

Ao analisarem-se as variagOes dos resultados dpardna B2W, constatou-se que a
mesma tem sofrido com problemas operacionais gueeen drasticamente o seu lucro
liquido. Isso € demonstrado pela diferenciacéceemtalto volume das receitas brutas
que ndo é intensamente reduzido quando chega iag@mdos lucros. Este problema

salienta a dificuldade da B2W em gerir 0s seusosysie producao.



No que tange aos desafios do e-commerce, sugeyeesa organizacao realize mais
investimentos na divulgacéo das suas empresaseudeprodutos, ja que este ramo de
comércio tende a crescer cada vez mais e, noso§ltemos, as suas concorrentes
também estdo emergindo e se fortalecendo, acirras@ocompeticdo mercadologica,
sendo também um fator de diferenciacdo. A Empre2W Brecisa atender aos
requisitos dos e-clientes. As suas lojas precisamars as duvidas dos clientes.
Atendimento por telefone, por e-mail, videos infativos sobre os produtos, além de
explicacbes mais claras sobre os produtos sdo pdxem vistos pelos clientes. Esta
aproximacdo com o0s consumidores pode gerar bomdtagss, como uma compra

realizada e divulgacéo positiva na rede pelos pémtientes.

As lojas virtuais também precisam evitar deslepgs podem cancelar uma compra. A
estrutura virtual das lojas deve ser preparada ggit@ar o carregamento das paginas,
lentiddo nesse processo irrita 0s consumidores.r@@epso de compra deve ser
simplificado ao méximo para reduzir os caminhos edaolha do produto até a
finalizacdo do pedido. Um dos pontos que mais deveepensado pela organizacdo € a
questao dos valores de frete. A taxa de entregl ae conceitua num obstaculo para
alguns clientes, principalmente quando este vdtoaipassa 10% do custo do produto.
As lojas da B2W devem criar formulas para gerendeaforma mais eficiente esses
valores a fim de reduzi-los ao maximo, para, sesigel chegar ao frete gratis e
disputar frente a frete com as suas principais aoectes, que possuem valores de

entrega geralmente menores que a B2W.

Outro ponto a ser repensado nas politicas da B2/ setor de logistica. No comeércio
eletrbnico, os clientes tém exigéncias diferentes ttadicionais. No que tange a
logistica os requisitos buscados pelos consumids&esmuito maiores. Eles desejam
precisdo no pedido, velocidade de entrega, bampdede resposta e servigcos de pos-
vendas de alto nivel. Para uma empresa de e-commseiestacar e se consolidar nesse
meio, precisa atender a todos esses requisitosi@importante, nao iludir o cliente
com prazos de entrega e condi¢cdes de pds-vendpoixeais, pois 0 ndo cumprimento
dessas promessas mancha o nome da empresa. Ptalaleqné pode rapidamente se
espalhar na rede e influenciar futuros compradardsixar de comprar na empresa e

buscar uma concorrente.
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