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RESUMO

A situacdo do mercado atual esta sendo caracterizada pela concorréncia acirrada e
a diminuicdo das margens de lucro obtidas, tornando o preco de venda um dos
principais fatores para a obtencdo de lucro e assegurar a permanéncia da
organizacdo no mercado competitivo. E necessario que as empresas formem o
preco de venda adequado, para que traga retorno dos investimentos aplicados no
negocio e cobrir todos os gastos, objetivando o lucro e ainda tornar o preco atrativo
ao consumidor. Sendo assim, o0 objetivo deste estudo é apresentar uma proposta de
formacdo do preco de venda para uma industria de produtos de limpeza. Para
elaborar o trabalho, realizou-se pesquisa descritiva, os procedimentos utilizados
foram pesquisa bibliografica e estudo de caso aplicado em uma industria de
produtos de limpeza, localizada na regido sul de SC. Para alcancar os objetivos
foram apresentados o0s conceitos sobre a contabilidade de custos, métodos de
custeio e formagdo do preco de venda. Na coleta de dados realizou-se uma
entrevista com um dos proprietarios da empresa. Aplicou-se também uma pesquisa
documental, no qual, foi permitido analisar documentos como: notas fiscais e
relatorios gerenciais. Com base nas informacdes obtidas da empresa, foi realizado o
calculo de preco de venda com base no método de custeio variavel, qual ficou
proximo ao preco de venda ja praticado pela organizacdo. Com isso, conclui-se que
a empresa deve adotar o preco calculado por se tratar de um pre¢co um pouco maior
do que o praticado e possibilitara obter um lucro maior.

Palavras-chave: Contabilidade de custos, Formacao do preco de venda, Mark up.



LISTA DE QUADROS

Quadro 1- Objetivos da Contabilidade Financeira e a Contabilidade de Custos....... 18
Quadro 2 — Diferenca entre CUSIOS € DESPESAS ........uuuuiieeeeeeerieiiiiiiiiaeeeeeeeeeeeeninns 20
Quadro 3 — Exemplos de CUStOS DIr€tOS ......coooeeiiiiiiiiiiiiiiee et 25

Quadro 4 — Problemas que motivaram o surgimento do método de Custeio Variavel

.................................................................................................................................. 34
Quadro 5 — Férmulas da Margem de Contribuicdo Total e Unitaria...............c..eeee.... 37
Quadro 6 — Formulas dos tipos de Ponto de EQUIlIDriO .........ccooeiiiiiiiiiiiiiis 38
Quadro 7 — FOrmula do Mark Up ....ccooevieeeiiiee e e e e e e e s 43
Quadro 8 — Tipos de Mark Up € FOMMUIAS .....ccoooieeiiiiiieiiiccec e 44
Quadro 9 — Linha de Produtos Fabricados............ccoeeviiiiiiiiiiiiiieee e 49
Quadro 10 — Custo unitario de matéria-prima e embalagem...........cccoeeeiiiiiiiiiiiiinnnne 55

Quadro 11 — Comparativo entre o Preco Praticado e o Calculado.................cuvuunnnn.. 58



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 — Diferenca entre Custos Diretos € INdIretoS..........cceeeveeeeiivieiiiiiiiieieeeeeeeennnns 26
Figura 2 — Composicédo do Método de Custeio por ADSOIGAO0 ...........evvvvvveveveeeeeeeennee. 31
Figura 3 — Sistematica do Método de Custeio ABC ...........eveveveeveeeeeeieiieeeeeeeeeeeeeeeeeee 33
Figura 4 — Sistema do método de Custeio Variavel ...........cccoeeveeeeiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeinns 36
Figura 5 — Representacéo do Ponto de Equilibrio.............ccoeeiiiiiiiiiicii s 38

Figura 6 — Componentes do Preco de VeNnda ...........coovveviiiiiiiiieeeiieeeiiiiiee e 41



LISTA DE TABELAS

Tabela 1 — Produtos que representam 80% do faturamento.............ccceeevvvvvvvennnnnnnn. 50
Tabela 2 — Demonstrativo de Resultado ..., 53
Tabela 3 — Formacdo do Prego de Venda............ccoooooiiiiiiiii 57
Tabela 4 — Margem de ContribuiG80 UNItaria..........cc.uveeeiiiiiiiiiiiiiieeee e 60

Tabela 5 — Ponto de EQUIlTDIIO .......coooeieiiiiie e 61



LISTA DE ABREVIATURAS E SIGLAS

ABC Activity Based Costing

COFINS Contribuicédo para o Financiamento da Seguridade Social

CPC Comité de Pronunciamentos Contébeis

CVv Custo Variavel

CV/U Custo Variavel por Unidade

DRE Demonstrativo de Resultado do Exercicio

GF Gastos Fixos

ICMS Imposto Sobre Operagdes Relativas a Circulacdo De Mercadorias e Sobre

a Prestacao de Servicos de Transporte Interestadual, Intermunicipal e de

Comunicacéao

IPI Imposto sobre Produto Industrializado
IPTU Imposto Predial e Territorial Urbano
MC Margem de Contribuicéo

MC/U Margem de Contribuicdo Unitaria
PEC Ponto de Equilibrio Contébil

PEE Ponto de Equilibrio Econémico

PEF Ponto de Equilibrio Financeiro

PIS Programa de Integracdo Social

Prof. Professor

PV/U Preco de Venda Unitario
RV Receita de Vendas



SUMARIO

(R EEI0] 51007V RS 13
1.1 TEMA, PROBLEMA E QUESTAO PROBLEMA...........covoeeeeeeeeeeeee e 13
1.2 OBJIETIVOS DA PESQUISA ...t e e e e e e ees 14
1.3 JUSTIFICATIVA DA PESQUISA ... oottt e e 14
2 FUNDAMENTAGAO TEORICA ......ooiiiiiieieieieis ceeieieesesieieie et neens 16
2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS......otttiiiiiieiiiiiiiiiiiee et e e e e e snnneaneeeeae s 16
P20t N R T = o ST 16
P2 A e = 1o F= Lo [P 17
P20 I T I =T 011 o] oo = L 19
2t G TR T - 11 {1 PP 20
2.1.3.2 INVESHIMENTOS .....ceiiieiiiiiiie ettt e e e e e e e e ettt e e e e e e e eesnenaa s 21
N G TR B T o F= 1 PP 21
2.01.3.4 DBSPESAS . cevuiiitiieeit et aaans 22
2 G TR S T O U1 (0 2P 23
2.1.3.6 DESPEITICIO .ceeeeeeeeee e s 23
2.1.4 ClasSifiCaCa0 & CUSIOS .....oooeiiiiiiiiiies oo 24
2.1.4.1 CustoS DIretoSs € ININELOS ......coveeiiiiiiiei e 24
2.1.4.2 CUSIOS FiXOS € VANAVEIS .....ooiiiiieeieeeeee e 26
2.1.4.3 Custos Semifix0S € SEMIVANAVEIS.......ccooveiieiieiieii s 27
2.2 METODOS DE CUSTEIO ....oiitiiiiiieiieieieieieeisie ettt e e seene e 28
2.2.1 Método de Custeio POr ADSOIMGEO ......uuvviies eeiiiiiiee et 29
2.2.2 Método de Custeio Baseado em Atividades (ABC)  ...oovvvviiiiiiieeeeeeeeeiin, 31
2.2.3 Método de Custeio Direto ou Variavel ........ oo 34
2.2.3.1 Margem de CONtriDUIGAD ........coooeiiiieeeeee s 36
2.2.3.2 Ponto de EQUITDIIO ..o 37
2.3 FORMACAO DE PRECO DE VENDA ........couiiieieeteeeeeeeeeeee e, 39
P2 T80 N w0 T g P Tot=To Jo [0 I Y/ =T o QU | o U 42
2.3.3 Aiinfluéncia dos impostos na formagao do pre¢ odevenda...................... 44
3 METODOLOGIA DA PESQUISA. ..ottt ettt 46
3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO........cceouieieeieeteeeeteeeeeeeee e, 46

3.2 PROCEDIMENTOS PARA COLETAS DE DADOS.........cooiiiiiiivvi, 46



4 ESTUDO DE CASO ..o et 48

4.1 CARACTERIZAQAO DA EMPRESA ... 48
.11 PrOQUIOS. ... e 48
4.1.2 ClienteS € FOrNECEUOIES.......coviiiiiiiiiit oo 51
4.2 ETAPAS DO ESTUDO ... oottt ettt a e et e et a et eaa s 51
4.2.1 FOrmagao do PreGo de VENUA ......ccvvviiiiiir e 51
4.2.2 Demonstrativo de Resultado...........ccccc. oo 52
4.2.3 GASIOS FIXOS...cciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiitt e 54
4.2.4 Custo de Matéria-prima e Embalagem.......... ... 55
4.2.5 Preco de Venda OrientatiVO........ccoooiiiis coeeeeeeeeeee e 56
4.2.6 Comparativo entre o Preco Calculado e o Prati  cado..........ccceevvvvvveennneeennn. 58
v N G \Y/ = U o T=T o T (=T @0 o o] 1o T 59
4.2.8 Ponto de EQUIITDIIO. .......eviiiiiiiiiiiiii e 61
5 CONSIDERAQC)ES FINALS . e 63

REFERENCIAS . ... oot ettt et e e e et e e e e et e e e e e ettt e e e e et e e e e eerreeeeenenees 65



13

1 INTRODUCAO

Apesar das afirmacdes dos especialistas de que custos e precos séo
assuntos de prioridade quando se trata da administracdo empresarial, ainda persiste
ignorada por muitos empresarios, principalmente pelos administradores de pequenos
e médios negocios. Bomfim e Passarelli (2008) relatam que, boa parte destes
administradores buscam ainda determinar seus precos custeando sem rigor algum
seus produtos ou servicos e acrescentando um percentual de lucro totalmente
arbitrario, tomando como base somente o achismo.

Devido aos avancos tecnolégicos e a diversificacdo de produtos, a
concorréncia entre as empresas esta cada vez mais acirrada. Segundo Bernard
(2007), com isso, as empresas passaram a ter a necessidade de desenvolverem
controle e se aprimorarem para poder alcancar seus objetivos, ou até mesmo se
manterem no mercado.

A situacdo do mercado atual, no qual, estd sendo caracterizado por
concorréncia acirrada e diminuicdo nas margens de lucro obtidas, a formacéo de
precos ganha relevancia e maior atencdo nas estratégias mercadoldgicas. Para
Wernke (2011), a sobrevivéncia e crescimento das empresas dependem da
adequada formacdo de precos de venda, independentemente do porte ou area de
atuacao, levando em consideracédo de que o consumidor tem dado preferencia pelo

quesito “preco” quando vai compratr.

1.1 TEMA, PROBLEMA E QUESTAO PROBLEMA

Ha uma grande necessidade de as empresas controlarem seus custos,
mesmo que cada uma possua estruturas de custos diferentes. A maioria das
empresas fazem parte de mercados muito competitivos, no qual, elas
individualmente ndo conseguem ter forcas suficientes para manipular os precos de
venda do mercado. (SANTOS, 2005).

E comum em andlises de precos de venda, identificar que as empresas
ndo tem um estudo e analise intensa da formacgédo dos seus precos de venda de
produtos ou servicos. Muitas simplesmente usam o preco do concorrente para

formar o seu preco, deixando consequentemente de ter um lucro maior, ou até
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mesmo de evitar prejuizos nas vendas destes.

Em uma época que o mercado esta muito competitivo e levando em conta
que muitas organizacfes estdo na luta para sobreviver no mercado, ter uma
estratégia adequada de precos e o conhecimento de custos tornam-se elementos
essenciais para tal sobrevivéncia e crescimento da empresa.

Apés a andlise dessas informacdes, tem-se 0 seguinte questionamento:
quais as etapas a serem seguidas na formacdo do preco de venda para uma

induUstria de produtos de limpeza?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

Este trabalho tem como objetivo geral estudar as etapas necessarias para
a formacao do prec¢o de venda para uma industria de produtos de limpeza.
Para alcancar o objetivo geral, prop0e-se 0s seguintes objetivos
especificos:
- Caracterizar a empresa e 0s principais produtos fabricados;
- Calcular o preco de venda com base no custeio variavel;
- Comparar o preco calculado pela metodologia do mark up e o praticado pela

organizagao.

1.3 JUSTIFICATIVA DA PESQUISA

Analisando o cenario atual do mercado, no qual a maior caracteristica é a
concorréncia dentre as organizacfes e a diminuicdo das margens de lucros obtidas,
percebe-se que é fundamental determinar o preco de venda ideal para que as
empresas possam crescer ou até mesmo sobreviver a esta situacdo de mercado,
independente do porte ou area de atuagdo (WERNKE, 2005).

Visto isso e levando em consideracdo de que boa parte destas
organizacdes ndo tem a formacdo adequada para chegar a um preco de venda mais
competitivo possivel, surge o interesse por essa area. A formacdo do preco de
venda € o ponto chave para as organizacdes se destacarem dentre as demais, é
necessario um maior aperfeicoamento desta ferramenta que torna-se muito

relevante para a organizacao.
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Esta pesquisa é fundamental para que ndo somente as empresas de
grande porte possam ditar os pre¢cos de produtos, mas sim, para que até mesmo as
de pequeno porte possam analisar seus custos e identificar o seu preco, podendo
auferir receitas maiores e consequentemente aumentar seu lucro obtido.

Pode-se dizer que a geréncia dos custos e dos precos de venda é um dos
aspectos mais dificeis para a administracédo financeira dos negocios, pois envolvem
algumas das decisdes mais importantes no cotidiano dos diretores e executivos,
sendo assim, precisa-se adquirir um bom desempenho nesta funcdo que nao sera
possivel obter sem que tenha uma orientacdo técnica eficaz.

Por isso, espera-se que este trabalho possa ajudar ndo somente a
empresa em que estd sujeita ao estudo de caso, mas também a todos os
profissionais que pretendem atuar na area de custos, no qual o mercado atual esta
abrindo muitas portas e aceitando a necessidade de ter profissionais qualificados

para esta area de auxilio importantissimo aos diretores.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo apresenta-se todo o referencial tedrico desta pesquisa, que
tem como principal foco a contabilidade de custos. Abordam-se 0s conceitos e
funcBes desta area, classificagdo dos custos, principais métodos de custeio e
formacéo do precgo de venda.

2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

Segundo Bruni (2010), a contabilidade de custos é um processo ordenado
na qual sdo usados todos os principios da contabilidade financeira para registrar 0s
custos de operacdo de uma empresa, por meio de coleta de dados financeiros e

contabeis para a formacéo do custo de producéo.

2.1.1 Origem

Desde o inicio da era capitalista, percebeu-se a necessidade de controle,
fazendo com que a apuracdo de custos comecasse a ter muita importancia. O
comerciante sé conseguia ter resposta de que seu empreendimento estava obtendo
lucro ou prejuizo por meio da contabilidade de custos, que de inicio era o confronto
das receitas com as despesas do determinado periodo. (SANTOS, 2005).

Para Santos (2005), a diferenca entre receitas totais deduzidas dos custos
das mercadorias vendidas era o lucro bruto obtido. A apuragdo do custo da
mercadoria vendida era feito por meio do levantamento da diferenca entre estoques
finais e iniciais, acrescido das compras do periodo. Na atualidade ja existem
registros e controles mais completos e mais simples, em razdo de muitos segmentos
de negdcios trabalharem com margens reduzidas de lucros para sobreviverem.

A contabilidade de custos surge da intersecao de duas contabilidades: a
financeira e a gerencial. Isso acontece pelo fato de que, em um modo preocupa-se
em atender as normas e imposi¢des legais da financeira, jA em outro, atende-se a
demanda de informacdes acerca do melhor processo de tomada de decisbes, sendo

essa uma caracteristica da contabilidade gerencial (BRUNI, 2010).
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2.1.2 Finalidades

Callado (2005) afirma que a contabilidade de custos nas grandes
organizacdes, tem como funcdes basicas: a sistematizacdo e a analise dos gastos, a
classificacdo da contabilizacdo dos custos e a geracdo de relatérios e informacdes
sobre custos de producéo. Essa utilizagdo n&do deve ser muito diferente para as
empresas de pequeno porte. Portanto, sem controle adequado, o0s resultados podem
ser desastrosos, uma vez que politicas de precos ou avaliacbes de projetos,
desprovidas de tais informacdes, podem comprometer seu desempenho financeiro,

deixando de ser um problema administrativo e ndo mais sé um problema contabil.

A contabilidade de custos auxilia na determinacdo dos custos dos fatores,
dos custos dos fatores de producado, dos custos de determinado setor da
empresa; no controle e observacdo dos desperdicios, horas ociosas de
trabalho, equipamentos mal utilizados; na quantificacdo exata da matéria-
prima utilizada, entre outros (CREPALDI, 2002, p. 14).

De acordo com Berti (2006), uma das principais finalidades da
Contabilidade de Custos € o auxilio na tomada de decisdo, ou seja, servir como
subsidio para atender as necessidades das geréncias na administracdo
principalmente se tratando de: planejamento e controle das operacdes; nivel minimo
de vendas desejado; custo e ganho marginal por produto; eficiéncia da forca de
trabalho humano e dos materiais aplicados e maximizacdo de lucros mediante
analise do mix de produtos.

Para Souza (2006), os custos sdo essenciais para a tomada de decisao
sobre o preco a ser cobrado pelos produtos. Segundo ele, apesar de este ndo ser o
anico fato a ser considerado para a formacéo de precos, 0 custo € o principal destes.
Sendo assim, torna-se fundamental a apuracdo correta dos custos, devendo ficar o
mais proximo possivel do real. Erros na apuracdo do custo do produto, pode
acarretar e muito na formacao de preco, fazendo com que a empresa perca clientes

para a concorréncia por encontrar precos mais abaixo do seu.

A principal finalidade da area de custos € possibilitar o gerenciamento e o
controle dos gastos das empresas. Para atender a essa finalidade, foram
criados procedimentos e ferramentas de controle, tais como o sistema de
custeio-padrdo e de controle orcamentario, além de recursos gerenciais
entre os quais distinguem-se os procedimentos de andlise do ponto de
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equilibrio, de gerenciamento de custos diretos e de utilizacdo de programas
de reducéo de custos (BONFIM e PASSARELLI, 2008, p. 25).

Martins (2010) afirma também que a Contabilidade de Custos tem duas
fungBes muito relevantes para as empresas: 0 auxilio no controle e a ajuda na
tomada de decisdes. Tratando-se do controle por ter a importante missao de
fornecer dados para o estabelecimento de padrbes, orcamentos e outras formas de
previsdo, podendo também fazer a comparacdo com valores anteriormente
definidos. A ligacdo com a tomada de deciséo acontece por meio do fornecimento de
informacdes sobre valores relevantes que dizem respeito as consequéncias de curto
e longo prazo sobre medidas de producdo ou corte de produtos, administracao de
precos de venda, op¢des de compras e outros.

Segundo Santos (2011), todas as empresas possuem estruturas de
custos diferentes umas das outras, até mesmo aquelas empresas que fazem parte
do mesmo ramo de mercado e que participam de mercados extremamente
competitivos, no qual, individualmente ndo tem forcas para manipular os precos de
mercado. Por tanto, todas elas necessitam fazer controle de custos para que
possam obter lucros maiores possiveis.

Segue abaixo o Quadro 1 que compara a Contabilidade Financeira e a

Contabilidade de Custos:

Quadro 1- Objetivos da Contabilidade Financeira e a Contabilidade de Custos
(continua)

CONTABILIDADE FINANCEIRA CONTABILIDADE CUSTOS (Fiscal e
(Fiscal) Gerencial)

OBJETIVOS

Fiscal — Obrigatéria

ASPECTO LEGAL [ Obrigatéria , ,
Gerencial — Facultativa

Fiscal — Com periodicidade definida.

InformacGes de periodicidade bem [Gerencial - Sem  periodicidade
definidas. definida; geralmente continua, dado
que informacdes atualizadas sé&o
constantemente requeridas.

PERIODICIDADE

Cia . - Fiscal — Real
B Exatiddo € requisito basico e a _ _ .
EXATIDAO demonstracdo dessa exatiddo pode |CGerencial — —  Aproximacbes e
ser requerida a qualquer tempo estimativas ~ sao  utels  quanto
informacbes exatas.
DESTINO DAS Infor_mag(”)es _principalm_ente !nforma(;(”)es destinadas ao pefsspal
INFORMACOES destinadas a terceiros — Fisco,|interno da empresa com objetivo

credores, acionistas etc. essencialmente gerencial.
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(concluséao)

NATUREZA DOS Dados predominantemente histéricos Dados histéricos, estimados e
DADOS P " | projetados.
Analitica, visa 0 estudo do

Global, visa ao desempenho geral da

desempenho de “partes” da empresa. E

OBJETIVO - ~ ~
empresa. Enfase da apurac@o dos|a fase de apuracdo de resultados por
PRINCIPAL . . o
resultados por periodo ou exercicio. produto ou centro de responsabilidade
com a finalidade de controle.
Responde perguntas tais como: Responde perguntas tais como:
- Qual o Ilucro apurado para of- Quando descontinuamos
periodo? determinados produtos?
AREA DE - Qual a situagdo de solvéncia da|- Qual o preco mais adequado para
INVESTIGACAO empresa? cada produto da empresa?

- Qual o custo de determinado produto?

- Qual o nivel minimo de vendas que
permite absorcdo dos custos totais?

Fonte: Bonfim e Passarelli (2008, p. 31).

Visto isso, percebe-se que a contabilidade de custo €& ferramenta
indispensavel para a tomada de decisdo, é por meio dela que ela que o gestor
obtém as informacdes de cada setor e cada produto, tendo papel importantissimo
para empresa. Pode-se dizer que para uma empresa crescer e se destacar dentre as
demais do seu ramo de atividade, € necessario ter uma contabilidade de custos

atualizada e utiliza-la frequentemente para qualquer decisdo a ser tomada.

2.1.3 Terminologias

Segundo Martins (2010), a partir do momento em que duas pessoas
resolvem se comunicar, € necessario que passem a dar aos objetos, conceitos e
ideilas 0 mesmo nome, para que assim possam estar sob o mesmo nivel de
conhecimento. O que comumente se denomina de “mero problema de terminologia”
talvez € melhor tratar como “magno problema de terminologia”.

Para que se tenha uma boa gestdo de custos e também do preco de
venda, € importante obter o entendimento correto sobre as definicbes dos termos
encontrados na literatura contabil e administrativa, tais como, a classificagdo correta

de: gastos, investimentos, perdas, despesas, custos e desperdicio. Para Wernke
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(2005), a interpretagcdo equivocada destes conceitos pode influenciar

consideravelmente na forma incorreta de gerenciar estes fatores.

2.1.3.1 Gastos

E toda ocorréncia na qual a empresa aplica recursos ou obtém uma
obrigacéo perante terceiros (fornecedores, bancos, etc.) para adquirir algum bem ou
servico que faca parte da sua operacéo cotidiana. Um gasto pode estar relacionado
a algum investimento (compra de magquinas e equipamentos) ou entdo a alguma
forma de consumo de recursos, como em custos fabris ou despesas administrativas
(WERNKE, 2005).

Para Berti (2006), é considerado gasto todo o sacrificio financeiro em que
a entidade arca para aquisicdo de bens ou servigcos. S&o representados pela entrega
de ativos, normalmente dinheiro. Porém, o gasto s6 pode ser considerado no
momento em que existe o reconhecimento contabil da divida ou da reducéo do ativo
dado em pagamento. E considerado como um termo genérico que pode ser

representado tanto por um custo, quanto por uma despesa.

Conceito extremamente amplo e que se aplica a todos os bens e servicos
adquiridos; assim, temos Gastos com a compra de matérias-primas, Gastos
com méo de obra, tanto na producdo como na distribuicdo, Gastos com
honoréarios da diretoria, Gastos na compra de um imobilizado etc.
(MARTINS, 2010, p. 24).

Bonfim e Passareli (2008) complementam dizendo que gastos sdo 0s
valores monetarios referentes a todos os desembolsos e compromissos financeiros
incorridos pela empresa para o desempenho das suas operacdes de producdo de

bens e servicos, de vendas, de pds venda, de apoio a essas operacdes etc. Os

gastos empresariais compreendem: custos e despesas.

Quadro 2 — Diferenca entre Custos e Despesas
CUSTOS DESPESAS

Sao todos os demais gastos decorrentes do
exercicio das fun¢des empresariais de apoio, de
venda, de pos venda, de planejamento, de
administracéo etc.

Sao todos os gastos ligados diretamente com a
producéo dos bens destinados a
comercializacao.

Fonte: Adaptado de Bonfim e Passareli (2008).
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Logo, nota-se que gastos que séo: 0s custos quando se trata dos gastos
ligados diretamente a producéo; e as despesas , que sdao os demais gastos que a

empresa tem.

2.1.3.2 Investimentos

Investimento é classificado como gastos efetuados para aquisicdo de
ativos (bens e direitos) com o intuito de beneficios econémicos nos periodos
seguintes. Exemplo: compra de matéria prima ou maquinas industriais, nas quais
sdo utilizados para producdo e gerar lucros futuros. Porém, para Wernke (2011),
gastos efetuados com o manuseio de maquinas (salarios dos operarios e energia
elétrica consumida) e 0 momento em que ha o consumo de matérias primas devem
ser enquadrados como custos.

Investimento € segundo Martins (2010, p. 25), “Gasto ativado em funcéo
de sua vida util ou de beneficios atribuiveis a futuro(s) periodo(s)”. Todos os
sacrificios havidos pela aquisicdo de bens ou servigos que séo estocados nos ativos
da empresa para baixa ou amortizagdo quando de sua venda, de seu consumo, de
seu desaparecimento ou de sua desvalorizacdo sdo considerados como
investimentos.

Os investimentos podem ser de varios periodos de ativacdo e também de
diversas naturezas como por exemplo, a matéria-prima € um gasto que contabiliza-
se temporariamente como investimento circulante; a maquina é um gasto que é
transformada em investimento permanente; jA as aquisicbes de acdes em outras
empresas sdo enquadradas como investimento circulante ou nédo circulantes,
podendo depender de acordo com a intencdo da compra das mesmas. (MARTINS,
2010).

2.1.3.3 Perdas
S&o todas as ocorréncias indesejadas ou involuntarias no ambiente das

operacbes de uma empresa. Tais como o0s valores resultantes de incéndios,

inundacdes, furtos de mercadorias ou matéria prima, entre outras possibilidades. Ou
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seja, tudo o que for relacionado com a deterioragdo anormal de ativos, pois néo
fazem parte da normalidade das operac¢des das organizacdes (WERNKE, 2005).

Para Martins (2010), a perda nédo deve ser confundida com custo ou
despesa, pois as maiores caracteristicas da perda é a anormalidade e a
involuntariedade, ou seja, ndo € um sacrificio feito com a intencao de obter receita.
Destaca ainda um exemplo de perda como a de gasto com mao de obra durante um
periodo de greve, no qual deixa de ser considerado como custo, devido ao aspecto
de involuntariedade. Outro fator que deve ser considerado como perda € o material
deteriorado por um efeito anormal e raro de um equipamento.

Berti (2006, p. 21) afirma que perdas “S&o gastos nao intencionais
decorrentes de fatores externos, fortuitos ou da atividade produtiva normal da
empresa.” o0 autor enfatiza ainda alguns exemplos de perdas como: vazamento de
materiais liquidos ou gasosos; material com prazo de validade vencido; perdas com

deséagio da moeda e outros.

2.1.3.4 Despesas

Segundo Wernke (2005), estdo ligadas as despesas administrativas:
gastos com aluguel, salarios e energia elétrica da administracdo. S&o exemplos de
despesas de vendas: gastos com comissdo de vendedores e propaganda. Ja as
despesas financeiras sdo agueles gastos com juros pagos por atraso na quitacao de
uma duplicata e tarifas de manutencéo de conta bancéria.

Para Berti (2006), a despesa deve afetar diretamente o resultado do
exercicio. Sao gatos que quando identificadas estédo ligadas a administracéo, a area
financeira e as vendas que reduzem a receita. Estes esforcos no sentido de
obtencdo de receita devem ter como contrapartida a entrega ou promessa de
entrega de ativos.

O microcomputador da secretaria do diretor financeiro, que fora
transformado em investimento, tem uma parcela reconhecida como despesa
(depreciacdo), sem transitar por custo. As despesas sao itens que reduzem
o Patrimdnio Liquido e que tém essa caracteristica de representar sacrificios
no processo de obtencédo de receitas (MARTINS, 2010, p. 25).
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Sendo assim, entende-se que € o valor aplicado voluntariamente com
bens ou servigos utilizados para obter receitas, de forma direta ou indireta. Estas sao
classificadas entre: despesas financeiras, despesas de vendas e despesas

administrativas.

2.1.3.5 Custos

Segundo Berti (2006), sao classificados como custo o consumo de bens e
servicos utilizados na producdo de outros bens e servicos. Este consumo €
representado por meio da entrega ou promessa de entrega de ativos.

O custo é também um gasto, s6 que reconhecido como tal, isto é, como
custo, no momento da utilizacédo dos fatores de producao (bens e servicos),
para a fabricacdo de um produto ou execucdo de um servico. Exemplos: a
matéria-prima foi um gasto em sua aquisicdo que imediatamente se tornou
investimento, e assim ficou durante o tempo de sua Estocagem; no
momento de sua utilizacdo na fabricacdo de um bem, surge o Custo da
matéria-prima como parte integrante do bem elaborado. Este, por sua vez, é
de novo um investimento, ja que fica ativado até sua venda (MARTINS,
2010, p. 25).

Sao classificados como custos, os gastos utilizados para a fabricagao de
produtos ou prestagdo de servicos. No caso das industrias, estdo ligados ao custo o0s
fatores como: matéria prima consumida; salarios e encargos sociais dos operarios
da fabrica; combustiveis; energia elétrica e agua utilizadas no processo produtivo;
seguro do prédio industrial; manutencdo e depreciacdo de maquinas, moveis e das
ferramentas utilizadas na fabrica. Ou seja, todos os fatores que incidam na producgéo

da empresa (WERNKE, 2005).

2.1.3.6 Desperdicio

E todo valor oriundo do uso de custos e despesas de forma inadequada,
nao eficiente. Segundo Wernke (2005), os gastos relacionados com atividades que
do ponto de vista do cliente, ndo agregam valor que implicam na utilizacdo de tempo
e dinheiro desnecessarios aos produtos (ou servigos).

Dentre os itens de desperdicios, sdo exemplos os: producéo de itens com

defeitos; a movimentacéo dispensavel de pessoas, equipamentos, matéria prima ou
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produtos; a capacidade instalada ociosa; detalhes no produto que o comprador néao
valoriza ao adquiri-lo (WERNKE, 2005).

Para Berti (2006), sdo considerados desperdicios aqueles gastos
incorridos no processo de producdo ou de geracdo de receitas e que possam ser
eliminados sem que comprometa a qualidade ou a quantidade dos bens, servicos ou
receitas geradas. Exemplos: trabalho decorrente de defeitos de fabricacao;

estocagem e manutencéo de estoques sem necessidade e outros.

2.1.4 Classificacédo de Custos

Segundo Wernke (2011), para a facilidade de identificacdo dos custos no
produto, classificam-se entre custos diretos e custos indiretos. Quanto ao volume
produzido no periodo, tem-se 0s custos fixos e custos variaveis.

Para Santos (2009), os custos sao classificados de diversas formas para
atender tanto a contabilidade societaria, quanto para a fiscal na apuracdo dos
custos. Estdo inseridos na producdo custos compostos de matéria prima, mao de

obra direta e também os custos indiretos de producao.

2.1.4.1 Custos Diretos e Indiretos

Os custos diretos sdo aqueles que estdo diretamente ligados ao produto

fabricado, ou seja, 0 que tem objetivo de ser consumido/usado na producéo.

Custos Diretos 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.). De
maneira geral, associam-se a produtos e variam proporcionalmente a
guantidade produzida (CREPALDI, 2002, p. 18).

Para Martins (2010), sdo custos diretos aqueles que podem ser
diretamente apropriados aos produtos, bastando haver uma medida de consumo,
sejam eles por: quilogramas de materiais consumidos, embalagens utilizadas, horas
de méo de obra utilizadas e até quantidade de forca consumida.

Segundo Bonfim e Passarelli (2008) custos diretos sdo aqueles que

podem-se identificar facilmente a este ou aquele produto, ou seja, ha como
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mensurar quanto pertence a cada um de forma direta e objetiva. E o caso das
matérias-primas, das embalagens, dos componentes, da méo-de-obra direta (se de
fato ha verificacdo e medicdo de quanto tempo esta sendo gasto em cada produto),
dos servicos de terceiros executados diretamente, da energia elétrica consumida
(quando ha medidores que identificam quanto se esta consumindo em cada produto)
etc. S0 os custos que ndo necessitam de rateios e ndo oferecem duvidas para
serem apropriados ao produto.

Para Bruni e Fama (2008), eles apresentam a propriedade de serem
mensuraveis de maneira objetiva. Os exemplos de custos diretos sdo expostos no
Quadro 3.

Quadro 3 — Exemplos de Custos Diretos
CUSTOS DIRETOS

E todo o material utilizado diretamente na producdo de um
produto final.

Matéria-prima (MD)

E todo o trabalho dos profissionais utilizado na transformac&o

Mao de obra direta (MOD) dos materiais diretos em produto acabado.

Material de embalagem Quando este material € usado diretamente a um Unico produto.

Quando estes equipamentos forem utilizados apenas na

Depreciacéo de equipamentos produgao de um produto.

Quando for possivel identificar a quantidade consumida na

Energia elétrica fabricac@o de cada produto.

Adaptado de Bruni e Fama (2008).

Percebe-se que os custos diretos sdo aqueles totalmente ligados ao setor
de producédo e sdo aplicados ao produto de forma direta, sem necessidade do
critério de rateio.

Os custos indiretos sédo aqueles que complementam uma atividade e sao
envolvidos de forma indireta ou geral. Segundo Santos (2005), sdo exemplos de
insumos necessarios para obtencdo do produto final, mas que ndo tenham qualquer
relacdo direta: supervisdo geral da fabrica, limpeza, seguranca, depreciacdo, Oleos

lubrificantes, energia elétrica, agua, pecas de reposicado de equipamentos e outros.

S&o outros custos que complementam uma atividade e s&o incorridos de
forma indireta ou geral, beneficiando, dessa maneira, todos os bens ou
servicos produzidos ou servigos prestados. Exemplos de insumos que s&o
necessarios para a obtencéo do produto final, porém ndo mantém qualquer
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relagdo direta: supervisdo geral da fabrica, limpeza, seguranca,
depreciacao, Oleos lubrificantes, energia elétrica, agua, pegas de reposicao
de equipamentos etc (SANTOS, 2011, p.25).

Crepaldi (2002) classifica os custos indiretos aqueles que para serem
incorporados aos produtos, precisam da utilizacdo de algum critério de rateio.
Complementa ainda citando alguns exemplos como: aluguel, iluminacao,
depreciagdo, salario de supervisores e entre outros. A Figura 1 apresenta as

diferencas entre custos diretos e indiretos.

Figura 1 — Diferenca entre Custos Diretos e Indiretos

Matéria-Prima

DIRETOS MOD
/ Embalagem produto
CUSTOS \

INDIRETOS _

Administraciio
Homorarios
Energia Elétrica
A gua
Depreciagio
Sepuros

Outros

Fonte: Vieira (2013, p. 24).

Portanto, os custos séo divididos entre diretos e indiretos. Os custos
diretos, como o proprio nome ja referencia, sdo todos aqueles ligados diretamente
ao produto: matéria-prima, mao de obra direta e embalagem. Os custos indiretos
tratam-se dos demais custos que a empresa tem: administracdo da fabrica,

honorarios, energia elétrica, agua e outros.

2.1.4.2 Custos Fixos e Variaveis

Para Crepaldi (2002) classifica-se como custos fixos aqueles que cujo
total ndo varia de acordo com o volume produzido. Porém ha um aspecto muito
importante a ser ressaltado, os custos sédo fixos dentro de determinada faixa de
producdo e em geral, ndo sdo sempre fixos, pois podem variar em funcdo de



27

grandes oscilagdes no volume de producdo. Exemplos: aluguel, seguro de fabrica e

outros.

Deve-se notar que os custos fixos de capacidade instalada mantém a sua
fixidez dentro de determinados limites de capacidade de produgéo,
conhecidos como “intervalos significativos”. Ultrapassados esses limites, o
nivel dos custos fixos sofre um reajuste, refletindo o efeito de novos
investimentos requeridos para viabilizar aumentos de capacidade. Por isso,
a sua representacdo grafica assume a forma de degraus (BONFIM e
PASSARELLI, 2008, p. 53).

Segundo Bonfim e Passarelli (2008), os custos que variam
proporcionalmente a intensidade ou natureza da producdo sdo conhecidos como
variaveis. Segundo Crepaldi (2002, p. 18) “Custos variaveis sdo 0s que variam
proporcionalmente ao volume produzido. Exemplo: matéria prima, embalagem.”.

Os custos variaveis sdo aqueles que estao relacionados diretamente com
o volume de producdo ou de venda. Ha duas principais caracteristicas que o0s
evidenciam: quanto maior for o volume de vendas, maiores serao 0s custos variaveis
totais; em termos unitarios, 0s custos variaveis permanecem constantes (SANTOS,

2005).

2.1.4.3 Custos semifixos e semivariaveis

Bonfim e Passarelli (2008) afirmam que sdo chamados de custos
semifixos e semivariaveis aqueles que, embora variando, nao variam
proporcionalmente as mudancas na atividade de producdo ou nas atividades
comerciais e administrativas, estes sdo uma mescla dos custos fixos e variaveis.

De acordo com Crepaldi (2002) custo semifixo é o que permanece fixo até
determinada quantidade fabricada, ap6s essa quantidade, sofre uma variacao,
permanecendo constante nesse novo volume de quantidade. O custo semivariavel é
0 que apresenta uma parcela fixa e uma parcela variavel, até determinada
guantidade, ele é constante, a partir dessa quantidade, passa a variar de forma
proporcional & variacdo na quantidade. Exemplo: energia elétrica.

Os custos semifixos sdo o0s gastos que dentro de alguns intervalos
permanecem constantes, sofrendo alteracdo em degraus até atingir outro patamar

de atividade. Na maioria das vezes ocorrem por decisdes tomadas com o intuito de
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alimentar ou reduzir o nivel de atividade. Sdo exemplos de custos semifixos: os
gastos com salario de pessoal; depreciagdo com a compra de maquinas adicionais
para aumentar a producdo. (SANTOS, 2011).

Tratando-se dos custos semivariaveis, o autor afirma ainda que estes
variam de acordo com o volume de producéo ou venda, porém, ndo exatamente nas
mesmas propor¢cdes. Pois tém uma parcela fixa, a partir da qual passam a ser
variaveis. Exemplos: energia elétrica, telefone, agua, gas encanado e manutencao

preventiva.

2.2 METODOS DE CUSTEIO

Berti (2009) afirma que toda empresa tem 0 seguinte processo: num
primeiro momento consome recursos que Sdo escassos e valiosos, buscando, num
segundo momento, ndo so recuperar 0s recursos aplicados, como também, obter um
acréscimo, denominados esses como lucros. E por meio dos custos que a empresa
consegue medir 0 consumo de recursos necessarios para realizar suas atividades.
Por isso, 0 processo de custeio torna-se fundamental, porque é ele quem demonstra
como e onde uma empresa consome recursos.

Os custos constituem a informacéo econdémica da empresa, ou seja, € de
extrema importancia, pois a empresa sO pode realizar (e otimizar) os seus lucros,
seu objetivo como organizacdo econfmica, se administrar adequadamente o seu
consumo de recursos. (BERTI, 2009).

De acordo com Crepaldi (2006) as empresas precisam de métodos de
custeio para a realizacdo de trés funcbes importantes: avaliar estoques e medir os
custos dos bens vendidos para a geracdo de relatérios financeiros; estimar as
despesas operacionais, produtos, servicos e clientes; e oferecer feedback
econdmico sobre a eficiéncia do processo a gerente e operadores.

Segundo Bonfim e Passarelli (2008) a diferenca entre os métodos de

custeio estdo relacionadas com o grau de variabilidade dos gastos utilizados para
cada um deles na apropriagéo aos produtos e servigos produzidos pela empresa.

Quando se pensa em contabilidade de custos, surge o primeiro desafio que
€ a identificacdo dos custos das atividades da empresa, independentemente
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de ser industria, comércio ou prestacdo de servigos. O método de custeio é
a forma empregada ou maneira utilizada para se calcular o custo de um
produto ou servico. Varios sdo os métodos de custeio da contabilidade de
custos, sabendo que cada método utiliza uma forma de calculo, uma
terminologia prépria etc (BERTI, 2009, p. 59).

Megliorini (2012, p. 2) afirma que esses métodos tradicionais “[...] tém
relacdo com o conceito de que o comportamento dos custos varia de acordo com a
guantidade fabricada”, ou seja, variam de acordo com o volume produzido. Além
disso, o autor destaca que o custeio baseado em atividades € considerado um
método contemporaneo em resposta a um ambiente competitivo mais intenso, em
gue ha a preocupacédo com a gestao de custos.

Dentre os métodos de custeio, os mais utilizados s&o: Custeio por
Absorcdo; Custeio Baseado em Atividades (ABC); e Custeio Direto ou Variavel. Os
trés métodos de custeio mencionados possuem virtudes e limitagdes especificas,
cabe a empresa que pretende utiliza-los identificar qual se adapta melhor as
necessidades informativas e as peculiaridades das operacdes executadas

(WERNKE, 2005).

2.2.1 Método de Custeio por Absorcéo

Este método consiste na apropriagdo de todos os custos de produgdo aos
produtos elaborados de forma direta e indireta por meio de rateios e também é um
meétodo de custo aceito pela legislacao fiscal.

N&o trata-se de um principio contabil, mas sim uma metodologia
decorrente da aplicagdo desses principios. Por isso, o0 método de custeio por
absorcdo é valido para a apresentacdo de demonstracdes financeiras e para o
pagamento do imposto de renda (CREPALDI, 2002).

De acordo com Martins (2010) o método de custeio por absorcdo consiste
na apropriacdo de todos os custos de producdo aos bens elaborados, e s6 os de
producdo; ou seja, sdo distribuidos para todos os produtos ou servigos todos o0s
gastos relacionados ao esforco de producdo. No Brasil, este método esta
comtemplado nos itens 12 e 14 no Pronunciamento Técnico CPC 16, do Comité de

Pronunciamentos Contabeis (CPC), que trata da valoragdo dos estoques.
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Santos (2011) afirma que, esta metodologia tem a finalidade de atender
as exigéncias da contabilidade societaria, pois, é considerada basica para obter a
avaliacdo de estoques pela contabilidade societaria, para fins de levantamento de

balanco patrimonial e de resultados.

O Custo por Absorcéo designa o conjunto de procedimentos realizados para
atribuir todos os custos fabris, quer fixos ou variaveis, diretos ou indiretos,
aos produtos fabricados em um periodo. Com isso, os produtos “absorvem”
todos os gastos classificaveis como custos — matérias primas, salarios e
encargos sociais, depreciacdo das maquinas, aluguel de prédio industrial
etc. -, independentemente de sua natureza, se custos fixos ou ndo, se
custos diretos ou ndo. (WERNKE, 2005, p. 19).

Para Dutra (2009), este método ndo atende a necessidade que as
empresas tem de oferecer informagfes que auxiliem a tomada de decisdes
estratégicas e gerenciais. Pois, 0 objetivo da avaliagdo de inventarios, o custeio por
absorcéo, considera todos os custos diretos e indiretos, sejam eles fixos ou variaveis
como partes do produto.

Segundo Crepaldi (2006), o custeio por absor¢cdo € um processo de trés
passos: a separacdo dos custos do produto dos custos do periodo; os custos diretos
dos produtos concedidos aos produtos especificos, enquanto que os custos indiretos
sao atribuidos aos centros de custos; os custos indiretos séo distribuidos do centro
aos produtos de acordo com seu uso. Tendo a soma dos custos diretos e indiretos
como o custo do produto.

Neves e Vicenconti (2010) defendem que, o objetivo deste método é
rastrear todos os seus elementos (fixos e variaveis) em cada fase da producéo. Ou
seja, 0 custo é absorvido somente quando € concedido a um produto ou unidade de
producdo. Portanto, cada produto ou unidade recebera sua parcela no custo até que
o valor adicionado seja totalmente absorvido pelo Custo dos Produtos Vendidos ou

Estoque Final.

O método de custeio por absorcdo consiste em apurar o custo de bens,
atribuindo-se integralmente a cada unidade produzida os custos diretos e
indiretos, fixos ou variaveis ocorridos no processo de producdo. Nele os
custos diretos sdo atribuidos aos produtos por meio das quantidades
efetivamente consumidas de recursos (BERTI, 2006, p. 60).

Wernke (2005) destaca algumas vantagens do Método de Custeio por

Absorcdo: atende a legislacéo fiscal e deve ser utilizado quando a empresa busca
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integrar o uso de sistema de custos a Contabilidade (quando os valores apropriados
de custos estdo inseridos na contabilidade, essa apropriacdo € realizada por meio
dos Principios Contabeis); permite apuracdo dos custos por centros de custos,
sendo possivel avaliar o desempenho de cada departamento; permite absorver
todos os custos de producao independente do tipo de custos, apurando o custo total
de cada produto.

A Figura 2 representa o esquema do meétodo de custeio por absorcao:

Figura 2 — Composicdo do Método de Custeio por Absorcao

Custeio por Absorcao
Empresas de Manufatura
Despesas Custos
A 4
Estoque
de
produtos
l Demonstracao de Resultados
Receita
Venda » CPV
Lucro Bruto
» Despesas
Lucro Opercacional V

Fonte: Martins (2010, p. 37)

Portanto, devido aos custos diretos serem atribuidos aos produtos de uma
forma objetiva e de os custos indiretos identificados por meio de rateios, também
pode-se dizer que os custos diretos tem apropriacdo objetiva e que 0sS custos

indiretos possuem uma subjetividade na sua apropriagao ao produto.

2.2.2 Método de Custeio Baseado em Atividades (ABC)

O Método de Custeio Baseado em Atividades (ABC) busca identificar os
gastos das atividades desempenhadas por uma empresa, independentemente de
gue sejam executadas dentro ou fora dos limites de um setor, departamento ou da

propria organizacdo. Feito essa identificacdo, precisa-se conhecer o montante dos
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recursos consumidos no periodo, com relacdo aos salarios, ao material de
expediente, energia elétrica, aluguel, depreciacdo do equipamento fabril e outros
(WERNKE, 2005).

O ABC é uma ferramenta de gestdo de custos e que permite melhor
visualizacdo dos custos através da andlise das atividades executadas
dentro da empresa e suas relagdes com os produtos ou com 0s Servigos, ja
gue o ABC néo se aplica apenas nas empresas industriais e sim, em
qualquer tipo de empresa que utilize a contabilidade de custos. Os
componentes basicos de um sistema ABC, sdo os seguintes: (1) recursos;
(2) processos e atividades; (3) centro de atividades; (4) direcionador de
custos (fator gerador de consumo ou demanda de recursos); (5) elementos
de custo; (6) objetos de custo; (7) direcionador de atividades (BERTI, 2006,
p. 74).

O ABC, custo baseado em atividades, surgiu com o intuito de mensurar
(medir) o consumo de recursos da organizacdo nas atividades empresariais. A
finalidade € tentar superar o vicio fundamental do processo tradicional: a
arbitrariedade na alocacdo de custos, principalmente os indiretos. Assim, se 0sS
custos medem o consumo de recursos das empresas para a realizagdo de suas
atividades, o custeio adequado devera: primeiramente verificar como 0S recursos
sao efetivamente consumidos pelas diferentes atividades da empresa e, depois,
verificar como os produtos ou servicos da empresa (aqueles que ela venda no
mercado para recuperar 0S seus custos e realizar o objetivo de lucro) consomem ou
precisam de tais atividades onerosas (BERTI, 2006).

Este método facilita a analise dos valores de custos relacionados que
mais consomem recursos, pois permite que o0s custos indiretos sejam primeiramente
direcionados a atividades e processos, e depois a produtos, servicos e clientes
respectivamente. Segundo Wernke (2005), o ABC defende que os recursos de uma
organizacdo sao consumidos por suas atividades e ndo pelos produtos que elas
fabricam, sendo assim, parte dos custos devem ser distribuidos a cada atividade
respectivamente.

De acordo com Wernke (2005), apés o conhecimento do quanto custa
cada atividade da empresa, destina-se 0s valores respectivos aos produtos com
base no consumo efetivo das atividades pelos itens produzidos no determinado
periodo. Os geradores ou direcionadores de custos sdo atribuidos por meio da
alocacdo dos custos das atividades aos produtos, feito por critérios de rateio de

acordo com cada atividade.
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Tratando-se de vantagens deste método, Berti (2006) afirma que o
método de custeio por atividades tem como principal funcéo distribuir de forma mais
correta 0s custos indiretos e apresenta as seguintes vantagens: permite um custeio
de produtos mais preciso; bastante flexibilidade em suas aplicacdes; confiavel no
fornecimento de medidas bastantes relevantes das atividades da empresa; e facilita
na identificagcdo e a compreensdo do comportamento dos custos de uma empresa,
ajudando, a sua administracédo para alcancar a competitividade.

Quanto as desvantagens, Kaplan e Anderson (2007) consideram como
problemas decorrentes da implantacdo do custeio baseado em atividades o0s
seguintes fatos: o0s processos de entrevistas e levantamentos de dados sao
demorados e dispendiosos; os dados utilizados no método séo subjetivos e de dificil
validacdo; o armazenamento, 0o processamento e a apresentacdo dos dados séo
caros; nao ser atualizavel ou adaptavel facilmente as novas circunstancias.

Na Figura 3 apresenta-se a sistematica em que consiste o0 método de

custeio Baseado em Atividades:

Figura 3 — Sistematica do Método de Custeio ABC

Objeto do custeio:
custos e despesas
indiretos

Direcionadores de Custos

-y o .
(1° estagio)

Atividades

Direcionadores de Custos

= - a .
Alocacao l (2° estagio)

Produtos e servicos

Fonte: Leone (1997)

Em suma, percebe-se que esse método é semelhante ao método de

custeio por absorcdo e ambos ndo separam 0 0s custos fixos e sim, apropriam aos
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bens e servi¢cos. Porém, no ABC o0s gastos s@o alocados inicialmente as atividades,
para em seguida serem direcionados aos produtos e servigos.

2.2.3 Método de Custeio Direto ou Variavel

Este sistema considera como custo do produto somente 0S custos
variaveis utilizados no processo de producdo, portanto, os custos fixos (custos
diretos ou custos variaveis) sdo desconsiderados como custo dos produtos ou
servicos prestados, sendo identificados como despesas do periodo, pois estes
independem do volume de producgao (WERNKE, 2005).

Em oposicao ao custeio por absorgdo, o custeio variavel ou direto toma em
consideracdo, para custeamento dos produtos da empresa, apenas oS
gatos (custos e despesas) variaveis. Com isso, elimina-se a necessidade de
rateios e, consequentemente, as distor¢cdes deles decorrentes. Assim, essa
modalidade de custeio apresenta, sobre a modalidade anterior significativas
vantagens no que respeita a apuracdo dos resultados financeiros gerados
pelos diferentes produtos da empresa. (BONFIM; PASSARELLI, 2008, p.
59).

O Custeio Direto ou Variavel consiste que somente serdo classificados
como custo dos produtos o0s custos varidveis, por exemplo: matérias-primas
utilizadas, servicos de terceiros aplicados ao produto, tributos sobre vendas,
comissdes de vendas e outros. Os outros gastos, devem ser transferidos a
demonstracao do resultado (DR) como despesas do periodo.

De acordo com Martins (2010), o método de custeio variavel surgiu devido
ao destaque de trés maiores problemas para fins gerenciais na formacédo do custo

aos produtos, estes problemas sdo demonstrados por meio do Quadro 4.

Quadro 4 — Problemas que motivaram o surgimento do método de Custeio Variavel
(continua)

PROBLEMA DESCRICAO

Os custos fixos existem independentemente da producdo ou ndo desta ou
daquela unidade, estdo presentes no mesmo montante, mesmo que ocorram
oscilagdes no volume de producéo; tornando-se os custos fixos a ser muito mais
1 um encargo para que a empresa possa ter condicdes de producdo do que
sacrificio para a producéo especifica de uma ou outra unidade. Ou seja, € preciso
muito mais para que a industria possa operar, do que para produzir uma unidade
a mais de determinado produto.
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(concluséao)
Estes custos ndo dizem respeito a este ou aquele produto ou a esta ou aquela
unidade, normalmente sao distribuidos por meio do critério rateio. A maior parte
destas apropriacdes € feita por meio de fatores de influéncia que, na realidade,
2 ndo vinculam efetivamente em casa produto, devido a essa vinculacio ser muito
mais forcada do que costumamos acreditar, podendo alocar equivocadamente
mais custo em um determinado produto do que em outro. Isso pode impactar
fazendo de um produto mais rentavel do que o outro sem que esta seja a
realidade dos mesmos.
O valor do custo fixo por unidade depende ainda do volume de producéo, ou seja,
tendo aumento no volume, tem-se um menor custo fixo por unidade, e vice-versa.
Caso for decidir com base em custo, é preciso associar-se sempre ao custo
global o volume que se tomou como base. Se a empresa estiver reduzindo um
3 item por ser pouco lucrativo, sua posicao ficara pior ainda, devido a diminuicédo do
volume; ou entdo, se um produto estiver com baixo lucro, o aumento do preco
com base em seu alto custo podera provocar uma diminuicdo de sua procura, e
assim, reduzir seu volume, forcando aumentar ainda mais o custo de producéo,
num circulo vicioso.
Fonte: Adaptado de Martins (2010).

Crepaldi (2002) cita também estes problemas e complementa afirmando
que, o custeio variavel tente a ser cada vez mais utilizado para auxilio na tomada de
decisdo, apesar de ndo atender aos principios fundamentais de contabilidade e
também ndo ser aceito pelas autoridades fiscais, sendo assim, tendo a utilizagcédo
limitada a contabilidade para efeitos internos.

Entre vantagens e desvantagens deste método, Wernke (2005) destaca:
nao € aceito pela legislacao tributaria para fins de avaliacdo de estoque; ndo envolve
rateios e critérios de distribuicdo de gastos, facilitando o calculo, bastando deduzir
do preco de venda os custos e despesas diretas ou variaveis para obter a margem
de contribuicdo; exige uma estrutura de classificagdo rigorosa entre 0s gastos de
natureza variavel.

Em seguida, apresenta-se na Figura 4 a sistematica do método de
Custeio Variavel:
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Figura 4 — Sistema do método de Custeio Variavel

CUSTEIO VARIAVEL

CuUusTOS DESFESAS
I 1
i 1 IS _ 1
FIXOS | VARIAVEIS | FIXAS VARIAVEIS
ESTOQUE
DE
FRODUTOS
l DEMONSm‘;ﬁO CE RESULTADOS
RECEITA LiQUIDA
WENDA e
DV
MARGEM DE CONTRIBUICAO
CDF

LUCRO OPERACIONAL r

Fonte: Adaptado de Martins (2010)

O custeio variavel pressupde que, para uma organizagao funcionar, deve
estar comprometida com os custos fixos, 0s quais ndo serdo alterados, caso ocorra
aumento ou diminuicdo da producdo, ou até mesmo, caso ndo haja producao.
Assim, uma vez que a estrutura fixa da organizacéo ja esta preparada para atender

aos clientes, a decisao relevante esta relacionada com 0s custos variaveis.

2.2.3.1 Margem de Contribuicao

De acordo com Crepaldi (2002), no método de custeio variavel, todos os
custos e despesas variaveis (inclusive as despesas de vendas e administracdo) sao
deduzidos da receita de vendas, mesmo as despesas varidveis que fazendo parte
do custo do produto, resultando na Margem de Contribuicdo. Sua funcdo é
representar o valor que cobrira 0os custos e despesas fixos da empresa e
proporcionar o lucro.

O Quadro 5 apresenta as féormulas da Margem de Contribuicdo Total e da

Margem de Contribuicdo Unitaria:
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Quadro 5 — Férmulas da Margem de Contribuicdo Total e Unitaria

MARGEM DE CONTRIBUICAO TOTAL MARGEM DE CONTRIBUICAO UNITARIA
MC = RV — CDV MC/U = PV/U - CDV/U

Onde: Onde:

MC = Margem de Contribuicdo MC/U = Margem de Contribuicdo Unitaria

RV = Vendas Totais PV/U = Prego de Venda Unitario

CV = Custos e Despesas Variaveis Total CV/U = Custos e Despesas Variaveis Unitéario

Fonte: Adaptado de Crepaldi (2002)

A utilizacdo da margem de contribuicdo beneficia a empresa em varios
aspectos, tais como, permite verificar se o produto vendido no mercado esta sendo
viavel para a empresa, demonstra o quanto a venda de determinado produto
contribui para a formagéo do lucro; é ferramenta para a formacdo de promocgdes ou
reducdes do preco de venda; planejar e classificar os produtos de acordo com a
procura de cada um; e permite mostrar quais 0s mais rentaveis para a empresa.
(MARTINS, 2003).

O conhecimento da margem de contribuicdo de cada produto permite ao
gestor controlar o comportamento dos custos por linha de producéo; orientar
a producédo e as vendas para maximizar os lucros, através do aumento do
esforco da producéo, e das vendas dos produtos de maior margem de
contribuicdo percentual; maximizar os lucros ou reduzir os prejuizos pela
retirada de produtos ou linha de produtos da producéo; decidir sobre pregos
minimos em caso de concorréncia; definir ou alterar politicas de vendas;
decidir sobre novos investimentos (BERTI, 2006, p. 69).
Portanto, a Margem de Contribuicdo é o valor que sobra de cada unidade
vendida, ou seja, deve ser suficiente para cobrir os custos e despesas fixos e
consequentemente apos a subtracdo dos custos e despesas variaveis, auferir o lucro

desejado.
2.2.3.2 Ponto de Equilibrio
Martins (2010) afirma que, o Ponto de Equilibrio que também é

denominado como Ponto de Ruptura — Break-even Point, nasce da conjugacao dos

custos e despesas com as receitas totais.
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O Ponto de Equilibrio acontece no momento em que o resultado das
operacdes € nulo, ou seja, quando a receita total se iguala aos custos e despesas
totais. Caso a empresa opere acima desse nivel, passa a ter lucro,
consequentemente, se a empresa operar abaixo desse nivel ela obtém prejuizo.
(BERTI, 20086).

Na Figura 5, apresenta-se um grafico para a demonstracdo do Ponto de

Equilibrio:

Figura 5 — Representacdo do Ponto de Equilibrio

B A 1
Ponto de
Equilibrio
3 Receitas
________________ : varidgveis Custos Totais
H Despesas
i Totais
:| } Fixos
! J
(m) Volume

Fonte: Martins (2010)

Segundo Wernke (2005) o ponto de equilibrio representa o nivel de
vendas em que a empresa trabalha sem lucro ou prejuizo, ou seja, a quantidade de
produtos vendidos suficiente apenas para pagar os custos fixos e variaveis.

De acordo com Crepaldi (2002) o ponto de equilibrio pode ser divido em
trés tipos, séo eles: contébil, financeiro e econdmico. Abaixo, encontra-se o Quadro

6 demonstrando as férmulas de cada um destes.

Quadro 6 — Férmulas dos tipos de Ponto de Equilibrio

(continua)
TIPOS FORMULAS
Ponto de Equilibrio Contabil:
E obtido quando ha volume suficiente
para cobrir todos os custos e despesas PEC = _ CDFT
fixas, ou seja, o ponto em que ndo ha MC
lucro ou prejuizo contabil.
Ponto de Equilibrio Econémico:
Ocorre quando existe lucro na empresa e
esta busca comparar e demonstrar o
lucro da empresa em relacdo a taxa de PEE = __ CDFT + Custo de Oportunidade
atratividade que o mercado financeiro MCu
oferece ao capital investido.
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(concluséao)

Ponto de Equilibrio Financeiro:
E representado pelo volume de vendas

necessarias para que a empresa possa | PEF=__CDFT - Despesas ndo Desembolsaveis
cumprir  com  sSeus  COmMpPromissos MCu
financeiros.

Fonte: Adaptado de Crepaldi (2002).

Logo, o Ponto de Equilibrio é de suma importancia para que a empresa
tenha a informacéo do quanto ela deve vender para que ndo opere com prejuizo e a

partir de qual ponto ela comeca a obter lucro.

2.3 FORMACAO DE PRECO DE VENDA

Ao avaliar a permanéncia de uma empresa no mercado competitivo, nota-
se que o fato preponderante disso na maioria dos casos, é de que ela tem a
formacgéo de preco de venda adequada, além da necessidade de avaliar os fatores
como: posicionamento estratégico, produtos diferenciados, inovacdo e fatores
econdmicos.

Normalmente o foco maior das empresas esta no aumento do
faturamento, na ilusdo de que consequentemente ter4 aumento no lucro. Porém, é
necessario o aumento do faturamento ndo é o uUnico fator para obter um lucro
maior, para isso, € preciso que se tenha o preco de venda adequado. Por conta
disso, Bonfim e Passarelli (2006, p. 432) ressaltam que “[...] 0 pre¢co unitario de
qualquer produto ou servico deve ser tal que assegure os maiores lucros totais

quando multiplicado pelos volumes de vendas desse produto ou servigo”.

A formacdo de precos representa uma das mais importantes e nobres
atividades empresariais. A definicdo equivocada do preco pode arruinar um
negocio. Embora discussfes e duvidas permanecam sobre o fato de ser
arte ou ciéncia, existe a certeza de que, sob a éptica da empresa, 0 preco
deve ser superior aos custos plenos incorridos, ai incluindo os tributos. Da
diferenca entre os precos e os custos plenos e impostos nascem o conceito
de lucro e a manutencao das atividades empresariais. Porém, sob o ponto
de vista do consumidor, o preco praticado deve ser inferior ao valor
percebido por quem compra o produto ou servico. A decisdo de comprar
baseia-se na obtencdo de beneficios extras — diferenca existente entre o
valor percebido e o preco praticado. (BRUNI, 2010, p.241).
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A formacéo de preco de vendas dos produtos torna-se um grande desafio,
pois Bruni e Fama (2008) afirmam que, ha trés fatos e problemas consideraveis para
a formacéo de precos que sdo: o preco deve ser baseado nos custos; relaciona-se
com o mercado consumidor, o consumidor que determina o pre¢co do produto; faz-se
por meio de analise da concorréncia.

Vale ressaltar ainda outras séries de fatores a serem levados em conta na
hora da formacé&o dos precos, exemplo destes fatores € a demanda, caso a empresa
nao tenha uma capacidade grande de producdo. Para Bruni e Fama (2008), a
existéncia de produtos substitutos de menores pregcos, a demanda esperada, o
mercado de atuagcédo do produto, o controle de precos impostos pelo governo e os
niveis de producéo e venda também séo fatos para serem analisados.

Segundo Martins (2010) para a formacao de precos de venda, é preciso
conhecer o custo do produto; mas somente essa informagédo ndo é suficiente, além
do custo, € necessario saber o grau de elasticidade da demanda, os pre¢cos dos
produtos dos concorrentes, 0os precos de produtos substitutos, a estratégia de
marketing da empresa e outros. E muito importante também, que o sistema de
custos produza informacdes Uteis e consistentes com a filosofia da empresa,
particularmente com sua politica de precos.

Santos (2005) afirma que o calculo do prego de venda precisa ser levado
em consideracao que o valor tenha que: trazer a empresa a maximizacao dos lucros;
possa manter a qualidade, atender os anseios do mercado aquele preco

determinado e que melhor aproveite os niveis de producao.

Sob o ponto de vista do empreendedor, o objetivo fundamental da
determinacéo do preco de venda é maximizar a sua lucratividade que, como
se sabe, representa 0 excedente da renda gerada por uma venda sobre os
custos de producédo ou obtencdo do bem vendido. Em outras palavras: a
meta bésica do preco de venda é maximizar o lucro da empresa,
assegurando rentabilidade maxima aos capitais nela investidos (BONFIM e
PASSARELLLI, 2008, p. 400).

Bonfim e Passarelli (2008) destacam ainda que, normalmente a formacéo
de precos de produtos e servi¢os, passa pelas seguintes etapas:

a) com base os custos e objetivando o lucro da empresa, define-se o preco ideal

do bem a ser formado, denominado inicialmente como “preco preliminar”;
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b) tendo formado o preco preliminar, faz-se a compara¢cdo com 0 pre¢co maximo
admitido pelo mercado, fazendo uma estimativa do volume de vendas;

c) identifica a alternativa de preco de venda mais lucrativa combinacdo preco-
venda, por meio da andlise das demais alternativas de preco de vendas e
lucros;

d) caso nenhuma das alternativas consideradas revele-se satisfatéria, decisées
relativas a modificacdo ou ao cancelamento do produto ou a adocdo de um
custo-meta a ser perseguido deverao ser tomadas;

e) por fim, uma vez implementado o preco de venda, faz-se o0 monitoramento de
forma continua os seus efeitos sobre o faturamento da empresa.

Segundo Santos (2011) existem fatores a serem considerados para a
formacdo de precos, tais como: a quantidade do produto em relacdo as
necessidades do mercado consumidor; os produtos que possam substituir ao seu
com pre¢os mais competitivos; a demanda esperada ao produto; o mercado de
atuacao do produto; os niveis de producédo e de vendas que se pretende ou que se
pode operar; 0os custos para fabricar, administrar e comercializar o produto; os niveis
de producgéo e de vendas desejados entre outros.

A Figura 6 apresenta os componentes para a formacao do preco de

venda.

Figura 6 — Componentes do Preco de Venda
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Fonte: Bruni (2008, p. 235)
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Conforme a Figura 6 mostra, para a formacdo do pregco existem o0s
componentes a serem considerados: lucro, impostos, despesas e 0s custos. Sendo
assim, nota-se que o preco deve suprir além do custo, todos estes componentes

para que esteja no preco adequado.

2.3.1 Formacao do Mark up

Santos (2011) afirma que, o mark up é um indice que deve ser aplicado
ao custo de um bem ou servico para a formagédo do pregco de venda. Para melhor
entendimento o autor cita um exemplo: o dono de um bar aplica o indice de 1,5
sobre o preco de compra de um determinado litro de bebida, também para formar o
preco de venda. O objetivo do mark up é suprir as contas de impostos e
contribui¢cdes sociais sobre venda; comisséo sobre vendas e margem de lucro sobre
vendas.

Segundo Wernke (2011), Mark Up ou Taxa de Marcacao: aborda os
percentuais relacionados ao preco de venda ou faturamento fiscal, conforme os
citados abaixo:

» 0s tributos incidentes sobre vendas;

* comissao dos vendedores;

» taxa de franquia;

» taxa cobrada pela administradora do cartdo de crédito nas vendas;
« margem de lucro desejada para cada mercadoria,

» frete pago para a entrega da mercadoria aos clientes;

» desconto para facilitar a negociacgao;

e outros percentuais sobre vendas.

Este percentual a ser incluido no Mark Up depende de varios aspectos e
difere de empresa para empresa, mesmo aquelas que atuam no mercado varejista.
Deve ser considerado entre outros 0s seguintes pontos: a estratégia competitiva
escolhida; a existéncia de mercadorias similares na concorréncia; os seguimentos de
mercados a serem atingidos; politicas de precgos de atracdo; e o volume previsto de
vendas (WERNKE, 2011).
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Pode-se definir o conceito de Mark Up como a soma do custo unitario do
produto a uma margem fixa para obter o pre¢co de venda, normalmente sendo
percentual. Propicia um determinado lucro em sua aplicabilidade buscando cobrir
todos os custos e as despesas, podendo apresentar variacdes, dependendo da base
de custo escolhida. Nela pode-se incluir somente os custos de produc¢ao, ou entao o
custo de producdo mais as despesas de vendas, distribuicdo e administracédo; ou
somente o0s custos diretos, ou entdo os custos diretos mais os indiretos. (PEREIRA,
2000).

A titulo de ilustracdo, um mark up para aplicacéo a todos os produtos ou a
determinada categoria de produtos de uma empresa, pode ser obtido da seguinte

forma, conforme o Quadro 7:

Quadro 7 — Formula do Mark up

MARK UP =100% - X-Y -Z

Onde:
100% = é o prec¢o de venda, que se assume na equacao como base para céalculo do mark up;
X = séo os tributos incidentes sobre as vendas, em percentual;
Y = sdo os gastos ndo incluidos no custo do produto, transformados em percentual da
receita;
Z = é amargem de lucro esperada, em percentual.

Fonte: Adaptado de Wernke (2011).

Wernke (2011) afirma ainda que existem duas formas de calcular o mark
up na formacéo do preco de venda, séo: divisor e o multiplicador. Apesar de haver
duas formas, resulta em um preco de venda igual independente de qual delas
utilizar.

A partir da estrutura de gastos, tributos incidentes sobre vendas e
margem de lucro, pode-se apurar o mark up divisor ou multiplicador que compreende

o indice a ser utilizado, conforme exposto no Quadro 8.
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Quadro 8 — Tipos de Mark up e Formulas

TIPOS DE MARK UP FORMULAS
MARK UP MULTIPLICADOR: CUSTO DO PRODUTO x MARK UP
MARK UP DIVISOR: MARK UP
CUSTO DO PRODUTO

Fonte: Adaptado de Wernke (2011).

Mesmo que a formacao de pregos considerando somente 0S custos seja
uma pratica pouco recomendavel para as empresas inseridas em mercados
competitivos, o conhecimento dos custos e a utilizagdo do mark up consistem em
instrumentos para que a empresa possua um parametro interno que a auxilie a
compreender, dado o preco, qual a margem de lucro com a qual estad operando, e
qual a representatividade de cada componente dessa equacdo na informacao final

de preco.

2.3.3 Ainfluéncia dos impostos na formagéo do pre¢ o0 de venda

O Brasil pertence a gama dos paises que praticam as maiores cargas
tributarias do mundo. Portanto, € de extrema importancia que o empreendedor deva
formar os precos de venda de seus bens ou servigos levando em consideracdo os
tributos que ele devera recolher para o governo.

No Brasil quatro tributos estdo abrangidos pelo regime nao-cumulativo de
tributacdo, quais sejam: Imposto sobre Produto Industrializado (IPI), Imposto sobre
Circulacdo de Mercadorias e a na Prestacdo de Servicos de Transporte
Intermunicipal e Interestadual e de Telecomunicacdes (ICMS), Programa de
Integracao Social (PIS), e a Contribuicdo para o Finsocial (COFINS).

Bruni e Fama (2012) alertam sobre os cuidados que se deve ter na
elaboracdo do preco de venda com relacdo a incorporacéo dos tributos, ja que eles
se dividem em cumulativos e ndo cumulativos. O tributo cumulativo ndo gera crédito
fiscal, ou seja, ndo podendo assim aproveitar o tributo pago anteriormente. O tributo
nao cumulativo permite recuperar uma parte do valor pago na aquisicdo, quando da

apuracao do saldo final do periodo de apuracéo a ser pago ao Estado.
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Muitos gestores acreditam que somente os impostos diretos deverdo ser
considerados para a formacéao dos precos de venda, como por exemplo: o ICMS e o
IPI. Porém, tendo somente estes como foco, e acabam esquecendo que outros
tributos também deverdo fazer parte do seu custeio, e assim, serem considerados.
Exemplo: Imposto Predial e Territorial Urbano (IPTU) e outros (DUBOIS; KULPA;
SOUZA, 2006).
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Apresenta-se, inicialmente, 0 enquadramento metodologico deste
capitulo. Logo apds, descreve-se o0s procedimentos utilizados para a coleta de

analise dos dados. Por fim, destacam-se as limitacfes da pesquisa.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Para a analise dos dados, a abordagem utilizada é qualitativa. Tem como
andlise a formacgéo de precos de venda abordando os varios métodos de custeio, no
qual, busca adequar qual se enquadra para o preco de venda adequado.

Segundo Denzin e Lincoln (2006), a abordagem qualitativa acontece no
momento em que a natureza socialmente construida da realidade, quando ha intima
relacdo entre o pesquisador e 0 que é estudado, e as limitagBes situacionais que
influenciam as investigacoes.

A pesquisa se enquadra no metodo descritivo, baseado nos objetivos do
trabalho. Para Gil (2002), o objetivo das pesquisas descritivas € priorizar a descrigdo
das caracteristicas de determinada populacdo ou fenémeno ou, entdo, o
estabelecimento entre varidveis. Uma das caracteristicas mais significativas esta na
utilizacao de técnicas padronizadas de coleta de dados, tais como 0 questionario e
observacdo sistematica. Sendo assim, o trabalho busca enfatizar os métodos de
custeio e em qual a empresas se enquadram melhor para obter o pre¢co de venda
mais adequado.

Sobre os procedimentos do trabalho, inicialmente utiliza-se uma pesquisa
bibliografica identificando conceitos e referencias para melhor aprendizado e
entendimento do assunto. Em seguida tem-se o método de estudo de caso, no qual
h& coleta de dados, andlise deste e reestruturagcdo de precos de determinados

produtos, visando melhorar e agregar valor a estes.

3.2 PROCEDIMENTOS PARA COLETAS DE DADOS

Para a obtencédo dos dados desta pesquisa, durante o segundo semestre

de 2017 foram feitas algumas entrevistas com um dos proprietarios da empresa para
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esclarecer as caracteristicas da organizacdo e em seguida utilizar as informacdes
para o estudo.

Para o estudo, foram utilizados relatorios gerenciais referentes ao primeiro
semestre de 2017, que retirados do proprio sistema da empresa que proporcionou
fazer analises das receitas e despesas, identificar quais os produtos sdo mais
representativos perante as vendas, ap0s isso, iniciou-se o estudo para o calculo de

preco venda.
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4 ESTUDO DE CASO

Neste capitulo, apresenta-se o estudo de caso realizado em uma indastria
de produtos de limpeza localizada na regido sul de Santa Catarina. Inicialmente,
expdem-se a caracterizacdo da empresa objeto de estudo. Na sequéncia,
demonstra-se as principais linhas de produtos fabricados, clientes e fornecedores, as
etapas do estudo e a proposta de formacao do preco de venda. Por fim, realiza-se
uma comparacdo entre o preco praticado pela organizacdo e o preco calculado

neste estudo.

4.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A empresa “XY” Produtos de Limpeza Ltda iniciou duas atividades em
Janeiro de 2010 e trata-se de uma sociedade empresaria limitada, localizada no
municipio de Icara, em Santa Catarina. Atualmente possui 45 funcionarios,
distribuidos nos setores de almoxarifado, producdo, expedicdo, embalagem,
laboratério e administrativo. Tem como ramo de atividade a industrializacdo de
produtos de limpeza.

O empreendimento é de natureza familiar, sendo que a sociedade é
composta por dois sécios, denominados neste estudo de “A” e “B”. A entidade possui

a contabilidade terceirizada e seu regime de tributacdo € o Lucro Presumido.

4.1.1 Produtos

O proprietario resolveu investir no ramo de produtos de limpeza pelo fato
de que o uso destes é indispensavel, pois sao produtos que estdo destinados ao uso
do dia a dia e sdo encontrados em todas as casas, independente de classe social da
familia. Ou seja, dificilmente estardo deixando de ser consumidos e
consequentemente, passando uma seguranga maior para a empresa em relagéo as
vendas.

A empresa possui uma linha de produtos bastante diversificada, dentro da
linha de produtos encontram-se 140 tipos de produtos diferenciados. O Quadro 9

demonstra estas linhas de produtos industrializados pela empresa em estudo.



Quadro 9 — Linha de Produtos Fabricados
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Linha de Produtos

« Alvejantes

« Amaciantes

» Sabdo Liquido

» Desinfetantes e Aromatizantes

e Limpeza Pesada

e Linha Auto Limpante

* Linha Automotiva

e Linha de Detergentes

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).

A empresa “XY” Produtos de Limpeza Ltda fabrica produtos voltados para
limpeza, desde limpeza de casa, roupa, limpeza pesada, e conta até com a linha
automotiva, buscando atender todas as necessidades no ramo de limpeza.

Devido a empresa possuir portifolio de 140 tipos de produtos, foi

necessario buscar no sistema da empresa um relatorio de faturamento mensal de
cada produto especifico. Apds isso, foi elaborada uma tabela para identificar quais
0s produtos sdo responsaveis por 80% do faturamento, estes produtos estédo

demonstrados na Tabela 1 e passaram a ser o foco para o calculo do preco de

venda.



Tabela 1 — Produtos que representam 80% do faturamento
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Em mil R$ jan/17 fevil7 mar/17 abr/17 mai/17 jun/17 TOTAL %
Produtos 1.196.365,45  854.011,77 1.232.086,84  817.623,15  992.223,20 1.067.695,04 6.160.005,45 100,00%
1 Detergente P/ Roupas Azul 5L 215.350,29 137.891,11 247.895,16 142.023,96 171.630,65 195.865,37 1.110.656,54 18,03%
2 Agua Sanitéria 5L 109.973,98 100.172,37 105.883,49 75.833,48 89.098,73 94.716,17 575.678,22 9,35%
3 Alvejante Clin Rosa 5L 80.610,99 43.792,91 69.333,45 49.086,27 54.711,27 66.487,70 364.022,59 5,91%
4 Detergente Para Louga Neutro 5L 53.936,70 40.045,48 56.503,19 40.800,17 49.442,20 57.909,29 298.637,03 4,85%
5 Amaciante Soft Plus Azul 5L 55.265,49 38.840,03 57.655,60 35.204,65 56.038,20 47.421,60 290.425,57 4,71%
6 Cloro5L 48.761,17 45.441,49 49.826,89 40.191,97 45.313,94 55.240,15 284.775,61 4,62%
7 Miz Clean 5L 44.450,34 30.116,03 56.848,01 25.597,65 32.795,39 37.535,43 227.342,85 3,69%
8  Alvejante Clin Vermelho 5L 4591291 28.319,16 33.482,98 27.986,54 32.577,57 33.006,59 201.285,75 3,27%
9 Detergente Automotivo Com Cera 5L 33.403,99 22.519,14 31.380,11 23.175,96 28.981,11 25.831,22 165.291,53 2,68%
10 Amaciante Soft Plus Max 5L 26.985,35 20.706,55 34.132,77 24.732,35 28.329,42 26.583,06 161.469,50 2,62%
11 Clorodet Branco 5L 33.734,23 21.899,41 28.774,86 20.508,54 28.978,93 25.675,00 159.570,97 2,59%
12 Multi-Uso Roxo 5L 33.492,81 24.315,19 31.311,57 19.833,66 23.538,95 24.573,61 157.065,79 2,55%
13 Desengraxante 5L 30.627,42 22.844,76 26.984,92 21.441,60 27.153,71 26.421,65 155.474,06 2,52%
14 Detergente Para Louca Lim&o 5L 26.762,67 16.432,02 25.498,29 21.382,94 21.961,94 27.381,39 139.419,25 2,26%
15 Detergente P/ Roupas Coco 5L 22.002,68 15.097,00 26.955,88 13.350,87 18.185,76 18.893,05 114.485,24 1,86%
16 Desinfetante Floral 5L 19.711,80 12.270,43 20.154,20 14.793,31 12.809,25 15.237,45 94.976,44 1,54%
17 Amaciante Confort 5L 16.733,05 9.863,44 17.232,55 13.032,86 16.912,73 16.542,94 90.317,57 1,47%
18 Desinfetante Kaiak 5L 16.697,76 12.413,46 17.541,40 11.906,03 14.561,01 11.887,79 85.007,45 1,38%
19 Desinfetante Floral Extra 5L 14.925,65 11.152,64 17.716,05 12.713,42 9.779,25 11.902,82 78.189,83 1,27%
20 Facimol 5L 16.558,31 11.068,38 12.813,10 9.463,64 15.600,88 8.328,08 73.832,39 1,20%
21 Desinfetante Lavanda 5L 12.151,08 10.529,61 12.389,79 9.961,98 10.816,38 11.762,29 67.611,13 1,10%
22 Detergente Para Louga Maga 5L 12.052,34 8.071,83 13.946,21 8.506,00 11.132,03 12.602,61 66.311,02 1,08%

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).
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Nota-se que embora a empresa tenha uma linha extensa de produtos
fabricados, apenas 22 formam um total de 80% sobre as vendas totais. Os produtos
mais vendidos apresentam um percentual bastante significativo perante aos demais,
em primeiro, o Detergente para roupas azul com 18,03% das vendas e na sequéncia

a agua sanitaria com 9,35%.

4.1.2 Clientes e Fornecedores

A empresa possui como clientes empresas como operagao comercial,
sendo elas, comércio atacadista e distribuidor. Ou seja, ndo destina as vendas a
consumidores finais. Os clientes estdo localizados em toda a regido sul, sudeste e
centro-oeste do Brasil. Porém, a regido quem que apresenta o volume maior de
vendas é a regiao sul com 70% das vendas.

Quanto aos fornecedores, tratam-se de industrias quimicas, a maioria dos
fornecedores sao parceiros da empresa desde o inicio de suas operacdes, formando
assim uma parceria nas negociacdes de compra. Cerca de 90% dos fornecedores
estdo localizados em Santa Catarina, os demais estdo localizados no Rio Grande do
Sul, Parana e Sao Paulo.

4.2 ETAPAS DO ESTUDO

Para realizar a proposta de formacédo dos precos de venda foram
coletados, inicialmente, os dados necessarios para o estudo, obtidos por meio de
relatorios do préprio sistema da empresa. Apoés isso, foi realizada uma analise geral
de receitas, gastos fixos e variaveis. Visto isso, a proxima etapa foi identificar quanto
cada produto representa sobre o total de receitas e selecionou-se 0s mais
representativos para a realizagcdo do célculo do preco de venda.

4.2.1 Formacéao do Preco de Venda
Conforme ja visto na fundamentagdo teorica, o preco de venda deve

suprir todos os custos e despesas da empresa e inclusive o valor de lucro que se

deseja obter. Para isso, é necessario analisar alguns dados e realizar calculos para
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que se consiga atingir o objetivo de propor o preco de venda ideal para cada
produto. Na sequéncia apresenta-se as etapas seguidas para chegar a formacéao do

preco de venda.

4.2.2 Demonstrativo de Resultado

Para dar inicio ao calculo do preco de venda é necessario analisar os
dados da empresa, sendo assim, por meio da coleta de dados foi desenvolvido um
demonstrativo de resultado gerencial. Esse demonstrativo € de extrema importancia
para que se possa conhecer e identificar se a empresa estad operando com lucro ou
prejuizo, ou seja, confrontando as receitas com 0s gastos.

Esse demonstrativo é importante também para que se possa ter uma
comparacgao entre receitas e despesas entre os periodos, neste caso, entre 0s
meses referentes ao primeiro semestre de 2017. A Tabela 2 refere-se ao

Demonstrativo de Resultado elaborado para a realizacéo deste estudo de caso.



Tabela 2 — Demonstrativo de Resultado

Em mil R$ jan/17 fev/17 mar/17 abr/17 mai/17 jun/17 TOTAL MEDIA %

Receitas 1.196.365 854.012 1.232.087 817.623 992.223 1.067.695 6.160.005 1.026.668  100,00%
Vendas de Produtos 1.196.365 854.012 1.232.087 817.623 992.223 1.067.695 6.160.005 1.026.668  100,00%

Gastos Variaveis 998.351 712.659 1.028.578 682.376 828.093 889.970 5.140.027 856.671  83,44%
Custo da Matéria Prima 515.309 367.847 531.116 352.256 427.479 459.885 2.653.892 442315  43,08%
Embalagens 194.618 138.924 200.426 133.004 161.406 172.682 1.001.060 166.843  16,25%
Comissdes 59.818 42.701 61.604 40.881 49.611 53.385 308.000 51.333 5,00%
Combustiveis/Fretes 41.375 29.535 42.610 28.276 34.314 36.924 213.034 35.506 3,46%
Impostos 187.231 133.653 192.822 127.958 155.283 167.094 964.041 160.673  15,65%

Margem de Contribuicéo 198.014 141.352 203.509 135.248 164.130 177.725 1.019.978 169.996  16,56%

MC % 16,55% 16,55% 16,52% 16,54% 16,54% 16,65% 16,56% 16,56%

Gastos Fixos 125.557 119.106 119.131 112.158 112.607 115.255 703.815 117.302  11,43%
Salarios 69.648 64.179 63.805 58.869 59.520 61.186 377.207 62.868 6,12%
Pro-Labore 937 937 937 937 937 937 5.622 937 0,09%
Manutencg&o de Veiculos 2.980 2.458 3.128 2.681 2.890 1.980 16.117 2.686 0,26%
Manutencdo de Mag. Equip. 655 456 789 358 529 631 3.418 570 0,06%
Material de Expediente 1.268 1.005 1.154 985 749 801 5.962 994 0,10%
Energia Elétrica 12.092 11.511 11.227 11.107 10.009 11.876 67.822 11.304 1,10%
Telefone 1.807 1.757 1.658 1.436 1.605 1.599 9.861 1.644 0,16%
Agua 1.532 1.354 1.639 1.190 1.412 1.498 8.625 1.438 0,14%
Contabilidade 937 937 937 937 937 937 5.622 937 0,09%
Depreciagdo 27.612 27.612 27.612 27.612 27.612 27.612 165.674 27.612 2,69%
Software 988 988 988 988 988 988 5.928 988 0,10%
Outros 5.101 5.912 5.256 5.058 5.419 5.210 31.956 5.326 0,52%

Resultado 72.457 22.246 84.378 23.090 51.523 62.470 316.163 52.694 5,13%

MC % 6,06% 2,60% 6,85% 2,82% 5,19% 5,85% 5,13% 5,13%

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).
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Na tabela acima, tem-se as receitas do primeiro semestre de 2017, no
qual, foi calculado a média de receitas e gastos de todos os meses em valores e em
percentuais com o objetivo de identificar quanto cada gasto representa sobre a
receita. Nota-se que 0s gastos mais representativos sdo 0s custos ligados
diretamente ao produto, sendo eles: custo da matéria-prima e embalagens.

De modo geral, 0s gastos maiores sdo 0s gastos variaveis. Vale enfatizar
também que ha um valor alto de gastos com combustiveis devido a empresa realizar
todas as entregas de suas respectivas vendas. Salienta-se o fato de o valor de
comissOes ser alto porque a empresa possui representantes em diversas regioes,
ndo h& clientes sem representantes. O valor referente a impostos trata-se dos
impostos incidentes sobre a venda (ICMS, IPI, PIS e COFINS). Porém, ha um gasto
relativamente alto também dentro dos gastos fixos, que é o gasto com pessoal, pois
como foi citado na parte de caracterizacdo, a empresa conta com 45 funcionarios.

Vale ressaltar o fato de existir uma diferenga consideravel de faturamento
entre um més e outro, apesar de o més de fevereiro ter faturado pouco, a tendéncia
maior de vendas € no periodo de verdo, pois € o periodo em que realiza-se mais
limpeza e também consome-se mais produtos para lavar roupa. Visto que no inverno
normalmente ndo ha o mesmo volume de limpeza devido ao frio.

Ha a demonstracdo da margem de contribuicdo dos gastos variaveis com
relacdo ao faturamento mensal, nota-se que em todos os meses a margem de
contribuicdo dos gastos variaveis ficam na média dos 16,56%. O lucro, apresenta

uma média de 5,13% do faturamento.

4.2.3 Gastos Fixos

Sabe-se que o0s gastos fixos sdo aqueles que a empresa tem
independentemente do volume de fabricacdo ou vendas, ou seja, gastos que a
empresa tem todos 0s meses que até podem sofrer alteracbes entre um periodo e
outro, porém, ndo sao variacdes relevantes, pois nao variam na mesma
proporcionalidade das vendas.

Conforme ja demonstrado na Tabela 2, os gastos fixos da empresa em

estudo estdo representados por gastos com pessoal, manutencdo de veiculos,
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manutencdo de maquinas e equipamentos, material de expediente, energia elétrica,
telefone, agua, contabilidade, depreciacao, software e outros.

No primeiro semestre os gastos fixos somaram um total de R$703.815,00,
totalizando 11,43% sobre a receita. O maior gasto fixo € o gasto com pessoal
(salarios), que no semestre obteve o total de R$377.207,00, representando a média
de 6,12% sobre a receita total.

4.2.4 Custo de Matéria-prima e Embalagem

Os custos de matéria-prima e embalagem séo os valores mais relevantes
entre os gatos. Conforme mostra a Tabela 2, 0 gasto com matéria-prima teve o total
de R$2.653.892,00, no qual, representa 43,08% do valor faturado durante o primeiro
semestre de 2017. Enquanto o custo com embalagem totalizou R$1.001.060,00
representando 16,25% do faturamento referente ao primeiro semestre de 2017.

Vale ressaltar que as informacdes referentes aos valores de custo de
matéria-prima e embalagem de cada produto, foram retiradas dos controles internos
da empresa, que sdo obtidos por meio das notas fiscais de compra, e os célculos
sao elaborados de acordo com a formulacéo de cada produto. O Quadro 10 mostra
0 custo direto dos produtos listados para este estudo.

Quadro 10 — Custo unitario de matéria-prima e embalagem
(continua)

Custo de
PRODUTO Matéria-prima e
Embalagem(R$)
1 | Detergente P/ Roupas Azul 5L 4,43
2 | Agua Sanitaria 5L 2,45
3 | Alvejante Clin Rosa 5L 4,18
4 | Detergente Para Louga Neutro 5L 4,13
5 | Amaciante Soft Plus Azul 5L 4,79
6 |Cloro 5L 2,80
7 | Miz Clean 5L 6,49
8 | Alvejante Clin Vermelho 5L 4,18
9 | Detergente Automotivo Com Cera 5L 4,77
10 | Amaciante Soft Plus Max 5L 4,79
11 | Clorodet Branco 5L 4,76
12 | Multi-Uso Roxo 5L 3,98
13 | Desengraxante 5L 5,11
14 | Detergente Para Louga Lim&o 5L 4,13
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(concluséao)

15 | Detergente P/ Roupas Coco 5L 443
16 | Desinfetante Floral 5L 3,28
17 | Amaciante Confort 5L 4,79
18 | Desinfetante Kaiak 5L 3,28
19 | Desinfetante Floral Extra 5L 3,28
20 | Facimol 5L 5,25
21 | Desinfetante Lavanda 5L 3,28
22 | Detergente Para Louga Magé 5L 4,13

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).

Percebe-se que apesar de o Detergente para Roupas Azul 5L ser o
produto que tem o faturamento maior entre os demais produtos (conforme a tabela
1), ele ndo é o produto com o custo de matéria-prima e embalagem mais caro. O
produto mais caro trata-se do Miz Clean 5L, que é o sétimo que tem maior
faturamento.

Nota-se que, alguns produtos apresentam o mesmo valor de custo pelo
fato de que, tratam-se de um mesmo tipo de produto, porém com aroma ou cor
diferente. Vale ressaltar que estes valores estdo compostos apenas pelo custo de

matéria-prima e embalagens.

4.2.5 Preco de Venda Orientativo

Para o calculo do preco de venda, o método de custeio utilizado como
base foi 0 método de custeio variavel, no qual, € considerado como custo do produto
somente 0s custos variaveis consumidos no processo produtivo. Os gastos fixos séo
identificados como despesas do periodo.

Para calcular o preco de venda pelo método de custeio variavel, leva-se
em consideracdo o custo de matéria-prima e embalagem, os custos variaveis de
fabricacdo e a margem de lucro esperada. O custo de matéria-prima e embalagem
estao informados no Quadro 10, os custos variaveis estdo demonstrados na Tabela
2 e a margem de lucro definida pelo gestor € de 8,5%. Na Tabela 3, apresenta-se a

formacao do preco de venda de cada produto.



Tabela 3 — Formacao do Preco de Venda

Custo de MP
e

PRODUTO Embalagem
(RS)
1 Detergente P/ Roupas Azul 5L 4,43
2 Agua Sanitéria 5L 245
3 Alvejante Clin Rosa 5L 418
4 Detergente Para Louga Neutro 5L 4,13
5 Amaciante Soft Plus Azul 5L 4,79
6 Cloro 5L 2,80
7 Miz Clean 5L 6,49
8 Alvejante Clin Vermelho 5L 418
9 Detergente Automotivo Com Cera 5L 477
10 Amaciante Soft Plus Max 5L 4,79
11 Clorodet Branco 5L 4,76
12 Multi-Uso Roxo 5L 3,98
13 Desengraxante 5L 511
14 Detergente Para Louca Lim&o 5L 4,13
15 Detergente P/ Roupas Coco 5L 443
16 Desinfetante Floral 5L 3,28
17 Amaciante Confort 5L 479
18 Desinfetante Kaiak 5L 3,28
19 Desinfetante Floral Extra 5L 3,28
20 Facimol 5L 5,25
21 Desinfetante Lavanda 5L 3,28
22 Detergente Para Louga Magd 5L 4,13
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Gastos Fixos
%

11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%
11,43%

% INCIDENTES SOBRE A VENDA

Combustivel

3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%
3,46%

Comissao

5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%
5,00%

Impostos

15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%
15,65%

Outros

10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%
10,00%

Lucro

8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%
8,50%

FORMACAQO DO PRECO DE VENDA

Avista R$

30 dias

45 dias

90 dias

RS
RS
R$
R$
R$
R$
R$
RS
R$
R$
R$
RS
RS
R$
R$
R$
RS
R$
R$
R$
R$
RS

9,64
533
9,09
8,98
10,42
6,09
14,12
9,09
10,38
10,42
10,36
8,66
11,12
8,98
9,64
7,14
10,42
7,14
7,14
11,42
7,14
8,98

R$
R$
R$
RS
RS
R$
R$
R$
RS
R$
RS
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
RS
R$

10,31
5,70
9,73
9,61

11,15
6,52

15,10
9,73

11,10

11,15

11,08
9,26

11,89
9,61

10,31
7,63

11,15
7,63
7,63

12,22
7,63
9,61

R$
R$
R$
RS
R$
R$
R$
R$
R$
R$
RS
R$
R$
RS
RS
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

10,68
591
10,08
9,96
11,55
6,75
15,65
10,08
11,50
11,55
11,48
9,60
12,32
9,96
10,68
7,91
11,55
7,91
7,91
12,66
7,91
9,96

R$
R$
R$
RS
RS
R$
R$
R$
R$
RS
R$
R$
R$
RS
RS
RS
R$
R$
R$
RS
RS
R$

11,98

6,03
11,31
11,17
12,96

7,57
17,56
11,31
12,90
12,96
12,88
10,77
13,82
11,17
11,98

8,87
12,96

8,87

8,87
14,20

8,87
11,17

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).
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Conforme mostra a tabela, foi considerado para o célculo do preco de
venda o custo com matéria-prima e embalagem, os gastos fixos que totalizaram
11,43%, combustivel 3,46%, comissdo 5% e impostos 15,65% que estdo
representados na Tabela 2, foi considerado também 10% referente a outros que
trata-se do desconto que a empresa concede nas vendas a vista e 8,50% referente
ao lucro desejado. Também est4d demonstrado o valor de preco de venda a prazo,
que aplicou-se uma taxa de 3% de juros de acordo com cada prazo definido.

Percebe-se que o preco de venda mais alto é o preco do produto Miz
Clean 5L com R$14,12, e que também apresentou o valor de matéria-prima e
embalagem mais alto R$6,49.

4.2.6 Comparativo entre o Preco Calculado e o Prati  cado

A empresa em estudo ndo tem uma formacdo adequada de preco de
venda, de inicio era calculado de modo informal, apenas somando o custo de
matéria-prima e acrescentava-se uma porcentagem de lucro. Ultimamente vem
fazendo reajuste por meio do preco dos concorrentes, ou seja, ndo ha mais célculo
especifico para cada produto.

Sendo assim, foi elaborado um quadro com os precos praticados e 0s

calculados, conforme mostra o Quadro 11.

Quadro 11 — Comparativo entre o Preco Praticado e o Calculado
(continua)

Preco Praticado Preco Calculado
PRODUTO ¢ (RS) ¢ R$)
1 | Detergente P/ Roupas Azul 5L 8,15 9,64
2 | Agua Sanitaria 5L 4,46 5,33
3 | Alvejante Clin Rosa 5L 7,96 9,09
4 | Detergente Para Louga Neutro 5L 7,48 8,98
5 | Amaciante Soft Plus Azul 5L 8,60 10,42
6 | Cloro 5L 4,98 6,09
7 | Miz Clean 5L 11,60 14,12
8 | Alvejante Clin Vermelho 5L 7,96 9,09
9 | Detergente Automotivo Com Cera 5L 8,57 10,38
10 | Amaciante Soft Plus Max 5L 8,60 10,42
11 | Clorodet Branco 5L 8,90 10,36
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(concluséao)

12 | Multi-Uso Roxo 5L 7,17 8,66
13 | Desengraxante 5L 9,79 11,12
14 | Detergente Para Louca Lim&o 5L 7,48 8,98
15 | Detergente P/ Roupas Coco 5L 8,40 9,64
16 | Desinfetante Floral 5L 5,92 7,14
17 | Amaciante Confort 5L 8,60 10,42
18 | Desinfetante Kaiak 5L 5,92 7,14
19 | Desinfetante Floral Extra 5L 5,92 7,14
20 | Facimol 5L 10,58 11,42
21 | Desinfetante Lavanda 5L 6,05 7,14
22 | Detergente Para Louca Maca 5L 7,89 8,98

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).

Visto isso, percebe-se que ndo hd uma diferenca muito grande em relacéo
ao preco calculado, porém, é notdrio que os precos praticados estdo abaixo dos
calculados, por isso a empresa esta deixando de auferir mais lucro. Apesar de néo
ser uma diferenca muito alta, é recomendado que aumente 0 preco dos seus
produtos porque ganha muito na grande quantidade vendida, isso acarretaria em um
lucro bem maior ao final de cada periodo.

Vale ressaltar que a empresa néo inclui o valor de 10% referente ao
desconto nas vendas a vista em seu preco, simplesmente aplica o desconto sem ter

a percepcao de que assim acaba deixando de lucrar sobre a respectiva venda.

4.2.7 Margem de Contribuicéo

A margem de contribuicdo tem como fungdo cobrir os gastos fixos da
empresa e proporcionar lucro. Ou seja, sdo componentes da margem de
contribuicéo os gastos fixos acrescidos do lucro desejado.

Para calcular a margem de contribuicdo foi necessario o preco de venda
(representado na Tabela 3) e os gastos variaveis. A Tabela 4 apresenta a margem
de contribuicdo de cada produto.



Tabela 4 — Margem de Contribuicdo Unitaria

60

PRODUTO

1

OO ~NOODWDN

NNRPRRRPRRRRRR
PO OWoo~NOOUuPMNWNEO

22

Detergente P/ Roupas Azul 5L
Agua Sanitaria 5L

Alvejante Clin Rosa 5L
Detergente Para Loucga Neutro 5L
Amaciante Soft Plus Azul 5L
Cloro 5L

Miz Clean 5L

Alvejante Clin Vermelho 5L
Detergente Automotivo Com Cera 5L
Amaciante Soft Plus Max 5L
Clorodet Branco 5L

Multi-Uso Roxo 5L
Desengraxante 5L

Detergente Para Louca Liméao 5L
Detergente P/ Roupas Coco 5L
Desinfetante Floral 5L
Amaciante Confort 5L
Desinfetante Kaiak 5L
Desinfetante Floral Extra 5L
Facimol 5L

Desinfetante Lavanda 5L
Detergente Para Louca Maca 5L

MARGEM DE CONTRIBUICAO

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

PV
9,64
5,33
9,09
8,98

10,42
6,09
14,12
9,09
10,38
10,42
10,36
8,66
11,12
8,98
9,64
7,14
10,42
7,14
7,14
11,42
7,14
8,98

GV
7,72
4,27
7,28
7,19
8,34
4,88

11,31
7,28
8,31
8,34
8,29
6,93
8,90
7,19
7,72
5,71
8,34
5,71
5,71
9,15
5,71
7,19

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

(=MC

1,92
1,06
1,81
1,79
2,08
1,21
2,81
1,81
2,07
2,08
2,06
1,73
2,22
1,79
1,92
1,42
2,08
1,42
1,42
2,28
1,42
1,79

MC%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%
19,93%

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

(-)GF
1,10
0,61
1,04
1,03
1,19
0,70
1,61
1,04
1,19
1,19
1,18
0,99
1,27
1,03
1,10
0,82
1,19
0,82
0,82
1,30
0,82
1,03

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

L/P

0,82
0,45
0,77
0,76
0,89
0,52
1,20
0,77
0,88
0,89
0,88
0,74
0,94
0,76
0,82
0,61
0,89
0,61
0,61
0,97
0,61
0,76

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).
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Percebe-se que a margem de contribuicdo representa 19,93% do preco
de venda de cada produto, o lucro obtido de cada unidade ndo é elevada, porém a
empresa vende uma grande quantidade de cada produto, fazendo com que o lucro

final esteja muito relacionado a quantidade vendida.

4.2.8 Ponto de Equilibrio

Sabe-se que o ponto de equilibrio representa o quanto a empresa deve
ter de receita para que nao opere com lucro ou prejuizo no periodo. Basicamente
resume-se em O ponto em que as receitas totais se igualam aos gastos que a
empresa tem em determinado periodo. A Tabela 5 demonstra o ponto de equilibrio

contabil, financeiro e econdmico da empresa em estudo.

Tabela 5 — Ponto de Equilibrio

PONTO DE EQUILIBRIO

CONTABIL jan/17 fev/17 mar/17 abr/17 mai/l7 jun/17
Custos e Despesas Fixas 125.557 119.106 119.131 112.158 112.607 115.255
Margem de Contribuicao % 16,55% 16,55% 16,52% 16,54% 16,54% 16,65%
Ponto de Equilibrio 758.595 719.607 721.244 678.038 680.751 692.402
FINANCEIRO jan/17 fev/17 mar/17 abr/17 mai/l7 jun/17
Custos e Despesas Fixas 125.557 119.106 119.131 112.158 112.607 115.255
(-) Depreciacdo 21612 21612 21612 21612 21612 27612
(+) Desembolsos financeiros 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000
Margem de Contribuicio % 16,55% 16,55% 16,52% 16,54% 16,54% 16,65%
Ponto de Equilibrio 1.590.024 1551.023 1554378  1509.957  1512.665  1519.117
ECONOMICO jan/17 fev/17 mar/17 abr/17 mai/l7 jun/17
Custos e Despesas Fixas 125.557 119.106 119.131 112.158 112.607 115.255
(+) Custo de Oportunidade 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Margem de Contribuicdo % 16,55% 16,55% 16,52% 16,54% 16,54% 16,65%
Ponto de Equilibrio 2.039.227 1.983.334 1989429 1924853 1928731  1.934.237

Fonte: Elaborado pela Autora.

Em relacdo ao ponto de equilibrio contabil percebe-se que a empresa tem
faturamento suficiente em todos 0s meses para ndo operar com prejuizo, visto que
entre 0s periodos, 0 que menos teve faturamento foi o0 més de abril de 2017 com o
total de R$817.623,00, enquanto que o valor maior de pronto de equilibrio contébil
foi de R$758.595,00 no més de janeiro de 2017.
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Tratando-se do ponto de equilibrio financeiro, o valor de R$110.000,00
refere-se ao total de pagamentos mensais referentes a financiamentos. Entende-se
que o faturamento precisa aumentar, porque nem 0 mMés que obteve o maior
faturamento alcanca o ponto de equilibrio, ou seja, a o faturamento ndo supri 0s
custos e despesas fixas, a depreciagéo e os desembolsos financeiros que tratam-se
de financiamentos.

O ponto de equilibrio econémico necessariamente € maior do que o
financeiro, ou seja, deve faturar ainda mais para suprir este ponto de equilibrio. Visto
gue 5% se refere ao valor que a empresa deixa de ganhar caso aplicasse o dinheiro
investido na empresa em aplicacdes financeiras. Nota-se que o Unico ponto de
equilibrio que a empresa atende no momento € o ponto de equilibrio contabil.

Percebe-se que a empresa deve repensar o preco de venda em que esta
praticando, nota-se que o estudo mostra o quanto o preco praticado esta bem abaixo
do que o calculado, fazendo com que a organizacdo deixe de auferir lucros maiores

e opere com a margem de contribuicdo relativamente baixa.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Com este estudo constatou-se a importancia que a formacdo adequada
do preco de venda tem para as organizacdes sobreviverem no cenario econémico
atual. A falta desta ferramenta acarreta diretamente na permanéncia das empresas
no mercado. Sendo assim, o pre¢co deve ser atrativo ao cliente, ser competitivo aos
concorrentes e cobrir os gastos (fixos e variaveis) e o lucro desejado, ou melhor, o
lucro necessario para se manter e destacar-se dentre os demais.

Para atingir o objetivo deste trabalho que constitui-se em estudar quais as
etapas necesséarias para a formagdo do preco de venda para uma industria de
produtos de limpeza, foi necessario conceituar os métodos de custeio, identificar o
melhor método de custeio para a formacao do preco de venda e por fim, apresentar
através do estudo de caso a formacao do preco de venda através da metodologia do
mark up.

Por meio de uma pesquisa bibliografica foi alcancado o objetivo de
conceituar os meétodos de custeio, ou seja, entender o que cada um deles visa e
assim, identificar qual o método mais eficaz para a formacao do preco de venda da
empresa, neste caso, foi 0 método de custeio variavel. Constatou-se que a empresa
analisada opera sem identificar se o preco utilizado esta cobrindo seus reais gastos
e o lucro esperado, pelo fato de que, atualmente a empresa baseia-se somente ao
preco do concorrente.

Fazendo a coleta de dados referente aos gastos fixos e variaveis da
organizacao, percebe-se que estdo relativamente altos em relagédo ao faturamento,
ou seja, demonstra que a empresa ndo analisa seus dados e precisa obter
faturamento maior para futuramente poder se manter no mercado. Verificou-se que
em relacdo ao ponto de equilibrio contdbil a empresa esta estavel, porém, tratando-
se do ponto de equilibrio financeiro e econdmico percebe-se que precisa de um
faturamento maior, no qual, um leve aumento no preco de venda possa ter uma
melhora relevante em relacdo ao suprimento de seus gastos.

Sendo assim, fazendo o uso do método de custeio adequado, os gestores
poderdo obter o preco de venda mais rentavel, podendo atender as exigéncias do
mercado e consequentemente tendo uma garantia maior referente a sobrevivéncia

da empresa no ramo atual.
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Conclui-se que a formagdo adequada do preco de venda é uma das
principais ferramentas para fazer com que a empresa cresca e tenha um destaque
maior ao mercado, através dela, pode-se obter um preco atrativo aos consumidores
e ao mesmo tempo rentavel aos gestores.

Em relacdo as limitagbes da pesquisa, vale ressaltar que, em funcéo de a
empresa ndo ter um controle adequado dos custos, houve falta de informacdes
necessarias para calcular o custo da matéria-prima, tendo que utilizar o custo final

disponibilizado pelos gestores.
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