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RESUMO

CECHINEL, Flavia. Custo e formacéo de preco de venda em uma empresa do
ramo de injecdo de plasticos na regidao da AMREC, 2014. Orientador: Prof. Esp.
Realdo de Oliveira. Trabalho de Conclusdo do Curso de Ciéncias Contébeis,
Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC. Cricitima — SC.

O resultado das empresas depende diretamente da apuracdo dos custos dos
produtos. Conhecer o produto e os valores a ele agregado influenciam na formacéao
do seu preco de venda. Pensando sempre em aperfeicoar a qualidade dos produtos
e servigos oferecidos, as empresas estdo buscando novas ferramentas gerenciais e
de controle. No desenvolvimento das técnicas de controles encontramos a
contabilidade de custos como peca chave para o desenvolvimento da empresa. A
andlise correta do custo do produto ou servico além de oferecer informacdes
importantes para a tomada de decisfes esta diretamente ligada ao lucro da empresa
0 qual proporcionara o sucesso da mesma. Tudo o que se vende ou se negocia
precisa de um preco, ou seja, de um valor monetario. Por esse motivo que a
formacgéo do preco de venda é utilizada por todas as empresas do mercado. Essa
etapa nao se realiza simplesmente pela contabilizacdo dos custos e o acréscimo da
margem de lucro aos produtos, pois consiste em algo mais complexo, porque as
empresas estdo sujeitas a processos externos que fogem ao seu controle como
tributacdo, tecnologia, preferéncia do consumidor. Para o auxilio nessa etapa de
tomada de decisédo foi realizada a analise da formacéo do preco de venda em uma
empresa do setor industrial na area da injecdo de plasticos, contribuindo dessa
forma para que a empresa possa vender seus produtos com prego coerente com
sua estrutura e ao mesmo tempo atuar de forma competitiva perante seus
concorrentes.

Palavras-chave: Contabilidade de custos. Preco de venda. Empresas. Produtos.
Lucro.
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1 INTRODUCAO

Este primeiro capitulo descreve sobre tema e problema da pesquisa,
explicando a importancia do estudo. Em seguida, apresenta o objetivo geral e
especifico. Na sequéncia, trata da justificativa onde sdo abordadas as relevancias do

estudo em nivel tedrico, pratico e social.

1.1 TEMA E PROBLEMA

O resultado das empresas depende diretamente da apuragao dos custos
dos produtos. Conhecer o produto e os valores a ele agregado influenciam na
formacao do seu preco de venda.

O avanco das tecnologias tanto no setor de producdo quanto na gestao
financeira estreitam ainda mais a concorréncia entre as empresas. Uma das
maneiras para permanecer no mercado € obter informacfes precisas para a
formacéo do preco de venda, dessa forma mantendo a empresa competitiva.

A busca dessas informac¢des provoca uma mudanca na maneira com que
as empresas realizam sua gestdo. O mapeamento correto dos custos de producéo
apresenta uma oportunidade da industria evitar o desperdicio e de identificar demais
itens que ndo agregam valor ao produto. No processo de tomada de deciséo tanto
no plano estratégico, quanto na avaliacdo de novos produtos e na rentabilidade séo
analisadas as informacdes financeiras e de custos, pois as empresas visam geragao
de lucro e a perpetuidade da organizacédo. Para isso os resultados financeiros sao
de grande relevancia e a adocao de recursos gerenciais viabiliza o controle para a
obtencéo de maior rentabilidade.

Nesse aspecto, uma das mais importantes decisfes gerenciais é a
formacao do preco de venda. O processo de formacgéo de precos depende dos tipos
de custeio que sao adotados. Nesse sentido informacdes precisas sobre os custos
sao primordiais, pois a mensuracdo dos custos de forma inadequada resulta em
informacOes enganosas, e as decisfes gerenciais serdo tomadas baseando-se
nessas informacoes.

No setor do plastico ndo € diferente, adotar estratégias corretas para

apurar os custos, buscar novos fornecedores para tentar diminuir o preco de matéria
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prima, inovar no processo de producdo para evitar o desperdicio, sdo alguns
aspectos que fazem a diferenca na tomada de decisédo e formacdo do preco de
venda.

O processo de formacdo do preco de venda requer conhecimento e
cautela, pois um preco mal elaborado pode ocasionar resultados indesejaveis para a
organizacdo. Diante do exposto, surge 0 seguinte problema da pesquisa: Quais sé&o
as etapas necessarias para a formacéo do preco de venda utilizando o Markup em

uma empresa do segmento de injecdo de plasticos da regido da AMREC?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

O objetivo geral desta pesquisa consiste em estruturar uma proposta de
formacédo do preco de venda com base no Markup em uma empresa do segmento
de injecdo de plasticos na regidao da AMREC.

A patrtir do objetivo geral tém-se 0s seguintes objetivos especificos:

e Revisar 0s conceitos bibliograficos relacionados ao tema,;

e Apurar o resultado da empresa pelo método de custeio variavel,

e Aplicar a técnica do Markup para precificacdo do produto;

e Avaliar a lucratividade do produto.

1.3 JUSTIFICATIVA

Esta pesquisa trata de um tema fundamental para perpetuidade e
lucratividade das empresas, a formacdo do preco de venda. Utilizar técnicas
adequadas para a apuracéo do preco de venda pode garantir bons resultados para a
organizacado, pois um preco mal apurado pode comprometer os resultados. Para a
apuracédo do preco de venda se faz necesséario o levantamento de varios itens que
compdem seu custo, fazendo com que a escolha da estratégia a ser adotada se
torne uma etapa cautelosa, pois se planeja atingir o lucro estimado.

A formacdo do preco de venda é tarefa importante para os gestores,
porque um preco bem formulado proporcionara rentabilidade, competitividade,
crescimento e lucro. O aumento da competitividade faz crescer a busca por
alternativas eficientes capazes de destacar a atuacédo da empresa no mercado.

Este estudo é importante tendo em vista que um dos principais fatores de
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uma empresa é a formacdo do preco de venda. O preco de venda é o valor que
deverd cobrir os gastos variaveis, 0os gastos fixos além de permitir a obtencdo do
lucro desejado. Este tema € sempre atual, pois a permanéncia da empresa no
concorrido mercado em que atua depende diretamente desta abordagem.

A partir da fundamentagdo tedrica foi realizado o levantamento das
informacdes necessarias para a avaliacdo do preco de vendas da empresa objeto de
estudo deste trabalho. Com 0 acesso as informacdes necessarias para a realizacao
do estudo, foram possiveis realizar a avaliacdo da rentabilidade de determinado
produto.

A relevancia social deste trabalho ndo se apresenta apenas pela
contribuicdo a gestdo da empresa colaborando para a correta mensuracdo das
variaveis integrantes do preco de venda. Estende-se também ao aspecto econémico
e social do municipio em que esta situada, pois a manutencdo dos empregos ja
existentes, bem como, com o0 seu crescimento a criacdo de novos, esta
indiretamente contribuindo para a movimentacdo e evolu¢cdo econdémica do seu
municipio e municipios vizinhos.

Conhecer melhor seu custo, otimizar o resultado da empresa, satisfazer
as expectativas dos diretores, sdo pontos possiveis de se alcangar com a execucao

desta pesquisa.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

O objetivo deste capitulo € apresentar as informacfes sobre os principais

conceitos tedricos para o desenvolvimento deste estudo.

2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

Pensando sempre em aperfeicoar a qualidade dos produtos e servicos
oferecidos, as empresas estdo buscando novas ferramentas gerenciais e de
controle. No desenvolvimento das técnicas de controles encontramos a
contabilidade de custos como peca chave para o desenvolvimento da empresa. A
analise correta do custo do produto ou servico além de oferecer informacdes
importantes para a tomada de decisfes esta diretamente ligada ao lucro da empresa
0 qual proporcionara o sucesso da organizagao.

A Contabilidade de Custos é uma técnica utilizada para determinar os
custos dos produtos e/ou servicos. Ela tem a funcdo de gerar informacdes exatas e
confiaveis para serem utilizadas na tomada de decisées (CREPALDI, 2002).

Para que os objetivos da empresa sejam atingidos é importante a
determinacdo dos custos, pois se relacionam diretamente a determinacao do lucro,
ao controle das operacdes e a tomada de decisbées (MEGLIORINI, 2007).

Oliveira e Perez Junior (2005, p. 20) citam ainda que,

Os usuarios mais importantes de um eficiente sistema de custos sdo, em
primeiro lugar, os préprios donos das empresas. Em seguida, os diretores e
demais executivos responsaveis pelas tomadas de decisdes, os quais
necessitam de informacfes confidveis, rapidas e de facil entendimento.

Este € o ramo da contabilidade que se destina a medir, registrar e relatar
as informacfes sobre o0s custos da empresa, sendo de suma importancia para o
planejamento das acOes a serem tomadas, pois esses dados coletados dizem

respeito a toda atividade da empresa.
2.2 TERMINOLOGIA

7

Para que haja o entendimento do estudo realizado, é indispensavel a
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apresentacdo dos conceitos basicos que se referem a definicdo das variaveis que
compdem o valor final do preco de venda do produto. A seguir, estdo relacionados
0S conceitos relacionados ao assunto como: gastos, investimentos, despesas,

perdas, desperdicio, custos e desembolso.

2.2.1 Gastos

Toda movimentacdo financeira de uma empresa com a finalidade de
adquirir um bem ou servico, seja com pagamento no ato ou futuro, € um gasto. Todo
dispéndio financeiro para atender as finalidades da empresa, por meio de atividades
de producado, administracdo e vendas, inclusive investimentos nas mesmas, é gasto
(BERNARDI, 1996).

Segundo Martins (2001, p. 25) “Gasto é o sacrificio financeiro com que a
entidade arca para a obtencdo de um produto ou servigco qualquer, sacrificio esse
representado por entregue ou promessa de entrega de ativos (normalmente
dinheiro)”.

Para definir as transacdes financeiras nas quais a empresa utiliza
recursos ou assume uma divida, em troca da obtencdo de algum bem ou servico,
contabilmente utilizamos o termo GASTO (WERNKE, 2004).

Portanto, os gastos ocorrem em qualquer setor da empresa desde
compra de matéria-prima para o setor de producdo até o material de expediente

utilizado na administragao.

2.2.2 Investimentos

Investimento é a aplicagcdo de algum tipo de recurso, podendo ser
dinheiro ou assumir titulos para pagamento futuro, na aquisicdo de maquinas,
equipamentos, imdveis para a instalacdo de unidades produtivas, objetivando um
retorno futuro.

Para Martins (2001, p. 25) “[...] investimento é o gasto ativado em funcgéo
de sua vida util ou de beneficios atribuiveis a futuro(s) periodo(s)”.

Significa a aplicacdo de capital as atividades produtivas, de administracédo
e de vendas, que irdo beneficiar periodos futuros; portanto, ativos de carater

permanente e de longo prazo que, por meio de depreciagdo ou amortizagao, irao
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tornar-se custos ou despesas, dependendo de sua origem e natureza (BERNARDI,
1996).

Entende-se que toda aplicacdo de capital em meios de producdo como
instalagcdes, maquinas, moveis e infraestrutura estdo classificados como

investimentos.

2.2.3 Despesas

Os gastos que ndo sao vinculados a transformacdo ou producdo de
produtos e sim estdo relacionados com a geracdo de receita sdo considerados
despesas. Os gastos relacionados a obtencdo de receitas e administracdo da
empresa sao classificados como despesas, portanto sdo préoprios das atividades de
vendas e administracédo (BERNARDI, 1996).

Martins (2001, p. 26) afirma que “despesa € um bem ou servigo
consumidos direta ou indiretamente para a obtencao de receitas”.

Comisséo de representantes sobre as vendas, folha de pagamento do
pessoal administrativo, juros, multas sdo exemplos de despesas, pois nao estao

relacionados diretamente com o produto final.

2.2.4 Perdas

As perdas sao os fatos ocorridos em situacdes excepcionais que fogem a
normalidade das operacbes da empresa. Esses itens ndo sao considerados
operacionais e ndo fazem parte dos custos de fabricacdo dos produtos. Sao eventos
casuais e indesejados, como a perda de ativos causados por incéndios ou
inundacoes, furtos, etc. (WERNKE, 2004).

Segundo Martins (2001, p. 26) “perda, bem ou servico consumidos de
forma anormal e involuntaria”.

A perda é ocasionada quando o bem ou servigo sdo consumidos de forma
anormal e involuntaria. Nao pode ser confunde com a despesa nem com 0O custo,
justamente por sua propriedade de anormalidade e involuntariedade; ndo € um
sacrificio realizado com finalidade de obtencéo de receita (SCHIER, 2004).

S&o0 gastos que nao fazem parte do processo rotineiro da empresa. Nao

conseguimos prever, pois ocorrem de forma inesperada como incéndio,
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desabamento, furto e inundagao.

2.2.5 Desperdicio

E um gasto gerado pela empresa por ndo ocorrer o aproveitamento
normal de todos os seus recursos (DUBOIS; KULPA; SOUZA, 2006).

Para Bornia (2002, p. 41), “Desperdicio € o esforco econémico que nao
agrega valor ao produto da empresa nem serve para suportar diretamente o trabalho
efetivo”.

E um gasto involuntario que por alguma razdo n&o foi direcionado a

producdo, como, por exemplo, uma producdo menor do que a normal.

2.2.6 Custos

A aquisicdo de bens ou servicos para a geracdo de novos bens ou
servicos sao classificados como custos. Para Wernke (2005, p. 04), “[...] como
custos sdo classificados os gastos efetuados para fabricar produtos ou prestar
servigos”.

Todos o0s gastos direcionados a producdo de bens e servicos sao
classificados como custos. Portanto sdo préprios da atividade de produzir, incluindo
a producdo em si e a administracdo da producdo (BERNARDI, 1996).

A utilizagcdo de um produto ou servico na producdo de outros bens e
servigcos sao considerados custos (MARTINS, 2001).

O custo esta diretamente relacionado ao servico prestado ou ao produto
fabricado pela empresa. Os mais conhecidos sdo: mao de obra, matéria-prima e 0s

gastos gerais de fabricacéo.

2.2.7 Desembolso

O desembolso é caracterizado como pagamento em valores monetarios,
normalmente resultante da aquisicdo de produtos ou servigos. A ocorréncia do
desembolso obedece o principio contabil da competéncia, independente do

consumo dos bens ou servigos comprados.
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Consiste no pagamento do bem ou servi¢o, independentemente de quando
o0 produto ou servico foi ou sera consumido. E importante ressaltar que a
contabilidade registra os fatos de acordo com o principio da competéncia.
Por competéncia entende-se que o registro de receitas e despesas deve ser
feito de acordo com a real ocorréncia, independentemente de sua
realizac&o ou quitacdo (BRUNI; FAMA, 2004, p. 26).

Desse modo, o desembolso € efetivado por meio da entrega de valores
monetérios que em geral sdo derivados da compra de determinado bem ou servico.
Para Ribeiro (1999), o desembolso pode ocorrer em trés momentos, podendo ser
antes, no momento, ou depois do gasto, caracterizando-os nessa mesma ordem
como, pagamento antecipado, a vista e a prazo.

Portanto, desembolso € o momento da saida de caixa para o efetivo
pagamento das aquisicdbes dos bens ou servicos que satisfazem determinada

atividade da empresa.

2.3 CLASSIFICACAO DOS CUSTOS

Os custos podem ser classificados de acordo com sua finalidade. Alguns
sao facilmente identificados ao produto produzido, outros ao volume de producéo ou

de vendas. O objetivo deste subtitulo é caracteriza-los para sua melhor identificacao.

2.3.1 Quanto a identificacdo do produto

Em relacdo a forma de apropriacdo dos custos dos produtos fabricados,

eles podem ser classificados em Custos Diretos e Custos Indiretos.

2.3.1.1 Custos diretos

Sao gastos indispensaveis a fabricacdo, de facil identificacdo e
diretamente alocados ao produto. Sdo custos que por sua natureza, caracteristicas
proprias e objetividade de identificacdo no produto, sdo atribuidas por medigbes
objetivas, por controles individuais e sempre de forma direta (BERNARDI, 1996).

Os custos diretos sdo os gastos atribuiveis diretamente a cada produto
fabricado no periodo. Sdo aqueles custos que podem ser identificados com

facilidade como apropriaveis a este ou aquele item produzido (WERNKE, 2005).
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Segundo Oliveira e Perez Junior (2005, p. 73) “custos diretos s&o os
custos que podem ser quantificados e identificados aos produtos ou servigcos e
valorizados com relativa facilidade”.

E aquele que pode ser identificado e diretamente apropriado ao produto,
podemos citar as matérias-primas e a mao de obra direta, pois estes dois fatores se
relacionam diretamente com a producdo do produto e podem ser facilmente
identificados, sendo diretamente incluidos no calculo do produto sem a necessidade

de rateio.

2.3.1.2 Custos Indiretos

Os custos que necessitam de rateios ou calculos para que possam ser
apropriados a diferentes produtos sdo chamados de custos indiretos. Os custos
indiretos sdo todos os custos que necessitam de alguns célculos para serem
classificados aos diferentes produtos fabricados pela empresa, uma vez que sao de
dificil determinacédo para cada produto elaborado. Portanto, sdo custos apropriados
de forma indireta aos produtos (DUBOIS; KULPA; SOUZA, 2006)

Quando nao podemos apropriar diretamente o0s custos ao produto,
necessitando assim de rateio, esses custos sdo chamados de custos indiretos
(CREPALDI, 2002).

Para Oliveira e Perez Junior (2005, p. 75):

Custos indiretos sdo aqueles custos que, por ndo serem perfeitamente
identificados nos produtos ou servi¢os, nao podem ser apropriados de forma
direta para as unidades especificas, ordem de servigo ou produto, servigos
executados etc. Necessitam, por tanto, da utilizagdo de algum critério para
rateio para sua alocacéo.

Desta forma, os custos indiretos ocorrem no setor de producgéo, porém
nao conseguimos alocar com facilidade a quais produtos se referem, exemplo:
salario de supervisores e controle de qualidade, aluguel da empresa, depreciacdo de

equipamento utilizado na producgéo de varios produtos, etc.

2.3.2 Quanto ao volume de producéo

Esta classificagcdo leva em consideracdo a relagdo entre os custos
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ocorridos e o volume de atividades realizadas em um periodo de tempo, havendo

uma divisdo em custos variaveis e fixos, como se apresenta a seguir.

2.3.2.1 Custos fixos

Custo fixo é aquele custo que ocorre na empresa independente de essa
estar ou ndo, em atividades, 0 custo ocorre e a organizacdo tem que se
responsabilizar pelo mesmo. Os custos fixos mais comuns sdo: aluguel, salarios
fixos mensais, encargos sociais sobre salarios, etc. (BERTI, 2006).

Conforme Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 28) “aqueles cujos valores sao
0S mesmos, qualquer que seja o volume produzido da empresa, dentro se um
intervalo relevante. Portanto, eles ndo apresentam qualquer variagdo, em funcao do
nivel de producao”.

Custos fixos sao aqueles custos que nao se alteram dentro de
determinada capacidade instalada, independentemente do volume de producao
(OLIVEIRA, PEREZ JUNIOR, 2005).

Independente da quantidade produzida, dentro do limite da capacidade
instalada, os custos fixos sdo aqueles que decorrem da manutencdo da estrutura
produtiva da empresa (MEGLIORINI, 2007).

Figura 3: Representacéo grafica dos custos fixos
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Fonte: Dubois, Kulpa, Souza (2006, p. 29).

Qualquer que seja a quantidade produzida os custos fixos serdo os

mesmos, ndo sofrem aumento de valor com o aumento ou diminui¢do da producéo.



23

2.3.2.2 Custos Variaveis

S80 o0s custos que se alteram proporcionalmente com o nivel de
producao, seus valores dependem diretamente o volume produzido. Dubois, Kulpa e
Souza (2006, p. 29) ressaltam que “custos variaveis sdo aqueles cujos valores se
alteram em funcdo do volume produzido, tais como: matéria-prima consumida; horas
extras na producdo; mao de obra direta”.

O custo variavel esta diretamente ligado ao volume de producédo. Quanto
maior o volume de atividades, maior sera o custo variavel (BERTI, 2006).

Conforme o volume de producéo, os custos varidveis podem aumentar ou
diminuir (MEGLIORINI, 2007). Conforme mostra a figura abaixo:

Figura 4: Representacdo gréfica dos custos variaveis
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Fonte: Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 30).

Portanto, custos varidveis sdo 0s custos inerentes da aquisicdo de

insumos para a produc¢éao oscilam conforme o volume produzido.

2.4 METODO DE CUSTEIO

Para a tomada de decisfes utilizam-se ferramentas eficazes na geracao
de informacdes que sejam relevantes. Este fato confirma a importancia da utilizacéo
dos métodos de custeio. Segundo Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 123), “todos os
meétodos de custeio objetivam determinar o custo unitario de cada bem ou servi¢o
produzido por uma empresa’”.

Sistema de custeio é o critério utilizado para a apropriacdo dos custos a
producdo (FERREIRA, 2007).

Esses métodos sédo adotados como forma da apuragcédo dos valores dos
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bens e servicos produzidos pela empresa. Para decidir qual o melhor método a ser
adotado deve-se levar em consideragcdo 0s objetivos da empresa, respeitando o
principio da relacdo custo beneficio onde as informacfes geradas podem ser de

confianca para a analise dos seus usuarios.

2.4.1 Custeio variavel

No custeio variavel, ou direto, apenas 0s custos Vvariaveis sao
relacionados aos produtos, sendo os custos fixos considerados como custos do
periodo (BORNIA, 2002).

Segundo Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 129),

O método de custeio variavel pode ser definido como aquele no qual os
custos fixos sdo alocados aos resultados como se fossem despesas
(independentemente do volume de producdo da empresa), enquanto 0s
custos e despesas variaveis sdo elementos fundamentais para a obtencéo
da Margem de Contribuicdo (MgC). Aos produtos cabem apenas os
elementos variaveis.

Abrange todos os custos variaveis, quer sejam diretos ou indiretos,
necessarios a producdo de produto ou servico, incluindo assim ndo s6 a matéria-
prima e mao de obra direta, mas também o0s custos indiretos proporcionais ao
volume de produto ou servi¢o obtido, além das despesas variaveis (DUTRA, 2003).

Como pode ser visualizado na Figura 3, na pagina seguinte.
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Figura 3: Quadro esquemético do custeio direto
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Supervisio - 5 (-) Despesas
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(=) Margem
de
contribuicéo
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5 De vendas (-) Custos Fixos
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= Fixas: de producao
Administrativas
De vendas > () Despesas

Administrativas

(-) Despesas
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vendas
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Fonte: Dutra (2003, p.233).

“O custeio variavel ou direto apropria os custos de forma gerencial,
considerando apenas 0s custos variaveis dos produtos vendidos, considerando os
custos fixos separados como despesas do periodo” (WERNKE, 2001, p. 29).

Entende-se que este método tem o proposito de que para a empresa
funcionar deve estar comprometida com seus custos fixos, 0s quais ndo sofrem
alteracao pelo volume de producao. Dessa forma, as informacdes importantes para

a tomada de decisdo estdo relacionadas com 0S custos variaveis.
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2.4.2 Custeio por absorcéo

Todos os custos de producdo sejam eles diretos ou indiretos; variaveis ou
fixos s@o apropriados ao bem ou servigco. O custeio por absor¢cao tem como principio
a apropriacdo de todos os custos de produgcdo aos bens elaborados, e sé os de
producdo; todos e quaisquer gastos relativos a fabricacdo sdo distribuidos para
todos os produtos feitos (MARTINS, 2001).

No custeio por absorcao, todos os custos de producéo sdo alocados aos
bens ou servi¢os produzidos, o que abrange todos os custos sendo eles varidveis ou
fixos, diretos ou indiretos (OLIVEIRA, PEREZ JUNIOR, 2005).

Segundo Wernke (2005, p. 19),

O custeio por absorcdo 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 do prédio
industrial, etc. -, independente de sua natureza, se custos fixos ou néo, se
custos diretos ou néo.

No método de custeio por absorcéo todos os custos sdo apropriados aos
produtos. Desse modo, os produtos fabricados concentram todos o0s custos
incorridos de um periodo sendo eles custos fixos e custos variaveis (MEGLIORINI,
2007).

Demonstra-se na Figura 4, um esquema basico do método de custeio por

absorcao na pagina seguinte.
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Figura 4: Esquema basico do método de custeio por absor¢ao

Custos Despesas
! I
Indiretos Diretos
A\ 4
Rateio Vendas
—>
> Produto A ~
» Produto B
—>
s Produto C w, Estoque
A\ 4
Custo dos
ProdutosVendidos
v \ 4 \ 4

RESULTADO

Fonte: Martins (2003, p.57)

Diante do exposto, podemos definir que este método de custeio consiste

na apropriacéo de todos os custos de producao aos servi¢os e bens produzidos.

2.5 MARGEM DE CONTRIBUICAO

Margem de contribuicdo € o resultado da deducdo dos gastos variaveis
das receitas operacionais geradas pela empresa. Possuir 0s custos devidamente
apurados de forma correta fornecera com seguranca este valor.

A Margem de Contribuicdo representa o valor que cobrird os Custos e
Despesas Fixas da empresa e proporcionara o lucro a empresa (CREPALDI, 2002).

Margem de contribuicdo unitaria € o volume financeiro com que cada

unidade do produto colabora para que a empresa possa pagar 0 seu custo fixo e
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obter seu lucro (BERTI, 2006).

O valor do montante das vendas diminuido dos gastos variaveis vai gerar
a margem de contribuicdo. A margem de contribuicdo unitaria é o preco de venda
menos 0s custos variaveis unitarios do produto (BORNIA, 2002).

A margem e contribuicdo € o montante que resta do preco de venda de
um produto depois da deducdo de seus custos e despesas variaveis. E o quanto a
empresa tem para pagar as despesas fixas e gerar o lucro (MEGLIORINI 2007),

como apresenta a formula:

Margem de contribuig&o unitéria = Prego de venda — Gastos Variaveis Unitarios

Representa o valor da receita bruta menos os gastos variaveis, o valor

dessa diferenca é 0 que sobra para pagar os gastos fixos e o lucro operacional.

2.6 PONTO DE EQUILIBRIO

O ponto de equilibrio € utilizado para indicar o volume de vendas
necessario para que nao haja lucro ou prejuizo. O valor das receitas geradas pelos
produtos vendidos se iguala aos custos totais significando néo obter lucro. Quando
as receitas totais geradas séo iguais aos custos totais, a empresa esta no ponto de
equilibrio, n&o tem lucro ou prejuizo (CREPALDI, 2002).

Ponto de equilibrio € o periodo em que o resultado é nulo, ou seja, ndo ha
lucro nem prejuizo. A receita gerada pelas atividades da empresa € igual ao custo
total da empresa (variavel e fixo) (BERTI, 2006). Conforme demonstra a Figura 5 a

seqguir:
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Figura 5: Gréfico do ponto de equilibrio
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Fonte: Berti (2006, p. 148).

Ponto de equilibrio nada mais do que uma situagdo em que a empresa nao
apresenta lucro nem prejuizo. Essa situacéo € obtida quando se atinge um
nivel de vendas no qual as receitas geradas sdo suficientes apenas para
cobrir os custos e as despesas (MEGLIORINI, 2007, p. 125).

Portanto, o ponto de equilibrio € o ponto no qual seu custo total se iguala

a receita de vendas.

2.6.1 Ponto de Equilibrio em Unidades

Segundo Wernck (2005), o Ponto de Equilibrio Contabil em Unidades
(PEC unid.) informa a quantidade de produtos que deve ser vendida para que o
resultado do periodo seja nulo, isto é ndo haja lucro nem prejuizo. Para determinar
essa quantidade, divide-se o valor total dos Custos Fixos ($) pelo valor da Margem

de Contribuicdo unitaria ($) do produto, conforme expresso pela formula.

PEC unid. = Custos Fixos $

Margem de Contribuicao Unitaria $

Entdo, o ponto de equilibrio em unidades é o valor total dos Custos Fixos

dividido pelo valor da Margem de Contribuicéo.

2.6.2 Ponto de Equilibrio Contabil em Valor

Segundo Wernck (2005), o Ponto de Equilibrio Contabil em Valor (PEC

Valor) possibilita calcular o valor minio de vendas (em $) que a empresa deve obter



30

para que nao tenha lucro nem prejuizo. Essa informacdo pode ser obtida com a

seguinte férmula:

PEC Valor = Custos Fixos $

Percentual da Margem de Contribuicao (%)

Este é o valor minimo de vendas onde a empresa nao gera lucro e nem
prejuizo. Sob a o6tica de Ferreira (2007, p. 97), “o ponto de equilibrio contabil é
aquele em que, produzindo e vendendo um determinado numero de unidades, a
industria apura resultado igual a zero, isto €, ndo ha lucro nem prejuizo”.

Para que ndo se obtenha nem lucro nem prejuizo, ou seja, que o
resultado seja igual a zero, é necessario que se saiba a quantidade a se produzir e

vender, para isso adota-se o ponto de equilibrio contabil ( WERNKE, 2001).

2.6.3 Ponto de Equilibrio Financeiro

O resultado contédbil de uma empresa, ndo € necessariamente igual ao
resultado financeiro. Nos custos e despesas fixos do periodo estao inclusos valores
que nao representam saida de caixa, como a depreciacdo, por exemplo. O Ponto de
Equilibrio Financeiro desconsidera os casos onde ndo ha o desembolso.

O Ponto de Equilibrio Financeiro (PE Fin) é adotado quando uma
empresa pretende averiguar qual volume de vendas (em unidades ou $) que é
suficiente para pagar os custos e despesas variaveis, 0s custos fixos (exceto a
depreciacdo) e outras dividas que a empresa necessite quitar no periodo, como
empréstimos e financiamentos bancérios, aquisicées de bens etc. (WERNKE, 2005).

Para obter esse ponto de equilibrio, deve-se analisar como custos e
despesas somente 0s gastos que geram desembolso no periodo, eliminando,
portanto, a depreciagdo contida nos custos e despesas fixos (MEGLIORINI, 2007).

Acrescentam Oliveira e Perez Junior (2005, p. 235), que:

[...] na maioria das empresas existem parcelas de despesas e custos que
ndo representam desembolsos de numerarios no periodo. Por exemplo, as
despesas e os custos com a depreciacdo dos bens do ativo imobilizado da
empresa (prédios, maquinas, equipamentos, ferramentas, instalagdes,
veiculos, etc.). Para a obtencdo do Ponto de Equilibrio Financeiro (PEF),
tais despesas e custos devem ser excluidos do total, e a férmula seria:
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RT = (despesas fixas + custos fixos) menos (despesas e custos fixos que

nao representam desembolso financeiros)

Margem de Contribuicdo %

Nota-se que o resultado contabil de uma empresa, ndo ¢é
necessariamente igual ao resultado financeiro, por isso este tipo de ponto de
equilibrio proporciona aos gestores uma visdo voltada para a administracdo do

negocio.

2.6.4 Ponto de Equilibrio Econémico

Diferencia-se do ponto de equilibrio contabil por considerar que, além de
comportar os custos e despesas fixos, a margem de contribuicdo deve garantir
também o custo de oportunidade do capital investido na empresa (MEGLIORINI,

2007), ilustrado na férmula a seguir:

PE = Custos e despesas fixos (+) Custo de oportunidade

Margem de contribuigéo %

Segundo Ferreira (2007, p. 98):

O ponto de equilibrio econdmico é aquele que o lucro contabil apurado na
atividade empresarial é igual ao rendimento que seria obtido se o capital
préprio aplicado fosse destinado a outra alternativa de investimento. No
lugar de investir os recursos na atividade da companhia, os sécios
poderiam, por exemplo, aplica-los no mercado financeiro.

O Ponto de Equilibrio Econémico possibilita conhecer o quanto a empresa
deveria vender para recuperar o investimento, conforme a rentabilidade desejada.
Seu principal objetivo € gerar informac¢des aos investidores sobre o retorno do

capital.

2.7 MARGEM DE SEGURANCA

Margem de Seguranca € a diferenca a mais entre a quantidade realmente
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vendida e a quantidade de vendas sugerida pelo ponto de equilibrio. Conforme
Ferreira (2007, p. 99) “a margem de seguranca € equivalente as unidades
produzidas e vendidas acima do ponto de equilibrio”.

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 187) afirmam que “a margem de
seguranca (MgS) é o montante das vendas orcadas ou vendas reais acima daquelas
apresentadas pelo ponto de equilibrio”.

A quantidade de receita ou de produtos vendidos acima do ponto de
equilibrio € chamado de margem de seguranca operacional (MEGLIORINI, 2007).

Pode ser representada pela seguinte equacao:

MSO = Vendas Realizadas (-) Vendas no Ponto de Equilibrio

A Margem de Seguranca representa a folga nas vendas da empresa para
garantir que a empresa hao entre na faixa de prejuizo caso ocorra uma diminui¢ao

nas vendas.

2.8 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Tudo o que se vende ou negocia precisa de um prec¢o, ou seja, de um
valor monetario. Por esse motivo que a formacéo do preco de venda é utilizada por
todas as empresas do mercado.

Segundo Megliorini (2007, p.175):

Embora o gestor possa calcular os custos de um produto com 0 maximo
rigor, utilizando diferentes métodos de custeio (por absorcao, variavel, ABC,
tec.), no momento de definir o preco ele depara com um problema
operacional altamente complexo. Além de proporcionar um retorno
adequado o investimento realizado, 0 preco estd sujeito a aspectos que
fogem ao controle da empresa, como as regulamentacdes governamentais,
0 avanco tecnoldgico, a obsolescéncia, a mudanc¢a de gosto do consumidor,
0s precos da concorréncia, entre outros. Assim, decidir o preco de um
produto envolve muito mais que simplesmente efetuar calculos.

As condi¢cdes do mercado geram preocupacdes na hora de formular o
preco do produto vendido, as caracteristicas da concorréncia, 0s custos, o nivel de
atividade da empresa, o capital investido, sao fatores que influenciam na formacgao
do preco (SANTOS, 2009).
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A definicdo mais ajustada dos precos de venda cada vez mais é questao
essencial para a sobrevivéncia e crescimento das empresas, independentemente do
porte ou area de atuacdo (WERNKE, 2005).

Com o caélculo do preco de vendas, espera-se um valor que traga a
empresa a maximizacdo dos lucros, que possa manter a qualidade do produto,
atender as expectativas do mercado e que aproveite os niveis de producao
(SANTOS, 2009).

A formacdo do preco de venda ndo se realiza simplesmente pela
contabilizacdo dos custos e o acréscimo da margem de lucro aos produtos, pois
consiste em algo mais complexo, porque as empresas estdo sujeitas a processos
externos que fogem ao seu controle como tributacdo, tecnologia, preferéncia do

consumidor.

2.8.1 Métodos de formacao de preco de venda

A politica adotada para a formacéo de precos precisa ser eficiente, afim,
de maximizar os resultados e garantir a continuidade dos negécios. A empresa é
que decide qual método adotar para que seus objetivos sejam alcancados. Vamos
adotar a formacéo de precos de venda com base nos custos, pois este € 0 método

mais comum adotado nas empresas.

2.8.1.1 Orientado pelos custos

Podemos ver anteriormente que na formacdo do preco de venda devem-
se levar em consideracdo varios fatores como: mercado, concorréncia, demanda,
entre outros, porém o custo do produto é a informacdo mais importante a ser
analisada, pois se entende que o preco ndo deve ser abaixo do seu custo.

Crepaldi (1998, p.209) afirma que,

[...] embora a fixacdo dos precos de venda dos produtos de fabricacédo da
empresa seja uma tarefa bastante complexa, que leva em consideracao
varios fatores, tais como as caracteristicas da demanda do produto, a
existéncia ou ndo de concorrentes, haver ou ndo acordo entre o0s
produtores, sem duvida o custo de fabricagdo dos produtos é uma variavel
gue desempenha um papel importante, principalmente pelo fato de que, a
ndo ser em circunstancias muito especiais, a empresa nao pode vender por
um prec¢o abaixo do custo.
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Habitualmente, as empresas adotam método orientado pelo custo com
maior frequéncia. Este método tem como base dos calculos o valor dos custos
totais, onde o valor adicionado devera garantir o lucro desejado, ou sobre os custos
variaveis, onde a margem a ser adicionada precisa cobrir o lucro desejado mais os
custos fixos (SANTOS, 1995).

A fim de recuperar o valor dos custos e despesas necesséarias para a
producdo, bem como o0s custos e despesas fixas, a empresa estabelece um
percentual adequado sobre esses gastos que sera capaz de salda-los e ainda gerar

lucro.

2.8.2 Mark-up

Mark-up € um indice aplicado sobre o custo de um bem ou servi¢co para a
formacdo do preco de venda, basicamente é acrescentar ao custo unitario uma
margem de lucro para obter o preco de venda (SANTOS, 2009).

Para Wernke (2005, p. 152):

[...] a taxa de marcacdo, também conhecida como Mark-up, & um fator
aplicado sobre o custo de compra de uma mercadoria (ou sobre o0 custo
total unitario de um bem ou servi¢o) para a formacédo do preco de venda
respectivo.

O mark-up nada mais é que uma margem, geralmente demonstrada por
um indice ou percentual, que é agregada ao custo do produto (MEGLIORINI, 2007).

Entende-se por Mark-up como um percentual que vai ser adicionado aos
custos dos produtos para a formacdo do preco de venda. Inclui-se a incidéncia de
impostos, despesas variaveis de venda e 0 lucro desejado pela empresa
(BERNARDI, 2007).

Com base nesses conceitos Souza e Clemente (2007), sugerem a

seguinte estrutura:
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Quadro 1: Férmula para o Mark-up

Preco de Venda (PV) 100%
ICMS da venda 17%
PIS e COFINS 4,65%
Despesas Variaweis 6%
Despesas Fixas 10%
Lucro antes dos impostos 15%
Custo Total de Venda 52,65%

Fonte: Adaptacédo Souza e Clemente (2007).

Portanto a aplicacdo do Mark-up consiste em ponderar para a formacao
do preco de venda, percentuais sobre o faturamento para suprir o valor das
despesas e custos operacionais e margem de lucro. Contudo, para que este método
seja melhor utilizado, deve-se conhecer fatores que influenciam o ambiente
empresarial que possam refletir no preco a ser formado.

Existem duas formas de calcular o Mark-up, apresentados nas figuras a
seguir. Wernke (2005, p. 153) afirma que “independente de qual tipo seja utilizado, o
valor do pregco de venda a ser praticado sera igual nas duas modalidades”. Com o
valor do custo de producéo, dividindo-o pelo percentual do Mark-up Divisor, obtém-
se 0 preco de venda.

Quadro 2: Passos para calculo do mark-up divisor

Listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):

Tributos sobre as vendas = 17%

PASSO 1 Comissoes sobre vendas= 3%
Lucro almejado =5%

PASSO 2 Somar todos os percentuais incidentes sobre o prec¢o de vendas:

17% + 3% + 5% = 25%
PASSO 3 Dividir a soma dos percentuais sobre o preco de venda por 100 (para achar a férmula unitaria):

25 + 100 = 0,250000

Subtrair de “1” o quociente da divisdo do passo anterior:

PASSO 4

1-0,250000 = 0,750000

Dividir o Custo Unitario Total pelo Mark-up Divisor, apurando o preco de venda. Supondo que 0
PASSO 5 |custo unitario da mercadoria seja de $500, o preco de venda a vista seria, entdo, $ 666,67 (pois
$500 / 0,750000 = $666,67)

EQUAGAO RESUMIDA

Mark-up divisor = (100 - %PV) = (100 = 25) =__75 = 0,750000
100 100 100
Fonte: Adaptacédo de Wernke (2005, p.153).
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Na aplicacdo do Mark-up multiplicador para a obtencdo do preco de

venda, toma-se o valor do custo de producado e multiplica-se pelo percentual.

Quadro 3: Passos para calculo do mark-up multiplicador

Listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
Tributos sobre as vendas = 17%

PASSO 1 Comissdes sobre vendas= 3%

Lucro almejado =5%

Somar todos 0s percentuais incidentes sobre o preco de vendas:
17% + 3% + 5% = 25%
Partindo de “100”, subtrair a soma dos percentuais incidentes sobre o prego de venda:
100% - 25% = 75%
O Mark-up multiplicador é obtido dividindo “100” pelo resultado do passo anterior:
100/ 75 =1,3333

O preco de venda é calculado multiplicando o custo unitario pelo Mark-up
PASSO 5 multiplicador: admitindo que o custo unitario é de $500, ao multiplicar tal valor por
1,33333 obtém-se o preco de venda $666,67.

EQUACAO RESUMIDA
Mark-up multiplicador = 100 = 100 = 100 = 1,33333
(100 - %PV) (100 — 25) 75

PASSO 2

PASSO 3

PASSO 4

Fonte: Adaptacdo de Wernke (2005, p.154).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Em um estudo cientifico, é necessario que se faca a definicdo de
processos metodoldgicos que serdo utilizados para elaborar a pesquisa. De acordo
com Andrade (2007, p. 111), “[...] a pesquisa € 0 conjunto de procedimentos
sistematicos, baseado no raciocinio l6gico, que tem por objetivo encontrar solugdes

para problema propostos, mediante a utilizacdo de métodos cientificos”.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Com relacdo aos seus objetivos, o trabalho desenvolvido se caracteriza

como pesquisa descritiva. Segundo Oliveira (1999, p. 114),

[...] o estudo descritivo possibilita o desenvolvimento de um nivel de andlise
em que se permite identificar as diferentes formas dos fendbmenos, sua
ordenacgédo e classificagdo. Os estudos descritivos ddo margem também a
explicacdo das relacdes de causa e efeito dos fendbmenos, ou seja, analisar
0 papel das varidveis que, de certa maneira, influenciam ou causam o
aparecimento dos fenémenos.

Em relacdo aos procedimentos adotados para o desenvolvimento deste
trabalho, aplicou-se pesquisa bibliografica e estudo de caso. A primeira tipologia,
segundo Padua (2006, p. 55) “[...] é fundamentada nos conhecimentos de
biblioteconomia, documentacéao e bibliografia; sua finalidade € colocar o pesquisador
em contato como que ja se produziu e registrou a respeito do seu tema de
pesquisa”.

J& o estudo de caso consiste em fazer um estudo profundo e exaustivo,
possibilitando detalhamento de um conhecimento (LUCIANO, 2001). Este sera
realizado em uma empresa do ramo de injecdo de plasticos na Regidao da
Associacdo dos Municipios da Regido Carbonifera - AMREC.

A analise da pesquisa ocorrerd de forma qualitativa. De acordo com
Oliveira (1999, p. 116),

[...] justifica-se o fato de o tratamento qualitativo de um problema, que pode
ser uma opcao do pesquisador, apresentar-se de uma forma adequada para
poder entender a relagdo de causa e efeito do fenbmeno e
consequentemente chegar a sua verdade e razao.

Com os procedimentos metodoldgicos utilizados foi possivel alcancar os



objetivos da pesquisa e também responder o problema inicialmente formulado.
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4 ESTUDO DE CASO

Neste capitulo sdo enfocadas as caracteristicas da empresa pesquisada,
envolvendo aspectos relacionados a sua histéria, area de atuacdo e localizacao.
Ainda em relac@o a pesquisa efetuada, séo relatadas as andlises identificando os
principais custos e despesas, bem como a formacdo do preco de venda.

Inicialmente, discorre-se o historico da empresa em estudo.

4.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A empresa em estudo é do setor industrial, atua ha mais de 20 anos no
ramo de injecdo de termoplasticos atendendo clientes que necessitam de
terceirizacado neste processo. Atualmente a empresa iniciou 0 ingresso na atuagao
do mercado de ferramentas plasticas para uso na construcao civil.

No decorrer do tempo, a empresa procurou se aperfeicoar na injecao de
pecas técnicas, investindo em funcionarios capacitados, equipamentos e melhorias
em suas instalagfes. Conta com um parque de maquinas injetoras, sopradoras e
equipamentos auxiliares no seu processo produtivo. Preza pelo bom atendimento
aos clientes e seus fornecedores, trabalhando com qualidade e produtividade como
foco do seu trabalho. Com ferramentaria prépria esta sempre desenvolvendo novos

produtos para sua linha, favorecendo a competitividade no mercado.

4.2 PRODUTOS E SERVICOS

A empresa possui uma variedade de produtos na linha de construcéo civil.
O processo produtivo € praticamente o mesmo: injecdo de termoplastico. De acordo
com cada produto fabricado é diferenciado a matéria-prima. Alguns produtos

oferecidos para a construgao civil:



40

Figura 6: Mix de Produto da Empresa Alfa
Produto 1 Produto 2 Produto 3

T

Produto 4 Produto 5 Produto 6

& N annn.
& t 1 anns sEsEEE
* = i x ssasnnns,
e G
e
080!

-1

Fonte: Empresa Alfa, 2014.

Além das ferramentas para construcéo civil, a empresa também oferece

servico de terceirizacdo no processo de injecao.

4.3 CLIENTES

Com a prestacao de servicos no processo de injecdo, a empresa possui
clientes em diversos segmentos. Alguns desses clientes estdo localizados em Santa
Catarina, S&o Paulo e Bahia.

Na parte de ferramentas para construcao civil, tem o objetivo de atender
os Estados de Santa Catarina, Parana, Sao Paulo, Rio de Janeiro, Minas Gerais e
Bahia, porém esta etapa é recente para empresa, atuando no momento apenas em

Santa Catarina e Rio de Janeiro.

4.4 FORMA DE TRIBUTACAO

A forma de tributacdo ocorre pelo Simples Nacional. Simples Nacional &
um Regime Especial Unificado de Arrecadacéo de Tributos e Contribuicdes devidos
pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte, instituido pela Lei

Complementar n°® 123, de 14 de dezembro de 2006. Consiste numa aliquota Unica
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que reune os seguintes tributos: Programa de Integracdo Social (PIS), Contribuicédo
para o Financiamento da Seguridade Social (COFINS), Imposto de Renda Pessoa
Juridica (IRPJ), Contribuicdo Social Sobre Lucro e Imposto sobre Produtos
Industrializados (IPI), a aliguota adotada pela empresa € estipulada conforme
faturamento de 12 meses, conforme tabela.

A contabilidade é realizada por um escritério terceirizado, que presta

todos os tipos de servicos conforme necessidade da empresa.
4.5 ETAPAS DO ESTUDO

A empresa objeto de estudo desta pesquisa, trabalha com um mix de
produtos de fabricacdo propria. Serdo avaliados 10 (dez) produtos fabricados pela
empresa, desde o levantamento dos custos até a formacdo do preco de venda
através do método de custeio variavel.

Para o levantamento do custo utilizou-se como base os dados do primeiro
trimestre de 2014 (janeiro, fevereiro e marco). Esses dados foram obtidos através do
sistema de informética utilizado pela empresa e entrevistas com o setor de custos.
Com essas informacdes tornou-se possivel a identificagcdo dos passos para o célculo
dos custos como mostra a Figura 6 a seguir:

Figura 7: Passos para céalculo do custo

ColetadeDadosFinanceirose
Definicdodo Mix N3o Financeiros
LinhadeProdutos

=g ——
aA

GastosFixos
™

Formacdodo PrecodeVenda-
Markup
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Depois de efetuados os passos da Figura 7, sendo possivel a analise de
cada produto, as informacdes coletadas serdo a base pra a avaliacdo do custo. Apos
identificados os gastos fixos e variaveis pode-se entdo elaborar o preco de venda

com a adocéo do Markup.

4.6 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Um dos pontos mais importantes em uma empresa € a fixacdo do preco
de venda dos produtos produzidos. Pois um preco mal elaborado pode causar

prejuizos para a empresa, que tem como objetivo obter lucro.
4.6.1 Gastos fixos
Independente da quantidade produzida, os gastos serdo os mesmos, ou

seja, gastos fixos sdo aqueles que ndo mudam independentemente do volume

produzido. O Quadro 4 apresenta os gastos fixos da empresa:
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Quadro 4: Custos e Despesas Fixas

GASTOS FIXOS jan/14 fev/14 mar/14 - Média TP

Salérios, previsdes e encargos 83.397 92.354 100.373 276.125 92.042 | Gastos de Producéo
Pré-labore 11.500 11.500 11.500 34.500 11.500 | Despesas Administrativas
Energia elétrica 24.645 28.573 30.019 83.237 27.746 | Gastos de Producéo
Manutencd e consenacéo 12.081 6.202 13.352 31.635 10.545 | Gastos de Producéo
Material auxiliar 11.551 6.889 8.251 26.691 8.897 Gastos de Produgéo
Combustivel 4.087 2.989 2.836 9.912 3.304 [ Despesas Comerciais
Honorério contabilidade 5.020 6.308 4,904 16.232 5.411 Despesas Administrativas
Telefone 827 958 1.032 2.817 939 Despesas Comerciais
Vigilancia 1.000 385 385 1.770 590 Despesas Administrativas
Locacéo de sistema de computador 873 873 873 2.619 873 Despesas Administrativas
Agua 633 599 1.125 2.357 786 Gastos de Produgéo
Internet 60 60 60 180 60 Despesas Administrativas
Material de expediente 230 85 210 525 175 Despesas Administrativas
Copa, cozinha, refeicdes 350 382 244 976 325 Despesas Administrativas
Despesas bancarias 356 338 1.197 1.891 630 Despesas Financ. e Trib.
Seguro da fabrica 654 654 654 1.963 654 Gastos de Produgéo
IPVA/Licenciamento 54 54 54 161 54 Despesas Administrativas
IPTU 16 16 16 48 16 Despesas Administrativas
Sindicato Patronal 10 10 10 29 10 Despesas Administrativas
Alvara 57 57 57 171 57 Despesas Administrativas
Alvara Sanitario 8 8 8 25 8 Gastos de Produgéo
Alvara Bombeiro 31 31 31 94 31 Gastos de Produgéo
Depreciacao 9.500 9.500 9.500 28.500 9.500 Gastos de Produgéo
Total de Gastos Fixos 166.939 168.826 186.692 522.457 174.152

Fonte: Empresa Alfa, 2014.

Com a apresentacdo dos gastos fixos, pode-se observar que o maior
gasto mensal da empresa se d4 no pagamento dos salarios, previsdes e encargos
de colaboradores.

4.6.2 Demonstrativo de Resultado

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE) tem o objetivo de
apresentar de forma resumida o resultado das operacdes em um determinado
periodo. Elaborou-se a DRE da empresa para o primeiro trimestre de 2014 com o
intuito de analisar o preco de venda de 10 (dez) produtos, bem como calcular a

margem de contribuicio e o resultado global da empresa. E a partir deste
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demonstrativo também que a empresa obterd o percentual incidente dos gastos

sobre a venda para utilizagdo no Markup.

Quadro 5: DRE

fev/14 mar/14

Receita Operacional Bruta 409.196 373.130 378.871 1.161.197 387.066 | 100,00%
Deducdes (39.365) | (35.895) (36.447) | (@11.707) | (37.236) | -9,62%

Receita Operacional Liquida 369.831 337.234 342.424 1.049.489 | 349.830 90,38%

Gastos Variaveis (180.040) | (156.350) | (163.572) | (499.962) | (166.654) | -43,06%
Matéria Prima/Merc (149.350) | (128.365) | (135.157) | (412.872) | (137.624) | -35,56%
Comiss&o (16.368) | (14.925) (15.155) (46.448) | (15.483) | -4,00%
Frete (14.322) | (13.060) (13.260) (40.642) | (13.547) | -3,50%

Margem de Contribuicdo 189.791 180.885 178.851 549.528 183.176 | 47,32%
% MC 46,38% 48,48% 47,21% 47,32% 47,32%

Gastos Fixos (166.939) | (168.826) (186.692) (522.457) | (174.152) | -44,99%
Gastos de Producao (142.500) | (144.812) | (163.314) | (450.626) | (150.209) | -38,81%
Despesas Comerciais (4.914) (3.947) (3.868) (12.729) (4.243) -1,10%
Despesas Administrativas (19.169) (19.730) (18.312) (57.211) (19.070) | -4,93%
Despesas Financ. e Trib. (356) (338) (1.197) (1.891) (630) -0,16%

Lucro/Prejuizo do Exercicio 22.853 12.059 (7.840) 27.072 9.024 2,33%
%L/P 5,58% 3,23% -2,07% 2,33% 2,33%

Fonte: Empresa Alfa, 2014.

Constata-se que a matéria-prima absorve pouco a mais de 35% do

faturamento da empresa, na média de R$ 137.624 (cento e trinta e sete mil,

seiscentos e vinte e quatro reais) por més. Os gastos de producdo sdo a segunda

maior representatividade no DRE, consumindo 38,81% do faturamento, somando um

valor médio de R$ 150.209 (cento e cinquenta mil, duzentos e nove reais) mensais.

4.6.3 Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio € o valor onde as receitas se igualam aos custos e

despesas da empresa, ou seja, o lucro da empresa € igual a zero.

4.6.3.1 Ponto de Equilibrio Contabil

No Ponto de Equilibrio Contabil sdo levados em consideracdo os gastos



Contébeis necessarios para a operacdo da empresa. O Quadro 6 apresenta o PEC

da empresa.

Quadro 6: Ponto de Equilibrio Contabil

CONTABIL jan/14 fev/14 mar/14

Custos e Despesas Fixas 166.939 168.826 186.692
Margem de Contribuicdo % 46,38% 48,48% 47,21%
Ponto de Equilibrio R$ 359.925 348.256 395.480

Fonte: Empresa Alfa, 2014.

Analisando o Ponto de Equilibrio Contabil da Empresa pode-se dizer que
em janeiro para que fosse possivel cobrir os Custos e Despesas Fixas, seria
necessario um faturamento de R$ 359.925 (trezentos e cinquenta e nove reais,
novecentos e vinte e cinco centavos), para fevereiro seria previsto um faturamento
de R$ 348.256 (trezentos e quarenta e oito mil, duzentos e cinquenta e seis reais) e
em marco o valor de R$ 395.480 (trezentos e noventa e cinco mil, quatrocentos e
oitenta reais). Com estes valores estimados a empresa ndo obteria lucro, mas

conseguiria cumprir suas obrigacoes.

4.6.3.2 Ponto de Equilibrio Financeiro

O Ponto de Equilibrio Financeiro ndo leva em consideracdo a
depreciacdo, amortizagcdo ou exaustdo, pois ndo representam saida de caixa e
acrescenta valores referentes a pagamentos de financiamentos de imobilizados. O

Quadro 7 apresenta as informagoes.

Quadro 7: Ponto de Equilibrio Financeiro

FINANCEIRO jan/14 fev/14 mar/14

Custos e Despesas Fixas 166.939 168.826 186.692
(-) Depreciagao -9.500 -9.500 -9.500
(+) Desembolsos financeiros 21.305 21.305 21.305
Margem de Contribuigcdo % 46,38% 48,48% 47,21%
Ponto de Equilibrio R$ 385.377 372.607 420.487

Fonte: Empresa Alfa, 2014.
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Neste calculo, a margem de contribuicdo deve ser suficiente para cobrir
os Custos e Despesas Fixas, com excecao da depreciacao, acrescentado-se valores

com desembolsos financeiros referente a por exemplo financiamento de maquinas.
4.6.3.3 Ponto de Equilibrio Econdmico

No Ponto de Equilibrio Econémico sédo adicionados aos gastos fixos os
custos de oportunidade, ou seja o0 valor que a empresa gostaria de lucrar. O Quadro

8 demonstra esses dados.

Quadro 8: Ponto de Equilibrio Econémico

ECONOMICO jan/14 fev/14 mar/14
Custos e Despesas Fixas 166.939 168.826 186.692
(+) Custo de Oportunidade 20.000 20.000 20.000
Margem de Contribuicdo % 46,38% 48,48% 47,21%
Ponto de Equilibrio R$ 403.045 389.512 437.847

Fonte: Empresa Alfa, 2014.

O valor calculado deve ser capaz de cobrir os Custos e Despesas Fixas
da empresa, somando a ele o retorno que os diretores esperam. Este valor devera

oferecer um beneficio capaz de melhorar o estado atual da empresa.
4.6.4 Margem de Seguranca

A Margem de Seguranca € o volume de vendas que supera as vendas
calculadas no ponto de equilibrio, representa o quanto as vendas podem oscilar sem

que a empresa tenha prejuizo. O Quadro 9 ilustra os resultados.

Quadro 9: Margem de Segurancga.

mar/14

fev/14

R$ 49.271 24.874 (16.609)

Fonte: Empresa Alfa, 2014.

Pode-se observar que no més de janeiro/14 a empresa vendeu acima do
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ponto de equilibrio calculado gerando um lucro de R$ 49.271 (quarenta e nove mil,
duzentos e setenta e um reais), 0 mesmo aconteceu em fevereiro/14 onde obteve-se
um lucro de R$ 24.874 (vinte e quarto mil, oitocentos e setenta e quarto centavos)
Em marco a empresa ficou abaixo do esperado amargando um prejuizo de R$
16.609 (dezesseis mil, seiscentos e nove reais) por ndo conseguir atingir pelo menos
o ponto de equilibrio calculado para o0 més que era de R$ 395.480 (trezentos e

noventa e cinco mil, quatrocentos e oitenta reais).
4.6.5 Formacgéao do Pre¢co de Venda
Para a analise da formacdo do preco de venda, foi escolhido 10 (dez)

produtos entre o0 mix de produtos da empresa. No quadro 10 serdo expostos 0s

dados coletados para a analise.



Quadro 10: Formagéao do Precgo de Venda

% INCIDENTES SOBRE AVENDA

FORMACAO DO PRECO DE VENDA - SEM IPI

PRODUTO Cust((:?;lreto Gastoos/oﬁxos Frete Comissao Impostos Margem FNVEHENRE 30 dias| 45dias| 90dias
01 |Produto 01 R$ 6,90| 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 29,94 | R$ 34,41 | R$ 37,20 | R$ 49,11
02 |Produto 02 R$ 7,50 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 32,54 | R$ 37,41 | R$ 40,43 | R$ 53,38
03 |Produto 03 R$ 9,60| 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 41,65 | R$ 47,88 | R$ 51,75 | R$ 68,33
04 |Produto 04 R$ 12,30 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 53,36 | R$ 61,35 | R$ 66,31 | R$ 87,55
05 |Produto 05 R$ 7,50| 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 32,54 | R$ 37,41 | R$ 40,43 | R$ 53,38
06 |Produto 06 R$ 7,50| 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 32,54 | R$ 37,41 | R$ 40,43 | R$ 53,38
07 |Produto 07 R$ 12,00 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 52,06 | R$ 59,85 | R$ 64,69 | R$ 85,41
08 |Produto 08 R$ 11,25 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 48,81 | R$ 56,11 | R$ 60,65 | R$ 80,07
09 |Produto 09 R$ 9,60| 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 41,65 | R$ 47,88 | R$ 51,75 | R$ 68,33
10 |Produto 10 R$ 9,60 44,83% 3,50% 4,00% 9,62% 15,00% | R$ 41,65 | R$ 47,88 | R$ 51,75 | R$ 68,33

Fonte: Empresa Alfa, 2014.
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Os Custos Diretos de fabricacao foram coletados na ficha técnica de cada
produto, o valor referente aos gastos fixos estdo demonstrados na DRE apresentada
anteriormente, o frete é calculado sobre as vendas igualmente acontece com a
comissdo. O percentual do imposto € retirado da Tabela do Simples Nacional
conforme as vendas da empresa nos ultimos 12 meses de faturamento e a margem
€ 0 percentual que a empresa objetiva lucrar.

Foi elaborado o preco de venda a vista, posteriormente adotado uma taxa
de 3% ao més para o calculo de venda a prazo para 30, 45 e 90 dias. Esta analise
foi necesséria para a averiguacdo dos precos adotados pela empresa. O dado
correto em relacdo a politica de precos adotada é muito importante principalmente
no que se refere aos produtos mais vendidos. Saber se estdo contribuindo de forma
correta para que a organizacdo possa manter seu equilibrio financeiro torna-se

essencial.
4.6.6 Margem de Contribuicdo Unitaria

Margem de Contribuicdo indica o tanto sobra das vendas para que a
empresa possa pagar seus gastos fixos e gerar lucro.

A partir da formacao do preco de venda foi possivel calcular a margem de

contribuicdo unitaria dos 10 (dez) produtos em estudo apresentado no Quadro 11.

Quadro 11: Margem de Contribuicao.

PRODUTO eV (=MC MC% ()GF L/P

01 |Produto 01 R$ 29,94 12,02 | R$ 17,91| 59,83% | R$ 13,42 |R$ 4,49
02 |Produto 02 R$ 32,54 13,07 | R$ 19,47 | 59,83% | R$ 14,59 | R$ 4,88
03 [Produto 03 R$ 41,65 16,73 | R$ 24,92 | 59,83% | R$ 18,67 |R$ 6,25
04 |Produto 04 R$ 53,36 21,44 | R$ 31,93 | 59,83% | R$2392|R$ 8,00
05 |Produto 05 R$ 32,54 13,07 | R$ 19,47 | 59,83% | R$ 14,59 | R$ 4,88
06 |[Produto 06 R$ 32,54 13,07 | R$ 19,47 | 59,83% | R$ 14,59 | R$ 4,88
07 |Produto 07 R$ 52,06 20,91 | R$ 31,15| 59,83% | R$23,34|R$ 7,81
08 |Produto 08 R$ 48,81 19,61 | R$ 29,20 | 59,83% | R$21,88|R$ 7,32
09 |Produto 09 R$ 41,65 16,73 | R$ 24,92 | 59,83% | R$ 18,67 | R$ 6,25
10 |Produto 10 R$ 41,65 16,73 | R$ 24,92 | 59,83% | R$ 18,67 |R$ 6,25

Fonte: Empresa Alfa, 2014.
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Como podemos observar o Produto 04 apresenta um lucro de R$ 8,00
(oito reais). Do seu preco de venda (R$ 53,36) foi deduzido os gastos variaveis (R$
21,44), gerando uma margem de contribuicdo de R$ 31,93 (trinta e um reais e
noventa e trés centavos). Os gastos fixos de producédo do Produto 04 é de R$ 23,92
(vinte e trés reais e noventa e dois centavos). Entdo, pegando a margem de
contribuicdo (R$ 31,93) e deduzindo os gastos fixos (R$ 23,92) este produto gera o
lucro de R$ 8,00.

Outro produto com um bom desempenho € o Produto 07, que proporciona
um lucro de R$ 7,81 (sete reais e oitenta e um centavos) por produto vendido.

O Produto 08 vem em terceiro lugar, gerando um lucro de R$ 7,32 (sete
reais e trinta e dois centavos) por produto vendido.

Adotando os métodos apresentados pode-se observar que a empresa
necessitaria reajustar os precos de venda dos outros produtos, pois em alguns
momentos constatou-se um deficit que se persistir pode provocar perda de dinheiro

da empresa. A secao a seguir aborda o assunto.

4.6.7 Comparacao do Preco de Venda

As decisdes em torno da formacgéo dos precos de vendas sdo importantes
para as empresas, essas decisdes devem estar interligadas as suas estratégias de
negocio. Com o célculo do markup, podemos chegar ao preco base para venda
seguindo o modelo matematico. No entanto, temos que comparar o preco calculado
com o preco que a empresa esta adotando para verificar a aceitagdo do mercado.

O Quadro 12 apresenta o comparativo entre 0 pre¢co sugerido e o preco

real adotado pela empresa.
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Quadro 12: Preco Sugerido X Preco Real de Venda.

01 Produto 01 R$ 29,94 28,45 -4,97
02 Produto 02 R$ 32,54 31,75 -2,42
03 Produto 03 R$ 41,65 44,15 6,00
04 Produto 04 R$ 53,36 51,30 -3,86
05 Produto 05 R$ 32,54 34,80 6,94
06 Produto 06 R$ 32,54 30,75 -5,50
07 Produto 07 R$ 52,06 49,95 -4,05
08 Produto 08 R$ 48,81 51,95 6,43
09 Produto 09 R$ 41,65 39,75 -4,56
10 Produto 10 R$ 41,65 39,60 -4,92

Fonte: Empresa Alfa, 2014.

A empresa optou por adotar a politica de precos mais baixos para
favorecer a entrada no mercado assim aumentando a fatia de participacdo. Com a
concorréncia cada dia mais acirrada deve-se levar em considera¢cdo o mercado em
gue atua, pois muitas vezes quem define o preco é o mercado.

Percebe-se que apenas 3 (trés) dos 10 (dez) produtos analisados estao
dando retorno satisfatério para a empresa.

Os produtos 4, 7 e 8, pela analise realizada anteriormente, sao o0s
produtos que mais apresentariam lucro, mas os dados reais mostram que, desses
trés, apenas o produto 8 esta realmente oferecendo lucro a empresa. Os outros dois
produtos que estao contribuindo sédo os produtos 3 e 5.

Para que a empresa possa obter os lucros desejados observa-se que
além dos custos, a proposta de formacéo do preco de venda possa proporcionar, a

longo prazo, o maior lucro possivel.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Uma das etapas mais importantes em uma empresa é a formacdo do
preco de venda, exigindo assim exatiddo no seu processo. O valor do produto deve
garantir sua competitividade sem negligenciar com as exigéncias dos clientes e a
estabilidade financeira da empresa.

A contabilidade de custos oferece procedimentos organizacionais
capazes de coletar informacfes para a analise e formacao do preco de venda, pois
qualquer decisédo podera provocar alteragdes em todas as areas da empresa.

O objetivo principal desta pesquisa foi desenvolver uma proposta de
analise e formacao do preco de venda em uma empresa do ramo de injecdo de
plasticos na regido da AMREC. O objetivo principal foi alcancado na medida em que
0s objetivos especificos foram sendo realizados.

O primeiro objetivo especifico consiste na revisdo dos conceitos
bibliograficos. Com ele, foi possivel aprofundar-se no estudo dos conceitos
relacionados a contabilidade de custos e formacdo do preco de venda. Com a
apresentacao da pesquisa bibliografica no capitulo 2, conclui-se o primeiro objetivo
especifico da pesquisa.

O segundo objetivo foi atingido com a analise da estrutura de custos da
empresa. O uso de relatérios que foram disponibilizados pela empresa, possibilitou o
levantamento de todos os gastos gerados para a producao de seus produtos. Com a
separacdo dos gastos em custos e despesas fixas, e custos variaveis, percebeu-se
que a distincdo correta dessas informacgfes € fundamental pra a formacédo do preco
de venda.

No capitulo 3, com o desenvolvimento do Estudo de Caso, conseguiu-se
atingir o terceiro objetivo, propondo uma andlise da formacao do preco de venda
aplicando a técnica do Markup. Elaboraram-se algumas planilhas com base nos
conceitos tedricos estudados que ajudaram a empresa a observar seus custos e
despesas fixas e consequentemente a formacgéo do preco de venda.

A avaliacdo da rentabilidade do produto, sugerido no objetivo 4, foi
alcancado com a analise da lucratividade em valor de cada produto apos a formacao
do preco de venda apresentada no estudo de caso. E com a aplicagdo das técnicas
sugeridas conseguiu-se promover uma maior percepgao dos precos que a empresa

deve praticar.
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Apéds a conclusao do estudo a pesquisadora sugere para a empresa em
estudo a aplicacdo do célculo do preco de venda para todos os outros produtos
comercializados pela mesma. Assim, com a utilizacdo das técnicas apresentadas

pode-se otimizar os resultados almejados pela empresa.
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