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RESUMO

LOCH, Daniela Luiz. Proposta de formacao do preco de venda: um estudo de
caso em uma empresa varejista de pequeno porte. 2011. 69 p. Orientador (a):
Ma. Andréia Cittadin. Trabalho de Conclusdo do Curso de Ciéncias Contabeis.
Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC. Cricitma — SC.

No atual cenario econdmico em que as organizacées se encontram inseridas, um
dos principais desafios enfrentados é a formacao do preco de venda adequado, pois
muitos gestores desconhecem os gastos envolvidos nas atividades empresariais.
Para ser competitiva e alcancar o retorno do investimento aplicado, as entidades
devem formar o preco de venda suficiente para cobrir os gastos existentes, gerar
lucro e ser atrativo ao consumidor. Desta forma, o objetivo deste estudo consiste em
apresentar uma proposta para formagéao do preco de venda em um empreendimento
do ramo alimenticio. Para realizar o trabalho, efetuou-se pesquisa descritiva, sendo
que os procedimentos utilizados foram pesquisa bibliografica e estudo de caso
aplicado em uma empresa comercial varejista, localizada no municipio de
Forquilhinha — SC. Para alcancar os objetivos foram apresentados aspectos
conceituais sobre a contabilidade de custos, métodos de custeio e formacao do
preco de venda. Na coleta de dados utilizou-se a entrevista semi-estruturada, com o
s6cio administrador e contador da entidade. Foi aplicada também a pesquisa
documental, na qual analisou-se documentos como: notas fiscais, folha de
pagamento e relatérios gerenciais. Com base nas informacdes obtidas na
organizacao foi possivel calcular o preco de venda pelos métodos de custeio por
absorcado e variavel dos principais itens de cada linha de produtos. Por ultimo,
realizou-se um comparativo entre os precos formados pela empresa e os calculados.
Os resultados demonstraram que o pre¢co de venda empregado pela entidade
assemelha-se ao calculado pelo custeio variavel. Ja o preco de venda pelo custeio
por absorcao ficou muito alto, pois além dos gastos variaveis, considera também os
gastos fixos. Diante disso, conclui-se que a estrutura dos gastos fixos deve ser
analisada, pois encontra-se elevada em relagcédo ao faturamento.

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

Neste capitulo apresenta-se o tema e o problema da pesquisa, que tem
como foco propor uma metodologia para formacado do preco de venda em uma
empresa comercial. Na sequéncia, expdem-se o0 objetivo geral e os especificos e a
justificativa do estudo. Por ultimo, demonstra-se a metodologia utilizada para a
realizacao deste trabalho.

1.1 Tema e Problema

O crescimento e a globalizacdo da economia associados ao
desenvolvimento acelerado das tecnologias tornou a concorréncia entre as
empresas dos diversos segmentos econdmicos mais acirrada. Para manterem-se
neste ambiente altamente competitivo as organizacbes precisam buscar
constantemente a implementacao de ferramentas de gestdo que auxilie no processo
de tomada decis6es. Com isso é possivel ganhar espaco e destaque frente aos
demais concorrentes.

Tanto os grandes, médios e pequenos empreendimentos necessitam
implantar instrumentos de controle que auxiliem os gestores na conducdo dos
negécios. Deste modo, os administradores buscam cada vez mais informagcdes que
sejam Uteis para atender as necessidades gerenciais.

Salienta-se que a area da ciéncia contabil vem suprir tal necessidade,
uma vez que atualmente assumiu funcdes de carater gerencial. A contabilidade
mediante a disponibilizacdo de informacdes possibilita as empresas o
desenvolvimento dos processos de planejamento, execuc¢do, controle e,
consequentemente, contribui para o alcance dos objetivos organizacionais.

Além disso, a area de custos é fundamental para a sobrevivéncia das
organizacbes no atual contexto econdmico, pois este ramo da contabilidade é
responsavel por fornecer informacdes sobre o processo produtivo. Providas de
informacdes precisas e detalhadas sobre os custos, as organiza¢des podem efetuar

0 monitoramento e a reducdo dos gastos, controlar os estoques e formar



14

adequadamente o preco de venda de seus produtos e servicos. Assim, € possivel
desenvolver diferencial competitivo e destacar-se perante os concorrentes.

Observa-se que a contabilidade de custos é importante ndo somente para
as industrias. As empresas do setor comercial varejista e atacadista também
deparam-se com o0 aumento da concorréncia. Por isso precisam desenvolver
estratégias competitivas que as permitam manter-se no mercado.

Uma estratégia que pode ser utilizada no setor comercial varejista
consiste na realizacdo de promogdes, uma vez que 0s precos baixos levam o cliente
a procurar pela oferta mais atrativa. Porém, isso requer a utilizacdo de informacdes
sobre gastos existentes para comercializar as mercadorias. Assim, serd possivel
formar um preco de venda apropriado e atrativo.

Diante deste contexto, verifica-se a necessidade dos estabelecimentos
comerciais, disporem de informacdes sobre os custos. Deste modo, elabora-se a
seguinte questdo: como formar o preco de venda em um empreendimento varejista

do ramo alimenticio?

1.2 Objetivos da Pesquisa

O objetivo geral desta pesquisa consiste em apresentar uma proposta
para formacao do preco de venda em um empreendimento do ramo alimenticio.
Para alcancar o objetivo geral do trabalho, tém-se os seguintes objetivos
especificos:
e apresentar as principais linhas de produtos comercializados pela
empresa pesquisada;
e identificar os gastos para comercializacao das mercadorias; e
e aplicar a técnica do Mark-up por meio dos métodos de custeio por

absorgao e variavel para formar o preco de venda.
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1.3 Justificativa

O contexto atual de competitividade em que se encontram inseridas as
organizacbes dos diversos segmentos econbmicos requer o uso de técnicas
administrativas que auxilie os gestores na conducdo das atividades. Diante da
concorréncia, as empresas necessitam de informagdes que lhes sejam Uteis no
processo decisério e contribuam na definicdo das estratégias para assegurar sua
atuacao no mercado e alcangar 0 sucesso.

Destaca-se segundo Ferreira (2007, p. 18) que “dentro de uma empresa,
o responsavel pela tomada de decisbes necessita de dados e informacdes
apropriados para cumprir propositos distintos, portanto, o custo é necessario para
atender os objetivos.”

Para Leone (2000) a contabilidade de custos é area da contabilidade que
gera informacgdes e dados precisos e eficazes para os diferentes niveis gerenciais.
Sua funcgéao consiste em auxiliar no planejamento, controle e na tomada de decisdes
de uma organizagao.

Neste cenario, observa-se que a contabilidade de custos surge como um
instrumento que fornece informacdes precisas e fundamentais sobre o processo
produtivo. Tais subsidios possibilitam o controle dos estoques e redugao dos gastos.
Com isso, €& possivel formar o preco de venda mais competitivo e,
consequentemente, aumentar os lucros.

Diante disso, observa-se que a contribuicdo tedrica desta pesquisa
sobrevém por meio do levantamento bibliografico sobre a contabilidade de custos,
com énfase nos aspectos sobre a formacao do preco de venda.

Em termos praticos, o estudo possui relevancia para a gestdo das
empresas comerciais. Por meio da aplicagdo dos métodos oriundos contabilidade de
custos € possivel proporcionar aos gestores subsidios para formar o preco a ser
comercializado. Além disso, as informagdes disponibilizadas podem auxiliar na
tomada de decis6es em relagdo a quanto comprar, quais produtos comercializar, e
como estabelecer promocgoes, entre outros.

Este trabalho abrange a sistematica de formacdo do preco de venda

voltada ao comércio varejista. Assim, contribui para as empresa desta natureza,
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mediante a apresentacdo de proposta que podera ser utilizadas na gestdo destas
organizagoes.

A relevancia social deste estudo, basea-se no fato de contribuir para a
gestdo da entidade pesquisada. Acredita-se que se a empresa desenvolver
adequadamente os processos sugeridos tera chance de gerar mais lucros e se
expandir no mercado. Dando origem a novas oportunidades de emprego a

sociedade e oferecer produtos e servigos de qualidade a precos acessiveis.

1.4 Metodologia

O trabalho realizado seguiu uma metodologia de pesquisa na qual foram
estabelecidas diretrizes que nortearam seu desenvolvimento. Segundo Martins e
Theodphilo (2009, p. 37) “o objetivo da metodologia € o aperfeicoamento dos
procedimentos e critérios utilizados na pesquisa.” Assim, no estabelecimento da
metodologia institui-se as normas e métodos para elaboragdo da pesquisa visando
alcancar o objetivo desejado.

Para a consecucdo dos objetivos deste trabalho foi utilizada pesquisa
descritiva. Conforme Gil (2002) este tipo de estudo visa descrever as
particularidades de certa populacao e abrange varias técnicas de pesquisa, como a
coleta de dados, questionario e observacao sistematica. O presente estudo busca
descrever uma metodologia de célculo do custo das mercadorias e formacao de
preco de venda para um comércio varejista do ramo alimenticio.

Quanto aos procedimentos empregou-se pesquisa bibliografica e o estudo
de caso. A pesquisa bibliografica consiste em explorar o tema por meio de
referenciais teoricos. Esta pesquisa foi desenvolvida a partir de material ja
elaborado, como livros, artigos cientificos publicados e outros materiais encontrados.
(GIL, 1996; MARTINS; LINTZ, 2007).

O estudo de caso se caracteriza por analisar profundamente um fato real.
Segundo Diehl e Tatim (2004, p. 61) esta pesquisa trata-se de “um estudo profundo
e exaustivo de um ou de poucos objetivos de maneira que permite seu amplo e
detalhado conhecimento.”
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Martins e Lintz (2007) complementam ao afirmar que o estudo de caso
tem como objetivo estudar e avaliar profundamente uma unidade como um todo.
Destaca-se que este estudo foi realizado em um comércio varejista do ramo
alimenticio, localizado no municipio de Forquilhinha, Estado de Santa Catarina.

Para realizar a coleta de dados, utilizou-se como instrumento a entrevista
semi-estruturada. Segundo Martins e Theophilo (2009) este tipo de entrevista é
realizada com base em um roteiro, porém outros assuntos poderao ser adicionados
pelo entrevistador. A entrevista foi aplicada com o gerente administrativo e contador
da empresa objeto de estudo.

Utilizou-se também a pesquisa documental, na qual o objetivo principal foi
obter informacbes sobre o0s custos existentes na organizacdo. Foram analisados
documentos como notas fiscais de entrada, saida, folha de pagamento e demais
relatérios gerenciais, para encontrar os dados necessarios, no periodo de margo e
abril de 2011. Desta forma, “a caracteristica da pesquisa documental é que a fonte
de coleta de dados esta restrita a documentos, escritos ou ndo, constituindo o que
se denomina de fontes primarias.” (MARCONI; LAKATOS, 2008, p. 49).

Quanto a abordagem do problema, optou-se pela pesquisa qualitativa.
Conforme Oliveira (1999, p. 17), “esta visa, analisar a interagdo de certas variaveis,
compreender e classificar processos dindmicos e experimentados por grupos sociais
e apresentar contribuicées no processo de mudanga [...].”

Portanto, este estudo caracteriza-se como descritivo realizado mediante
pesquisa bibliografica e estudo de caso. A coleta de dados foi efetuada por meio de
entrevista semi-estruturada, a pesquisa documental e a analise ocorreram de forma

qualitativa.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo apresenta-se o referencial tedrico desta pesquisa, que tem
como foco a contabilidade de custos. Inicialmente abordam-se os conceitos e
funcdes desta area, terminologias empregadas, classificacdo dos custos, principais

métodos de custeio e formacao do preco de venda.

2.1 Contabilidade de Custos

A contabilidade de custos nasceu da contabilidade financeira, devido a
necessidade de avaliar os estoques nas industrias e desenvolveu-se principalmente
com a Revolucao Industrial. Segundo Crepaldi (2004, p. 14), a contabilidade de
custos surgiu “justamente pela necessidade de se ter um controle maior sobre os
valores a serem atribuidos aos estoques de produtos na industria e, também, pela
necessidade de tomar decisées quanto ao que, como e quando produzir.”

No principio, a finalidade da contabilidade de custos era avaliar os
estoques e apurar o resultado nas industrias. Entretanto, com o decorrer do tempo
outras fungdes foram agregadas e sua importancia comecou a se tornar maior no
ambito gerencial. Passou “a ser utilizada no planejamento, controle dos custos, na
tomada de decisdes e no atendimento a exigéncias fiscais e legais.” (CREPALDI,
2004, p. 16).

De fato, utiliza-se a contabilidade de custos como uma ferramenta
gerencial, pois esta planeja, analisa e expde os custos existentes numa empresa.
Este ramo da contabilidade tem como funcéo fornecer informacgdes precisas e Uteis
aos gestores, ajudando a administracdo a estabelecer novas estratégias
competitivas. (MARTINS, 2003; CREPALDI, 2004).

Segundo Martins (2003), a contabilidade de custos tem como objetivos
auxiliar no processo de determinacao do lucro, controle das operagdes e na tomada

de decisGes necessdrias para a empresa. Conforme Leone (2000, p. 22),

a contabilidade de custos refere-se hoje as atividades de coleta e
fornecimento de informacgdes para as necessidades de tomada de decisédo



19

de todos os tipos, desde as relacionadas com operacgdes repetitivas até as
de natureza estratégica, nao repetitivas, e ainda ajuda na formulacdo das
principais politicas das organizagdes.

Diante disso, verifica-se a importancia que a contabilidade de custos
apresenta para gestdo das empresas atualmente, pois auxilia no processo de
controle e na tomada de decisdo. Para manter-se neste mercado altamente
competitivo é imprescindivel que as organizagdes conhecam os custos dos produtos
ou servicos, de modo que possam controlar os gastos e tomar decisdes

relacionadas a quais produtos fabricar e a formacao do preco de venda.

2.1.1 A Contabilidade de Custos e suas Funcées

Conforme exposto anteriormente, a contabilidade de custos é uma
ferramenta usada para identificar os custos dos produtos ou servigos existentes na
organizacao, além de auxiliar no controle e no processo de tomada de decisdes.
Segundo Crepaldi (2004), este ramo da contabilidade avalia os gastos que a
empresa realiza no desenvolvimento de suas atividades, visando disponibilizar
informacgdes precisas e rapidas para os gestores no processo decisorio.

Para Berti (2006), este campo da contabilidade tem com objetivo
primordial fornecer informagdes aos administradores para auxilia-los no processo
decisorio. Salienta-se conforme Martins (2003, p. 22) que, “a contabilidade de custos
acabou por passar nessas Ultimas décadas, de mera auxiliar na avaliagdo de
estoques e lucros globais para uma importante arma de controle e decisao
gerencial.”

Neste sentido, Fonseca e Linhares (2003, p. 01) elucidam que,

na verdade, ao longo dos Ultimos anos o crescimento da competitividade
vem ampliando de tal forma que as empresas estdo cada vez mais
buscando a exceléncia empresarial, ou seja, com a globalizagédo e a
concorréncia externa as organizacdes estdo tendo que se adaptarem de
forma rapida a mudancas, principalmente no que se refere a gestao, por
isso, & que cada vez mais estdo se aperfeicoando principalmente quanto a
contabilidade pois, estdo enxergando que as informagdes geradas dentro do
sistema contabil é de suma importancia nos processos administrativos, de
gestado, como ferramentas de controle organizacional e tomada de decisdes.
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A contabilidade de custos € essencial, pois tem como finalidade auxiliar
na tomada de decisdes e no controle. No que se refere ao controle tem como fungéo
fornecer dados para o estabelecimento de padrbes, orcamentos e outras formas de
previsdo, além de comparar os valores previstos com os ocorridos. Na tomada de
decisdes sua funcao é fornecer “informacdes sobre os valores que dizem respeito as
consequéncias de curto e longo prazo, sobre medidas de introducdo ou corte de
produtos, administracdo de precos de venda, opg¢dao de compra ou producdo.”
(MARTINS, 2003, p. 22).

Verifica-se que a contabilidade de custos tem como funcao evidenciar os
custos existentes na organizacao, com intuito de auxiliar os gestores nos processos
de controle e na tomada de decisdes. Assim, tao fundamental quanto identificar os
custos dos produtos e servigos, é saber utilizar estas informagdes para o
gerenciamento da entidade.

2.1.2 Terminologias Usadas na Contabilidade de Custos

Na contabilidade de custos algumas terminologias s&o empregadas,
porém, antes de utiliza-las & necessario fazer uma distingcao entre estes termos. De
acordo com Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 14) “a propria gestdo das empresas e
0s métodos contabeis exigiram que fossem criados conceitos especificos para cada
termo.” Com isso € possivel evitar a ma interpretacdo em algumas situacdes e
calculos inadequados.

Para se obter melhor entendimento da contabilidade de custos algumas
definicbes a respeitos de gastos, desembolsos, investimento, custos, despesas,
perdas e desperdicios sdo apresentados na sequéncia.

a) Gastos

O termo gasto pode ser empregado na aquisicdo de um bem ou servico
que provocara desembolso para a empresa. Conforme Schier (2004, p. 13), o gasto
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ocorre na “compra de um produto ou servico qualquer, que gera sacrificio financeiro
para a entidade (desembolso), sacrificio esse representado por entrega de ativos
(normalmente dinheiro).”

O conceito gasto é tdo amplo que pode ser caracterizado tanto como um
investimento, custo ou despesa. E representando por uma obrigagdo financeira
assumida pela organizag¢ao na aquisicdo de bens ou servigos. (BRUNI; FAMA, 2004;
MARTINS, 2003).

Para Bruni (2008), os gastos podem ser temporariamente classificados
como investimentos e, conforme forem consumidos receberdo a classificacdo de
custos ou despesas, dependendo de sua participacao na elaborag¢do do produto ou
servigo.

Observa-se que, o conceito de gastos aplica-se a todos os bens e
servicos adquiridos, independente de serem pagos a vista ou a prazo. Este termo é
amplo e pode ser aplicado tanto para despesas como custos e investimentos.
Alguns exemplos sdo: compra de matéria prima, honorarios da diretoria e aquisicao

de um bem imobilizado.

b) Desembolsos

O desembolso consiste no pagamento referente a aquisicdo de um bem
ou servico, que pode ocorrer no ato da compra ou posteriormente. Para Bruni e
Fama (2004, p. 26), o desembolso “consistem no pagamento do bem ou servigo,
independente de quando o produto ou servico foi ou sera consumido.”

O pagamento de um produto ou servigco adquirido, isto €, a saida de
dinheiro do caixa da organizagao representa um desembolso independente do bem
ter sido ou ndo consumido. (MARTINS, 2003; BERTI, 2002).

Complementa Schier (2004, p. 14), que o desembolso representa “saidas
de dinheiro ou cheque, que ocorrem devido ao pagamento de uma aquisicao
efetuada a vista ou de uma obrigacédo assumida anteriormente.”

Neste contexto, verifica-se que os desembolsos representam a saida de
recursos do caixa da empresa, uma vez que consiste no pagamento a um terceiro

em troca de bens e servigos, independente do seu consumo.



22

c¢) Investimentos

Os investimentos sdo os bens ou servicos adquiridos, com o intuito de
serem utilizados futuramente. Bruni e Fama (2004, p. 25) afirmam que, os
“‘investimentos representam gastos ativados em funcdo de sua vida util ou de
beneficios atribuiveis a futuros periodos.”

Segundo Megliorini (2002), os investimentos caracterizam-se como os
bens e direitos que a organizacao tem registrado em seu ativo com intencao de ser
utilizado futuramente objetivando gerar beneficios para a empresa.

De acordo com Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 15) investimento “é todo
gasto ocorrido na aquisicdo de bens que serdo estocados pela empresa até o
momento da sua utilizacéo, isto é, do seu consumo.”

Nota-se que os investimentos sdo os gastos ocorridos na aquisicao de
bens que originardo beneficios em periodos futuros. Representam aplicacdo de
capital visando gerar rendimentos. Conforme Martins (2003) cita-se como exemplo
de investimento: aquisicdo da matéria prima, que é considerada como investimento
circulante até o momento de sua utilizacdo; e maquinas e equipamentos que séo

investimentos permanentes.

d) Custos

Define-se custos como os gastos incorridos para transformagdo de um
bem ou servigco em outros bens para venda ou comercializagdo. Berti (2002, p. 27)
salienta que os custos sédo “gasto relativo a bem ou servico utilizado na producao de
outros bens ou de outros servicos.”

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 16) afirmam que “é fundamental que se
tenha em mente que os gastos que nao se relacionam com a produ¢dao nunca
poderdo ser considerados ou computados como custos.” Neste caso, sdo custos
apenas os insumos utilizados no processo de elaboracdo dos produtos ou servigos.

Os custos sao os gastos vinculados diretamente ao processo produtivo da
empresa, ou seja, na industrializacdo do produto, na aquisicdo da mercadoria para
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revenda ou prestacdo de servicos. Martins (2000, p. 25), enfatiza que “o custo
também é um gasto s6 que reconhecido como tal, isto é, como custo, no momento
da utilizacdo dos fatores da producédo (bens e servicos), para a fabricagdo de um
produto ou execugao de um servico.”

Pode-se observar que custos sdo 0s gastos que a empresa apresenta
para fabricar um produto ou para adquirir mercadorias que se destinam a revenda.
Enfatiza-se que a classificacdo de custos pode variar de empresa para empresa,
isso ocorre de acordo com atividade desempenhada no negécio. Alguns exemplos
de custos na industria sdo: salario do pessoal da producdo, matéria-prima usada
para fabricar o produto. Enquanto que no comércio o custo refere-se ao valor de

aquisicao da mercadoria.

e) Despesas

As despesas sao representadas pelo consumo de bens ou servicos que
contribuirdo para geracao de receita. Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 16) definem
as despesas como “um gasto em que a empresa incorre para manter a sua estrutura
organizacional e, também, visando & obtencao de receitas.”

Para Bruni e Fama (2004), as despesas fazem parte da atividade da
empresa. Porém, ndo estdo ligadas a fabricacdo de um produto ou servico, elas
estdo atreladas ao setor administrativo, comercial e financeiro. Segundo Bornia
(2002, p. 40) a despesa, “é o valor dos insumos consumidos com o funcionamento
da empresa e nao identificados com a fabricacdo. Sao atividades fora do a&mbito da
fabricacdo.”

Nota-se que as despesas nao possuem ligacao direta com a fabricacao
dos produtos, mas com a parte administrativa e comercial da empresa. Este gasto é
reconhecido como tal no momento de sua ocorréncia. Pode-se citar alguns
exemplos de despesa, tais como: aluguel de escritério administrativo, comissdes de

vendedores, gastos com funcionarios administrativos, despesas financeiras e outros.
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f) Perdas

Sao considerados como perdas 0s gastos que ocorrem inesperadamente,
sem intencdo e previsdo de consumo. Para Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 17) a
perda “é todo gasto no qual a empresa incorre quando um certo bem ou servigo é
consumido de maneira anormal as suas atividades, como inundacdes, incéndios,
greves, etc.”

Segundo Berti (2002), as perdas sdo ocasionadas de forma inesperada e
decorrentes de fatos externos ou préprios da organizacdo. As perdas com
inundacdes sdo provocadas por fatores externo; enquanto que o obsoletismo do
estoque é um caso interno.

Salientam Oliveira e Perez Junior (2005) que as perdas sao gastos
extraordinarios que resultam em prejuizo para a empresa. Sao lancadas diretamente
no resultado do periodo em que foram ocasionadas.

Portanto, verifica-se que a perda resulta de algo inevitavel, o qual ndo se
pode prever e que nao trard resultados positivos para a empresa, apenas gastos

desnecessarios.

g) Desperdicios

Os desperdicios sao gastos decorrentes do processo produtivo, que tem
origem pela aplicagdo inadequada dos recursos destinados a fabricagdo de um
produto ou na prestacao de servico.

Entende-se que desperdicios sdo os “gastos ocorridos nos processos
produtivos ou de geracao de receitas e que possam ser eliminados sem prejuizo da
qualidade ou quantidade de bens ou receitas geradas constituem os desperdicios.”
(BERTI, 20086, p. 22).

Para Bornia (2010, p. 17), “desperdicio é o esforco econémico que nao
agrega valor ao produto da empresa e nem serve para suportar diretamente trabalho

efetivo. [...] engloba, também, as ineficiéncias normais do processo.”
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Portanto, percebe-se que desperdicios sdo os gastos que ocorrem devido
a utilizacdo incorreta dos recursos disponibilizados para fabricacdo de bens e

servicos ou geracao de receitas. Tais gastos nao agregam valor ao produto.

2.1.3 Classificacao do Custo

ApoGs apresentar as terminologias utilizadas na contabilidade de custos
expbem-se a classificacdo empregada nesta area. Neste contexto, destaca-se que
os custos sao classificados da seguinte forma: quanto a identificagdo ao produto e
quanto ao volume produzido. Quanto aos identificados aos produtos classificam-se
em diretos e indiretos, quanto ao volume de producdo dividem-se em fixos e

variaveis.

2.1.3.1 Quanto a Identificacao ao Produto

Quanto a identificacdo ao produto, os custos podem ser classificados em
diretos e indiretos. Os custos diretos sdo aqueles que estdo diretamente vinculados
aos produtos e sao de facil mensuracdo. Os indiretos sdo os que nao estao ligados
diretamente aos produtos e necessitam de rateio para serem apropriados aos
produtos. (SCHIER, 2004).

Neste contexto, o rateio “representa a alocacado de custos indiretos aos
produtos em fabricacdo, segundo critérios racionais. Exemplo: depreciacdo de
maquinas rateada segundo o tempo de utilizacao (HM) por produto.” (CREPALDI,
2004, p. 20).

No Quadro 1, mostra-se as diferencas entre os custos diretos e indiretos,
exemplos e como sdo classificados e identificados no produto:
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Classificacado quanto a

identificacdo ao Produto Definicoes

Séao identificados diretamente e visivelmente no produto. Sao
apropriados aos produtos sem necessitar de critérios de
Custos Diretos rateio. Exemplos: a matéria-prima, salario do operario da
fabrica e outros.

Sao os custos relacionados com a fabricacdo do produto,
porém nao proporcionam condicdes para serem identificados
facilmente na unidade produzida, necessitam de critérios de
rateio. Exemplos: aluguel da fabrica, salario do supervisor
industrial.

Custos Indiretos

Quadro 1: Custos Diretos e Indiretos
Fonte: Adaptado de Souza e Clemente (2007); Bruni (2008)

Percebe-se que a principal diferenca entre os custos diretos e indiretos,
consiste no fato que o primeiro pode ser apropriado diretamente aos produtos e o
segundo exige a utilizacao de critério de rateio para alocar o custo a cada unidade
produzida.

A Figura 1, demonstra como é realizada a alocagdo dos custos aos

produtos.

CUSTOS
DIRETOS

PRODUTO X

PRODUTOY

CUSTOS
INDIRETOS

RATEIO

— > PRODUTO Z

Figura 1: Apropriacao dos Custos Diretos e Indiretos aos Produtos
Fonte: Souza e Clemente (2007, p. 29)

Verifica-se que os custos diretos sdo aqueles alocados diretamente ao
produto por meio de medida de consumo (quilograma, embalagens, horas de mao
de obra e quantidade de forca consumida). Os indiretos ndo seguem a mesma regra,
estes necessitam adotar um critério de rateio para serem apropriados aos produtos

OU Servicos.
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2.1.3.2 Em Relacao ao Volume Produzido

No que diz respeito ao volume de producgéo, os custos sao classificados
conforme os niveis de fabricacdo. Segundo Souza e Clemente (2007, p. 29) “quanto
ao volume de producao os custos podem ser classificados como fixos ou variaveis.”

Salienta-se de acordo com Santos (2005, p. 37) que os custos variaveis
“sdo aqueles que estdo diretamente relacionados com o volume de producdo ou
venda.” Sdo os custos que se modificam de acordo com a quantidade produzida, ou
seja, se a producao aumentar os custos se elevam e se diminuir os custos tendem a
baixar.

Sao classificados como fixos o0s custos que ocorrem na empresa
independente da quantidade fabricada e tendem a permanecerem constantes,
mesmo que o nivel de produgdo aumente ou diminua durante o periodo. Cita-se
como exemplos: aluguel da fabrica, IPTU da fabrica e depreciacoes. (SOUZA;
CLEMENTE, 2007).

A Figura 2 evidencia o comportamento dos custos fixos e varidveis:

%) ®)

Custos variaveis($)

Custos fixos ($)

Unidades Unidades

Figura 2: Representacao Grafica de Custos Fixos e Variaveis
Fonte: Wernke (2004, p. 15)

Verifica-se que os custos fixos independente da quantidade produzida
permanecem inalteraveis; enquanto que os custos variaveis a medida que aumenta
o volume de unidades fabricadas estes aumentam na mesma propor¢ao.

Além desta classificacdo os custos podem ser enquadrados como
semivariaveis ou semifixos. Os custos semivariaveis sdo os que apresentam uma
parcela fixa e a partir dai o que for consumido passa a ser variavel. Santos (2005, p.

39) afirma que os custos semivariaveis “sdo os que variam em fungéo do volume de
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produgédo ou venda, mas ndao exatamente nas mesmas proporcdées.” Um exemplo de
custos semivariaveis é a energia elétrica, pois até determinado nivel de consumo o
seu valor permanece constante e o que ultrapassar é considerado como variavel.

Os custos semifixos sdao aqueles que se alteram em consequéncia de
uma modificacdo na capacidade de producao instalada. Para Leone (2000, p. 74)
“alguns custos fixos se apresentam sob forma de degraus, isto é, eles permanecem
constantes até um certo ponto do volume de atividade e, nesse momento, eles
sobem uma plataforma onde permanecem constantes.” Cita-se o exemplo de “um
posto de Corpo de Bombeiros, onde houvesse necessidade de um supervisor para
cada quatro bombeiros. O custo dos supervisores, entdo, aumentaria em degraus, a
medida que a quantidade de bombeiros aumentasse.” (MAHER, 2001, p. 77).

Para melhor entendimento, tem-se nas Figuras 3 e 4 a representacao

grafica dos custos semivariaveis e semifixos respectivamente:

Custos

Custo Semivariavel

Quantidade
Volume de
Produgéo em que o
consumo & minimo

Figura 3: Custos Semivariaveis
Fonte: Megliorini (2002, p. 15)

Custos

Custo Semifixo

Quantidade
10.000 kg 15.000 kg

Figura 4: Custo Semifixo
Fonte: Megliorini (2002, p. 16)
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Observa-se que os custos semifixos se mantém constantes até certo
volume de unidades fabricados, a medida que for ultrapassado este limite tendem a
aumentar. Os semivariaveis sdo aqueles que tem uma parcela fixa e outra variavel,
ou seja, até determinado momento permanecem fixo e depois passam a ser
variaveis.

As despesas também se classificam em fixas e variaveis. As fixas sao
aquelas que independente do volume de venda ndo se alteram, como por exemplo:
aluguel do escritério de vendas, seguro do escritorio e salarios administrativos. As
despesas variaveis caracterizam-se por alterarem-se proporcionalmente ao volume
de vendas. Sdo exemplos comuns deste tipo de despesa, as comissdes dos
vendedores e bonificacao sobre vendas. (MARTINS, 2003).

2.1.4 Principais Métodos de Custeio

Os métodos de custeio sdo metodologias utilizadas para apropriar os
custos aos produtos fabricados e servigos prestados. Ferreira (2007, p. 81) define
que “um sistema de custeio consiste num critério por meio do qual os custos séo
apropriados a producédo. De acordo com o sistema adotado, determinados custos
podem ou nao fazer parte dos custos de produgao.”

Cabe salientar que existem varios métodos de custeio e cada um deles
apresenta suas particularidades. Entretanto, neste trabalho serdo apresentados
alguns dos principais métodos, que sao: Custeio por Absorcao, Custeio Direto ou
Variavel e Custeio Baseado em Atividades (ABC).

2.1.4.1 Custeio por Absorcao

Este método de custeio engloba todos os custos: direto, indireto, fixo e
variavel a valorizagdo do custo dos produtos. Desta maneira, no método de custeio
por absorcdo todos os gastos que fazem parte da fabricacdo do produto devem ser
alocados aos produtos ou servicos.
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Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 124), afirmam que,

0 custeio por absorgao, que alguns denominam de “custeio integral”, indica
que cada unidade produzida “absorveu” todos os gastos necessarios para
obte-1a, sejam diretos, isto €, proprios do produto, ou indiretos, que sao
aqueles que auxiliam na producao.

O método de custeio por absorcao visa agregar ao produto final todos os
custos que foram utilizados para sua fabricagdo. Nascimento (2001), evidencia que
este método apresenta algumas vantagens, como: aloca ao produto final todos os
custos existentes; forma o valor do estoque a um custo mais proximo da realidade;
atende aos principios contabeis, pois segue o principio da competéncia; e é
permitido pela legislagao fiscal por reconhecer todos os custos de produgdo como
despesas somente no momento da venda. Assim, demonstra de forma mais
apropriada a confrontacao da receita com a despesa na apuracao do resultado.

Para aplicar o método de custeio por absor¢ao, € indispensavel o uso de
um critério de rateio para alocar
(NASCIMENTO, 2001).

Contudo, segundo Santos (2000, p. 38), “por mais objetivos que

0sS custos corretamente aos produtos.

pretendem ser o0s critérios de rateios, sempre apresentardo forte componente
arbitrario, que distorce os resultados apurados por produto e dificulta a decisao da
geréncia.” Este fato consiste em uma das desvantagens deste método.

O Quadro 2 evidencia as vantagens e desvantagens do custeio por
absorcéo:

Vantagens

Desvantagens

- Atende a legislacao fiscal e deve ser usado
quando a empresa busca o uso do sistema
integrado a contabilidade;

- Permite a apuracdo do custo por centro de
custos [...];

- Ao absorver todos os custos de produgéo,
permite a apuracdo do custo total de cada
produto.

- Necessita de rateio para distribuir os custos
entre os departamentos e/ou produtos;
- Os critérios de rateio podem distorcer o

resultado, penalizando alguns produtos e
beneficiando outros;
- Este método é falho como instrumento

gerencial de tomada de decisdo, devido
necessitar de critério para rateio dos custos.

Quadro 2: Vantagens e Desvantagens do Custeio por Absorcao

Fonte: Wernke (2004, p. 21)

Verifica-se no Quadro 2, que o método de custeio por absorcao atende as

exigéncias fiscais e aloca todos os custos aos produtos. Porém, para distribuir os
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custos a cada unidade produzida € necessario adotar um critério de rateio.
Entretanto, muitas vezes esses critérios poderao ocasionar a distor¢cao do resultado,

tornando assim o custeio por absorcao desapropriado para o processo decisorio.

2.1.4.2 Custeio Baseado em Atividades (ABC)

Este método denominado Custeio Baseado em Atividades, também
conhecido com ABC (Activity-Based Costing), tende a separagdao dos custos por
atividade, com o intuito de diminuir as distorcdes ocasionadas durante o rateio.

Martins (2000, p. 93), destaca que o custeio baseado em atividades “é
uma metodologia de custeio que procura reduzir sensivelmente as distorcdes
provocadas pelo rateio arbitrario dos custos indiretos.”

Para Nakagawa (2001), o objetivo do método custeio baseado em
atividade é auxiliar nas atitudes dos gestores de uma empresa, a fim de que os
mesmos, paralelamente a otimizacdo dos lucros para os investidores, busquem
também a otimizacao do valor dos produtos para os clientes, sejam eles internos ou
externos.

Ressalta-se, que a utilizacdo deste método de custeio possibilita alocar
melhor os custos indiretos para grande quantidade de produtos fabricados.
(MARTINS, 2000).

Segundo Padoveze (2009), o ABC € um método que apropria 0s custos
primeiramente as atividades e posteriormente aos produtos, balizando-se nas

atividades realizadas pela organizagéo. De acordo com Wernke (2005, p. 27),

0 ABC caracteriza-se pela tentativa de identificacdo dos gastos das diversas
atividades desempenhadas por uma empresa, independentemente de que
sejam executadas dentro ou fora dos limites fisicos de um setor,
departamento ou até mesmo da prépria organizagcao. Apos identificar essas
atividades, busca-se conhecer o montante de recursos consumidos por
estas no periodo (geralmente de um més), com relacdo aos salarios, ao
material de expediente, a energia elétrica, ao aluguel, a depreciagdo do
equipamento fabril, etc.

Neste sentido, verifica-se que o método ABC considera todas as
atividades desenvolvidas no processo produtivo para determinar o custo do produto.
Ap6s a distribuicdo dos custos por atividades, deve-se alocar atividades aos
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produtos. Este método é considerando uma forte ferramenta de gestado, pois busca
aperfeicoar o custeamento de modo a mensurar exatamente os custos fixos/indiretos
sobre as atividades que lhe deram origem.

Para Santos, Schimidt e Pinheiro (2006, p. 96) a principal funcao do ABC
€ “apropriar os custos as atividades executadas pela empresa e, entdo, apropriar de
forma adequada aos produtos as atividades segundo o uso que cada produto faz
dessas atividades.”

O Quadro 3, demonstra uma sintese dos principais métodos de custeio e

suas caracteristicas.

Método de Custeio Caracteristicas

Atende a legislacgéo fiscal;

Absorcéo Permite a apuragdo do custo por centro de custos;

Absorve todos os custos de producao, possibilitando assim a
apuracao do custo total de cada unidade.

Nao se enquadra na legislagdo tributaria para fins de
avaliagao de estoques;

Variavel ou Direto Nao envolve rateios e critérios para alocagédo dos custos;
Nao utiliza os custos fixos para calculo total dos custos;

Exige classificagao rigida entre custos variaveis e fixos.

Toma com base as atividades desenvolvidas na empresa;
Inclui todos os custos nos produtos, por meio das atividades;
Custeio Baseado em Atividade | N@o é uma ferramenta eficaz para a gestao dos custos, pois
é realizado o rateio de todos os custos fixos aos produtos o
gue podera ocasionar distorgdes no resultado.

Quadro 3: Caracteristicas dos Métodos de Custeios
Fonte: Adaptado Wernke (2004)

Percebe-se, que cada método de custeio apresenta vantagens e
desvantagens. O custeio por absorcao apesar de ser aceito pela legislacao fiscal
nao é utilizado como instrumento no processo decisério. Este método pode
apresentar distorcbes nos resultados, devido ao uso de rateio para alocar os custos
indiretos aos produtos. O método de custeio variavel € uma ferramenta gerencial
utilizada pelos gestores, pois considera apenas 0s custos variaveis, dispensando o
uso do rateio para alocar os custos fixos, evitando assim falhas e distorgbes no
resultado. Além de possibilitar a identificagcdo da margem de contribuicdo. O método
ABC, por sua vez identifica as atividades desenvolvidas na organizacao, apropria 0s
custos primeiramente as atividades e posteriormente aos produtos, conforme a

utilizac&o das atividades.
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2.1.4.3 Custeio Variavel

Também conhecido como custeio direito, este método considera
exclusivamente os custos variaveis ou aqueles identificados diretamente no produto,
deixando de lado os custos fixos. Assim, sdo apropriados aos produtos somente os
custos variaveis.

Conforme Wernke (2004), este método contempla os custos variaveis
(matéria-prima, mao-de-obra direta) e desconsidera os custos fixos (aluguel da
fabrica, depreciacdo). Para alocar os custos aos produtos ndo é necessario o uso de
critério para rateio, evitando assim as distor¢des nos resultados.

Desta forma, asseguram Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 129) que
“0 método de custeio variavel pode ser definido como aquele no qual os custos fixos
sao alocados aos resultados como se fossem despesas [...] enquanto os custos e
despesas variaveis sao elementos fundamentais [...]” a serem utilizados neste
método.

Para Crepaldi (2004), este método ndo se enquadra dentro dos principios
fundamentais de contabilidade e ndo é aceito legalmente pela legislacao fiscal, isso
o impossibilita de ser usado para fins fiscais. Entretanto, o custeio varidvel pode ser
utilizado como uma ferramenta de carater gerencial que auxilia os administradores
no processo decisorio.

Segundo Dubois, Kulpa e Souza (2004, p. 129),

a grande vantagem deste método é a utilizagdo do conceito de MgC. A MgC
€ obtida subtraindo-se do preco de venda os custos e despesas variaveis.
Na verdade a margem de contribuigcdo € 0 mais importante elemento para a
tomada de decis6es. Tais decisdes podem ser exemplificadas como a
identificacdo do produto mais lucrativo, abertura de novo canal de
distribuicdo, implantacdo de nova linha de produto, comprar ou fabricar
internamente, fabricar ou terceirizar um produto ou uma linha de produtos,
direcionar ou redirecionar investimentos etc.

Observa-se que embora recusado fiscalmente, o custeio variavel € uma
ferramenta extremamente importante para fins gerenciais. Este método apresenta a
vantagem de dispensar o uso de rateio, pois considera como custos apenas o0s
gastos variaveis. Impede, assim, a ocorréncia de distorcbes que podem ser

encontradas em outros métodos.



34

2.1.4.3.1 Margem de Contribuicao

A margem de contribuicdo é uma ferramenta eficaz para a tomada de
decisbdes, pois demonstra a diferenca entre o preco de venda e os gastos variaveis
do produto. Sendo que o valor restante é responséavel por cobrir as despesas, custos
fixos e proporcionar lucros.

Entende-se, que “[...] a margem de contribuicdo é o valor que sobra de
cada unidade vendida e, portanto, devera ser suficiente para cobrir os custos e
despesas fixas, taxas e impostos e, ainda, proporcionar lucro.” (DUBOIS; KULPA;
SQOUZA; 2006, p. 180).

O Quadro 4 apresenta a férmula para calculo da margem de contribuicao:

MC =PV - (CV + DV)
Onde:
MC = Margem de Contribuigcao
PV = Prego de Venda
CV = Custos Variaveis
DV = Despesas Variaveis

Quadro 4: Férmula da Margem de Contribuicao
Fonte: Adaptado Crepaldi (2004)

Observa-se que para encontrar a margem de contribuicdo unitaria, é
necessario conhecer o preco de venda, os custos e despesas variaveis de cada
unidade.

Martins (2003) enfatiza que a utilizagdo da margem de contribuicao
apresenta varios beneficios, como: verificar se o produto vendido no mercado esta
sendo viavel para empresa, ou seja, esta contribuindo para a formacao do lucro;
utilizar como ferramenta na formacao de promoc¢des e redugdes do preco de venda;
planejar e classificar os produtos, como 0s mais ou menos procurados; € visualizar
quais sdo mais € menos rentaveis para o negocio.

Diante do exposto, verifica-se que a margem de contribuicdo é util ao
gestor, pois representa o ganho bruto sobre os produtos vendidos, isto é, o quanto a
organizacao consegue obter de recursos para pagar despesas e custos fixos e gerar

lucro.
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2.1.4.3.2 Ponto de Equilibrio

O termo ponto de equilibrio tem origem da expressdo em inglés, break-
even-point. Faz referéncia as condicdes de vendas em que nao proporcionara nem
lucro nem prejuizo, ou seja, as receita totais e os gastos totais se equiparam. Para
Wernke (2001) o ponto de equilibrio representa o nivel de vendas em que a entidade
trabalha sem lucro ou prejuizo, isto €, a quantidade de produtos é suficiente apenas
para pagar os custos fixos e variaveis.

Santos (2000, p. 191) destaca que “o ponto de equilibrio sera obtido
quando o total dos ganhos marginais, que é a somatéria de todos os produtos
comercializados, equivalerem ao custo estrutural fixo do mesmo periodo de tempo
objeto de analise.”

De acordo com Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 175), “[...] a partir de
determinado momento, havera certa quantidade vendida que determinara um ponto
neutro, isto é, o prejuizo sera igual a zero e, a partir dai, a empresa ird comecar a
apresentar lucro (receitas maiores que os gastos).”

A Figura 5 representa o ponto de equilibrio:

Receitas totais

30 Ponto de equilibrio

Custos totais (variaveis + fixos)
20 ]
Area de lucro

Custos fixos

Area de prejuizo

Unidades

0 1 2 3

Figura 5: Representacao do Ponto de Equilibrio
Fonte: Wernke (2004, p. 49)

Analisando a Figura 5, percebe-se que no momento em que as receitas
totais e os custos totais se encontram ocorre o ponto de equilibrio, ou seja, as

receitas e despesas se anulam, ndo havendo nem lucro ou prejuizo. Assim,
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representa a area de prejuizo, a quantidade que estiver abaixo do ponto de equilibrio
e o que for superior sera considerado lucro.

Observa-se que, o objetivo do ponto de equilibrio é determinar a
quantidade a ser vendida pela empresa suficiente para os lucros e prejuizos se
anularem.

O ponto de equilibrio pode ser divido em trés tipos, sdo eles: contabil,

financeiro e econdmico. O Quadro 5, evidencia as caracteristicas destas tipologias:

Tipos de ponto de equilibrio Caracteristicas

Consiste no ponto de equilibrio onde o lucro é igual a zero. As
receitas e despesas totais se igualam, sendo o lucro suficiente
Contabil apenas para cobrir os custos e as despesas. Considera todos
os custos e despesas efetuados nas operagbes da
organizagao.

E caracterizado pela quantidade necesséria a ser vendida para
que a organizagdo possa cobrir seus gastos operacionais e nao
Financeiro operacionais. Levam em conta somente 0s custos
veridicamente desembolsados financeiramente.

O ponto de equilibrio econémico visa estabelecer a quantidade
de vendas que deve ser realizada para garantir todos os custos,
Econémico despesas fixas e custos relacionados com capital proprio,
deixando de lado os aspectos financeiros e ndo operacionais.

Quadro 5: Tipos de Ponto de Equilibrio
Fonte: Adaptado Crepaldi (2004)

Nota-se que os trés tipos de ponto de equilibrio apresentam certas
diferengas entre si. O ponto de equilibrio contabil considera todos os custos e
despesas realizadas na empresa e determina a quantidade a ser vendida de modo a
nao gerar lucro, nem prejuizos. O financeiro contempla apenas os gastos
desembolsaveis; enquanto o econémico abrange os custos e despesas fixos e ainda

os ligados ao proprio capital.

2.2 Formacao do Preco de Venda

Perante a concorréncia acirrada em que as empresas dos diversos

segmentos econdmicos se encontram, torna-se necessario estabelecer o método
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mais adequado para formacao de preco de venda. Deste modo, € possivel oferecer
ao cliente precos acessiveis e ao mesmo tempo alcancar maior rentabilidade.
Portanto, o preco de venda deve ser apropriado, pois € por meio desta variavel que
a entidade garantira sua lucratividade e podera competir com as demais empresas
do ramo.

Acorsi e Gorski (2008, p. 04), salientam que “o cliente e 0 mercado estao
cada vez mais exigentes e conhecedores da possibilidade de alternativas e sobre a
forte concorréncia, o que, de certa forma, dita o prego pela abundancia de oferta e
alternativas.”

Desta forma, ao desenvolver o calculo do pregco de venda de um produto,
€ indispensavel visar a ampliacao dos lucros da entidade e proporcionar um valor
acessivel e justo ao consumidor. (BRUNI; FAMA, 2004).

Geralmente, as organizagdes tém como foco o aumento do faturamento.
No entanto, ressalta-se que para aumentar a lucratividade é necessario além do
aumento da receita, a combinacdo do pre¢o adequado, pois nem sempre ampliacdo
do faturamento representa maior lucratividade. Neste sentido, Bomfim e Passarelli
(2006, p. 432) observam que, “[...] 0 preco unitario de qualquer produto ou servigco
deve ser tal que assegure os maiores lucros totais quando multiplicado pelos
volumes de vendas desse produto ou servigo.”

Para Bruni (2008) o preco de venda deve ser maior que os custos plenos
adicionados dos tributos, devendo este valor ser satisfatorio para garantir todos os
gastos necessarios para colocar a mercadoria a disposigéo do cliente.

Destaca-se que existem diferentes procedimentos para formacdo de
preco de venda. Para tanto, alguns fatores precisam ser analisados, como por
exemplo: custo da mercadoria, segmento em que a empresa atua, linha de produtos
da entidade, preco da concorréncia, entre outros pontos.

Segundo Martins (2003, p. 218) para formar preco de venda,

€ necessario conhecer o custo do produto; porém essa informagéo, por si
s0, embora seja necessdria, ndo € suficiente. Além do custo, é preciso
saber 0 grau de elasticidade da demanda, os pregos de produtos
concorrentes, os precos de produtos substitutos, a estratégia de marketing
da empresa etc.

Verifica-se que para formar o preco de venda é necessario utilizar algum
método, para que nao ocorram falhas no momento de sua fixagdo. Dentre os

métodos existentes, tem-se: método baseado no custo das mercadorias, baseado na
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decisdo dos concorrentes, baseado nas caracteristicas do mercado e misto. Tais
metodologias sdo apresentadas detalhadamente na sequéncia.

a) Método Baseado no Custo

O custo dos produtos e servicos é um fator primordial na formagao do
preco de venda, pois para adequar o preco de venda as exigéncias do mercado é
necessario conhecer os gastos que incorrem para fabricar ou comercializar estes
bens. Com a forte influéncia que o cliente proporciona na formagdo do preco
mediante a procura de precos menores, torna-se indispensavel que as empresas
tenham informacdes precisas sobre seus custos. Com isso é possivel buscar
alternativas de redugdo dos gastos e alcancar maior rentabilidade com a venda dos
produtos.

Para Bomfim e Passarelli (2006, p. 37), “um sistema de custos bem
estruturado fornece informacdes para controle interno e contribui para a gestao da
empresa no processo de formacdo do preco de venda final do produto,
proporcionando assim aos gestores seguranga na tomada de decisdo.”

Verifica-se que as informacdes sobre os custos sdo indispensaveis no
processo de formacdo do preco. Assim, ao inserir novos produtos, analisar os
precos dos itens atuais e ao averiguar o valor do produto dos concorrentes, deve-se
identificar os custos existentes, para fornecer subsidios ao gestor na tomada de
decisdes em relacao a formacao do preco de venda (BRUNI, 2008).

Observa-se que nas atividades comerciais, o principal componente do
custo é o valor de aquisicdo da mercadoria. No entanto, outros gastos devem
também ser considerados, como os fretes, despesas administrativas e comerciais.
Para formar o preco de venda quatro componentes basicos precisam ser analisados,
conforme é exposto na Figura 6:
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Figura 6: Componentes do Preco
Fonte: Bruni (2008, p. 235)

A Figura 6 ilustra os componentes a serem considerados na formacgao do
preco: o lucro, impostos, despesas e o0s custos. Assim, o valor final do produto a ser
repassado aos clientes devera ser maior que os custos apresentados pela empresa.
Além disso, o preco de venda deve cobrir os demais gastos de comercializagao e
gerar uma margem de contribuicdo para suprir as necessidades dos custos fixos e
remuneracao do investimento. Obviamente o preco do produto devera ser superior
aos custos e despesas totais, no intuito de dar sustentabilidade a empresa no

mercado competitivo.

b) Método Baseado nas Decisdoes dos Concorrentes

Este método baseia-se nos precos dos produtos praticados pela
concorréncia. Assim, ao elaborar o preco de venda deve-se analisar 0s precos
oferecidos pelos concorrentes. (SANTOS, 2001).

De acordo com Lunkes (2007, p. 134), “qualquer método de determinacao
de precos deve ser comparado com 0s pregos das empresas concorrentes que
porventura atuam no mercado.” Para o autor, este método caracteriza-se por formar
0 preco de venda com base na: imitacdo de precos, precos agressivos e precos
promocionais. O Quadro 6 apresenta cada um destes elementos:
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Este método define os precos de venda de acordo com os
usados por uma empresa concorrente que atua no mesmo
ramo. Utiliza-se esse procedimento em organizagbes que néo
possuem informacoes suficientes para formar seu proprio
preco.

Imita,cao de precos

Utiliza-se este método quando empresas concorrentes decidem
optar por uma reducao significante nos pregos, até chegarem a
algumas situagcdées em que o prego de venda é inferior ao de
Precos agressivos aquisicao. Isso ocorre quando a entidade possui grande
quantidade de mercadoria em estoque e quer obter um giro
nestes ativos.

A formagdo do pregco promocional consiste em oferecer
determinados produtos a pregos tentadores com a intencéo de
aproximar o consumidor ao local de venda. Aumenta o nimero
de clientes no estabelecimento e estimula as vendas de outras
mercadorias a pregos normais.

Precos promocionais

Quadro 6: Métodos de Formacao do Preco de Venda
Fonte: Adaptado de Santos (1995)

Verifica-se que ao usar o método baseado nas decisées dos concorrentes,
€ preciso analisar o pregco praticado pelas empresas concorrentes para formar o
preco de venda. Com esta metodologia é possivel selecionar trés situagdes:
imitacdo de precos, praticar precos agressivos ou promocionais.

c¢) Método Baseado nas Caracteristicas do Mercado

Este método caracteriza-se por analisar e explorar a condicdo em que se
encontra o mercado de atuagdo. Com base nas informagdes do mercado, é possivel
formar o preco de venda de acordo as exigéncias e o comportamento do segmento
econdmico.

Para Porton, Furtado e Beuren (2002, p. 04) este método,

exige da empresa um conhecimento do segmento em que atua. [...]
Principalmente no ambiente competitivo onde estdo inseridas a maioria das
organizagbes atualmente. [...] Adotando este método, a estrutura de custos
da empresa, neste caso serviria para determinar o prego de venda minimo,
ja que o mercado determina o preco maximo.

Segundo Crepaldi (1998), no ambiente competitivo, o0 comportamento do

mercado passa a ter maior influéncia em relacdo ao preco de venda. “A teoria
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econbmica indica que quem faz o preco de venda dos produtos é o mercado,
basicamente através da oferta e da procura [...].” (PADOVEZE, 2009, p. 422).

De acordo com Lunkes (2007), a organizacdo pode fixar seu preco de
venda com base no mercado concorrente. No entanto, deve levar em consideracéo
fatores que afetam as operacdes da empresa como a demanda, objetivos e fatores
ambientais.

Observa-se, desta forma, que esse método exige que a empresa tenha
conhecimento profundo do mercado. Assim, estas informacdes poderdo servir de
base para formacao do preco de venda.

d) Método Misto

Este método de formagdo do preco de venda, baseia-se na combinacao
das trés metodologias apresentadas anteriormente: custos, concorréncia, mercado.
Lunkes (2007, p. 134), salienta que no método misto devem ser analisados o0s
seguintes fatores: “custos envolvidos; decisdes da concorréncia; caracteristicas do
mercado.”

Santos (1995, p. 122) destaca que, “seria bastante temeroso para a
administracdo de uma empresa estabelecer precos sem a combinacdo desses
fatores. Cedo ou tarde ela teria que arcar com as conseqiéncias de sérios erros que
poderiam ser cometidos.”

Bomfim e Passarelli (2006), ressaltam que o sistema para formacao do
preco mais competente é aquele que engloba os trés métodos e apresenta aos
gestores dados maleaveis de custos que poderdo ser utilizados para solucionar
situaces distintas do preco.

Portanto, para formar o preco de venda adequado € preciso analisar
diversos fatores, desde exigéncias dos clientes, caracteristicas do mercado, pregcos

dos concorrentes e o custo dos produtos e servigos.
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2.2.1 Mark — up

O termo Mark-up vem do inglés e significa remarcar para cima. Esta
técnica tem como finalidade, aplicar sobre os custos de um bem ou produto um
percentual que resultara no preco de venda. De fato, o Mark-up “[...] consiste em
adicionar uma certa margem de lucro aos custos do produto fabricado ou aos
servicos prestados.” (DUBOIS; KULPA; SOUZA; 2006, p. 224).

Para Wernke (2001) o Mark-up, € uma ferramenta utilizada para formar o
preco de venda que tem como objetivo garantir determinados fatores, como:
tributacbées (impostos e contribuicbes), comissdes de vendas, despesas fixas e a
margem de lucro da empresa.

Para realizar o calculo do preco de venda pelo Mark-up, utiliza-se a

seguinte férmula:

PV = C
1 — ((Y%impostos + %comissao + %inadimpléncia + %frete + %lucro) / 100)
Onde:
PV = Preco de Venda
C = Custo

Observa-se na férmula, que o mark-up representa um percentual sobre o
custo do produto, necessario para suprir as despesas gerais, impostos, margem de
lucro desejada e o custo do produto.

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 224) complementam ao afirmar que o
mark-up “[...] ao ser adicionado aos custos totais do produto, devera propiciar um
preco de venda que dara sustentacdo para a empresa cobrir todas as suas
despesas, além de permitir gue a mesma obtenha um valor satisfatério de lucro.”

O mark-up pode ser utilizado por qualquer tipo de empresa, tanto as de
pequeno quanto as de grande porte. Vale ressaltar que para chegar ao preco final
de venda, é preciso que a margem aplicada sobre os custos supere todos os demais
gastos incorridos e gere lucro, de modo a garantir a continuidade das atividades

empresariais.
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2.2.2 Politica e Formacao do Preco de Venda no Comeércio

A empresa comercial varejista € aquela que compra mercadorias do
produtor, fabricante ou distribuidor e tem como finalidade revender esses bens em
pequenas quantidades ao consumidor final. De acordo com Levy e Weitz (2000),
caracteriza-se como varejo, a comercializagcdo de bens ou servigos para fins de uso
pessoal ou de um pequeno grupo, no caso da familia.

Para Bomfim e Passareli (2006, p. 170) a industria € 0 comércio possuem
diferencas, sendo que:

a principal distingdo entre comércio e a industria consiste no fato de que
comércio é intermediario e a industria é transformadora; aquele compra
para revender, sem alterar a utilidade do objeto negécio, ao passo que esta
se caracteriza pela transformacdo ou aumento da utilidade das coisa
produzidas.

Observa-se que, para formar o preco de venda dos bens ou produtos a
serem vendidos no comércio varejista, € necessario que a organizacdo conheca
exatamente o custo dos produtos adquiridos. Com isso é possivel fixar corretamente
0 preco de venda, a fim de obter melhores lucros.

Assim, para formar o preco de venda no comeércio € indispensavel
“conhecer o custo de cada artigo conforme consta na nota fiscal emitida pelo
fornecedor.” Além disso, deve-se identificar as despesas de venda, os tributos,
comissdes sobre vendas e demais gastos incorridos para manutencao da atividade.
(SEBRAE, 2005).

Sabe-se que a formacao do preco de venda é fator importantissimo para
uma organizacao, seja ela industria ou comércio, pois isto assegura a sobrevivéncia,
lucratividade e o destaque da empresa no mercado de atuacédo. Por esse motivo, 0s
gestores necessitam obter informacdes confiaveis e em tempo habil sobre os custos
dos produtos e servigcos comercializados. Diante disso, no préximo topico apresenta-
se o0s aspectos a serem considerados no calculo do custo de aquisicdo em

empresas comerciais.
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2.2.3 Calculo do Custo da Compra

Para calcular o custo da compra dos produtos, é essencial levar em
consideracao varios recursos que sao desembolsados para adquirir o produto. De
acordo com Wernke (2004, p. 129), os custos de compra sao “todos os esforcos
despendidos para aquisicado das mercadorias, materiais ou servicos até o0 momento
de sua utilizagdo.”

Bomfim e Passarelli (2006, p. 171) destacam que, “nas empresas
comerciais, 0 custos de compra de mercadorias € determinado pelo preco da fatura,
deduzido dos descontos, abatimentos e bonificagdes obtidos na sua compra e
acrescido de todas as despesas incorridas [...].”

Segundo Schier (2004), é necessario avaliar todos os custos de aquisicao
para calculo do prego, como: custo bruto, valor do ICMS, IPl e custo do frete.
Todavia, estes sdo apenas alguns dos componentes dos custos. O Quadro 7,
mostra detalhadamente os itens essenciais para calcular o custo da compra:

+)Custo da fatura (valor constante na nota fiscal)
) Desconto dados na fatura (incondicionais mencionados no corpo da NF)

+) Despesas acessobrias (fretes, seguros, outros)

+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente (IPl no comércio)

) Impostos recuperaveis fiscalmente (IPl e ICMS na industria e ICMS no comércio)
=) Custo de aquisicdo da mercadorias, materiais e servigos

(
(
(
(
(
(

Quadro 7: Custo de Compra de Mercadorias
Fonte: Adaptado Wernke (2004)

Verifica-se que para encontrar o custo da mercadoria adquirida,
primeiramente deve-se obter o valor da mercadoria constante na nota fiscal. Em
seguida, deve-se deduzir os descontos obtidos na fatura e acrescentar as despesas
com fretes e seguros. Por ultimo, adiciona-se os impostos ndo recuperaveis e
diminui-se os recuperaveis, obtendo-se assim o custo de aquisicdo do bem ou
servico.

Nota-se que conhecer precisamente o custo da compra da mercadoria é
essencial para as organizagcdes comerciais, pois o custo do bem é a base inicial para
formar o preco de venda. Logo, esta informacdo é de suma importancia para o
processo decisério, e deve ser utilizada como ponto de partida na formacao do preco
de venda.
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3 ESTUDO DE CASO

Neste capitulo, apresenta-se inicialmente a caracterizagcdo da empresa
objeto de estudo. Na sequéncia, expbem-se as principais linhas de produtos
comercializados e os gastos existentes. Em seguida, efetua-se o célculo do custo
das mercadorias adquiridas e apresenta-se uma proposta para formacédo do preco
de venda pelos métodos de custeio variavel e absorcao. Por ultimo, realiza-se um
comparativo entre o preco praticado pela organizacdo e o preco calculado pelos
métodos aplicados.

3.1 Caracterizacao da Empresa

Este estudo foi realizado em uma empresa comercial varejista de
pequeno porte, localizada no municipio de Forquilhinha, em Santa Catarina.

A entidade foi fundada em 18 de marco de 2004 e possui a razao social:
Mercado Santa Terezinha LTDA. Seu ramo de atividade consiste no comércio
varejista de géneros alimenticios, materiais de limpeza e higiene, brinquedos,
material escolar e utilidades domésticas em geral.

O empreendimento € de natureza familiar, sendo que a sociedade é
composta por dois sécios denominados neste estudo de “A” e “B”. A contabilidade é
terceirizada e o regime de tributagdo adotado é o Simples Nacional. Enquadra-se
neste regime tributario, pois sua receita € inferior a 240.000,00 no ano calendario.

O Simples Nacional unifica e simplifica a arrecadacao de oito impostos e
contribuicdes federais, estaduais e municipais, sdo estes: Imposto sobre a Renda da
Pessoa Juridica (IRPJ), Programa de Integracao Social (PIS), Contribuicdo para
Financiamento da Seguridade Social (COFINS), Imposto sobre Produtos
Industrializados (IPI), Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL),
Contribuicdo Previdenciaria Patronal (CPP), Imposto sobre Circulacdo de
Mercadorias e Servicos (ICMS) e Imposto sobre Servico de Qualquer Natureza
(ISS). Estes tributos sédo recolhidos em um uUnico documento, denominado
Documento de Arrecadacao Simplificado.
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Destaca-se que os clientes sdo pessoas fisicas que residem no bairro
onde 0 mercado esta localizado e de outras comunidades vizinhas. Seu faturamento
médio mensal é de aproximadamente R$ 9.500,00.

A Figura 7, apresenta a estrutura organizacional da empresa objeto de
estudo:

Gerente
Adminstrativo

Contabilidade
Terceirizada

Setor de Setor de Contas Setor de
Compras e aPagarea Vendas
Estoques Receber

Figura 7: Estrutura Organizacional
Fonte: Elaborado pela autora

Verifica-se que a organizacdo possui um gerente administrativo, funcéo
desempenhada pelo s6cio “A” que é responsavel pelas compras, estoques, contas a
pagar e contas a receber. O quadro de colaboradores é composto por um
funcionario, que desempenha a fungdo de balconista e caixa. Salienta-se que o
sécio “B” ndao desempenha nenhuma fungdo na empresa e que a contabilidade é
terceirizada.

Destaca-se que uma das dificuldades que este empreendimento enfrenta
trata-se da concorréncia. Para os empresarios, os grandes mercados situados no
centro da cidade sdo seus maiores concorrentes, pois oferecem diversas
promocdes, devido sua capacidade de adquirir maiores quantidades de mercadorias
a menores custos.

Diante disso, a relevancia desta pesquisa justifica-se, principalmente pela
necessidade de se identificar o custo das mercadorias comercializadas, pois
obtendo esses dados é possivel formar o preco de venda adequado. Com isso, a
empresa podera desenvolver um diferencial competitivo e assegurar sua

permanéncia no mercado.
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3.2 Linhas de Produtos Comercializados pelo Mercado

Apbs a caracterizagcdo da organizagao, apresentam-se as linhas de
produtos comercializadas pela empresa objeto de estudo. Com o aumento da
concorréncia surge a necessidade de buscar inovacgdes, sejam por meio de
investimentos em produtos diversos ou pelo diferencial no atendimento. Assim,
dispor ao consumidor uma linha variada de mercadorias torna o empreendimento
mais atrativo e diferenciado, proporcionando aumento no niumero de clientes.

O Quadro 8 apresenta as linhas de produtos que a empresa disponibiliza
a seus clientes, que sdo : agougue, cereais, matinais, mercearia, massas e biscoitos,

frios e laticinios, bebidas, perfumaria, higiene e limpeza, hortifrutigranjeiro e bazar.

Linhas de Produtos Produtos

Constitui-se de carne bovina, suina, aves e seus
derivados como: capa de contra filé bovino, carne moida
bovino, lombo, costela e linguica suina. Carnes de

Acougue frango, coxa e sobre coxa, peito com 0sso e sem 0sso,
frango inteiro, coxinha da asa, asinha e linguica de
frango.

Sao classificados como cereais os produtos que
compdem a cesta basica. Sao eles arroz, agucar, farinha

Cereais de trigo, feijao.

L. Os produtos matinais sao: leite e café.
Matinais

A mercearia € composta de produtos como chocolate em
pé, fermento em po, leite condensado, creme de leite,
leite em pd, maionese, chocolate, farinha de cereais,
Mercearia pudim, gelatina, suco, sal, maizena, vinagre, colorau,
extrato de tomate, 6leo de soja, mistura para bolo,
conservas de pepino, cebola e palmito.

Sao produtos como biscoitos doces e salgados,
recheados, massas finas, largas, parafuso, talharim,

Massas e Biscoitos espaguete, caseira,

Fazem parte desta linha de produtos a margarina, creme
de leite(nata), iogurte, queijo fatiado, apresuntado
fatiado, mortadela, massa de pastel e massa para
lasanha.

Frios e Laticinios

Estes produtos sdo constituidos por: cerveja,
refrigerantes, agua com gas e sem gas, bebidas

Bebidas alcoodlicas (vinho, conhaque, cachaga e outros).

Continua
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Perfumaria

Fazem parte da perfumaria diversos produtos como: shampoo,
condicionador, creme hidratante, desodorante, sabonete, talco,
gel e fraldas.

Higiene e Limpeza

Sao produtos de limpeza: sabdo em po6, sabdao em barra,
detergente liquido, desinfetante, cera liquida e em pasta,
amaciante de roupa, agua sanitaria, |1 de aco, esponja de
louca e alcool.

Hortifrutigranjeiro

Esta linha se constitui de produtos como frutas (macga, banana,
laranja), verduras e ovos.

Bazar

O bazar contempla os produtos como panelas, talheres,
pratos, copos, garrafas térmicas, toalhas de rosto, banho e
louga, potes plasticos, porta retrato, potes de ceramica, bolas,
bonecas, carrinho, material escolar e muitos outros.

Quadro 8: Linha de Produtos
Fonte: Elaborado pela autora

Dentre os diversos produtos apresentados, selecionou-se um item de

cada linha para realizagcdo deste estudo de caso. Para definir as mercadorias

adotou-se como critério o item mais vendido de cada linha. Desta forma, o Quadro 9

expbe os produtos selecionados.

Linhas de Produtos

Itens Selecionados

Acougue Carne bovina — capa de contra filé
Cereais Arroz (Rampinelli)

Matinais Leite (Tirol)

Mercearia Chocolate em p6 (Nescau)

Massas e biscoitos

Biscoito de leite (Isabela)

Frios e laticinios

Apresuntado fatiado (Lima)

Bebidas

Refrigerante (Pepsi)

Perfumaria

Shampoo (Seda)

Higiene e Limpeza

Sabao em p6 (Omo)

Hortifrutigranjeiro

Tomate

Bazar

Toalha de banho

Quadro 9: ltens Selecionados
Fonte: Elaborado pela autora

Constata-se que foram selecionados 11 itens mais consumidos pelos

clientes, dentre esses alguns produtos bem conhecidos pelos consumidores em

geral, como: sabao em p6 (OMO), refrigerante (PEPSI) e shampoo (SEDA).
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3.3 Identificacao dos Gastos

Com a pesquisa bibliografia verificou-se que os estabelecimentos
comerciais tém como principal atividade a compra e revenda de mercadorias com
vistas a obtencao de lucro. Assim, a finalidade da organizacdo em estudo, como a
de qualquer empresa, é obtencao de resultados positivos.

Deste modo, para fixar o preco de venda das mercadorias, de forma a
assegurar lucratividade, as empresas comerciais precisam conhecer os custos de
aquisicao, bem como a estrutura necessaria para comercializar seus produtos.
Neste sentido, conhecendo a estrutura de custos da organizagdo sera possivel
recuperar o investimento aplicado e trazer retorno positivo aos sécios.

Diante disso, apresenta-se na sequéncia a composicdo dos custos e

despesas variaveis e demais gastos existentes na empresa pesquisada.

3.3.1 Custos e Despesas Variaveis

Neste tépico expdem-se o0s custos de aquisicdo das mercadorias e

demais despesas variaveis, como: Simples Nacional, inadimpléncia e embalagens.

3.3.1.1 Custo de Aquisicao das Mercadorias

Na empresa comercial o custo de aquisicao representa o total dos gastos
que a empresa possui para obtencao das mercadorias para revenda. O Quadro 10
demonstra o célculo utilizado para apurar o custo de aquisicdo das mercadorias

selecionadas na empresa em estudo:
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Linha

Produto

Calculo do Custo de Aquisicao

Agougue

Carne bovina (1kg)

+)Custo das faturas.........cccceeeeceeeeeciiee e 613,60
-) Desconto dados nas faturas
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente........cccccvveeveeennnne. -
) Custo de aquisicdo da mercadoria..........cccccceernen. 613,60
=) Custos unitario do produto (80 Kg)......ccceeveererenns 7,67

Cereais

Arroz (1kg)

+)Custo das faturas.........cccceeeeeeeeeeciiee e 125,10
-) Desconto dados nas faturas..........cccceeeeceeeeiiieeescciieeene -
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente
=) Custo de aquisicao da mercadoria
=) Custos unitario do produto (90 kg)

Matinais

Leite (11t)

+)Custo das faturas.........ccoceeeeeeeeeiieecieeeeee e

-) Desconto dados nas faturas..........cccceeeeeeeeeiiieneccciieeene
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos néo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente
=) Custo de aquisicdo da mercadoria.........ccccceeeennn..
=) Custos unitario do produto (600 It)..........ccceveruenee 1,84

-
N
o

. >
o
S

-
N
o
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o
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Mercearia

Choc. em p6 (400 gr)

+)Custo das faturas.........ccoceeeeeeeeeiieeiiieeeee e 178,50
-) Desconto dados nas faturas..........ccceeeeeveeeeeeeeeeeccecnnnens -
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos néo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente..............cccoeeueeenn.
=) Custo de aquisicdo da mercadoria.....
) Custos unitario do produto (50 unid)........ccceeeuene 3,57

Massas e biscoitos

Biscoito de leite (400 gr)

+)Custo das faturas.........ccoeeeeeeeeeeieecieeeeee e 185,60
-) Desconto dados nas faturas
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -

-) Impostos recuperaveis fiscalmente...............ccoeeueene. -
=) Custo de aquisicdo da mercadoria..... 185,60
=) Custos unitario do produto (80 unid)

Frios e laticinios

Apresuntado

+)Custo das faturas..........ccceeeeceeeeeciiee e, 73,32
-) Desconto dados nas faturas
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente..........c....ccoeeueene. -
) Custo de aquisicdo da mercadoria.........c..cccuveenenns 73,32
=) Custos unitario do produto (78 unid)............cc....... 0,94

Bebidas

Refrigerante (2It)

+)Custo das faturas.........cccceeeecveeeeeciiee e 745,68
-) Desconto dados nas faturas..........cccceeeeceeeeiiieeeccciieeene -
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente........... -
) Custo de aquisicdo da mercadoria........ 745,68
2,39

) Custos unitario do produto (312 unid)

Perfumaria

Shampoo (350ml)

+)Custo das faturas.........cccceeeeceeeeeciiee e 189,63
-) Desconto dados nas faturas..........cccceeeeeeeeeiiieeeicciieeene -
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente
=) Custo de aquisicao da mercadoria
=) Custos unitario do produto (49 unid)..........ccee..... 3,87

Limpeza

Sabao em pé (1kg)

+)Custo das faturas.........ccoeeeeeeeeeiieeceeeeeee e 383,20
-) Desconto dados nas faturas..........cccceeeeceeeeiiiecescciieeene -
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)........... -
+) Impostos néo recuperaveis fiscalmente..................... -
-) Impostos recuperaveis fiscalmente........cccccvveeveeennnne.
=) Custo de aquisicdo da mercadoria.....
=) Custos unitario do produto (80 unid)..

383,20
4,79
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+)Custo das faturas.........cccceeeeceeeeeciiee e, 150,40
-) Desconto dados nas faturas..........cccceeeeeeeeeiieeecccineees -
+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)...........

+) Impostos nao recuperaveis fiscalmente.....................

-) Impostos recuperaveis fiscalmente..............cccocue.e. -

) Custo de aquisicdo da mercadoria.........c..cceuveeennee 150,40
) Custos unitario do produto (80 Kg@)......c.ccervenen. 1,88

(
(
(
Hortifrutigranjeiro Tomate E
(
(
(+)Custo das faturas..........ccceeeveeveeeeeeeieeee e 286,25
( -
(
(
(
(
(

-) Desconto dados nas faturas..........ccceceeeeveevceeeieecseennns

+) Despesas acessorias (fretes, seguros, outros)...........

+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente.....................

-) Impostos recuperaveis fiscalmente...............ccoeeueene. -

) Custo de aquisicdo da mercadoria.........c..cccuveenenns 286,25
) Custos unitario do produto (25 Kg)........ccccveeeene 11,45

Bazar Toalha de banho

Quadro 10: Custo de Aquisicao das Mercadorias
Fonte: Elaborado pela autora

Para efetuar o calculo do custo de aquisicao utilizou-se o produto mais
vendido de cada linha, totalizando 11 itens comercializados. O preco de aquisigao foi
obtido com base nas notas fiscais de compra dos meses de marco e abril de 2011.
Assim, para calcular o custo unitario dividiu-se o custo total de aquisicdo das
mercadorias pela quantidade de produtos adquirida neste periodo.

Destaca-se que o custo de aquisicao das mercadorias foi calculado com
base no valor constante na nota fiscal de compra, deduzindo-se os descontos e
impostos recuperaveis, adicionado pelas despesas acessérias (fretes) e impostos
Nnao recuperaveis.

No que diz respeito aos descontos, a organizacdo em estudo geralmente
ndo obtém essa vantagem dos fornecedores. No entanto, algumas vezes ocorre
bonificacdo de mercadorias, pois alguns itens ultrapassam o prazo de validade e sao
trocados. Contudo, esta bonificacdo ndo se enquadra como descontos obtidos, mas
sim reembolso de produtos indisponiveis para revenda. Demais gastos, como por
exemplo, o frete também n&o sdo pagos pelo estabelecimento, pois o transporte é
de responsabilidade do emitente da nota fiscal.

Pelo fato da empresa ser optante pelo Simples Nacional ndo tem direto a
crédito dos tributos recuperaveis. Conforme Lei Complementar n? 123/06, Art. 23.
“as microempresas e as empresas de pequeno porte optantes pelo Simples Nacional
nao fardo jus a apropriacdo nem transferirdo créditos relativos a impostos ou

contribuicées abrangidos pelo Simples Nacional.”
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3.3.1.2 Despesas Variaveis

As despesas variaveis sdo aquelas que variam de acordo com a
quantidade vendida. Na empresa pesquisada, tem-se como despesas variaveis o
percentual referente a tributacdo do Simples Nacional, inadimpléncia e as
embalagens utilizadas no empacotamento do produto. As comissdes sobre vendas
também sdo consideradas como variaveis, no entanto elas nao existem, pois o
funcionario recebe salario fixo.

Deste modo, para encontrar o total das despesas variaveis, tomou-se
como base o faturamento médio mensal, que é aproximadamente de R$ 9.500,00.
Apresenta-se no Quadro 11, o valor das despesas variaveis:

Item % sobre a Receita Bruta Valores (R$)
Simples Nacional 4,00 380,00
Inadimpléncia 2,00 190,00
Embalagens 1,20 114,00
Total 7,20 684,00

Quadro 11: Despesas Variaveis
Fonte: Elaborado pela autora

Observa-se no Quadro 11 que os tributos referentes ao regime de
tributacéo do Simples Nacional sdo representados pela aliquota de 4,00%, composta
por (CPP 2,75% e ICMS 1,25) aplicada sobre a receita bruta do més. Esta aliquota é
determinada com base no faturamento dos ultimos 12 (doze) meses de atividades e
enquadrada de acordo com a tabela de Partilha do Simples Nacional, Anexo | —
Comércio.

A inadimpléncia representa 2% do faturamento. Apesar da empresa
vender, sobretudo a vista ou com cheque, ainda ocorre este fato. As embalagens
sdo as bolsas plasticas usadas para empacotar as mercadorias no momento da
venda. Representam 1,2% do faturamento, correspondente a aquisicdo mensal de
aproximadamente 4.000 mil embalagens.
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3.3.2 Gastos Fixos

Os gastos fixos sdo aqueles que nao sofrem alteracao de valor com o
aumento ou diminuicdo nas vendas, isto €, independem do nivel de atividade para
existirem. A empresa em estudo tem como gasto fixo a depreciacdo dos bens,

salario do funcionario, energia elétrica e demais gastos apresentados na sequéncia.

3.3.2.1 Gastos com Depreciacao

Sabe-se que a depreciacao de bens do ativo imobilizado corresponde a
diminuicdo do valor destes elementos, ocasionado pelo desgaste do uso, acdo da
natureza ou obsolescéncia normal. Como o ativo imobilizado corresponde aos bens
adquiridos para o funcionamento das atividades empresariais, demonstra-se 0
calculo da depreciagao.

Para encontrar os gastos com depreciacao foi realizado em conjunto com
o contador um levantamento dos bens que a empresa em estudo possui. Dos 12
(doze) bens existentes, 7 (sete) classificam-se em maquinas e equipamentos; 3
(trés) em moveis e utensilios; 1 (um) veiculo e 1 (um) imével. Deste modo,

apresenta-se no Quadro 12, o patriménio da entidade e seus respectivos valores:

Quant. Descricao Ident. Valor Unit. Total Coeficiente Deprec.
1 Balcido padaria MU R$ 800,00 R$ 800,00 10%
1 Balcao vendas MU R$ 1.100,00 | R$ 1.100,00 10%
1 Expositor de vidro MU R$ 550,00 R$ 550,00 10%
1 Balanca ME R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 10%
2 Refrigerador vertical ME R$ 2.800,00 | R$ 5.600,00 10%
2 Freezer horizontal ME R$ 2.500,00 | R$ 5.000,00 10%
1 Caixa registradora ME R$ 950,00 R$ 950,00 10%
1 Forno ME R$ 3.400,00 R$ 3.400,00 10%
1 Veiculo Veic. R$ 16.500,00 | R$16.500,00 20%
1 Imével Imével R$ 35.000,00 | R$ 35.000,00 5%
12 Total R$ 69.900,00

Quadro 12: Descricao do Ativo Imobilizado
Fonte: Elaborado pela autora
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Observa-se no Quadro 12, que o estabelecimento apresenta um valor
total de R$ 69.900,00 em imobilizado. Distribuidos entre maquinas e equipamentos,
moveis e utensilios, veiculos e imével (sala comercial).

A taxa de depreciagao utilizada baseou na Instrucao Normativa IN SRF n®
162, de 1998. Deste modo, conforme o prazo de vida util do bem constatou-se que
as maquinas e equipamentos, moveis e utensilios tem vida utii de 10 anos
(depreciacdo de 10% ao ano), veiculos 5 anos (depreciacdo de 20% ao ano) e
imoveis 25 anos (depreciacao de 5% ao ano). Assim, a depreciacao foi calculada
aplicando estes coeficientes sobre o valor total dos bens.

Para calcular o valor da depreciacdo mensal utilizou-se a seguinte
férmula:

Depreciagcao mensal = (Valor do bem x coeficiente)/12

Apresenta-se na Tabela 1, o valor da depreciacao dos bens imobilizados:

Tabela 1: Depreciacdo mensal

L L. Valor da % sobre
Classificacao dos bens Valor total (R$) | Coeficiente depreciacio Faturamento
Moveis e Utensilios 2.450,00 10% 20,42 0,21 %
Maquinas e Equipamentos 15.950,00 10% 132,91 1,40 %
Veiculo 16.500,00 20% 275,00 2,89 %
Imovel 35.000,00 5% 145,83 1,54 %
Total 69.900,00 % 574,16 6,04 %

Fonte: Elaborado pela autora

Verifica-se que o gasto mensal que a empresa em estudo apresenta com
depreciacdo corresponde a R$ 574,16, ou seja, 6,04% sobre o faturamento médio
mensal. Salienta-se que os bens depreciados participam ativamente das atividades

do negdcio.
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3.3.2.2 Outros Gastos Fixos

O estabelecimento em estudo apresenta diversos gastos mensais para a
manutencdo das atividades, além dos apresentados anteriormente. A Tabela 2
evidencia os gastos médios incorridos nos meses de marcgo e abril de 2011:

Tabela 2: Outros gastos fixos

Itens Valores (R$) % do Total
Salarios e encargos sociais do empregado 700,00 23,20%
Pré-labore 1.500,00 49,71%
Energia Elétrica 250,27 8,30%
Agua - -
Telefone 70,00 2,32%
Aluguel - -
Materiais de expediente 27,80 0,92%
Material de limpeza 44,00 1,46%
Combustivel 100,00 3,31%
Alvara (1/12) 20,23 0,67%
Honorarios do contador 215,00 7,13%
Gastos diversos 90,00 2,98%
Total 3.017,30 100%

Fonte: Elaborado pela autora

Cabe salientar que as informacées sobre os respectivos valores
informados foram obtidas em conjunto com o sécio “A” e o contador da organizacéo.

Destaca-se que a empresa nao apresenta gastos com agua. Pelo fato de
estar localizada na éarea rural, a agua é obtida por meio dos pocos e nao da rede de
distribuicdo. Da mesma forma, o gasto com aluguel é inexistente, tendo em vista que
o estabelecimento é proéprio.

No que diz respeito aos gastos com salario e encargos observa-se que a
organizacao possui apenas um funcionario, que desempenha a funcao de caixa e
balconista. O pré-labore refere-se a retirada mensal do sécio “A”, que desempenha
funcdo de gerente administrativo. O so6cio “B” ndo possui pro-labore, pois nao
trabalha na empresa. A energia elétrica corresponde ao gasto necessario para
manter os produtos refrigerados e a iluminagdo do ambiente comercial. O telefone é
utilizado principalmente para efetuar as negociacdées com fornecedores sobre precos
e produtos disponiveis.
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O material de expediente é representado pelas canetas, cadernos,
etiquetas, fita adesiva, papel de presente utilizados nas atividades diarias da
empresa. Os gastos com materiais de limpeza caracterizam-se pelos produtos como
detergentes e desinfetantes usados para manter o estabelecimento limpo. O
combustivel é o gasto necessario para realizar a entrega de mercadorias aos
clientes e pagamentos de titulos bancarios no centro da cidade. O alvara
corresponde a taxa de autorizacao para o funcionamento da empresa comercial. O
honorario do contador representa o valor pago a empresa de servigcos contabeis,
referente aos servigos prestados.

Verifica-se que 0s gastos mais relevantes em relagdo ao total exposto,
sao: pro-labore (49,71%) e salario e encargos do empregado (23,20%). O total dos
gastos fixos apresentados representa 31,76% do faturamento médio mensal.

3.4 Formacao do Preco de Venda com Base nos Métodos de Custeio Variavel e
por Absorcao

Sabendo que a formacgédo do preco de venda é um fator importante para
garantir que a empresa permaneca atuando neste ambiente competitivo e seja
rentavel, sugere-se 0 uso de dois métodos de custeio para formagdo do preco de

venda: custeio variavel e por absor¢ao.

3.4.1 Formacao do Preco de Venda por meio do Método Variavel

Para calcular o preco de venda pelo custeio variavel leva-se em
consideracao o custo de aquisicdo das mercadorias, as despesas variaveis
relacionados com a venda do produto e margem de lucro esperada. O custo de
aquisicao é obtido por meio do Quadro 10, as despesas variaveis foram informadas
no Quadro 11 e a margem de lucro definida pelo sécio “A” é de 20% sobre o prego
de venda.

Assim, para calcular o preco de venda utilizou-se a férmula do mark-up:
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PV = C
1 — ((Y%impostos + %comissado + %inadimpléncia + %embalagem+ %Ilucro) / 100)

Onde:

PV= Preco de Venda

C= Custo unitario de aquisicao
Impostos= 4%

Comissao= 0,0%
Inadimpléncia= 2%
Embalagem= 1,2%

Lucro= 20%

Para melhor entendimento, o Quadro 13 expde, como exemplo, o calculo

do preco de venda do produto arroz.

PV = 1,39
1= ((4% + 0,0%+ 2% + 1,2% + 20%) /100)
PV= 1,39
1—(27,20% / 100)
PV= 1,39
1-0,272

PV= 1,39 - 1,91

0,728

Quadro 13: Calculo do Preco de Venda pelo Custeio Variavel
Fonte: Elaborado pela autora

Verifica-se que o mark-up utilizado para formar o preco de venda do
produto arroz foi 0,728. Assim, dividiu-se o custo unitario variavel, representado pelo
valor unitario de aquisicao, por este indicador. Deste modo, o preco de venda
calculado podera recuperar além do custo de aquisicdo, as despesas variaveis e o

lucro esperado.
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Este coeficiente foi utilizado para formacéao do preco de venda dos demais
produtos, visto que as despesas variaveis € a margem de lucro se mantém
constantes para todas as mercadorias.

O Quadro 14 evidencia o custo unitario de aquisicao de cada produto, as
despesas variaveis, margem de lucro desejada e o indice de mark-up. Por meio
destes dados foi calculado o preco de venda com base no método variavel.

Custo de Despesas Margem de Preco de
Produtos aquisicdo varigveis IScro Mark-up Ve%'lda
Carne Bovina 7,67 7,2% 20% 0,728 10,54
Arroz 1,39 7,2% 20% 0,728 1,91
Leite 1,84 7,2% 20% 0,728 2,53
Choc. em po6 3,57 7,2% 20% 0,728 4,90
Biscoito de leite 2,32 7,2% 20% 0,728 3,19
Apresuntado 0,94 7,2% 20% 0,728 1,29
Refrigerante 2,39 7,2% 20% 0,728 3,28
Shampoo 3,87 7.2% 20% 0,728 5,32
Sabao em po 4,79 7.2% 20% 0,728 6,58
Tomate 1,88 7.2% 20% 0,728 2,58
Toalha de banho 11,45 7.2% 20% 0,728 15,73

Quadro 14: Preco de Venda de Todos os Itens Calculado pelo Método Variavel
Fonte: Elaborado pela autora

Observa-se que as despesas variaveis constituem um percentual de 7,2%
sobre o faturamento e a margem de lucro definida é de 20%. Tem-se, deste modo, o
coeficiente do mark-up de 0,728. Aplicando este indice sobre o custo variavel

unitario, obtém-se o preco de venda pelo método de custeio variavel.

3.4.2 Formacao do Preco de Venda por meio do Custeio por Absorcao

O calculo do preco de venda pelo custeio por absorcédo considera o custo
unitario de compra dos produtos, as despesas variaveis, os gastos fixos e o lucro
desejado. Para obter as informacdes do custo de aquisicdo e despesas variaveis
observam-se os Quadros 10 e 11, respectivamente. O gasto fixo é encontrado na
Tabela 1, que expde o valor com depreciacao, e na Tabela 2, que mostra os outros
gastos fixos. O lucro desejado é de 20%, definido pelo s6cio “A”.
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Encontrado os percentuais das despesas variaveis e os gastos fixos, o
custo da compra e definido o lucro desejado, utiliza-se a férmula do mark-up para
calcular o preco de venda:

PV= C
1—((DV + GF + L) /100)

Onde:
PV= Preco de Venda
C= Custo unitario de aquisicao
DV= Despesas Variaveis (7,2%)
GF= Gastos Fixos:

Depreciagao: (6,04%)

Outros Gastos Fixos: (31,76%)
L = Lucro (20%)

O Quadro 15 mostra, como exemplo, o calculo para formar o prego de
venda com base no custeio por absor¢cao do produto arroz:

PV= 1,39
1= ((7,2% + 37,8%+ 20%) / 100)
PV= 1,39
1—(65% / 100)
PV= 1,39
1-0,65
PV= 1,39 =3,97
0,35

Quadro 15: Calculo do Preco de Venda pelo Custeio por Absorcao
Fonte: Elaborado pela autora

Verifica-se que o preco de venda calculado com base no método de
custeio por absorcao, considera além dos custos e despesas variaveis € margem de
lucro desejada os gastos fixos. O Quadro 16 revela o preco de venda obtido para os
demais produtos pelo custeio por absorcéo.
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Custo de Despesas Gastos Preco de
Produtos aquisicdo varigveis Fixos Malt%ec'::) % | Mar k-up Ve%'lda

Carne Bovina 7,67 7,2% 37,8% 20% 0,35 21,91
Arroz 1,39 7,2% 37,8% 20% 0,35 3,97
Leite 1,84 7,2% 37,8% 20% 0,35 5,26
Choc. em po 3,57 7,2% 37,8% 20% 0,35 10,20
Biscoito de leite 2,32 7,2% 37,8% 20% 0,35 6,63
Apresuntado 0,94 7,2% 37,8% 20% 0,35 2,69
Refrigerante 2,39 7,2% 37,8% 20% 0,35 6,83
Shampoo 3,87 7,2% 37,8% 20% 0,35 11,06
Sabao em po 4,79 7,2% 37,8% 20% 0,35 13,69
Tomate 1,88 7,2% 37,8% 20% 0,35 5,37
Toalha de banho 11,45 7,2% 37,8% 20% 0,35 32,71

Quadro 16: Preco de Venda de Todos os Itens Calculado pelo Método de

Custeio por Absorcao
Fonte: Elaborado pela autora

O coeficiente de mark-up encontrado pelo custeio absorcao é de 0,35 e
foi utilizado para calcular o preco de todos os produtos selecionados. Observa-se
que os gastos fixos tém um percentual relevante, correspondente de 37,8% sobre o
faturamento médio mensal. Estes contemplam a depreciacdo e demais gastos fixos,
como salario, pré-labore, material de limpeza, material de expediente, honorarios do
contador, entre outros. O custo de aquisicdo e as despesas variaveis sdo 0S
mesmos aplicados no custeio variavel.

Percebe-se que os dois métodos de custeio apresentam diferencas, pois
0 custeio por absorcado considera os custos e despesas variaveis, lucro desejado e
os gastos fixos. O método variavel, por sua vez, contempla apenas os custos e

despesas variaveis e a margem de lucro esperada.

3.5 Comparativo entre o Preco Praticado e o Calculado

A empresa em estudo calcula o preco de venda mediante a aplicacao de
um percentual de 40% sobre o custo unitario de cada produto. Na sequéncia, expoe-
se 0 Quadro 17, que mostra o célculo utilizado pela entidade para encontrar o preco
de venda:
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Produtos Custo de aquisicao Margem_ de Lucro Prego de
aplicada Venda
Carne Bovina 7,67 40% 10,74
Arroz 1,39 40% 1,95
Leite 1,84 40% 2,58
Choc. em pé 3,57 40% 5,00
Biscoito de leite 2,32 40% 3,25
Apresuntado 0,94 40% 1,32
Refrigerante 2,39 40% 3,35
Shampoo 3,87 40% 5,42
Sabao em po6 4,79 40% 6,71
Tomate 1,88 40% 2,63
Toalha de banho 11,45 40% 16,03

Quadro 17: Preco de Venda Praticado pela Empresa

Fonte: Elaborado pela autora

Diante do exposto constatou-se que a empresa objeto de estudo

considera apenas o custo de aquisicdo da mercadoria para efetuar a formacao do

preco de venda. As demais despesas variaveis e 0s gastos fixos ndo sao

considerados, o que podera ocasionar a formacao do preco equivocado. No entanto,

na metodologia utilizada por esta organizacdo o preco de venda assemelha-se ao

calculado pelo método de custeio variavel.

Com o intuito de comparar o preco de venda praticado pela empresa com

o calculado pelo custeio varidvel e por absorcao, elaborou-se um comparativo dos

resultados. O Quadro 18 apresenta estes dados:

Preco de Venda Preco de Venda Preco de Venda
Produtos pelo Custeio pelo Custeio por Praticado pela
Variavel Absorcao organizacao

Carne Bovina 10,54 21,91 10,74
Arroz 1,91 3,97 1,95
Leite 2,53 5,26 2,58
Choc. em pé 4,90 10,20 5,00
Biscoito de leite 3,19 6,63 3,25
Apresuntado 1,29 2,69 1,32
Refrigerante 3,28 6,83 3,35
Shampoo 5,32 11,06 5,42
Sabao em po 6,58 13,69 6,71
Tomate 2,58 5,37 2,63
Toalha de banho 15,73 32,71 16,03

Quadro 18: Comparativo entre Preco Praticado e Calculado

Fonte: Elaborado pela autora

Verifica-se que o preco de venda obtido pelo método variavel equipara-se

ao praticado pela empresa, pois considera apenas o custo de aquisicdo e as
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despesas variaveis. Acredita-se, que apesar desta organizacdo nao utilizar a
contabilidade de custos para formar o preco de venda, a experiéncia no ramo
comercial e a analise dos precos praticados pela concorréncia auxiliam neste
processo.

Observa-se que pelo custeio por absor¢cdo o preco de venda obtido é
muito elevado, pois além do custo de aquisicdo e despesas variaveis, sao
considerados também os gastos fixos. Salienta-se que ao adotar o preco de venda
calculado pelo método por absorcdo a empresa provavelmente nao conseguira
vender seus produtos. Em contrapartida se aplicar o0 método variavel estara
desconsiderando os gastos fixos que sdo essenciais para o desenvolvimento da
atividade.

Diante disso, sugere-se que a empresa reveja sua estrutura de gastos
fixos, a qual esta elevada, representando 37,8% do faturamento. Outra alternativa é
aumentar as vendas, para assim poder diluir os gastos fixos.

Constata-se de fato que a falta de um método de custeio para a formacéao
do preco de venda adequado compromete a gestdo da empresa, uma vez que a

estrutura de gastos fixos e variaveis nao é conhecida.

3.6 Ponto de Equilibrio

Para realizar o célculo do ponto de equilibrio é necesséario que a empresa
conhecga a margem de contribuicdo de cada produto. Desta forma, apresenta-se no

Quadro 19 o calculo da margem de contribuicdo dos produtos selecionados.

Produtos PV Praticado | Custos Variaveis | Desp. Variaveis (7,2%) | Margem de Contribuicdo | M.C (%)
Carne bovina — capa de contra filé 10,74 7,67 0,77 2,30 21%
Arroz (Rampinelli) 1,95 1,39 0,14 0,42 22%
Leite (Tirol) 2,58 1,84 0,19 0,55 21%
Chocolate em pé (Nescau) 5,00 3,57 0,36 1,07 21%
Biscoito de leite (Isabela) 3,25 2,32 0,23 0,70 21%
Apresuntado fatiado (Lima) 1,32 0,94 0,10 0,28 22%
Refrigerante (Pepsi) 3,35 2,39 0,24 0,72 21%
Shampoo (Seda) 5,42 3,87 0,39 1,16 21%
Sab&o em pé (Omo) 6,71 4,79 0,48 1,44 21%
Tomate 2,63 1,88 0,19 0,56 21%
Toalha de banho 16,03 11,45 1,15 3,43 21%

Quadro 19: Margem de Contribuicao
Fonte: Elaborado pela autora
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Para calcular a margem de contribuicao foi utilizada a seguinte férmula:

MC = PV — (CV + DV)

Para encontrar a MC utilizando a férmula apresentada acima foi
necessario encontrar o pre¢co de venda praticado pela empresa (Quadro 17), os
custos e despesas variaveis (Quadros 10 e 11 respectivamente). Deste modo, a
diferenga entre preco de venda e gastos variaveis representa a MC de cada produto.

Neste contexto, expde-se abaixo o calculo do ponto de equilibrio em

reais:

PEC = CDFT
MC

Onde:

PEC = Ponto de Equilibrio Contabil
CDFT = Custos e Despesas Fixas Totais

Assim, o ponto de equilibrio obtido foi:

PEC=_3.591,00 =R$17.100,00
21%

Realizando o calculo do ponto de equilibrio verifica-se que a empresa em
estudo necessita vender R$ 17.100,00 em mercadorias para cobrir os gastos
mensais. E preciso aumentar o faturamento para cobrir todos os custos e despesas,
pois a organizagdo possui um faturamento médio mensal de R$ 9.500,00, que
representa 55,56% do faturamento necessario para alcancar o ponto de equilibrio.

Com este resultado reforca-se que o preco de venda praticado pela
empresa nao € suficiente para cobrir a estrutura de gastos existente. Com isso,
conclui-se que a contabilidade de custo é muito importante, pois é a base para
decisbes empresariais. Para a empresa manter-se atuando é necessario formar o
preco de venda de seus produtos corretamente, além de identificar e efetuar um
rigoroso controle de seus gastos.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

A partir deste estudo verificou a importancia da formacdo do preco de
venda para as empresas comerciais, pois este fator &€ essencial para assegurar sua
sobrevivéncia no atual contexto econbmico. A precificacdo adequada das
mercadorias garante a continuidade das organizagdes no mercado, para tanto o
preco deve ser atrativo ao cliente, competitivo no mercado, deve cobrir os gastos da
organizacdo e gerar lucro. Os precos dos produtos oferecidos no segmento
comercial varejista geralmente sdo semelhantes, por isso € fundamental que os
gestores determinem qual método de precificacao é o mais apropriado a empresa.

A pesquisa realizada evidenciou que a empresa objeto de estudo nao
considera os gastos envolvidos na atividade comercial para calcular o preco de
venda. Aplica apenas o percentual de lucro desejado sobre o custo de aquisicao da
mercadoria. Este procedimento ocorre devido a falta de informacgdes sobre os gastos
e também pela falta de conhecimento dos métodos de custeio existentes.

Para alcancar o objetivo deste trabalho que consiste em apresentar uma
proposta para formacéo do preco de venda em um empreendimento varejista, foram
apresentadas as principais linhas de produtos comercializadas e identificados os
gastos fixos e variaveis da empresa em estudo. Verificou, assim, que os gastos
variaveis referem-se ao custo de aquisicado da mercadoria, tributos, inadimpléncia e
embalagens. Como gastos fixos tém-se: depreciacao, salario, pré-labore, energia
elétrica, honorarios do contador, entre outros. Para formar o preco de venda foram
utilizadas tais variaveis identificadas, aplicando a técnica do Mark-up por meio dos
métodos de custeio variavel e por absorgao.

Constatou-se que o preco de venda calculado pelo método de custeio
variavel assemelha-se ao preco praticado pela empresa, pois este método considera
somente o custo de aquisicdo e os gastos variaveis. Ja o preco obtido pelo custeio
por absorcao é elevado, pois além do custo de aquisicdo e gastos variaveis,
contempla também os gastos fixos. Portanto, se a empresa aplicar o método variavel
para formar o preco de venda, terd um preco mais acessivel e competitivo. No
entanto, estara desconsiderando os gastos fixos, que representam 37,8% do
faturamento. Em contrapartida, se utilizar o custeio por absorcdo que contempla
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todos os gastos, o preco de venda ficara muito elevado. Deste modo, a empresa néao
conseguira vender suas mercadorias e perdera espaco para 0s concorrentes.

Verificou-se que o ponto de equilibrio da empresa é de R$ 17.100,00,
enquanto o faturamento médio mensal é de aproximadamente R$ 9.500,00. Perante
esta situacdo, recomenda-se que a estrutura de gastos fixos seja analisada, pois
esta muito elevada. Outra opcado € aumentar as vendas, pois assim o0s gastos fixos
podem dissolverem-se melhor, sendo que estes permanecem inalterados
independente da quantidade vendida.

Portanto, utilizando um método de custeio apropriado, os gestores
obterdo o preco de venda adequado. Deste modo, serd possivel atender as
exigéncias dos consumidores, que procuram por melhores precos. Além de garantir
a continuidade e rentabilidade da organizacao.

Desta forma, conclui-se que a utilizacdo de ferramentas para formagao do
preco de venda é fundamental para organizagédo, pelo fato que os consumidores
estarem cada vez mais exigentes, procurando sempre por melhores precos. Este
fator exige que empresa obtenha um melhor desempenho no seu processo de

gestéao, para estar sempre a frente da concorréncia.
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