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RESUMO

PAVEI, Bruna Nicrosini. Gestdo orgcamentaria e metodologia de precificagcdo:
implementacédo dos instrumentos em um empresa do ramo metallrgico. 2013. 72 p.
Orientador: Juliano Vitto Dal Pont. Trabalho de Conclusdo do Curso de Ciéncias
Contabeis. Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC. Criciima — SC.

O atual cenario econdémico exige dos profissionais uma maior eficiéncia na gestao da
empresa, e 0 processo de gestdo é uma peca fundamental para a sustentabilidade
dos negocios e para o auxilio do processo de obtencdo de informacgbes, pois o
mesmo tem o intuito de auxiliar e fornecer subsidios para suprir as necessidades dos
gestores tornando-se essencial para a tomada de decisdo. Neste sentido as
empresas buscam através do sistema orcamentario direcionar 0s objetivos
primordiais da empresa. E correto afirmar que o sistema orcamentario é a etapa final
do planejamento estratégico, sendo projetado em numeros estipulado por um
periodo determinado. Para a formacdo das projecdes das pecas orcamentarias
tomou-se como base dos dados obtidos através dos custos e da formacgédo do preco
de venda. O presente estudo foi aplicado a empresa Sulaco Comercio de Ferro e
Aco e caracteriza-se como uma pesquisa descritiva, tendo como método o
levantamento de dados através de visitas e entrevistas com o administrador da
empresa em estudo. J& no levantamento bibliogréfico foi proporcionada através da
visdo de diversos autores ligados a area gerencial. Portanto o caso pratico visa
explanar o objetivos do processo orcamentario e a necessidade das informacdes
para a formacédo do preco de venda.

Palavras-chave: Planejamento. Orgcamento empresarial. Informagéo de Custos.
Tomada de decisdo. Formacao do Preco de Venda.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo destaca o sistema orcamentario como uma ferramenta
de gestédo e sua importancia dentro das organizacdes, com o enfoque adjacente na
metodologia de precificagdo. Diante destas informagdes seréo tragados o objetivo
geral e objetivos especificos e também a elaboracédo da justificativa, que permite o

aprofundamento do tema sobre o0 assunto pesquisado.

1.1 TEMA E PROBLEMA

O cenério econbmico € pautado por constantes mudancas que
influenciam o mundo dos negdcios, e por sua vez as organizacfes sao submetidas
pelo impacto proveniente da velocidade destas mutacfes, sem que as empresas
estejam aptas as influéncias do mercado. Diante dessas transformacodes, a
administracdo dessas empresas buscam novas ferramentas que contribuem na
melhoria dos processos de obtencdo de informacdes necessarias para a tomada de
decisao.

A instabilidade destes cenarios podem trazer incertezas e inseguranca
durante o processo decisorio, gerando assim dificuldades na sobrevivéncia das
organizacfes. Para amenizar o nivel de incerteza e inseguranca do mercado podem-
se utilizar além da contabilidade tradicional, outras ferramentas de controle que
abrangem maior quantidade de parametros organizacionais.

Pode-se afirmar que o orcamento aliado a instrumentos adequados de
precificacdo sédo ferramentas essenciais ha gestdo empresarial, pois tais ferramentas
de controle gerencial contribuem para a realizagdo de proje¢cbes futuras de fécil
compreensao e para o aprimoramento do fluxo de informacdes de forma dinamica.
Dessa forma é possivel antever as tendéncias, tanto positivas, quanto negativas da
empresa em relacdo ao segmente em que atua.

As informac0fes gerenciais auxiliam no processo de tomada de deciséo, e
sem essas ferramentas de controle, as atitudes administrativas podem trazer
resultados insatisfatérios. Portanto, um bom orgamento € aquele que conduz a um
processo de tomada de decisdo coerente, porém para que se possam obter os

dados corretos sdo necessarios que a empresa estipule sua margem de lucro,
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podendo assim formular a precificacdo dos produtos. E por esta razdo que se diz
que o0 orcamento ndo possui a obrigacdo de ser exato, porém se precos de vendas
nado forem analisados de forma correta podera influenciar negativamente nas
projecbes do orcamento. Ou seja, essas ferramentas devem oferecer um bom
cenario para que as decisfes relevantes sejam tomadas corretamente.

Outro aspecto fundamental para estruturacdo do orcamento esta na
definicdo dos precos de venda praticados. A precificacdo adequada compreende
uma linha ténue e pode consistir na diferenca entre o sucesso ou fracasso da
empresa. Cabe ainda ressaltar que o ponto de partida do sistema orgcamentario esta
na definicdo do orgamento de vendas, sendo que este tem como base fundamental
o volume e o prec¢o de venda.

Diante das informacdes expostas anteriormente, faz-se 0 seguinte
guestionamento: Como estruturar uma metodologia de formacédo dos precos de
venda, alinhada ao orcamento em uma empresa de pequeno porte do ramo

metallrgico?

1.2 OBJETIVOS

O objetivo geral desse estudo consiste em delimitar os principais aspectos
referentes a metodologia de precificacdo, correlacionando a mesma com o sistema
orcamentario empresarial.

Desta forma, para alcancar o objetivo geral constituem-se 0s seguintes
objetivos especificos.

o Apresentar as demonstracées econdmicas orcadas, tais como 0 orgcamento
de vendas e a projecdo do demonstrativo do Resultado do Exercicio (DRE);
o Elencar os principais custos no processo de fabricagao;

o Realizar uma analise geral da empresa, para a formacao do preco de venda.

1.3 JUSTIFICATIVA

Diante do atual cenario do mercado no que se refere ao nivel de
qualidade e competitividade, tornou-se dificil decidir que caminhos seguir para

aperfeicoar os resultados de um negocio. Por esse motivo se faz necessario a
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utilizacao de ferramentas gerenciais, que auxiliam na organizagédo das informacoes
para que oS empresarios possam tomar algumas decisdes necessarias com mais
conviccao.

Uma ferramenta essencial adotada pelas organizacdes € o or¢camento,
pois ele define o rumo em que a empresa deve seguir e alinhar a organizacao ao
planejamento de forma a atender a necessidade e o objetivo de crescimento de seus
negocios. No entanto, se a empresa nao possuir um direcionamento claro de seus
objetivos, poderd comprometer o desenvolvimento e continuidade de suas
atividades.

Além das informacfes obtidas através do planejamento orgcamentario, a
empresa possui a necessidade do alcance de dados para a formacéo dos custos de
producao e a precificacdo dos produtos a serem vendidos. A contabilidade de custos
surge com o intuito de mensurar valores monetarios no que diz respeito aos valores
de agregados aos produtos e de resultados e vem para fortalecer uma importante
ferramenta gerencial, pois tem a capacidade de transmitir aos gestores da empresa
o conhecimento de cada produto.

A presente pesquisa tem como intuito verificar como a empresa Sulago
Comércio de Ferro e A¢o Ltda pode utilizar o orcamento para melhorar e delimitar a
utilizacdo e obtencao de recursos, e fazer com que os gastos fixos e variaveis sejam
supridos de forma coerente e regular. Durante o processo de implantacdo do
orcamento € necessario fazer um levantamento de dados de producéo, dentre eles,
os dados utilizados a formacéao de precos.

A metodologia de formacao de precos vem para contribuir na identificacao
da necessidade de aumento ou reducdo em linhas de producdo, e identificar a
quantificacdo das pecas a serem produzidas para a mesma possa suprir oS gastos
embutidos na fabricacéo tendo assim uma margem de retorno de lucro, entre outras
informacbes que podem ser transmitidas de acordo com a necessidade da
organizacdo. Tratando-se de informacOes gerenciais e necessidades das
organizacdes, 0s custos permitem avaliar o preco de venda, a quantidade produzida,
entre outras variaveis que interferem no resultado da empresa, além de controlar e
reduzir gastos.

De acordo com Martins (2010) a contabilidade de custos possui algumas
funcbes relevantes, tais fungdes auxiliam no controle de dados e ajudam nas

tomadas de decisdes, além de fornecer dados para o orcamento e outras formas de
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previsao e fazer um acompanhamento dos dados efetivamente ocorridos para a
comparacao com valores anteriormente definidos.

O atual estudo de caso possui a pretensao de alinhar a contabilidade de
custos e a formacédo do preco de venda ao planejamento orcamentario, pois ambos
tém a funcéo de obter dados, que auxiliam no controle e obtencéo de recursos para
0 processo produtivo, além de ser uma ferramenta essencial para as tomadas de
decisao.

De acordo com Horgren (2000,p.125) pode-se dizer que a ferramenta
orcamentaria € quase que universal entre as empresas, e afirma que “os sistemas
de orcamentos fazem com que os administradores olhem para frente, o que
consequentemente o0s coloca em uma melhor posicdo para aproveitar as
oportunidades”

Pode-se afirmar que para a empresa obter um bom processo
orcamentario, ela deve definir aonde ela quer chegar e para que isso seja possivel a
mesma deve delimitar o resultado pretendido, tais ferramentas dizem a respeito de
coordenacao, controle e preparacdo de informacfes que auxiliam no procedimento

administrativo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nesta etapa serdo apresentados os conceitos relacionados ao processo
de planejamento orcamentario e seus objetivos, destacando que a metodologia de
formacéao de precos de venda, contribui amplamente com o intuito do processo de
gestdo, além de apresentar maiores informagdes sobre o assunto abordado.

2.1 PLANEJAMENTO

O planejamento pode ser considerado a mais basica das funcdes
gerenciais, e na otica de Oliveira (2002), aborda todas as dimensdes empresariais,
sendo este, desenvolvido para o alcance de uma acao desejada de um modo mais
eficiente, eficaz e efetivo.

Por sua vez, Nakagawa (1993) afirma que planejamento pode ser definido
como o ato de tomar decisdes por antecipacdo, ou seja, através de definicbes de
cenarios e das tomadas de decisbes mais provaveis para a continuidade e
sustentabilidade da empresa.

Para Oliveira (2002 p, 45) o planejamento possui trés niveis hierarquicos:

e Planejamento Estratégico;
¢ Planejamento Tético;

e Planejamento Operacional.

Oliveira (2002) evidencia os trés tipos de planejamento como uma

“piramide organizacional” de acordo com a figura 1.
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Figura 1. Niveis de decisdo e tipos de planejamento

i i Dl ecllsrot_es ‘ »Planejamento Estratégico
Ni‘uel # P |
Estrategicg D_]:Ft'i{;? « Planejamento Ttico

Decisdes

N qu.| Tétitﬂ Operacionais

» Planejamento Operacional

Ni
el Operacion

Fonte: Adaptado de Oliveira (2002 p. 45).

Como é possivel observar na ilustracédo anterior, existem diferentes niveis
de planejamento. No topo da piramide esta o nivel estratégico, onde sao tomadas as
decisdes estratégicas da organizacdo. O nivel tatico refere-se ao planejamento
tatico, referente a setores ou areas. Por fim o nivel operacional que esta diretamente
ligado ao planejamento operacional, o qual refere-se as atividades cotidianas. Para
um melhor entendimento dos niveis, sera abordado de forma sucinta cada nivel,

para uma maior compreensao dos mesmos.

2.1.1 Planejamento Estratégico

No topo da piramide esta o planejamento estratégico, o qual contempla o
processo de formulacdo das estratégias da empresa e a decisdo sobre os rumos
empresariais. O planejamento estratégico tem como principal objetivo proporcionar a
empresa uma posicdo favoravel no mercado, de modo que ela possa se defender
melhor de seus concorrentes. Conforme Porter (1991) o plano estratégico € o meio
empregado ou o caminho determinado pela empresa para atingir o seu objetivo: ser
competitiva e destacar-se frente aos seus concorrentes e consumidores.

A competitividade tem sido uma das grandes questbes empresariais na
atualidade, seja no mundo ou no Brasil. Segundo Silva (2001), as transformacdes na

economia brasileira, ocasionadas, por exemplo, pela abertura de mercado e
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estabilidade monetéaria fizeram com que as estratégias empresariais se voltassem
cada vez mais para a longevidade da organizacao.

Na concepcao de Oliveira (2002) o planejamento estratégico € considerado
um processo administrativo, que proporciona a empresa uma sustentacao
mercadoldgica, para se estabelecer a melhor dire¢cdo a ser seguida, otimizando
assim, um grau de interagdo com o ambiente e atuando de forma inovadora e
diferenciada.

Através da analise estratégica sao definidos os focos do negécio, levando-se
em conta a interagdo entre os ambientes internos e externos, assim como a
adequacao da empresa aos aspectos competitivos do negécio. No desenvolvimento
da estratégia, as orientacdes estratégicas devem ser traduzidas em acdes concretas

para alcancar os objetivos almejados de forma efetiva.

2.1.2 Planejamento Tético

O planejamento tatico esta no nivel intermediario da piramide, e localizado
entre o planejamento estratégico e o planejamento operacional. De acordo com
Oliveira (2002, p. 48) “o planejamento tatico tem por objetivo otimizar determinada
area de resultado e ndo a empresa como um todo”. Pode-se se dizer que o
planejamento tatico € um conjunto de indicadores e metas que permitem verificar se
0s objetivos estdo sendo atingidos.

Como ja citado anteriormente o planejamento tatico envolve determinada
unidade organizacional. Chiavenato (2004) destaca que o planejamento tatico,
geralmente é um plano de médio prazo e normalmente possui a vigéncia de um ano,
diferentemente do planejamento estratégico que possui suas fungbes estendidas
para longos prazos.

Por fim, pode-se avaliar que o planejamento tatico consiste no design das
unidades e serve para delinear as varias partes da organizacédo, as quais sao de
suma importancia para que a organizacdo alcance o sucesso no decorrer do

periodo.
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2.1.3 Planejamento operacional

Dentre os 3 tipos de planejamento apresentados na piramide
organizacional, o planejamento operacional esta na base da piramide, abrangendo
as ac¢les exclusivamente acdes de carater operacional.

Para definir melhor este planejamento, Oliveira (2004) destaca que o
planejamento operacional € realizado através de documentos escritos, das
metodologias de desenvolvimento e implantacfes de resultados especificos a serem
alcancadas em cada processo da empresa.

Ainda na concepcéo de Oliveira, (2002, p.49) o planejamento operacional

deve conter:

e Os recursos necessarios para seu desenvolvimento e implantacao;
e Os procedimentos béasicos a serem abordados;

¢ Os produtos ou resultados finais esperados;

e Os prazos estabelecidos; e

e Os responsaveis por sua execucao e implantacao;

Oliveira (2004, p.49) destaca que “os planejamentos operacionais
correspondem a um conjunto de partes homogéneas do planejamento tatico”. Deste
modo, pode-se afirmar que o planejamento operacional € um desdobramento do

planejamento tético.

2.2 DIAGNOSTICO

Para determinar o posicionamento estratégico de uma empresa, faz-se
necessario a construcdo de estratégias coerente e consistentes. Neste sentido é
fundamental a empresa realizar um diagndstico ambiental. Para tal, sdo utilizadas
algumas ferramentas, como a analise SWOT. A andlise SWOT é uma das
ferramentas pioneiras de gestao estratégica para verificar a posicao da organizacéo
no ambiente.

Padoveze e Taranto (2009) afirmam sigla SWOT é composta pelas iniciais

das palavras



19

Figura 2. Nomenclatura SWOT
S Strengths ™ Forgas
W Weaknesses ™ Fraguezas

O Opportunities ™* Oportunidades
T Threats = Ameacas

Fonte: Adaptado de Padoveze e Taranto (2009)

Ainda na ética dos autores Padoveze e Taranto (2009) é possivel definir
diretrizes gerais para desenvolver a postura estratégica mais ajustada a cada fase
de desenvolvimento do negdcio, sem influéncias subjetivas. A analise SWOT permite
avaliar a realidade externa da organizacdo, numa inter-relacdo que indica os pontos
fortes (FO) e os pontos fracos (FR) diante das oportunidades (OP) e ameacas (AM)
externas. As forcas sao as competéncias que se revertem em vantagens
competitivas. As fraquezas s&o os fatores internos desfavoraveis diante dos
competidores. A analise permite escolher posturas estratégicas recomendaveis aos
estagios do ciclo de vida organizacional.

A estrutura demonstrada na Figura 3 apresenta como a analise de SWOT

pode ser descrita:

Figura 3. Modelo SWOT

______________

Forgas

Fonte: Adaptado de Padoveze e Taranto (2009)
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Para Oliveira (2004) a analise SWOT comeca com levantamentos,
pesquisas e questionamentos a fim de se obter as informacdes mais precisas
possiveis acerca do processo ou ambiente que estd sendo analisado. Apdés a
reunido das informacdes, estas sao dispostas na tabela da analise SWOT e entéo as
informacdes sdo avaliadas de forma matricial, de maneira que a relacdo entre elas
determine o posicionamento da empresa no mercado.

O posicionamento de uma empresa de acordo com a analise SWOT pode
seqguir quatro linhas diferentes, devido a possibilidade de combinacdo entre os
fatores. Quando os fatores mais influentes consistem em oportunidades e pontos
fortes, diz-se que a empresa estd em desenvolvimento; quando os fatores forem
oportunidades e ponto fraco a empresa esta em fase de crescimento; para ameacas
e pontos fortes a empresa estd em manutencgdo; e para ameacgas e pontos fracos a

empresa esta em um processo de sobrevivéncia ou decadéncia.

2.3 ORCAMENTO

O orcamento esta relacionado diretamente com o processo de
planejamento estratégico pelo fato de ter como funcédo estimar e determinar a melhor
relacdo entre o0s resultados e as despesas para atender as necessidades,
caracteristicas e objetivos da empresa no periodo. Dessa forma o estudo
orcamentario colabora com a elaboracdo de planos detalhados e objetivos de lucro,
bem como, com a previsdo de despesas.

Porém, vale ressaltar que a necessidade do sistema orcamentario vem
desde o inicio da humanidade, pois de acordo com Passareli e Bomfim (2003) pode-
se dizer que de uma maneira ou outra, 0 orcamento esta presente conscientemente
ou inconscientemente, ocasionalmente ou de modo sistematico, por escrito ou sob a
forma de simples disposi¢cao mental.

Na visdo de Lunkes (2007, p. 24) “a necessidade de orcar € tdo antiga
guanto a humanidade. Os homens das cavernas precisavam prever a necessidade
para longos invernos, com isso desenvolviam praticas antigas de orgamento”.
Portanto, a ideia de orcar ndo € nova, e pode-se se dizer que € uma ferramenta

essencial desde a antiguidade.
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E possivel observar que desde os séculos passados o ato de orcar esta
no cotidiano da humanidade, e desde aquela época até entdo, o orgamento reafirma
sua importancia, pois é considerada pelos gestores uma ferramenta essencial para o

gerenciamento das empresas.
2.3.1 Conceito e Objetivos do Orgamento

A importancia do sistema orcamentario para a administracdo das
empresas € facilmente perceptivel nos na atualidade, apesar de sua relativa
complexidade. Para Passareli e Bomfim (2003) a técnica orcamentaria € uma
aplicacdo complexa e necessita de pratica constante e continuo aperfeicoamento.

Em sintese, o orcamento é a conversdo do planejamento estratégico em
namero e indices, através de projecfes baseada nas metas e objetivos previstos
planejamento estratégico. Conforme Frezatti (2009) o orcamento é o plano financeiro
para programar a estratégia da empresa para determinado exercicio, e deve estar
baseado no compromisso dos gestores em termos de metas a serem alcancadas.

De acordo com Passareli e Bomfim (2003, p.19) “pode-se dizer que o
controle orcamentario € de primordial importancia para o sucesso da empresa
moderna”, pois através dele é possivel analisar as técnicas administrativas,
determinar e expressar as expectativas, 0s objetivos e os planos da empresa. Serve
também coordenar os diferentes fatores produtivos e administrativos da empresa.

Para exemplificar as fun¢cdes administrativas apresenta-se a figura 4 que
demonstra como podem ser agrupados os itens para a formacéo de tais funcdes:

Figura 4. Fungbes administrativas

‘\'

Brecugio

E':H'I l:rule

Fonte: Passareli e Bomfim (2003 p, 19)
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Em sintese pode-se afirmar que a fungc&o administrativa baseia-se no tripé
de planejamento, execucdo e controle. Portanto, sabe-se que o controle
orcamentario e as funcdes basicas administrativas basicas sdo de suma importancia
para as informacfes gerenciais e para o desenvolvimento do sistema orcamentario.
Para Padoveze (2004) orcar significa processar todos os dados constantes do
sistema de informacdo contabil de hoje, introduzindo os dados previstos e
considerando as alteracdes ja definidas para o proximo exercicio.

Lunkes apud Welsch (2007) destaca que o0 orcamento pode ser
considerado como um plano administrativo que abrange todas as fases das
operacdes para um periodo futuro definido, ou seja, refere-se a um plano de acao
futuro da administracéo.

De acordo com Frezatti (2009, p.47):

[...] o orcamento surge como sequéncia & montagem do plano estratégico,
permitindo focar e identificar, num horizonte menor, de um exercicio fiscal, as suas
acOes mais importantes. O orcamento existe para implementar as decisdes do plano
estratégico. Dessa forma, quando as decisbes ndo forem tomadas no plano
estratégico, e muitas vezes isso vai acontecer, algum impacto no gerenciamento dos
elementos internos da empresa deve ocorrer.

Sendo assim, o orcamento tem a finalidade de elevar o rendimento dos
recursos obtidos através das informacdes gerenciais e auxiliar na coordenacédo das
atividades empresariais. E através do orcamento que as metas e as expectativas da
empresa sado formalizadas. Um ponto fundamental do orcamento é o processo de
estabelecer e coordenar objetivos para todas as areas da empresa, de forma que
estas trabalhem com o mesmo propdésito, em busca dos planos de lucros.

Lunkes apud Brookson (2007), afirma que os objetivos do orgcamento sao
essenciais para o planejamento e o controle da empresa, ja que estes coordenam as
acbes dos lideres de diferentes areas da empresa. A estrutura demonstrada

conforme a Quadro 1 especifica os principais objetivos do orgamento.



Quadro 1.
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Principais Objetivos do Or¢camento

Objetivos

Descricao

PLANEJAMENTO

Auxilia a programar atividades de um modelo I6gico e
sistematico que corresponda a estratégia de longo prazo da
empresa.

COORDENACAO

Ajuda a coordenar as atividades das diversas partes da
organizacédo e garantir a consisténcia dessas agoes.

COMUNICACAO

Informa mais facilmente os objetivos, oportunidades dos
planos da empresa aos diversos gerentes de equipes.

Fornece estimulo aos diversos gerentes para que atinjam

MOTIVACAO .
metas pessoais e da empresa.
CONTROLE Controla as a_t|V|dades da_empresa por comparagdo com 0s
planos originais, fazendo ajuste onde necessario.
Fornece bases para a avaliacdo de cada gerente, tendo em
AVALIACAO visto suas metas pessoais e as de seu departamento.

Fonte: Brookson (2007, p.29)

Os objetivos apresentados acima sao essenciais para a coordenagéo e

desenvolvimento do orgamento, sendo que o mesmo pode ser utilizado como um

instrumento de acompanhamento do desempenho das atividades da empresa.

2.3.2 Vantagens do Orgamento

O orcamento possui significativa importancia no desenvolvimento das

empresas devido ao apoio no planejamento, execucdo e controle do processo

gerencial. No entanto, 0 orgamento apresenta outras vantagens, sendo que Lunkes

(2007) destaca as seguintes:

e Obriga o estudo antecipado dos objetivos, diretrizes, politicas e

medidas de desempenho para as unidades de responsabilidades;

¢ Melhora a comunicacao entre todos os setores da organizacao;

e Colabora com a evolugcdo dos colaboradores no que se refere ao

planejamento futuro e ndo sé com os problemas diarios da

organizacao;

e Exige maior comprometimento dos colaboradores devido a atribuicao

de responsabilidades;
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e Proporciona um melhor entendimento do processo produtivo facilitando
a otimizacao das atividades desenvolvidas;

e Cria de certa forma um sistema de metas a serem cumpridas e com
isso facilita a avaliagdo do desempenho dos colaboradores podendo
servir como base para remuneracao variavel.

Portanto as metas e as expectativas do orcamento podem ser
formalizadas, basicamente direcionando os administradores e os coordenadores a
se comprometer para que as metas estabelecidas sejam atingidas. Assim o
desempenho de cada parte pode ser analisado, ou seja, controlado.

O orgcamento, assim como qualquer outra ferramenta gerencial possui
suas vantagens e desvantagens, porém as vantagens superam as desvantagens.
Neste sentido, considerando-se o0 objetivo do estudo torna-se desnecessario

enfatizar suas desvantagens, porém € importante destacar suas limitacoes.

2.3.3 Limitagdes do Orgamento

A utilizacdo do orcamento com certeza permite gerar beneficios a
organizacdo, no entanto, esse tipo de sistema apresenta algumas limitacdes, e
grande partes dessas limitacdes estdo relacionadas ao controle para obtencdo das
informacdes necessarias para a elaboragdo do orcamento.

Segundo Passarelli e Bomfim (2004) o orcamento é uma ferramenta
indispensavel no desenvolvimento empresarial. No entanto, ndo substitui o
administrador, visto que 6timas ferramentas em “méaos erradas” nao irdo contribuir
para o resultado. Sendo assim, para 0 orcamento se aproximar a0 maximo da
situacao real, muitas decisdes administrativas corretas deverdo ser tomadas e
apenas um administrador competente ira proceder da melhor maneira possivel.

Além disso, conforme Lunkes, (2007) ap0s a elaboracéo e aplicacédo do
orcamento ele ndo podera ser mais alterado e com isso pode ocorrer que alguns
setores da organizacdo sejam cobradas metas utopicas, gerando grande estresse
entre os colaboradores. Muitas vezes, esses colaboradores nédo corespondem bem a
esta situacdo causando problemas de relacionamento, exigindo mais recursos, nao
se comportando de maneira €tica no cumprimento das metas propostas e

influenciando negativamente no resultado do planejamento elaborado.
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Portanto, o tempo para elaboracdo e execucédo do sistema orcamentério é
elevado, pois todos o0s aspectos citados anteriormente devem ser levados em

consideracéao.

2.3.4 Estrutura Basica do Orgcamento

Apos devidamente apresentados os fatores relacionados ao sistema
orcamentario, sera delineada a estrutura do orgcamento, subdividida em etapas.
Lunkes (2007) destaca que a estrutura basica do orcamento é formada a partir de
projecdes financeiras de orgamentos individuais de cada unidade da empresa, e
também de um conjunto de orcamentos para determinado periodo.

Na Figura 5 sera demonstrada de forma geral a estrutura basica do

orcamento.

Figura 5. Estrutura Bésica do Orgamento

- "
A _ X
do .
Orgamento Orcamento De Fabricacao
estoque Final
| L
v v R’
Orcamento dos Orcamento dos Orcamento dos
custos materiais custos Mao-de-obra custos indiretos de
diretos direta fabricacdo
i L)| Orcamento do custo dos produtos vendios )(J, Y
Orcamento
Operacional '«L
]
Orcamento
Financeiro
O Orcamento de
- Capital

Fonte: Adaptado de Horngren, (2007, p. 33)
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A figura anterior tem o objetivo de descrever o modo de definicdo de uma estrutura
orcamentéria. A estrutura de orcamento é usada para definir os elementos
estruturais e demonstrar como estes se relacionam hierarquicamente. A estrutura
basica do orcamento € formada por pecas, ou seja, projecdes financeiras dos
orcamentos individuais de cada unidade da empresa, que abrangem o impacto tanto
das decisdes operacionais, quanto das decisdes financeiras.

O orcamento integra aspectos operacionais e financeiros e fixam objetivos
para quantificar as atividades e suas datas de realizacdo. De acordo com Sobanski
(1994 p. 19) “o orcamento operacional de uma empresa inicia-se de varios sub-
orcamentos: Sub-orcamento de vendas, despesas comerciais, matéria-prima, etc”.
Para construcdo de uma visédo global e detalhada do cenério organizacional, se faz

necessario a realizacao do orcamento.

2.3.4.1 Cenério

A definicho do cenéario é a peca fundamental para a elaboracdo do
orcamento, pois 0s cenarios sdo construidos através informacbes coletadas de
variaveis que englobam ambientes externos e poderéo refletir em um futuro provavel
da organizacgéo.

De acordo com Cavalcanti (2007, p.146) “cenarios sao histérias
construidas baseados em suposi¢cdes do que pode acontecer no futuro”, o mesmo
deve ser desenvolvido de forma planejada, buscando diferentes forgas que auxiliem
a empresa a buscar futuros plausiveis.

Frezatti (2004) desataca que na construcdo dos cenarios deve conter
dados sobre crescimento, recessao, disponibilidades ou falta de recursos e as
organizacdes devem levar em conta os aspectos que afetam o cenario politico,
econdmico e metodolégico. De acordo com a Quadro 2 pode-se visualizar cada

cenario de forma simplificada.
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Quadro 2. Exemplificacdo de cenarios.

. o Consideram-se neste cenario 0S aspectos que
Cenario Politico . L
passam afetar o negocio da organizagao

. o O cenario econdmico levam-se em consideracao 0s
Cenario EcondGmico , )
elementos referentes ao crescimento da economia

. o O cenario mercadologico séo analisados os clientes,
Cenério Metodoldgico
fornecedores, concorrentes, entre outros.

Fonte: Frezatti (2004) Adaptado

Ainda de acordo com Padoveze (2012) através dos cenarios, 0s gestores
ficam preparados para agirem no caso de alguma de suas previsbes se
concretizarem, ou mesmo para ndao serem surpreendidos pelas adversidades do
mercado. Portanto, € importante que seja elaborado todos os cenarios possiveis que
possam influenciar no crescimento e continuidade da organizag&o.

Para Frezatti (2007) tanto o cenario quanto as premissas sdo base para a
elaboracdo do orcamento, devendo ser definido antes da montagem do or¢camento,

pois contem informag@es indispensaveis para sua montagem.

2.3.4.2 Premissas

Para a elaboracdo do orcamento, é importante ter definida as diretrizes,
objetivos e metas da empresa, pois € através desses fatores que a empresa podera
elaborar as premissas basicas. O desenvolvimento das premissas deve considerar
os dados ja disponiveis, permitindo uma visdo sistémica do futuro da empresa.

De acordo com Padoveze (2003, p.201) “as premissas decorrem do
cenario escolhido” e a partir da definicdo de cenarios, a empresa desenvolve suas
premissas. E por esta razdo que a empresa deve compreender o cenario econdmico
durante um periodo consideravel antes de comecar a elaborar suas premissas.

Na realizagdo de um orgcamento é necessario fundamentar suas
premissas em hipoteses viaveis, possiveis e provaveis. Para Frezatti (2009, p.52),
“‘as premissas sao também denominadas de pressupostos, uma vez que sao
definidas por alguém na empresa antes de o processo de planejamento ser iniciado.

Deve ser de alguma forma, resultado de algum nivel de consenso entre os gestores”.
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Apdés a definicdo das premissas, que servirdo como base para a
elaboracao do orgamento, parte-se para a fundamentacao das etapas de elaboracao

do mesmao.

2.3.4.3 Etapas para a elaboracdo do orgamento

Devidamente apresentado os itens que compde 0 orcamento, partiremos
para as etapas de elaboracdo, sendo que a elaboracdo do orcamento é constituida
por etapas, para que os trabalhos sejam mais bem realizados. De acordo com
Padoveze e Taranto (2009), a primeira etapa para a elaboracdo do orcamento €
definir o planejamento estratégico, onde nele estdo inseridas a visdo, missdo e quais
0s objetivos da empresa para curto e longo prazo.

Em seguida determina-se a previsao de vendas. No orgcamento de vendas
sera estipulado o quanto a empresa tera que vender e 0s tributos recorrentes sob os
produtos. Este sera relacionado com o orcamento de producdo e diretamente
relacionado ao custo dos produtos vendidos. Pode-se dizer que este orgcamento
serve de base para 0s outros orcamentos, pois € a partir da juncdo destes
orcamentos que a empresa definira seu orcamento mestre.

Padoveze e Taranto (2009) apresentam de uma forma sintética as etapas

da elaboracao do orcamento conforme a figura 6.
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Figura 6. Etapas para a elaboracédo de um planejamento orcamentario

Elaboraro
orgamento pelo
Fator limite
Rever o orgamento
Mestre com base
l nos objetivos
corporativos
Elaborar os demais
Orgamentos
l Aceitar ou Refazer
Produziro
Orgcamento Mestre

Fonte: Padoveze e Taranto (2009)

ApOs a conclusdo do orgamento mestre, 0 mesmo deve ser analisado de
acordo com os objetivos da empresa e encaminhado para a administracdo da
empresa para a sua provacao, caso seja reprovado, o orcamento devera ser refeito

levando em consideracéo as observacoes ja feitas.

2.3.5 Orgcamento de Vendas

O orcamento de vendas pode ser considerado o marco inicial no processo
de elaboragdo de um orgcamento, pois representa o ponto de partida de todo o
processo or¢camentario, estimando a quantidade que se pretender vender, definindo
assim, o preco de venda de cada produto.

Passarelli e Bomfim (2003, p.51) afirmam que. "o fator basico das
projecdes de lucro das empresas situa-se, portanto, na estimativa de suas vendas

expressas em unidades” Pois sem esta estimativa os demais setores da empresa,
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tais como o de comercializacdo, compras, produtivos ou o administrativo, seréo
impossibilitados de se programarem para suas atividades futuras.

A formacdo do orcamento de vendas de acordo com Lunks (2007) é
realizada através de previsfes de vendas de um periodo predeterminado, estimando
assim, a quantidade de vendas de cada produto ou servico, definindo o preco a ser
praticado, juntamente com o0s impostos incidentes e a receita a ser gerada,
considerando a quantidade de clientes a serem atendidos. Geralmente ele serve de
base para as outras pecas orcamentarias

Existem muitos fatores que podem ser considerados e de diferentes
modos para elaborar o orgcamento de vendas, e um ponto de partida habitual para
elaborar as previsées de vendas sédo os niveis de vendas dos anos anteriores. Para
Lunkes (2007, p. 43) outros fatores e fontes de informacéo tipicamente usados na
previsao de vendas podem ser:

e Dados historicos, como: Tendéncia de vendas da empresa, competidores e a
industria (se disponivel);

Tendéncias econdmicas gerais ou fatores como: taxas inflacionarias, taxas de

juros, crescimento da populagéo e gasto pessoal, etc.;

Fatores regionais e locais afetam as vendas;

Mudancas de preco previstas em custos de compras e de vendas;

Plano de marketing previsto;

O impacto de novos produtos ou mudancgas na linha de produtos inteira;

Outros fatores, como eventos politicos e legais e mudancgas de tempo.

Passarelli e Bomfim (2003) ressaltam ainda, que o orcamento de vendas
€ realizado através de projecbes de vendas, e afetara de forma decisiva o

desempenho da empresa durante um ano inteiro.

2.3.6 Orgcamento de Despesas

Para que a organizacdo possa obter resultados em curto prazo, as
despesas devem ser cuidadosamente planejadas. Porém, os planejamentos das
despesas nao as diminuem, contudo serve como ferramenta para que 0S

administradores da empresa possam fazer uma utilizag&o correta de seus recursos.
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De acordo com Sobanski (1994 p.53) “no orcamento de despesas
apuram-se o0s centros de custos da area Comercial a da area Administrativa da
Empresa”. Passareli e Bonfim (2004, p.82) complementam ao salientar que “na
operacdo de uma empresa, ocorrem gastos indiretos das mais diversas naturezas:
sdo gastos de producdo, gastos administrativos, gastos financeiros, gastos de
publicidade, etc.”. Para uma classificagdo mais especificas desses gastos, podem
ser agrupados sob a denominagao de “despesas”.

Para Padoveze (2003) as despesas mais comuns Sao:

e Energia Elétrica,

e Telecomunicacbes e comunicagdes;

e Despesas de Viagens, estadias e refeicoes;

e Gastos com consumo de &gua e esgoto;

e Publicidade, propaganda, brindes, anuncios, publicaces;

e ComissOes sobre vendas;

¢ Aluguéis e arrendamento mercantil;

e Fretes e carretos sobre vendas;

e Servicos de terceiros;

e Consultoria, acessoria, auditoria externa;

e Jornais revistas e Livros;

e Associacao de classe;

e Despesas Legais.

Conforme Padoveze (2005) o orcamento de despesas é a etapa mais
trabalhosa do orcamento, pois consiste em elaborar pecas orcamentarias para cada
setor da empresa. E Moreira (2010) destaca ainda que o orcamento de despesas
envolve todo o planejamento dos valores a serem gastos na comercializagdo e nas

funcdes de apoio as atividades operacionais.
2.3.7 Orgamento de despesas e receitas financeiras
O orcamento de despesas e receitas financeiras surge através da

necessidade das empresas em adquirirem capital de terceiros ou de receitas extras.

De acordo com Sanviecente e Santos (2009) as despesas financeiras surgem
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através dos financiamentos com o intuito de calcular os juros e as despesas ja
embutidos sobre o mesmo.

Padoveze (2009) complementa ao dizer que a empresa pode obter outras
despesas financeira tais como as decorrentes de instituicdes bancarias, de servicos

prestados pelo banco, dentre outras citadas a seguir:

Empréstimos Bancarios;

Juros de mora por atraso de pagamento;

Taxas Bancarias;

Imposto sobre operacdes Financeiras;

Perdas Cambiais.

Ja as receitas Financeiras de acordo com Sanvicente e Santos (2009)
podem ser destacados tais como:

e AplicacOes Financeiras;

e Juros e Mora por atraso de recebimento;

e Ganhos Cambiais;

e Descontos Obtidos;

e Venda de ativos;

e Juros de titulos negociaveis;

e Variacdes Cambiais;

e Descontos Obtidos.

Padovese (2009) ressalta ainda que as receitas financeiras sao
provenientes das aplicacbes de excedentes de caixa, como por exemplo, as
aplicacbes financeiras, serdo calculas somente ap0s o orcamento de caixa ou a

demonstracao do balanco patrimonial (BP) e a demonstracao de resultados (DRE).

2.3.8 Orcamento Investimentos e Financiamentos

Para que as empresas possam expandir seus negoécios, elas necessitam
de investimentos, bem como o0s financiamentos necessarios para suprir a
necessidade de fundos para a sua aquisicdo. Tais investimentos e financiamentos
precisam estar previstos nos orgamentos.

Para Padoveze (2009) o orcamento de investimentos e financiamentos

tem o intuito de elaborar o orgamento dos demais itens do Balango Patrimonial e da
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Demonstracéo de Resultado que néo estdo no orcamento operacional, sendo que
estes orcamentos consistem em estimativas de investimentos a serem utilizados
para aquisicao de receitas futuras.

O orcamento de investimentos procura estimar a necessidade de
investimento da empresa. De acordo com Perez Jr, Pestana e Franco (1997) tal
orcamento deve incluir programas de aumento ou reducdo de instalagbes, obras
civis, equipamentos, reformas, melhoramentos, substituicées ou outras decisdes que
exijam consumo de recursos.

Ja para Padoveze (2009, p. 546) o orcamento de financiamento esta
“relacionado com a area de obtencdo de fundos, bem como os pagamentos
previstos”, e através da obtengdo de novos fundos surge a necessidade de
aguisicdo de ativo imobilizado, aumento de capital de giro, dentre outros. Tais
orcamentos ficam restritos as areas de financas controladoria e a direcdo da

empresas.

2.3.9 Orcamento de Producao

O orcamento de producdo tem objetivo de informar as unidades
organizacionais relacionadas com o0 processo produtivo e a quantidade a ser
produzida, para assim, atender as necessidades de vendas e a politica de estoques
de produto acabado.

Na elaborac&o do orgcamento de producdo em unidades, deve-se levar em
consideracao a previsao de vendas, os estoques de produto acabado e o estoque de
produtos em elaboracdo. Fernandes (2005) afirma que apds a elaboracdo da
previsdo de unidades a serem vendidas, deve-se estipular o estoque esperado,
tendo assim, quantidade que se pretende vender e a quantidade de produtos que a
empresa deve manter em estoque. Dessa forma, a mesma tera conhecimento sobre
a quantidade que deveré produzir.

Sendo assim, deve-se levar em consideracdo a importancia da ligacéo
entre o orcamento de vendas com o orcamento de producéo, pois estes devem estar
equilibrados para que a empresa nao deixe de vender por falta de producéo. Para
elaborar o custo de producédo deve-se dividir o orcamento em trés sub-or¢camentos:

de custo de matéria prima, de mao-de-obra e de custos indiretos de producao.
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2.3.9.1 Sub-orgcamento de Custo de Matéria Prima (MP)

O sub-orcamento de custo de Matéria Prima é uma das etapas para a
elaboracdo do orcamento de producdo, e € através deste sub-orcamento que a
empresa terd condi¢cdes de avaliar as necessidades fisicas de cada tipo de matéria-
prima requerida pelos produtos a serem produzidos. De acordo com Lunkes (2010) o
objetivo do orcamento do custo de matérias-primas, € comprar 0s materiais no
momento certo e ao preco planejado, considerando uma quantidade media de MP
em estoque, para suprir a producao a ser efetuada.

Lunkes (2007, p.47) define o orcamento de matéria prima como “padrbées
de consumo entre a quantidade de cada tipo de matéria-prima, o volume fisico de
producdo e o consumo de matéria prima.” Para Bornia (2009, p.15) os custos de
matéria-prima (MP) estdo relacionados com 0s principais materiais integrantes do
produto que podem ser convenientemente separados em unidades fisicas

especificas..

2.3.9.2 Sub-orgcamento de Custo de Mao de Obra Direta (MOD)

O orcamento de mao de obra direta esta relacionado as atividades
produtivas, departamentos e periodos, o volume e os custos das horas de mao de
obras trabalhadas. Lunkes (2007, p. 48) afirma que “o orgamento de mao de obra
direta tem como procedimentos a determinagdo do numero de horas necessarias
para produzir cada produto”, ou seja, o intuito deste sub-orcamento € demonstrar a
guantidade (horas) necessaria para satisfazer as exigéncias de producéo.

Os custos de méo de obra direta sdo aqueles que estdo diretamente
relacionados com os trabalhadores que exercem a confec¢do dos produtos. Para
Bornia (2009) este custo representa o salario dos operarios diretamente envolvidos
com a producao. Hansen e Mowen (2001) destacam que, assim como 0S materiais
diretos, a observacao fisica pode ser usada para medir a quantidade de mao-de-
obra consumida para produzir um produto ou servico.

Desta forma, o orgamento de méo de obra direta constitui-se o orgamento
de pessoal que estara diretamente envolvido com a producéo, detalhando os custos

diretamente envolvidos, como salarios e encargos.
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2.3.9.3 Sub-orgamento de Custo Indireto de Fabricacdo (CIF)

De acordo com Lunkes (2007, p.48) “o total do orgamento de custos
indiretos depende do comportamento individual dos demais custos e do nivel de
fabricagdo”, ou seja, o CIF é todo o gasto industrial que ndo seja de forma direta
como os custos de matéria prima e custo de mao de obra direta. O mesmo deve
possuir um critério de rateio ou distribuicdo, para que seu valor seja alocado a cada
produto.

De acordo com Hansen e Mowen (2001) todos os custos de producao,
alem dos materiais diretos e mao-de-obra direta, sdo reunidos em uma categoria
chamada Custo Indireto de Fabricacdo (CIF). Bornia (2009, p. 16) afirma que esta
classificacdo de Custo Indireto de Fabricagdo “teve origem nos primérdios da
contabilidade de custos, quando os custos de MP e MOD representavam a grande
maioria dos custos. O restante dos itens foram agrupados numa classe comum”.

Para exemplificar os custos indiretos de Fabricacdo Bornia (2009, p.16)
destaca alguns itens como:

e Materiais Diretos

e Salérios

e Encargos e Beneficios

e Depreciacdo de Equipamentos

e Depreciacdo de Iméveis

e Depreciacao de Veiculos

e Aluguel

¢ Imposto Predial e Territorial

e Energia Elétrica

e Material de Consumo

e Telefone

¢ Viagens

e Servicos de Terceiros

Moreira (1992) destaca que o CIF abrange aqueles custos decorrentes do
processo produtivo que ndo podem ser identificados diretamente nos respectivos

produtos, havendo assim um critério de distribuicdo. Deste modo, os valores de MP,
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juntamente com o MOD e o CIF, formam o valor do custo unitario do produto
fabricado, que multiplicado pela quantidade produzida expressam o valor do
orcamento de producdo. Apos a elaboracdo do orcamento de producdo e

especificando os sub-orcamento, parte-se para o orcamento de despesas.

2.4 NECESSIDADE DE INFORMACAO DE CUSTO

As informacdes obtidas através dos calculos de custo de producéo
consistem em ferramenta essencial para a realizagdo do orcamento de producéao,
visto que 0 mesmo tem o intuito de informar o gasto de cada produto produzido e
delimitar o quanto a empresa devera produzir, mantendo assim um equilibrio entre o
custo e o orgamento.

De acordo com Atkinson et al (2008), as organizacdes frequentemente
necessitam de informacfes de custo para auxiliar na tomada de deciséo, pois
através das informacfes obtidas, os gerentes monitoram 0 custo dos processos
operacionais para assegurar que 0S mesmos estejam sob controle e que a empresa
use eficientemente seus recursos.

Hansen e Mowen (2001) destacam que o sistema de informacdo de
custos sdo fundamentais para o planejamento e controle. Devem ajudar o gestor a

decidir o que deve ser feito, porque deve ser feito e como deve ser feito.

2.4.1 Gestédo de Custos ligada as Informacdes Gerenciais

Diante da atual mudanca de mercado e o crescimento constante das
empresas, o sistema de gestdo de custos passou a ser uma ferramenta essencial no
auxilio e desempenho para novas missées empresariais. Na concepc¢ado de Martins
(2010), a contabilidade de custos exerce duas fungdes relevantes para o sistema de
informacdes gerenciais: o auxilio ao controle e a ajuda as tomadas de deciséo.
Quanto ao controle, a sua principal ferramenta é o fornecimento de dados, mas no
gue tange a tomada decisdo, seu papel fundamental consiste na alimentacdo de
informacgdes relevantes que dizem respeito as consequéncias de curto e longo
prazo.

Para Oliveira e Perez Jr. (2000), a contabilidade de custos vem criando

alternativas que permitem um melhor gerencialmente das informacfes obtidas.
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Pode-se dizer ainda, que a contabilidade de custos esta diretamente relacionada a
contabilidade gerencial, pois ambos possuem o objetivo de gerar informacgdes uteis &
administracdo das empresas, em todos os niveis.

Martins (2010) exemplifica na Figura 7, como a contabilidade Financeira,
a de Custos e a Gerencial, além do Sistema Orcamentario, estdo conectados ao

Sistema de Informacéo:

Figura 7. Sistema de Informacdes Gerenciais

Contabilidade Contabilidade
Financeira Gerencial

Contabilidade Sistema
de Custos Orgamentario

Fonte: Adaptado de Martins (2010, p. 22)

Portanto, podemos afirmar que a contabilidade de custos possui grande
amplitude e permite constatar que as decisdes diarias das organizacdes envolvem
0S custos empresariais. Bertdo e Beulke (2005, p.6) afirmam que desta forma, “o
sistema de custeio pode tanto servir como base para a estruturacdo do sistema
orgcamentario, como também se constituir em seu acompanhamento, em termos de
gestao”.

Através das fundamentacdes aplicadas a teoria de custos, torna-se possivel
calcular o custo de um produto ou servigo, e através dele as organizagcbes tem a
possibilidade precificar seus produtos de modo adequado.

2.4.2 Método de Formacéao de Prec¢o de Venda

Atualmente a formacdo do preco de venda de um produto esta mais
relacionado ao mercado externo do que propriamente pelo custo de producédo. Deste
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modo, o enfoque principal do custo esta relacionado a composi¢cao do piso do prego
de venda. Porém as decisbes relativas a formagdo do preco podem ser
consideradas como uma das maiores dificuldades encontradas pelos gestores.

De acordo com Dolan e Simon (1998), as principais dificuldades
encontradas para a ado¢do da politica de precos no contexto empresarial, estdo
relacionadas com a interdependéncia entre os produtos e os mercados; 0 acesso a
alta gama de informacdes por parte dos consumidores e o contexto da crescente
diversidade competitiva.

Bruni (2012) orienta para que as organiza¢cdes ndo estipulem o preco de
venda de forma equivocada, pois 0 mesmo podera arruinar os negdécios, sendo que
0 preco deve ser visto como uma consequéncia. Portanto, a oferta do produto deve
ser similar ao existente no mercado, praticando o preco da concorréncia e
esforcando-se para incorrer 0os gastos e impostos sejam inferiores aos precos
praticados

A definicdo seguida por Souza et. al. (2006), é de que as formacdes do
preco de venda estdo relacionados a diversos fatores, tanto internos quanto o0s
externos. J& Berté e Beutlke (2005, p.7) definem o preco de venda da seguinte

forma:

Uma vez conhecidos os precos de mercado (e dos competidores), estruturando o
custo piso e avaliados os niveis de desempenho, configura-se a habilitagdo técnica
para se formular as politicas de produtos e pre¢os. Essas politicas compdem um mix
qualitativo e quantitativo de produtos, como programa de vendas e producgédo, de
modo a propiciar um retorno adequado em termos de desempenho e de
conformidade com as metas de pregos.

Na concepcdo de Bomfim e Passareli (2006) um dos aspectos
fundamentais para a precificacdo esta ligada a fatia de mercado em que a empresa
estd inserida, podendo aumentar ou diminuir sua participacdo. Bruni (2012)
complementa ainda que umas das etapas mais importantes de qualquer empresa diz
respeito a definicdo dos precos em que a mesma ira praticar.

Para que os processos de precificagdo sejam definidos Kotler e Armstrong
(1999) apresentam 3 metodologias que normalmente séo utilizadas para a formagao
de preco: a partir da concorréncia; a partir dos custos de producéo e a partir do valor
percebido pelo consumidor. Deste modo diversos fatores necessitam ser avaliados
no estabelecimento do pre¢o do produto ou servigo.

A definicho de precos baseado nos custos, é basicamente o valor

adicionado aos custos. Bomfim e Passareli (2006 p.461) destacam que “a relevancia
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dos estudos de custos persiste como critério fundamental de julgamento de precos
gue venham a ser ditados pelo mercado”, ou seja, 0sS mesmos servem para apurar a
lucratividade permitida através dos precos estipulados.

Bruni (2012) destaca que a formacdo do preco empregadas através da
concorréncia geralmente ndo leva em consideragcdo seus custos e demanda, ja que
a concorréncia é que determina o preco a praticar. A oferta de tais precos é
estipulada através do quanto a empresa ira cobrar, tanto pode ser maior ou menor
gue o preco estipulado pelos concorrentes, ou como eles irdo fixar seus precos.

Para estipular o valor percebido Bruni (2012) destaca ainda que o0 mesmo
é formado através do quanto o cliente esta disposto a pagar pelo produto. Para
entender melhor a ideia do autor, serd demonstrado na figura 6 a diferenca entre o
preco e o custo, onde decorrem o lucro desejado pela empresa e também a
diferenca entre o valor e o preco que decorrem os beneficios extras desejados pelo

mercado.

Figura 8. Custo, Preco e Valor

Beneficios
Extras

Lucro

Custo  Preco Valor

Fonte: Bruni (2012, p.248)

Para exemplificar melhor a figura 8. Bruni (2012) diz que de modo geral,
as técnicas utilizadas para construir o preco de venda com base nos custos

incorridos, podem ser mensuradas e analisadas sob diferentes oticas, porém todo
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preco de produto estara limitado ao mercado, ou seja, pelo valor atribuido pelo
clientes ao produto ou servigo comercializado.

Portanto, é perceptivel como esses diversos fatores influenciam no
estabelecimento do preco do produto ou servico, porém além de definir o preco de
venda, a maioria das empresas calculam sua margem de lucro sobre cada produto,
por meio de um Mark-up, ou seja, calcula um percentual sobre os custos incorridos

para determinar o preco.
2.4.2.1 Componentes do preco

Como ja visto anteriormente o preco de venda pode ser pratico por
diversos fatores, Porém Bruni (2012) destaca que existem quatro componentes que
caracterizam o prec¢o dos produtos, sendo eles os custos, as despesas, 0S impostos

e o lucro. A figura 9 traz de forma sucinta a caracterizacdes destes componentes.

Figura 9. Competentes do Preco

' '
Lucro A
L A
p \ > Prego
Impostos
- 4

Gastos

Custos

Fonte: Bruni (2012, p. 249)

Para uma maior exemplificacdo dos componentes utilizados para a
formacdo de preco Bruni (2012) faz alguns comentérios relevantes sobre cada um
deles. De acordo com o autor os custos decorrem dos gastos produtivos ou

incorporados no produto, enquanto as despesas correspondem aos gastos
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comerciais ou de vendas, ja os impostos derivam dos diversos tributos incidentes
sobre o preco do produto e logo apos estipula-se o lucro que a empresa deseja

obter.

2.4.2.2 Método Baseado no Custo da Mercadoria

Visando a sobrevivéncia das empresas, 0s gestores buscam métodos
diversos, e o preco de venda dos produtos € aquele que afeta mais rapidamente a
competitividade, o volume de vendas e a lucratividade das empresas.

Tomando como base os custos para a formacdo de preco, o estudo em
questao utiliza-se do Mark-up como uma ferramenta essencial neste processo, com
o intuito de estipular um indice de lucratividade. Cogan (1999, p. 133) explica que o
Mark-up “é um indice aplicado sobre o custo de um bem ou servico para a formacgéao
do preco de venda. Esse indice € tal que cobre os impostos e as taxas aplicadas
sobre as venda, as despesas administrativas fixas, os custos indiretos fixos de
fabricacao e lucro”.

Mendes (2009) complementa ao dizer que a politica de Mark-up €
determinado pela adicdo de um percentual no preco de venda de um produto,
estipulado sobre o custo, geralmente o fixo, mas pode ser variavel.

Deste modo, a figura 10 visa exemplificar o indice sobre os custos

unitarios para a formacéo do preco de venda.
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Figura 10. Formacao de Preco = Mark-up

|||||||||||

% SOBRE AS VENDAS RECEITA ;. _2_!':{],20 5
Impostos sobre Vendas 15,00% Custo ’ (100,00)
Despesas 25,00% Impostos ’ (37,50)
Lucro Almejado 20,00% Despesas ’ (62,50)
Total 60,00% Lucro Almejado ~ (50,00)

"sobra' g 0,00
60% Preco 0,40 Pu (1,00 - 0,60)
Imp Desp Lucro RS 100,00 \
Preco= RS 100,00 x 2,50 _25000

|Preg0 ---» R$ 100,00 :
; Custo ---+»R$ 100,00 !
{Lucru ---»R$ 50,00

Fonte: Elaborado pela Autora

Como pode-se analisar a figura 10 o método do Mark-up tem por
finalidade de suprir os custos associados ao processo de vendas, ou seja, 0S
impostos, despesas administrativas, despesas de vendas, custo indiretos de
producdo e sobre o lucro. Portanto, o Mark-up é a referencia que se utiliza para
definir o preco de venda do produto, tomando como embasamento o custo do

produto e os custos embutidos no seu processo de fabricacao.

2.4.2.2.1 Formacéo de precos sobre fabricacdo por encomenda

Diante das informacgdes obtidas através do método de formacgéo de preco
de venda, pode-se observar que diversos fatores influenciam para formacao de
preco, e no atual ambiente empresarial as organizacdes encontram dificuldades em
delegar estas tarefas.

As empresas de producdo por encomenda encontram uma dificuldade
ainda maior para formar seus precos. Para Souza et.al. (2006) estas empresas que
trabalham com produtos customizados, tem como principal referencia os custos
incorridos para precificar seus produtos, sendo assim, o processo de -estimagao

correto dos custos se torna essencial neste processo.
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A principal caracteristica das empresas que possuem um sistema de
producdo por encomenda, € o fato dos custos serem elaborados de forma distinta
para cada item, ao contrario de empresas que utilizam um sistema de informacao
continua, sendo que os produtos sdo bastante similares.

De acordo com Souza et. al. (2006), as empresas mais comum a se
utilizarem de producdo por encomenda sdo as industrias, apesar de muitas
prestadoras de servicos também se utilizarem deste processo. As empresas de
Producdo por encomenda — EPEs, geralmente trabalham para atender as

especificacdes de seus clientes.

2.4.2.3 Margem de Contribuicéo

A margem de contribuicio (MC) é caracterizada através de uma
abordagem do Método de Custeio Variavel, no qual pode ser alocado aos produtos.
Martins (2006, p. 198) argumenta que “no MC, somente 0s custos varidveis sao
alocados aos produtos, ficando os fixos separados e considerados como despesas
do periodo, indo diretamente para o resultado”. Sendo assim a MC nada mais € que
o valor que sobra de cada unidade do produto vendido.

De acordo com Perez Junior, Oliveira e Costa (2005) complementam que
a margem de contribuicdo pode ser apresentada como uma técnica de andlise
fundamental para as decisdes gerenciais, podendo assim viabilizar a reducdo dos
custos, 0 aumento das vendas ou lucro, o autor acrescenta ainda que a margem de
contribuicdo é a diferenca entre o preco de venda e a soma dos custos e despesas
variaveis.

Para facilitar o entendimento da margem de contribuicdo Silva e Lins

(2010) apresentam formula de MC conforme Figura 11. :
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Figura 11. Calculo Margem de Contribuic&o.

MCU = |Margem Contribuicdo
PV = |Precode Venda
CV = |Custo Variavel
DV = |Despesas Variaveis

Fonte: Silva e Lins (2010)

O autor acrescenta ainda que a margem de contribuicdo pode ser definida
como a parcela restante do valor de cada produto agrega a empresa coberto pelos
seus custos do processo de producdo. Bornia (2002) destaca ainda a margem de
contribuicdo representa a parcela do preco de venda que resta para a cobertura dos
custos e despesas fixas para a geracao do lucro por produto.

De acordo com Beulke e Berté (2005) através do estudo da margem de
contribuicdo tem-se a oportunidade de identificar a necessidade da manipulacao da
politica de precos. Nesse sentido podemos afirmar que essa ferramenta de gestéo,
proporciona a identificacdo das variaveis que estdo afetando o lucro de um

determinado produto.

2.4.2.4 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio nada mais € do que um nivel de atividade necessario
para recuperar as despesas e 0s custos de uma empresa. Portanto, o ponto de
equilibrio é o nivel de atividade em que as receitas devem de igualar as despesas, e
consequentemente o lucro sera igual a zero.

Para Martins (2010) o objetivo principal do ponto de equilibrio consiste em
apurar um determinado numero de escala produtiva de atividade, expresso pela
guantidade de produtos. Ja para Padoveze (2009), pode-se encontrar o ponto de
equilibrio quando a margem total de contribuicdo da quantidade vendida se iguala
aos custos e despesas fixas, calculando desta forma, os parametros necessarios
para uma amostragem da capacidade minima em que a empresa deve operar para

nao ter prejuizo.
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A figura 12 tem o intuito de facilitar o entendimento do ponto de equilibrio:

Figura 12. Ponto de Equilibrio

Vendas ($)
Receitas Totais
A
PONTO DE EQUILIBRIO
300 \
\l Custos Totais (Variaveis e Fixos)
__________________________ \N
200 . Area de Lucro ( Acima do PE)
Custos Fixos
100
Area de Prejuizo { Abaixo do PE
0 ! _
0 1 2 3 “ Unidades

Fonte: Adaptado de Wernke (2005, p.119)

Wernke (2005) destaca que para chegar ao ponto de equilibrio é
necessario vender duas unidades, ou obter um faturamento de R$ 200,00. Sendo
assim a venda a maior resultara em lucro e consequentemente a venda a menor
resultard em prejuizo. Portanto a empresa atinge seu ponto de equilibrio quando as
vendas forem suficientes para cobrir seus custos e despesas.

Na concepgao de Berti (2009, p.147) o ponto de equilibrio “¢ o0 momento
em que o resultado das operagdes da empresa € nulo” ,ou seja, quando o total das
receitas total € igual a soma dos custos e despesas totais, podendo verificar assim
se a empresa obtém um resultado positivo (lucro) ou negativo (prejuizo).

Para entender melhor a formula de calculo do ponto de equilibrio Duboys

(2006) o apresenta da seguinte forma:

Figura 13. Formula Célculo Ponto de Equilibrio

Custos e Despesas Fixas

PE = Preco de Venda - (Custos e Despesas Variaveis)

Fonte: Duboys (2006, p. 142)
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Desta forma, empresa pode conhecer a composi¢ao de seus gastos bem
como ficar a par da quantidade necessaria a ser produzida, para atender a sua
necessidade de vendas. Esta ferramenta permite que a empresa possa planejar 0s
niveis de lucros desejados.

De acordo com Bornia (2002) existem 3 tipos de pontos de equilibrio

pelos custos e despesas levados em consideragao por cada caso sendo eles:

e Ponto de Equilibrio Contabil (PEC)
e Ponto de Equilibrio Econémico (PEE)
e Ponto de Equilibrio Financeiro (PEF)

Bornia (2002) destaca ainda que o Ponto de Equilibrio Contébil considera
em sua formula de calculo os custo e despesas relacionados a atividade da
empresa, ja o ponto de equilibrio econdmico considerado os custos e despesas e
dos custos de oportunidade referente ao capital proprio e o ponto de equilibrio

financeiro considera dos gastos referente ao desembolso para a empresa.

2.4.2.4 1 PE Contabil

O ponto de equilibrio contabil pode ser obtido tanto em unidades quanto
em valor. E deve ser levado em conta aos custos fixos contabeis relacionados com o
funcionamento da empresa. De acordo com Bornia (2002) o ponto de equilibrio
contabil de destaca dos demais PE, pois levam em consideracdo todos os custos de
despesas contabeis mensurados pela contabilidade e que ndo foram empregados
pela empresa. Para chegar a formula do ponto de equilibrio contabil Wernke (2001)

destaca a formula a seguir conforme a figura 14.
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Figura 14. Formula Célculo Ponto de Equilibrio Contabil

PEC unit. = Custos Fixos $
Margem de Contribuicdo $

PEC Valor = Custos Fixos $
Margem de Contribuicao %

Fonte: Wernke (2001)

De acordo com Silva e Lins (2010) para que a empresa atingir o ponto de
equilibrio contabil, tal ponto deve se igualar a zero. Martins (2010) entende também
eu o PEC é uma ferramenta importante para as decisées gerenciais, porém nao leva
em consideragdo o0 custo de oportunidade, portanto tal analise deve ser

acompanhada pelos demais tipos de ponto de equilibrio.

2.4.2.4.2 PE Financeiro

O ponto de equilibrio financeiro pode ser verificado financeiramente pela
guantidade de vendas ou pela prestacdo de servicos, em tese o ponto de equilibrio
Financeiro desconsidera 0s gastos ndo desembolsaveis registrados meramente
pelos efeitos contabeis. Para Wenrke (2001) o ponto de equilibrio financeiro deve
excluir os gastos registrados contabilmente que ndo geram desembolso para a
organizacdo. Desta forma o autor destaca a formula de calculo do ponto de equilibrio

financeiro conforme a figura 15.

Figura 15. Formula de calculo do ponto de equilibrio financeiro

PEF = Gastos Fixos - Gastos Nao Desembolsaveis + Dividas do Periodo
Margem de Contribuicao $

Fonte: Wernke (2001)

Com a aplicacdo do ponto de equilibrio financeiro e empresa pode
visualizar o nivel de operagdes que podera lhe trazer um equilibrio financeiramente
falando. De acordo com Martins (2006) a aplicacdo do PEF se da em fungédo da
necessidade de geracdo de caixa da empresa e € considerado com uma ferramenta

de auxilio na gestéo financeira da empresa.
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2.4.2.4.3 PE econbmico

O ponto de equilibrio tem o intuito de proteger o patrimdnio liquido da
empresa e visa abordar o custo de oportunidade mesmo que o resultado contabil
seja nulo. Martins (2006) destaca que o PEE deve obter um retorno minimo
exigido pelo capital que foi empregado a empresa.

Para uma analise do PEE a figura 16 traz a formula do mesmo:

Figura 16. Formula de calculo do ponto de equilibrio financeiro

PEE = Custos e Despesas Fixas + Margem de Lucro
Margem de Contribuicido $

Fonte: Wernke (2001)

Para Bornia (2002) o ponto de equilibrio mostra a rentabilidade real que a
atividade escolhida traz, portanto esta ferramenta agrega em sua formula a margem
de lucro desejada pelos gestores da empresa, permitindo assim possiveis

comparacdes com as alternativas de investimento de capital.
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3 METODOLOGIA

Neste capitulo descreve todo o enquadramento metodoldgico do estudo,
em seguida apresenta-se 0s procedimentos abordados para a obtencéo das

informacdes necessarias para a elaboragdo do mesmo.
3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Para a elaboracdo desta etapa, torna-se necessario a utilizacdo de
procedimentos metodolégicos para o desenvolvimento do estudo em questao,
abrangendo todo assunto a ser pesquisado, com o intuito de atingir o objetivo geral.

Apds a definicdo do tema, problema, objetivos a justificativa, faz-se
necessario a caracterizacao da pesquisa bibliografica na elaboracdo do referencial
tedrico, aperfeicoando assim, o tema do estudo a ser realizado.

De acordo com Lakatos e Marconi (2001, p. 183) “a pesquisa bibliografica
abrange toda a bibliografia ja tornada publica em relagdo ao tema de estudo”, onde o
mesmo tem por finalidade colocar o pesquisador em contato direto com tudo o que
foi escrito, sejam através de publicacdes avulsas, boletins, jornais, revistas, livros,
pesquisas, monografias, teses, entre outros.

A presente pesquisa tem carater descritivo, no que se refere a
caracterizacdo da empresa, com apresentacdo de dados que serd a base para o
desenvolvimento desta pesquisa. Pois de acordo com Furasté (2007) a pesquisa
descritiva tem o objetivo de observar, descrever, analisar e registrar os fatos sem
qualquer tipo de interferéncia.

Para a abordagem do problema, o estudo busca compreender 0 processo
de forma qualitativa, que na concepcdo de Maury (2006) a pesquisa qualitativa
compreende analises mais profundas em relacdo ao fendbmeno que esta sendo
estudado.

A intencdo do estudo abordado, proporciona uma modelagem para a
implementacgdo do sistema orcamentéario dentro da organizacdo a ser pesquisada, no
entanto, apds a realizagdo do referencial tedrico serdo apresentados estudos feitos

em uma organizacao de forma pratica.
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De acordo com Dmitruk et al (2004) o estudo de caso com como
finalidade um estudo intensivo de um caso particular ou de varios casos para avaliar
e tomar decisfes ou propor acoes.

Desta forma o caso pratico tera sua fonte de dados de forma primaria, ja
gue os dados a serem analisados serdo realizados em conjunto com a empresa

objeto do estudo.
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4 ESTUDO DE CASO

Nesta etapa do presente estudo apresenta-se a empresa objeto, com o
intuito de desenvolver um caso pratico aplicada a empresa Sulaco Industria de Ferro
e Aco, com a proposta de um modelo precificacao aliadas ao orgamento. O objetivo
deste estudo tem a pretensdo de empregar o orcamento como um instrumento de

apoio para 0s processos gerenciais.

4.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A historia da empresa surgiu através do desejo de dois amigos em abrir
seu proprio negoécio. Anteriormente os atuais socios, trabalhavam como vendedores,
e foi através de sugestdes de seus proprios clientes que a ideia de abrir sua propria
empresa de fundicéo se concretizou.

Fundada em 21 de agosto de 2008, a empresa possui sua trajetéria de
muito trabalho e dedicac&o. No inicio a organizacao funcionava nos fundos da casa
de um de seus sOcios, porém como as vendas sO vinham aumentado, surgiu a
necessidade de mudar-se para um pavilhdo maior, que suprisse a demanda de
producao.

Atualmente a Sulaco Comércio de Ferro de Aco Ltda, possui sua sede
prépria em Cricidma, e conta com a participacdo de 27 colaboradores. Sua principal
atividade € a comercializacdo de produtos siderirgicos e metallrgicos e Servicos de

usinagem, tratamento e revestimento de metais.

4.1.1 Mercado de Atuacao

Atualmente a empresa de estudo em questdo € uma organizacao formada
por profissionais com mais de 15 anos de experiéncia em fundicdo e que se dedica
na fabricagédo e usinagem de pecas fundidas em Ferro, Aco e Ligas Especiais, alem
de prestar suporte técnico em desenvolvimento de novas ligas e melhorias
dimensionais. E sua capacidade de producao € de 30 toneladas/més.

Segundo um estudo realizado pela ABM (associacao Brasileira de

Metalurgia, Materiais e Mineragédo) a siderurgia ocupa um papel de destaque na
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economia brasileira. Sendo que o Brasil produz em média 33 bilhdes de
toneladas/ano de aco bruto e exporta para mais de 100 paises.

Em vista desse importante desempenho da siderurgia, que serve de
alicerce para varias cadeias produtivas, o consumo interno de minério de ferro pela
siderurgia é de cerca de 15% da quantidade produzida no pais. Portanto, o setor
siderurgico nacional estara suprindo, no médio e longo prazo, com o melhor produto

disponivel no mercado mundial.

4.1.2 Descri¢cao do processo produtivo

Dentre todos os processos de fabricacdo a fundicdo € o caminho mais
curto entre a matéria prima e a peca acabada em condicdo de utilizacdo. Na
fundicdo pode-se produzir pecas de algumas gramas até pecas pesando mais de
200 toneladas.

Verificou-se durante o estudo que o processo produtivo é feito de forma
tanto manual quanto industrial e conta com a colaboracdo direta de funcionarios
para conclusdo do mesmo. Nesta etapa, apresentam-se de forma simplificada todas
as fases de fabricacédo das pecas, com o intuito de esclarecer o processo fabril da
empresa. As etapas de fundicdo podem ser feitas de uma forma simplificada e
agrupadas em:

I. Elaboracdo do Projeto de Fundicdo: A elaboracdo do projeto de
fundicdo consta em analisar detalhadamente o desenho da peca pronta
em condi¢cbes de uso, a fim de definir todo o processo de producao,
gue dependera da quantidade de pecas a serem produzidas. Nesta
etapa obtém o projeto do modelo da peca a ser fabricada.

. Confeccdo do Modelo: Na confeccdo do modelo, que é a segunda
etapa do processo, obtém-se uma peca em madeira ou de metal
dependendo do tamanho da peca a ser produzida. O modelo dara
origem a peca metélica e o mesmo possuem dimensfes diferentes,
pois € necessario prever alteracdes de medidas, ja que na passagem
do metal liquido para o metal solido ha uma contracdo, como também
na etapa do resfriamento.

lll.  Moldagem das pecas: Na etapa de moldagem, s&o utilizados

materiais que possam resistir a altas temperaturas, como a areia
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ceramica ou mesmo material metélico. No caso da empresa estudada é
utilizado o molde de areia, e neste caso 0s materiais precisam ser
preparados para serem utilizadas na fundicdo, que normalmente séo
misturadas com resinas, através de um equipamento chamado de
misturador. Apds este processo obtém-se o modelo que dara forma a
peca

IV. Elaboracdo da Liga Metélica: Na fundicdo pode ser utilizado ligas
metalicas de aco, ferro fundido, latbes, bronze, liga de aluminio entre
outros. As ligas sao fabricadas em fornos de fuséo, no caso da Sulaco
utiliza-se o forno a inducdo. Neste processo a carga metalica é
colocada dentro do forno e € iniciada a fuséo.

V. Vazamento das pecas: O vazamento das pecas consiste em
preencher o vazio deixado pelo modelo do molde, com o metal liquido.
Apébs o vazamento da peca o metal solidifica-se dentro do molde.

VI. Desmoldagem das pecas: ApOs a solidificacdo, as pecas passam
pelo processo de resfriamento que ocorre ainda dentro do molde, este
€ 0 momento da desmoldagem. Como no caso da empresa € feito
através de caixa de areia, a peca passa por um equipamento vibratorio
para facilitar a desmoldagem. Apdés esta etapa a peca € repassa para
setor de acabamento depois que for totalmente limpa.

VII. Acabamento: A peca pode ser repassado ao setor de usinagem
guando requerido, para a confec¢éo de furos e pintura das pecas. Apos
esta etapa os produtos sdo embalados e enviado aos clientes.

VIIl.  Tratamento térmico: Em algumas pecas pode ser necessario um
tratamento térmico, para adquirir mais dureza ao produto. Este
tratamento consiste no aquecimento da peca a uma determinada
temperatura dentro de um forno em um determinado periodo, para
depois fazer o resfriamento.

Apés todas essas etapas, as pecas estdo prontas para serem utilizadas
nas mais variadas aplicacdes, fazendo do processo de fundicdo um importante
segmento na industria nacional. A fim de esclarecer essas etapas a Figura 17

demonstra o fluxograma do processo operacional:



Figura 17. Fluxograma do Processo Operacional
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4.1.2.1 Caracterizagao dos Produtos

Atualmente a Sulago fabrica uma ampla linha de pecas de reposi¢cao para
os diversos segmentos da industria de Cimento e Mineracdo, Metal-mecanica e
Ceramica, Pecas sob encomenda tais como: Celulose, Valvulas e Bombas,
Ferroviéario.

Para os setores de Cimento e Mineragdo a SULACO produz pecas
fundidas resistentes a Impacto, Abrasdo e como:

e Martelo para Britador;

e Barra de Impacto para Britador;

e Grelhas e Suporte do Resfriador.

Fonte: www.sulaco.com.br

Para o setor metal-mecanico a SULACO produz uma grande variedade de
pecas brutas e usinadas feito por encomenda para as mais diversas aplicacoes,
fabricadas em diferentes materiais atendendo as especifica¢cdes técnicas solicitadas.
Tais produtos séo:

e Pinos Centro

e Anel e Prato de Encosto

e FEixos e Mancal

Figura 19. Produtos do setor Metal-Mecanico

Fonte: www.sulaco.com.br
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Sob encomendas a SULACO produz pecas em ligas especiais resistentes
a corrosao e desgaste para Vvarios tipos de aplicagdo como:

e Valvulas

e Carcaca de Bombas

e Rotores

Figura 20. Produtos fabricados sob encomenda

T XX

Fonte: www.sulaco.com.br

Para o setor ferroviario a SULACO produz diversas pecas de acordo com
as mais rigidas exigéncias de qualidade quanto ao grau de acabamento, tolerancias
dimensionais, ensaios mecanicos nao destrutivos tais como: tracdo, dureza, PM,
ultra som além da composicado quimica segundo as normas ASTM e AAR:

e Sapatas de Freios

e Ponta de Agulha

e Cunha de Friccao

Figura 21. Produtos do Setor Ferroviario

o

Fonte: www.sulaco.com.br

AplOs a apresentacdo e o detalhamento do processo produtivo e dos
produtos elaborados pela empresa, os proximos topicos demonstram as variaveis
para a formacdo do preco de venda que servira como base para a elaboracdo do

sistema orcamentario.
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4.2 ETAPAS DO ESTUDO

Para realizar a analise dos dados da empresa, inicialmente, foram
coletadas informacdes obtidas através de relatorios contabeis e estudou-se todo o
processo operacional da organizacao, a fim de facilitar o entendimento dos valores
aplicados neste estudo, aprimorando assim o conhecimento da metodologia utilizada
pela empresa na atribuicdo dos gastos as linhas de producéo e de comercializacao.

Primeiramente, para elaborar as projecfes e os demonstrativos que serao
apresentados no presente estudo, buscou-se conhecer todo o processo produtivo da
empresa e 0s custos alocados a cada setor, para que na etapa seguinte fosse
possivel realizar a formacao do preco de venda.

Na terceira etapa deste estudo compreende em utilizar os dados obtidos
através da formacdo do preco de venda para entdo constituir as projecoes
orgcamentéarias. Ao iniciar o processo or¢camentario, analisaram-se os dados da
empresa de anos anteriores para obter uma compreensdo da situacdo atual.

Portanto, verificou-se o que a empresa de estudo em questdo produziu e
vendeu no ano anterior, utilizando como base os relatérios contabeis referentes ao
ano de 20x2, como também elencou-se o processo operacional dos produtos
fabricados pela mesma, afim de definir como devera ser acolado os custos de
producdo para entdo estipular o preco de venda e o lucro almejado pela
organizacdo. Salientando que os dados demonstrados do seguinte estudo de caso

sao ficticios.

4.3 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Nesta etapa do estudo de caso, desenvolve-se a proposta do
planejamento estratégico, pois assim como qualquer outra instituicdo a Sulaco
definiu sua visdo de futuro e seus objetivos quanto a questdes a curto e longo prazo,
estabelecendo assim, suas metas para manter a sobrevivéncia e 0 crescimento

eficaz da empresa.
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4.3.1 Visao

A visdo da organizacdo € considerada a etapa inicial para o planejamento
estratégico, ou seja, € a expressdo que define onde a empresa deseja estar no
futuro, o que pretende ser e como pretende estar em um periodo determinado. Deste
modo a empresa Sulago define sua visao desta forma:

“Ser Ser uma Empresa referéncia no seu ramo de atuacao, competitiva e
confiavel no ambito técnico e comercial, visando a solucdo das necessidades dos
seus clientes relativas ao fornecimento de pegas fundidas, usinagem e caldeiraria.”

ApoOs definida visdo da empresa, observa-se a necessidade de
diagnosticar os fatores internos e externos, que auxiliaram na obtencdo de

resultados favoraveis para o futuro da empresa.

4.3.2 Objetivos e Metas

e Ap0s definida a Visdo, os administradores da Sulaco definiram seus
objetivos e metas Aumentar o faturamento da empresa em 20% para 0s
préximos meses;

e Atingir a produgao em 30 toneladas/més;

¢ Manter o preco competitivo em nivel de mercado;

e Investir em novos maquinarios, como a compra de um forno de

tratamento;

e Aumentar a capacidade produtiva em niveis compativeis ao aumento

das vendas.

para os préximos periodos, a fim de assegurar a sustentabilidade dos
negocios. Através dos objetivos demonstrados, pode-se analisar a aspiracdo de
crescimento da empresa.

Para viabilizar cada um dos objetivos da empresa, € feita uma analise do
ambiente em que a empresa se enquadra. Porém como a empresa nao possui um
planejamento formalizado, os objetivos apresentados dardo o embasamento para a
elaboracdo das premissas orcamentarias e para a elaboragcdo do orcamento

projetado.
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4.3.3 Diagnostico Estratégico

Esta etapa do estudo de caso permite avaliar as variaveis internas e
externas da empresa, possibilitando a assimilacdo da situacdo em que a mesma se
encontra. Para que seja possivel fazer esta analise, utiliza-se a ferramenta do
diagnostico estratégico, esta analise pode ser feita de varias formas, e neste caso
utilizou-se a analise SWOT, considerada pro muitos autores uma ferramenta de fécil
manuseio.

Portanto, ap0s a verificacdo dos fatores relevantes para cada ambiente,
foram avaliados tanto os pontos fortes e pontos fracos, como também as

oportunidades e ameacas.

Figura 22. Diagnostico Estratégico
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Fonte: Elaborado pela Autora

Feita a analise dos indicadores internos e externos, a empresa pode

elaborar projetos para aproveitar e realizar projetos através das oportunidades e

ameacas e também amenizar as ameacas e 0s pontos fracos.
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4.3.3.1 Cenéario Econdmico

Para que a empresa possa caracterizar seu cenario econémico, a mesma
deve tomar conhecimentos dos fatores que influenciardo direta ou indiretamente no
seu mercado de atuacdo. Desta forma foi realizado um levantamento dos dados
extraidos de projecdes realizadas pelo BC (Banco Central) referente ao PIB anual
como também os dados sobre a inflagdo, a economia brasileira como também a
projecdo de expansao da producédo industrial, a fim de fundamentar as informacodes

de carater econémico.

Quadro 3. Cenarios Sulaco

CENARIOS Projecbes
2013 2014
Expanséo Industrial 2,11% 3,00%
Economia Brasileira - IBGE 1,50%
Inflagéo — IGP-M/FGV 7,81%
Concorrentes Diretos 1
Concorrentes Indiretos 3

Fonte: Elaborado pela autora

Analisando essas informacdes, verifica-se que o indice Geral de Precos
do Mercado (IGP-M), analisado pela Fundacao Getulio Vargas (FGV), alcancard um
total de 7,81% de inflagcdo anual. Tal informacdo sera essencial para a variacdo da
formacéo do preco de venda.

Outro fato relevante € a analise de expansao industrial, que neste ano se
manteve em 2,11% com uma projecao de aumento de 3,00% para o ano de 2014,
enquanto a Economia brasileira de acordo com os dados no IBGE, a economia
cresceu 1,50% no segundo semestre deste ano.

Pode-se observar que o setor Metallrgico apresenta expressiva
importédncia no cenario econémico brasileiro, com vasta cadeia produtiva dos
segmentos ligados a metalurgia, usinagem e producdo de manufaturados metalicos,
contudo a empresa Sulago visa utilizar estas oportunidades com o intuito de

crescimento de 30%.
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Porém identificou-se a presenca de 1 concorrentes diretos e 3
concorrentes indiretos, por este motivo a empresa deve estar atenta para possiveis
variaveis como: prelo, beneficio aos clientes dentre outros para se manter
competitiva no mercado.

Apéds analise do cenério da empresa, serdo definidos os itens relevantes
para a formacdo do preco de venda, analisando os dados do mercado e o
levantamentos dos custos fixos e variaveis, estipulando assim a margem de

lucratividade pretendida pela empresa.

4.3.3.2 Custos Fixos e Variaveis

Uma das caracteristicas que influenciam na formacéo do preco de venda,
séo os custos, tantos os fixos que sdo inalteraveis mesmo na variacdo do volume
produzido, quanto 0s custos variaveis que Sao necessarios para a apuracdo do
custo de producédo. Diante disso, verifica-se que 0s custos sao vértices fundamentais
para estabelecimentos da precificacdo dos produtos e construcdo do sistema
orcamentario.

Apés elencar os custos fixos e variaveis, parte-se para a etapa de
formacdo do preco de venda. Tais dados sdo de suma importancia para a

elaboracdo no mesmo.

4.3.3.3 Formacéao do Preco de Venda

Para a formacéo do preco de venda, a empresa deve definir os elementos
que compde o mesmo. Entende-se que a precificacdo dos produtos, nada mais é o
gue o valor monetario que a empresa cobra a seus clientes através de uma
transacdo comercial. Porém para que a empresa possa obter um resultado favoravel
com a venda dos produtos, além de cobrir seus gastos com a producdo é necessario
que ela imponha um valor desejavel para a obtencéo de lucros.

Neste sentido foram elencados todos os gastos que englobam o processo
produtivo, sendo eles os custos diretos e indiretos, custos fixos e variaveis.
Estipulando também a margem de lucro desejada pela Empresa. Assim ela pode

definir o valor em que agregara ao produto.
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Conforme Quadro 5 pode analisar a definicdo e a metodologia utilizada
para a formagao do pregco de venda, nesta etapa foram elencados todos os custos
fixos embutidos no produto conforme o processo de fabricacdo tais como : Servicos
de Terceiros, Fundicdo, Moldagem, Usinagem e Acabamento, como também os
custos varidveis como 0s impostos a comisséo e o frete, que pode alterar conforme
0 volume de faturamento.

Através da formacdo do preco de venda, podem-se obter dados
relevantes para a estruturacado do orcamento, podendo assim presumir os valores de

lucro, o que dara auxilio para a elaboracao as premissas e o orcamento de vendas.



Quadro 4 . Formacéao do Preco de Venda

4,33 1,55 1,02 0,11

é o |Barrade Impacto 210,00 091 191,10 - 909,30 - - 23,10 | 1.123,50 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43%| 2.021,77
§ E’ Martelo para Britador 32,00 2,87 91,84 - 138,56 - 30,60 3,52 264,52 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43% 476,01
é ° Grelhas e Suporte do Resfriador | 46,00 9,75 | 448,50 - 199,18 - - 5,06 652,74 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43%| 1.174,63
.8 Pinos Centro 12,00 0,93 11,16 - 51,96 - 153,00 1,32 217,44 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43% 391,29
§ § Anel e Prato de Encosto 7,00 1,25 8,75 - 30,31 - - 0,77 39,83 593%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43% 71,68
= Eixos e Mancal 13,00 | 98,56 | 1.281,28 - 56,29 - 2.448,00 1,43 | 3.787,00 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43%| 6.814,83

. § Valvula 30,00 2,08 62,40 - 129,90 - - 3,30 195,60 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43% 351,99
§ %‘j Carcaga de Bombas 40,00 | 131,75 5.270,00 - 173,20 - 7.344,00 4,40 | 12.791,60 5,93%| 14,50% 7,00%|) 2,00%| 15,00%| 44,43%| 23.018,90
§ |Rotores 35,00 | 142,60 [ 4.991,00 - 151,55 - - 3,85 | 5.146,40 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43%| 9.261,11

2 |Sapatas de Freio 20,00 0,43 8,60 - 86,60 - - 2,20 97,40 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43% 175,27
% Ponta de Agulha 15,00 [ 13,73 | 205,95 - 64,95 - - 1,65 272,55 5,93%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43% 490,46
£ Cunha de Fricgdo 18,00 | 1526 | 274,68 - 77,94 - - 1,98 354,60 593%| 14,50% 7,00%| 2,00%| 15,00%| 44,43% 638,11

Fonte: Elaborado pela autora
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4.3.4 Premissas Orgcamentarias

Para a elaboracédo do orcamento a empresa deve estipular as premissas a
serem usadas. Inicialmente terd& como base 0s cenarios previstos e 0s objetivos

estratégicos. Assim serdo definidas as premissas para cada peca orgamentaria.

4.34.1 Premissas de Vendas

Para a elaboracdo das premissas de vendas, a empresa projeta um
aumento no faturamento de 20% em relacdo ao ano de 20x2. Este fator é
absolutamente viavel visto que a empresa atualmente possui ociosidade de
capacidade produtiva. Outro fator importante € o fato de a empresa ndo ter
pequenas variagbes quanto a sazonalidade, sendo que isto torna seu aumento de
producdo gradativo. Quanto ao seu preco de venda, a empresa a empresa mantera
em nivel de mercado, com o indice de inflacdo a 7,81% conforme o IGP-M/FGV.

Ja os impostos sobre as vendas a Sulaco é tributada pelo regime do lucro
presumido, neste caso a empresa esta obrigada ao recolhimento do tributo estadual,
o ICMS que gera em torno de 14,50% sobre os produtos e também os impostos
federais como PIS, COFINS, CSLL, IRPJ, que gera em torno de 5,93% sobre os
produtos. Definida as premissas de vendas pode-se elaborar o orcamento de
vendas.

Na pagina seguinte esta estruturado o orcamento de vendas, o qual tem
como pressuposto basico, o volume projetado de vendas, de acordo com as
expectativas dos gestores e o preco de venda proposto para cada um dos produtos.
Cabe destacar que a precificacdo seguiu critérios rigorosos, quanto a analise e
formatacao das informacdes, visto que o preco de venda é aspecto fundamental na

construcdo e sustentabilidade do faturamento corporativo.



Quadro 5 . Orcamentos de Vendas Empresa Sulaco
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JAN/20x3  [FEV/20x3  |MAR/20X3 |ABR/20X3  |MAIO/20X3 |JUN/20X3  [JuL/20x3  |AGo/20x3  [sET/20x3  [ouT/20x3  [NOV/20x3  |DEZ/20X3  |Acumulado

Volume de Vendas
Barra de Impacto 17 7 13 11 17 13 22 19 14 18 9 26 186
Martelo para Britador 51 21 39 33 53 39 66 58 42 55 28 80 564
Grelhas e Suporte do Resfriador 46 18 35 29 47 34 59 51 37 49 25 71 503
Pinos Centro 112 45 86 72 116 85 145 126 92 120 61 175 1.235
Anel e Prato de Encosto 546 219 415 349 563 411 701 614 445 582 296 851 5.993
Eixos e Mancal 6 3 5 4 7 5 8 7 5 7 4 10 71
Valvula 222 89 169 142 229 167 286 250 181 237 121 347 2.441
Carcaga de Bombas 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 14
Rotores 2 1 2 1 2 2 3 2 2 2 1 3 23
Sapatas de Freio 335 134 255 214 346 252 430 376 273 357 182 522 3.676
Ponta de Agulha 90 36 68 57 93 68 115 101 73 96 49 140 985
Cunha de Fricgdo 31 12 23 20 32 23 39 34 25 33 17 48 337
% 1.459,88 585,59 1.110,63 934,06 1.506,66 1.099,36 1.875,33 1.640,85 1.190,04 1.557,27 792,83 2.275,86 16.028,38
Politica de Pregos PRECO DE VENDA
Barra de Impacto 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 2.021,77 24.261,24
Martelo para Britador 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 476,01 5.712,12
Grelhas e Suporte do Resfriador 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 1.174,63 14.095,56
Pinos Centro 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 391,29 4.695,48
Anel e Prato de Encosto 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 71,68 860,16
Eixos e Mancal 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 6.814,83 81.777,96
Valvula 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 351,99 4.223,88
Carcaga de Bombas 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 23.018,90 276.226,80
Rotores 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 9.261,11 111.133,32
Sapatas de Freio 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 175,27 2.103,24
Ponta de Agulha 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 490,46 5.885,52
Cunha de Fricgdo 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 638,11 7.657,32

44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 44.886,05 538.632,60
Produtos ORCAMENTO DE VENDAS
Barra de Impacto 34.236 13.733 26.046 21.905 35.333 25.781 43.979 38.480 27.908 36.520 18.593 53.372 375.885
Martelo para Britador 24.454 9.809 18.604 15.646 25.238 18.415 31.413 27.486 19.934 26.086 13.281 38.123 268.489
Grelhas e Suporte do Resfriador 53.799 21.580 40.929 34.422 55.523 40.513 69.109 60.468 43.855 57.388 29.217 83.870 590.676
Pinos Centro 44.018 17.656 33.487 28.163 45.428 33.147 56.544 49.474 35.882 46.954 23.905 68.621 483.280
Anel e Prato de Encosto 39.127 15.695 29.767 25.034 40.381 29.464 50.261 43.977 31.895 41.737 21.249 60.996 429.582
Eixos e Mancal 44.018 17.656 33.487 28.163 45.428 33.147 56.544 49.474 35.882 46.954 23.905 68.621 483.280
Valvula 78.254 31.389 59.533 50.068 80.761 58.929 100.523 87.954 63.790 83.474 42.498 121.992 859.165
Carcaga de Bombas 29.345 11.771 22.325 18.776 30.285 22.098 37.696 32.983 23.921 31.303 15.937 45.747 322.187
Rotores 19.563 7.847 14.883 12.517 20.190 14.732 25.131 21.989 15.947 20.868 10.624 30.498 214.791
Sapatas de Freio 58.690 23.542 44.650 37.551 60.571 44.196 75.392 65.966 47.842 62.605 31.873 91.494 644.374
Ponta de Agulha 44.018 17.656 33.487 28.163 45.428 33.147 56.544 49.474 35.882 46.954 23.905 68.621 483.280
Cunha de Fricgdo 19.563 7.847 14.883 12.517 20.190 14.732 25.131 21.989 15.947 20.868 10.624 30.498 214.791
Total 489.085 196.183 372.081 312.926 504.758 368.304 628.267 549.714 398.685 521.712 265.612 762.453 5.369.780

Fonte: Elaborado pela Autora
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4.3.4.2 Premissas de Producao

As premissas de producéo envolvem todas as proje¢des do volume a ser
produzido, dentre essas projecOes deve-se destacar todos 0s custos com méao de
obra, matéria prima e gastos indiretos de fabricacao.

Para a elaboracdo do volume de produgcdo a empresa estipula aumentar
30% ao ano da sua capacidade de producdo, sendo que hoje a Sulago fabrica
30.000 toneladas/més.

O consumo de matéria-prima sera reflexo direto do volume de producéo

determinado para o periodo.

4.3.4.3 Demonstracdo do Resultado Projetado

Umas das pecas mais importantes para o orcamento € o Demonstrativo
do Exercicio, pois € através dele que a empresa podera analisar verificar se houve
lucro ou prejuizo no periodo.

De acordo com o DRE projetado pela Sulago, pode-se verificar que a
empresa obteve um aumento significativo em seu faturamento, atendendo assim o0s
objetivos requeridos pela empresa.

Para maior compreensibilidade do assunto cabe uma analise detalhada
do DRE apresentado na sequéncia.

Em termos gerais, os indices apresentados sao relativamente
animadores. Dentre os aspectos que merecem mencao é fundamental mencionar a
margem liquida na ordem de 13,91% e a margem bruta que atingiu 54,78% em

termo acumulados para o periodo orcado.



Quadro 6. Projecado do Demonstrativo do Resultado do Exercicio da Empresa Sulaco
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Descricio Conta JAN/20x3 | FEV/20x3 | MAR/20X3 | ABR/20X3 | MAI0/20x3 | JUN/20X3 | JuL/20x3 | AGO/20x3 | SET/20x3 | ouT/20x3 | NOV/20X3 | DEZ/20X3 | Acumulado 20x3
RECEITA BRUTA DE VENDAS 489.085,42 | 196.182,64 | 372.081,48 | 312.926,30 | 504.758,15 | 368.303,91 | 628.266,51 | 549.713,50 | 398.684,66 | 521.712,37 | 265.611,62 | 762.452,96 |  5.369.779,52
DEDUCOES - 106.792,08 |- 42.836,59 |- 81.244,20 |- 68.327,64 |- 110.214,23 |- 80.419,37 |- 137.182,35 |- 120.030,26 |- 87.053,02 |- 113.916,19 |- 57.996,45 |- 166.482,04 |-  1.172.494,43
DEVOLUCOES DESCONTOS E ABATIMENTOS |- 6.871,93 |- 2.756,48 |- 522796 |- 439679 7.092,14 | 5.17488| 882750 7.723,79]- 5601,75] 733036( 3.732,00[ 10.712,90 |- 75.448,47
IMPOSTOS E CONTRIBUICOES S/VENDAS - 99.920,15 [- 40.080,11 |- 76.016,25 |- 63.930,84 |- 103.122,09 |- 75.244,49 |- 128.354,85 |- 112.306,47 |- 81.451,28 |- 106.585,84 |- 54.264,45 |- 155.769,14 |-  1.097.045,96
RECEITA LIQUIDA 382.293,33 | 153.346,05 | 290.837,27 | 244.598,67 | 394.543,92 | 287.884,54 | 491.084,16 | 429.683,24 | 311.631,64 | 407.796,18 | 207.615,17 | 595.970,92|  4.197.285,09
CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS - 172.870,66 |- 69.342,12 |- 131.514,80 |- 110.605,99 |- 178.410,29 |- 130.179,59 |- 222.065,19 |- 194.300,08 |- 140.917,88 |- 184.402,88 |- 93.882,28 |- 269.494,33 |-  1.897.986,07
LUCRO BRUTO 209.422,68 | 84.003,92 | 159.322,48 | 133.992,68 | 216.133,63 | 157.704,95 | 269.018,97 | 235.383,17 | 170.713,76 | 223.393,30 | 113.732,89 | 326.476,60 |  2.299.299,02
RECEITAS E DESPESAS OPERACIONAIS - 106.521,10 |- 122.351,99 |- 117.028,03 |- 134.292,89 |- 122.012,01 |- 122.012,01 |- 145.408,64 |- 138.338,87 |- 124.746,28 |- 135.818,77 |- 112.769,70 |- 157.485,43 |-  1.538.785,72
DESPESAS DE VENDAS - 17.656,44 |- 33.487,33 |- 28.163,37 |- 45.428,23 |- 33.147,35 |- 33.147,35 |- 56.543,99 |- 49.47422 |- 35.881,62 |- 46.954,11 | 23.905,05 - 68.620,77 |-  472.409,82
DESPESAS ADMINISTRATIVAS - 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |- 88.864,66 |-  1.066.375,90
RESULTADO OPERACIONAL 102.901,58 [- 38.348,07| 4229445 300,21 94.121,62 35.692,94 | 123.610,33 | 97.044,29 | 45.967,48 | 87.574,52 963,18 | 168.991,17 760.513,29
PROVISOES PARA IR E CSL - 1.872,81 - 769,76 - 171301 |-  e4961] 224971 176621 836,61 1.593,86 |- 17,53 [ 3.075,64 |- 14.544,74
Despesa com CSLL - 82321 - 33836 - 75297 28554] 98888 77635| 367,74 700,60 |- 7,71]- 135193 | 6.393,29
Despesa com IRPJ - 1.049,60 - 431,40 - 960,04 - 36407] 126083 989,85 46887 893,26 |- 9,82 [ 172371 8.151,45
LUCRO LIQUIDO DO EXERCICIO 101.028,77 |- 38.348,07| 4152469 300,21 92.408,60| 35.043,33 | 121.360,62| 95.278,09| 45.130,87 | 85.980,67 945,65 | 165.915,53 745.968,55

Fonte: Elaboracao pela Autora
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Planos estratégicos e orcamentarios sdo instrumentos de gestdo que
contribuem amplamente para o processo de gestdo empresarial. Além destes,
identificar a sistematizacdo dos precos é outro aspecto efetivamente relevante. A
empresa ndo precisa necessariamente seguir um processo padréo para a obtencéo
de informacdes, porém deve utilizar as ferramentas corretas que serdo de suma
importancia para adquirir um sistema de informacao eficaz, podendo assim atingir os
objetivos desejados pela organizagéo.

Devido a importancia do tema abordado, o objetivo geral deste trabalho
consiste em analisar os custos decorridos no processo de producado e aplica-los de
forma correta para a formacéo de preco dos produtos, que tem por finalidade servir
como base para as elaboracbes das pecas orcamentarias e aplicd-los em uma
empresa de pequeno porte do ramo metalurgico.

Delimitado o objetivo geral cabe buscar o alcance dos objetivos
especificos, e dessa forma prosseguiu-se para o estudo metodologico aplicado a
gestdo de custos e estruturacdo orcamentaria contemplada no capitulo a qual
evidencia a fundamentacao tedrica do assunto.

Desta forma, conclui-se que os fatores elencados para a formacgéo de
precificacdo dos produtos sdo essenciais para que a empresa possa obter o lucro
desejavel, portanto ela deve elabora-lo de forma correta para que a mesma possa
atingir seu objetivo. O método de precificacdo se da através da obtencdo de dados
dos custos fixos e variaveis inclusos no produto, bem como as demais informacgdes
basicas, com o intuito de utilizar essas informacdes como uma ferramenta de gestao.
Além de permitir aos usuarios dessas informacdes, que fiqguem informados sobre a
estrutura dos custos e identificar e quantificar o total necessario de vendas que ira
trazer a quantia de lucros desejada pelos gestores.

Através dos métodos de obtencdo de informagfes foram essenciais na
elaboracdo do presente estudo para que o0s objetivos fossem alcancados. Desta
forma pode-se se dizer que os objetivos delimitados foram alcancados através da
formalizacdo da precificagdo dos produtos, como também a elaboracdo das
premissas orcamentarias que terd definida as diretrizes, objetivos e metas da
empresa e com a elaboracdo do modelo orgamentario e aplicado a empresa Sulago

Comeércio de Ferro e Aco.
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Portanto, constata-se que a elaboragédo de um modelo de precificagcéo e o
sistema or¢camentario podem ser adotadas como ferramenta de gestao contribuindo

de forma altamente positiva pra o desenvolvimento dos negdcios.
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