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RESUMO

CASCAES, Josiane Felizardo. Proposta de Formacao do Pre¢co de Venda: Um
Estudo de Caso em uma Empresa Comercial. 2014. p. 63. Orientador: Esp.
Realdo de Oliveira da Silva. Trabalho de Conclusdo do Curso de Ciéncias
Contabeis. Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC. Criciima — SC.

A contabilidade de custos auxilia as empresas nas tomadas de decisdes, oferecendo
ferramentas fundamentais para determinar os custos das mercadorias e servicos, de
modo que a entidade obtenha um preco muito mais atrativo e competitivo. Diante
deste contexto, para alcancar o retorno do investimento aplicado e tornar-se uma
empresa competitiva as organizagdes devem formar o preco de venda suficiente
para cobrir os gastos existentes, gerar lucros e ser atrativo ao consumidor. Portanto
0 objetivo deste trabalho consiste em apresentar uma proposta para formacao do
preco de venda em uma empresa do ramo de pecas automotivas. A metodologia
agregada ao estudo € de carater descritivo, os procedimentos utilizados foram de
pesquisa bibliografica e estudo de caso aplicado em uma empresa comercial
varejista, localizada no municipio de Forquilhinha, Santa Catarina. Os resultados
demonstram que a empresa possui informacgfes suficientes para a elaboracdo do
preco de venda pelo método de custeio variavel utilizando a terminologia do Mar-
kup. Para alcancar os objetivos foram apresentados aspectos conceituais sobre a
contabilidade de custos, métodos de custeio e formagdo do preco de venda. Em
relacdo aos resultados obtidos é possivel perceber a importancia de saber identificar
todos os gastos que a empresa possui, trabalhar, entender a importancia do
custo/volume/lucro e do indice de mark-up, margem de contribuicdo, ponto de
equilibrio, levando a formacdo de seu preco de venda, e até mesmo obter o
resultado desejado pela empresa. Com isso, conclui-se que a empresa pode adotar
este método como uma boa ferramenta de gestéao.

Palavras-chave: Contabilidade de Custos, Método de Custeio Variavel, Formacao
do Preco de Venda.
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1 INTRODUCAO

Neste capitulo sera abordado o tema e o problema da pesquisa que tem
como objetivo apresentar quais sdo as variaveis necessarias para a formacdo do
preco de venda, de uma empresa do ramo de pecas automotivas. Na sequéncia,
expdem-se o objetivo geral da pesquisa e os especificos bem como a justificativa do

estudo.

1.2 TEMA E PROBLEMA

E notdrio que o nivel de competitividade provocado pela globalizac&o dos
mercados esta se tornando cada vez mais acirrado. A onda da modernidade tem
levado as empresas a obter uma exigéncia maior em qualidade, criatividade,
competéncia e flexibilidade.

Para se manter no ambiente competitivo todas as organizacbes de
qualquer ramo, sendo elas de pequeno, médio ou grande porte, precisam buscar
constantemente a implementacao de ferramentas de gestao e diferentes estratégias
que auxiliam no processo da tomada de decisdo para sobreviverem e
permanecerem no mercado atual.

A area de custos é fundamental para a sobrevivéncia das organizac¢des,
pois este ramo da contabilidade é responséavel pelo fornecimento de informacdes
sobre o processo produtivo. Podem auxiliar as empresas a controlar seus estoques,
acompanhar a reducdo de seus gastos e formar adequadamente o preco de venda
dos produtos.

Percebe-se que a contabilidade de custos é importante ndo somente para
as industrias, mas também para as empresas do setor comercial que se depara com
o aumento da concorréncia. Com isso, precisam desenvolver estratégias
competitivas que as permitem manter-se no mercado.

Determinar o preco de venda de seus produtos € uma das etapas mais
significativas para conquistar o mercado, fidelizar clientes e se destacar perante
seus concorrentes. A contabilidade mediante a disponibilizagédo de informacdes
possibilita para as empresas o desenvolvimento dos processos de planejamento e

execucao das tarefas para alcancar seus objetivos.
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Um exemplo de estratégia que poderia ser aplicada pelo comércio
varejista, seria a realizagdo de promoc¢des de seus produtos, sendo que uma vez 0s
precos baixos chamariam a atencéo dos clientes, levando a compra e fidelizacdo do
consumidor a empresa. Entretanto a entidade necessita saber sobre seus gastos
para poder comercializar suas mercadorias, e assim formar um prego de venda
apropriado e atrativo a seus clientes, evitando prejuizos a empresa.

Diante deste contexto, verifica-se que para formar o preco de venda, a
empresa deve ter conhecimentos gerais sobre os seus custos. Deste modo elabora-
se a seguinte questdo: quais as variaveis necessarias para a formacgéo do preco de

venda de uma empresa do ramo de pec¢as automotivas?

1.3 OBJETIVO GERAL E ESPECIFICO

O objetivo geral desta pesquisa consiste em apresentar as variaveis
necessarias para formacao do preco de venda de uma empresa do ramo de pecas
automotivas.

Para alcancar o objetivo geral deste trabalho, tém-se os seguintes
objetivos especificos:

e Apresentar a bibliografia pertinente a contabilidade de custos e a

formacéo do preco de venda;

e Apontar os gastos na comercializacédo das pecas automotivas; e

e Aplicar a técnica Mark-up para a formacéo do preco de venda;

1.4 JUSTIFICATIVA

O contexto atual da competitividade que confrontam as organizacdes
sejam elas de quaisquer portes e segmentos, impulsionam seus gestores a
programarem ferramentas de gestédo a fim de auxiliar na tomada de deciséao.

A éarea de Custos é uma ferramenta de muita importancia para 0s
gestores, pois auxilia com informagcdes necessarias e fundamentais a fim de
controlar melhor seus gastos, ou até mesmo controlar seus estoques.

A definicdo do preco de venda para as empresas é fundamental, pois

podem controlar e reduzir custos. A formacdo do preco de venda é a receita basica
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para o sucesso e sobrevivéncia de uma entidade.

Para obter um bom resultado na formagdo do preco, devem-se tomar
alguns cuidados, pois uma aplicacdo de preco incorreta pode levar a empresa a ter
prejuizos, o objetivo do preco de venda é calcular um valor atrativo e coerente,
levando em consideragéo que o preco calculado cubra todos os gastos e ainda gere
lucro a organizagéo.

Diante deste contexto, observa-se que a contribuicdo tedrica desta
pesquisa incide por meio de levantamento bibliografico sobre a contabilidade de
custos, com destaque nos aspectos sobre a formacéao do prego de venda.

A relevancia social deste estudo baseia-se no fato de contribuir para uma
empresa do ramo de pecas automotivas, demonstrando de forma clara e objetiva a
formacdo do preco de venda. Acredita-se que se a empresa se adequar aos
métodos sugeridos, terd grande chance de obter mais lucros e até mesmo ampliar
sua participagdo de mercado. Sendo assim, gerando novas oportunidades de
emprego a sociedade e oferecendo uma nova linha de produtos de qualidade com

precos acessiveis.
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2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

No presente capitulo apresenta-se o referencial te6rico da pesquisa, que
tem como foco a contabilidade de custos e a formacdo do preco de venda. Sera
apresentado inicialmente os conceitos, terminologias, classificacdo dos custos,
métodos de custeios empregados, Mark-up e a formacédo do preco de venda em

uma empresa do ramo de pecas automotivas.

2.1CONTABILIDADE DE CUSTOS

A contabilidade de custos utiliza-se de técnicas para identificar, mensurar
e informar os custos dos produtos ou servicos. Tem funcdo de gerar informacdes
precisas e rapidas para a administracdo da empresa nas tomadas de decisfes
(CREPALDI, 2002).

O nascimento da contabilidade de custos proveio da necessidade de
informacBes que permitissem uma tomada de decisdo mais correta depois da
Revolucdo Industrial. Antes da Revolugdo Industrial, a contabilidade de custos
praticamente nao existia, uma vez que as operacdes resumiam-se basicamente em
comercializacdo de mercadorias. Os estoques eram apenas registrados e avaliados
a custo real de aquisicdo. Com a Revolucao Industrial, as entidades passaram a
adquirir matéria-prima e transforma-las em novos produtos. Os novos produtos eram
formados de diferentes materiais e agregados os esforcos de producdo, compondo o
que chamamos de custo de produc&o ou fabricacdo (BRUNI E FAMA, 2003).

A contabilidade de custos é definida por Koliver (2008, p. 43) como sendo:

[...] parte da Contabilidade que trata da fundamentag&o tedrico-doutrinéria,
das técnicas, métodos e procedimentos utilizados na apreensao,
classificacdo e avaliacdo das mutacdes patrimoniais que ocorrem no ciclo
operacional interno das entidades, com vista a correta delimitacdo dos
agregados de valores a bens ou servigos produzidos e as fungdes exercidas
na entidade, durante determinado periodo de tempo.

Muitos hoje ainda insistem na tese de que a contabilidade de custos nao é
uma modalidade aplicada a contabilidade, mas sim, de que é denominada
simplesmente de calculo de custos, ou seja, voltada a uma disciplina autbnoma ou
um simples conglomerados de técnicas. Esses equivocos ocorrem por muitas vezes

até por profissionais da contabilidade que afirmam saber tudo sobre ela e nada
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sobre custos. Como se fosse possivel entender toda a formacao do resultado de um
periodo, sem o0 conhecimento da circulacdo de valores de estoques de semi-

fabricados e prontos no ciclo operacional da entidade (KOLIVER, 2008).
2.1.1 Nomenclaturas usadas na contabilidade de custos

Na contabilidade de custos algumas nomenclaturas sdo usadas para a
formagdo do preco de venda. Porém, antes de aplica-los, € necessario obter
conhecimentos entre eles.

“Para uma eficiente gestdo de custos, é necessaria a compreensao dos
conceitos basicos relacionados ao tema. As varias interpretagbes encontradas na
literatura contabil podem conduzir a diferentes entendimentos” (WERNKE, 2004,
p.11).

Para Dubois, Kulpa e Souza (2006) alguns termos sdo abordados por
profissionais da area de custos, como exemplo temos o Gasto, Custo, Despesa,
Investimento, Desembolso, Perda e Desperdicio que afinal o que quer dizer estes
termos? A propria gestdo das empresas e 0s meétodos contabeis exigiram que
fossem criados conceitos especificos para cada termo a fim de evitar a ma
interpretacdo em algumas situacfes e até mesmo passar informacdes de custos
incorretas para fins gerenciais.

A figura 1 mostra as nomenclaturas que serdo estudadas a seguir.
Podemos dizer que quando ndo se ha uma definicdo do que se esta gastando,

podemos chama-los de Gasto.

Figura 1 - Classificacdo dos gastos

I I [ I I l
Cwesweo | aso | o | opon | oeanioo | omaveoso

Fonte: Adaptado Dubois, Kulpa e Souza (2006).

A seguir é destacado a classificagbes dos gastos, esclarecendo o que
cada uma representa na contabilidade de custos, sao elas: o gasto, investimento,

custo, despesa, perda, desperdicio e desembolso.
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2.1.2 Gastos

E chamado de gasto todo desembolso que a empresa tem para a
aquisicdo de um bem ou servico. Segundo o conceito dos autores Dubois, Kulpa e
Souza (2006, p.15), “o gasto somente se concretiza quando os bens adquiridos
passam a ser propriedade da empresa. O gasto ainda poderd ocorrer de maneira
involuntéria, como é o caso de perdas ou desperdicios”.

Para Martins (2010) o gasto ocorre na aquisi¢cdo de um produto ou servico
gerando sacrificio financeiro para a empresa (desembolso).

Gasto € a palavra utilizada para descrever os fatos, no qual a
administracdo da empresa gasta recursos ou adquire para obter algum bem ou
servico que necessite para suas operacoes diarias (WERNKE, 2011).

Portanto o gasto € as saidas de recursos da empresa para prover

necessidades decorridas das atividades desenvolvidas pela mesma.

2.1.3 Investimentos

Investimento é todo gasto ocorrido na empresa, de forma que venha gerar
algum beneficio.

“Sado gastos ativados em fungcdo de sua vida util ou de beneficios
atribuiveis a futuros periodos” (BRUNI E FAMA, 2003, p. 25).

Ressalta Schier (2004, p.14) “que investimento € o sacrificio que ocorre
na aquisicdo de bens ou servicos que sdo estocados nos ativos da empresa para
baixa ou amortizacdo quando de sua venda, consumo ou desvalorizacéo.”

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

Os Investimentos segundo Martins (2010, p. 25):

Podem ser de diversas naturezas e de periodos de ativagdo variados: a
matéria-prima € um gasto contabilizado temporariamente como investimento
circulante; a maquina € um gasto que se transforma num investimento
permanente; as acbes adquiridas de outras empresas Sao gastos
classificados como investimento circulantes ou néo circulantes, dependendo

da intengdo que levou a sociedade de a aquisicéo.

Os investimentos s&o gastos realizados na aquisicdo de um ativo,
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despesa ou custos, com intuito de gerar beneficios futuros (WERNKE, 2011).
Neste contexto podemos afirmar que o investimento € um gasto que
ocorre na aquisicdo de um bem ou servico gerando de alguma forma um beneficio

para a empresa.

2.1.4 Custo

O custo se define como um gasto incorrido para a transformacao de um
bem ou servico em outros bens para venda ou comercializacéo.

Schier (2004, p. 14) salienta que os custos sédo “gasto relativo a bem ou
servico utilizado na producgao de outros bens e servigos.”

Segundo Dubois, Kulpa e Souza (2006) é fundamental saber que os
gastos que ndo estdo relacionado ao processo produtivo nunca poderdo ser
considerado ou computados como custo. S6 devem ser incluidos ao custo do
produto ou servi¢cos 0s inNsumos necessarios para a producéo destes elementos.

Custo séo gastos relacionados aos produtos e sdo necessarios para a
fabricacdo do mesmo. De modo geral, o custo estd ligado diretamente a area
industrial da empresa (PADOVEZE, 2009).

O custo pode estar ligado também com a aquisicdo de uma mercadoria se
for o caso de uma industria ou comércio que revenda o produto. No custo deste
material adquirido para revenda caso haja frete, seguro na nota fiscal o mesmo pode
compor no custo do produto (WERNKE, 2011).

Pode se descrever que o custo esta ligado diretamente ao processo
produtivo ou até mesmo na aquisicdo de um produto para revenda. Alguns exemplos
de custos nas industrias sdo: matéria-prima usada na fabricacdo do produto, salario
dos colaboradores da producao, aluguel da fabrica. Enquanto que no comeércio o

custo refere-se ao valor de aquisicao de mercadoria.

2.1.5 Despesa

Conforme Padoveze (2009), as despesas sdo gastos indispensaveis para
a venda dos produtos. De modo geral estdo ligadas as areas administrativas e

comerciais de uma empresa. O custo dos produtos quando vendido se transformam
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em despesa.

Martins (2010) descreve que despesa € um bem ou servico gasto direto
ou indiretamente para obtencdo de receitas. Exemplo disso é a comissdo de um
vendedor, que a principio € um gasto para a empresa onde imediatamente se
transforma em despesa.

As despesas podem ser divididas em administrativas, financeiras e
comerciais. Como exemplo de despesas administrativas pode-se citar os gastos com
aluguel de salas, material de escritorio, salarios e encargos sociais de funcionarios
da area administrativa e etc. As despesas financeiras sdo gastos com juros pagos
por atraso em duplicatas, tarifa de manutenc¢ao de conta, entre outras. As despesas
de vendas sao gastos com brindes, comissao de vendas, gastos com propagandas e
etc. (WERNKE, 2011).

2.1.6 Perda

Para Padoveze (2009) perda séo fatos ocorridos em situagdes ocasionais
gue fogem a normalidade da empresa. Nao faz parte do custo de producédo dos
produtos, sdo fatos econdmicos negativos ao patriménio empresarial, tais como

perdas de créditos excepcionais.

Um bem ou servigo consumido de forma anormal e involuntéria, ndo se
confunde com a despesa (muito menos com o custo), exatamente por sua
caracteristica de anormalidade e involuntariedade; ndo é um sacrificio feito
com intencdo de obtencéo de receita (MARTINS, 2010, p. 26).

Perdas sdo gastos involuntarios, indesejaveis, ocasionais no ambiente
das operacOes de uma empresa. Esses gastos ndo devem fazer parte do custo dos
produtos comercializaveis, pois sdo fatores provenientes de ineficiéncia interna da
empresa (WERNKE, 2011).

2.1.7 Desperdicio

O desperdicio € o gasto que ocorre na empresa pelo fato de nao ter
aproveitamento do seu processo produtivo em geral, abrangendo tudo aquilo que faz
com gque a empresa nao obtenha lucros.

Entende-se que desperdicio sao as “atividades que n&o agregam valor e
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que resultam em gastos de tempo, dinheiro, recursos sem lucro, além de
adicionarem custos desnecessarios aos produtos” (WERNEK, 2004, p.12).

Oliveira e Perez Jr. (2007, p. 23), afirmam o desperdicio dizendo que:

Sao gastos incorridos no processo produtivo ou de geracao de receita e que
possam ser eliminados sem prejuizo da qualidade ou quantidade de bens,
servicos ou receitas geradas. Atualmente, o desperdicio estd sendo
classificado como custo ou despesa e as identificacdo e eliminacéo é fator
determinante do sucesso ou fracasso de um negdcio.

Os gastos incididos nos processos produtivos ou na geracdo de receitas
gue possam ser extintos sem prejuizo na qualidade ou quantidade de bens ou
servicos (BERTI, 2009).

Percebe-se que os desperdicios sdo gastos que ocorrem devido a
utilizacdo incorreta dos recursos disponibilizados no processo produtivo, servigos

ou geracao de receita.

2.1.8 Desembolso

O desembolso caracteriza-se pelo pagamento referente a aquisicdo de
um bem ou servico, pode ocorrer antes, no ato da compra ou posteriormente,
dependendo da forma que foi contratado.

Os desembolsos para Bruni e Fama (2004, p. 26),

consistem no pagamento do bem ou servigos, independentemente de
quando o produto ou servico foi ou sera consumido. E importante ressaltar
gue a contabilidade registra os fatos de acordo com o principio da
competéncia. Por competéncia entende-se que o0 registro de receitas e
despesas deve ser feito de acordo com a real ocorréncia,
independentemente de sua realizagdo ou quitagéo.

E o pagamento resultante compra de um bem ou servico, pode ocorrer
antes, durante ou apdés a entrada do bem (MARTINS, 2010).

De acordo com Wernke (2011, p. 27) o desembolso “qualifica a situagao
no qual a empresa efetivamente paga (desembolsa dinheiro) a aquisicao de algum
bem ou servigo”.

Para Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 14),

Desembolso: em uma situacdo pessoal, o desembolso significa retirar
dinheiro do bolso. Porém, na linguagem empresarial, a palavra desembolso
tem o significado de extrair um montante do caixa para se pagar algo que a
empresa adquiriu, seja um bem ou servico.

Sendo assim, o desembolso representa a saida de recursos do caixa da
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empresa, uma vez que consiste no pagamento das compras dos bens ou servigos

adquiridos para suprir uma determinada atividade da empresa.

2.2 CLASSIFICACAO DOS CUSTOS

Foram apresentadas anteriormente as nomenclaturas empregadas na
contabilidade de custos, assim apresenta-se a classificacdo nesta area. Os custos
podem ser classificados de diversas formas: quanto a identificagdo aos produtos
podem-se classificar como diretos e indiretos, quanto ao volume de producéo

dividem-se em fixos e variaveis.

2.2.1 Quanto aidentificacdo ao produto

bY

Em relagdo a identificacdo aos produtos os custos podem ser
classificados como diretos e indiretos. Os custos diretos sdo de facil mensuracéo e
estd ligado diretamente ao produto. Os custos indiretos ndo se tém uma
identificacdo clara e ndo esté ligado diretamente ao produto, assim se faz necessario
0 uso do rateio (SCHIER, 2004).

Os custos diretos sdo mensuraveis e esté ligado diretamente ao produto,
diferente do custo indireto, que had uma dificuldade de identifica-lo e ndo esta
vinculada diretamente ao produto, tendo que fazer a atribuicdo dos custos por
intermédio de rateios (WERNKE, 2005).

Esclarecendo, o rateio “é a distribuicdo dos valores de cada Custo Indireto
Fixo aos diversos produtos, [...] através de uma estrutura que podera ser um indice
ou percentual” (DUBOIS, KULPA E SOUZA, 2006, p. 73).

Segundo Souza e Clemente (2007, p. 27) os custo diretos sao
classificados como:

Todos os que forem facil e confiavelmente contaveis por unidade de

produto. Um exemplo de custo direto é a matéria-prima. Se os atributos de

facilidade de contagem e de confiabilidade de resultado ndo estiverem

presentes, entdo os custos séo classificados como indiretos. Um exemplo
de custo indireto é salario do supervisor industrial.

No quadro 1, mostra-se as diferengas entre os custos diretos e indiretos,

como séo classificados e identificados no produto:
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Quadro 1 - Custos Diretos e Indiretos

Classificacdo quanto a
: - ~ Definicdes
identificacdo ao Produto

Os custos diretos s&o identificados de forma
objetiva e direta no produto. Sao faceis de
Custos Diretos mensurar, sem necessidade de critério de rateio.
Exemplos: a matéria-prima, salarios do pessoal da
producao.
Os custos indiretos sdo os gastos incorridos dentro
do processo de producdo, e que para serem
Custos Indiretos apropriados na producdo necessitam o0 uso do
rateio. Exemplos: energia, aluguel da fabrica, salario

do supervisor de produgéao.
Fonte: Adaptado de Bomfim e Passarelli (2006)

Percebe-se que a principal diferenca entre os custos diretos e indiretos, &
gue no primeiro pode ser apropriada diretamente ao produto sem a necessidade de
rateio, ja no segundo exige a utilizacdo do critério de rateio para alocar o custo a
cada unidade produzida.

A seguir a figura 2 ilustra como é realizada a apropriacdo dos custos aos
produtos.

Figura 2 - Apropriacao dos Custos Diretos e Indiretos aos Produtos

CUSTOS
DIRETOS PRODUTO X
PRODUTOY
NDRETOS RATEID
PRODUTO Z

Fonte: Souza e Clemente (2007, p. 29)

Verifica-se que os custos diretos sdo alocados diretamente ao produto por

medida de consumo (as horas trabalhadas no produto, embalagens, metragem de
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tecido). Os indiretos ndo seguem a mesma regra, pois necessitam adotar um critério

de rateio para apropriar aos produtos.

2.2.1.1 Custos diretos

Os custos diretos estdo ligados diretamente ao célculo dos custos
primérios. S8o os materiais usados diretamente na producdo de um produto e na
mao-de-obra direta. Pode-se citar como exemplos, a linha para costurar uma peca,
aco para fabricar chapas, os salarios dos funcionarios que estéo ligados diretamente
a producdo, etc. (BRUNI E FAMA, 2004).

Wernke (2005, p. 07) conceitua os custos diretos:

Por suas caracteristicas proprias e objetividade de identificacdo no produto
pronto, esses gastos séo atribuidos aos artigos produzidos por mediacdo e
sou por controles individuais (como ficha técnica), sem a necessidade de se
recorrer a algum tipo de diviséo ou rateio mais complexos. Essa categoria
abrange, entdo, todos os custos efetuados exclusivamente com a fabricacéo
do produto. Assim, ndo sendo produzida a unidade esses gastos nao
ocorrem.

Os custos diretos sdo os produtos de identificacdo clara e direta,
consegue-se mensurar em que material deve ser apropriar o custo, e ndo ha a
necessidade de criar critérios de rateios (BOMFIM E PASSARELI, 2006).

2.2.1.2 Custos indiretos

Os custos indiretos precisam de aproximacao, ou seja, a necessidade de
algum critério de rateio, para atribuir aos produtos. Exemplos: seguros, aluguéis da
fabrica (BRUNI E FAMA, 2004).

Para Wernk (2005, p. 8), os custos indiretos:

Englobam os itens de custos em que ha dificuldades de identifica-los &s
unidades de produtos fabricados no periodo. Nesses casos, a atribuicdo dos
custos indiretos aos objetos acontece por intermédio de rateios, que
consistem a divisdo do montante de determinado tipo de custos entre
produtos ou servigos utilizando um critério qualquer, como volume fabricado
por produto ou o tempo de fabricagdo consumido.

“Os custos indiretos diferentes dos custos diretos se fazem necessario o
uso do rateio na apropriacdo do material, somente dessa forma € que estimado o
custo para cada produto” (BOMFIM E PASSARELI, 2006, p. 54).

Os custos indiretos ndo podem ser alocados de forma direta aos produtos
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ou a outra atividade operacional, certo de que se houver a necessidade de atribuir
este custo, seria pelo critério de distribuicdo ou rateio (PADOVEZE, 2009).

2.2.2 Em relacdo ao volume de producéo

No que se refere ao volume de producdo, 0s custos podem ser
classificados em fixos e variaveis.

De acordo com Wernke (2005, p. 8), “custos fixos sdo aqueles cujos
valores totais tendem a permanecer constantes (“fixos”) mesmo havendo alteragdes
no nivel de atividades operacionais do periodo”.

Para Souza e Clemente (2007, p. 27) “custos varidaveis sdo todos os
custos que variam proporcionalmente ao nivel de atividade. Esses custos dependem
do nivel de atividades (volume produzido ou volume vendido) por periodo”.

O que difere os custos fixos dos variaveis é que o primeiro ndo depende
do seu volume de producdo ou atividade, ja o segundo varia de acordo com seu
nivel de producéo ou atividade.

2.2.2.1 Custos Fixos

Nas palavras de Bruni (2006), os custos fixos sdo aqueles que se matem
sem variacdo, independentemente se houver mudangas expressivas no volume de
producao e vendas.

Bruni e Fama (2004 p. 32) afirmam que custos fixos sdo aqueles que:

Em determinado periodo de tempo e em certa capacidade instalada, ndo
variam, qualquer que seja o volume de atividade da empresa. Existem
mesmo que nado haja producéo [...]. Exemplos classicos de custos fixos
podem ser apresentados por meio dos gastos com alugueis e depreciacdo
independentemente dos volumes produzidos, os valores registrados com
ambos o0s gastos serdo os mesmos. [...]. Os custos fixos possuem uma
caracteristica interessante: sao variaveis quando calculados unitariamente
em funcdo das economias de escala.

Os custos fixos néo variam conforme a atividade de producgédo, alguns
exemplos de custos fixos sdo os aluguéis, seguros, depreciacdo, salarios dos
supervisores, entre outros. Esses custos s6 sofrerdo variacdes conforme o tempo,
isto é, incorrido durante um determinado periodo (BOMFIM E PASSARELLI, 2006).

O valor de um aluguel de imével que ocorre no més, geralmente €&
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contratado mensalmente, independentemente do seu aumento ou reducao néo afeta
ao volume de producao, chamamos isso de custo fixo (MARTINS, 2010).
A figura 3 evidencia o comportamento dos custos fixos:

Figura 3: Representacédo grafica de custos fixos

| N N N &N &N & & & & & &N & &N & BN BN B § |
Zustos Fixos

Inidades

Fonte: Adaptado Wernke (2011, p.34)

Verifica-se que o0s custos fixos se mantém inalterados nas atividades

operacionais, independente do volume de producao.

2.2.2.2 Custos variaveis

Os custos variaveis ocorrem conforme o seu volume de producgéo, ou
seja, quanto maior for a quantidade produzida maior serdo seus custos do periodo.

Para Wernke (2005, p. 08) os custos variaveis sao:

Os gastos cujo total do periodo esta proporcionalmente relacionado como
volume de produgéo: quanto maior for o volume de produgéo, maiores serdo
0s custos varidveis totais do periodo, isto é, o valor total dos valores
consumidos ou aplicados na producdo tem seu crescimento vinculado &
guantidade produzida pela empresa. Um exemplo de custo variavel é a
matéria-prima, pois, se para fabricar uma unidade de produto gasta-se
R$20, ao produzir dez unidades serdo gastos R$200 e assim
sucessivamente.

Os custos variaveis diferente dos custos fixos variam conforme sua
atividade em producdo. Como exemplo tem-se 0s materiais diretos e a mao-de-obra
direta (BOMFIM E PASSARELLI, 2006).

Os custos variaveis sdo os consumos de materiais diretos dependendo
diretamente do volume de producéo, ou seja, quanto maior a quantidade produzida
maior sera o seu consumo (MARTINS, 2010).

A figura 4 demostra o comportamento dos custos variaveis:
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Figura 4: Representacdo grafica de custos e despesas variaveis

(%) Valor total do periodo
A

Unidades vendidas

Fonte: Wernke (2011, p. 33)

A figura representa o comportamento dos custos variaveis, quanto maior
for seu volume produzido/vendido maior serdo seus custos/despesas variaveis no

periodo.

2.3 METODO DE CUSTEIO

O método de custeio é usado para apropriar 0s custos. Existem dois
meétodos basicos, o variavel ou direto e o custeio por absorcao.
De acordo com Wernke (2005, p.17) o método de custeio € apresentado

como,

método é um vocabulo de origem grega e resolta da soma das palavras
meta (resultado que se deseja atingir) e hédos(caminho). E, portanto, o
caminho para chegar aos resultados pretendidos. Custeio significa atribuir
valor de custo a um produto, mercadoria ou servigo.

Para Dubois, Kulpa e Souza (2006), os métodos de custeio apresentam
como unico objetivo, a determinacdo dos custos, mas a sistematica entre eles se
difere de um para outro. Existem alguns métodos usados pelas as empresas para
efetuar o custeio de seus produtos. Os que mais se destacam sao: Custeio Variavel,
custeio por absorcéo e custeio ABC.

Cabe salientar que existem varios métodos de custeio e cada um com
suas particularidades. Entretanto neste trabalho serdo apresentados alguns dos
principais métodos, sendo eles: Custeio por Absor¢gédo, Método de custeio Direto ou

Variavel e Custeio baseado em atividades.
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O método de custeio por absorcdo engloba todos dos custos, direto,

indireto, fixo e variavel a valorizacdo do custo dos produtos. Deste modo todos 0s

gastos que fazem parte da fabricacdo do produto devem ser alocados aos produtos

OU Servigos.

Para Oliveira e Perez Jr. (2005, p. 123) conceituam o custeio por

absorcao da seguinte forma,

No custeio por absorcdo todos os custos de producdo sdo alocados aos
bens ou servigos produzidos, o que compreende todos 0s custos variaveis,
fixos, diretos ou indiretos. Os custos diretos, por meio da apropriagdo direta,
enquanto os custos indiretos, por meio de sua atribuicdo com base em

critérios de rateio.

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 125) referem-se ao método por absorcao

como,

0 método mais usado em quase todo o mundo, pois incorpora todos os tipos
de custos aos produtos, possibilitando a extragdo do custo unitario de cada
um deles. Além disso, com base no Custo Total, € possivel a formacéo do
preco de venda de cada produto a partir de seu custo, que servira de
referencia para a atuacdo no mercado.

Neste método de custeio por absor¢ao, todos os custos de producédo sao

apropriados aos produtos no periodo. Os custos podem ser apropriados diretamente

ao produto, como exemplo tem a mao-de-obra direta, os materiais diretos, e

indiretamente sdo o0s custos indiretos de fabricacdo. Os gastos que nao estao

ligados ao processo produtivo, por exemplo, as despesas, essas sdo excluidas

(CREPALDI, 2004).

Quadro 2 - Vantagens e Desvantagens do Custeio por Absorcao

Vantagens

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

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

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

Fonte: Adaptado Wernke (2004, p. 21)

Desvantagens

- Necessita de rateio para distribuir os custos
entre os departamentos e/ou produtos;

- Os critérios de rateio podem distorcer o

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

gerencial de tomada de decisdo, devido

necessidade critério para rateio dos custos.
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Verifica-se no quadro 2, que os métodos de custeio por absorcdo atende
as exigéncias fiscais e aloca todos os custos aos produtos, porém para distribuir os
custos a cada unidade € necessario o critério de rateio. Entretanto estes critérios
poderdo muitas vezes ocasionar distorcdo do resultado, tornando assim o custeio

por absorgcéo desapropriado para tomada de decisao.

2.3.2 Método de custeio direto ou variavel

Conforme Wernke (2004), o método de custeio direto ou variavel € usado
somente nos produtos ou servicos claramente identificados, exemplo disso é a
matéria-prima, mao-de-obra, e desconsidera todos os outros custos (indiretos ou
fixos), tendo como exemplo o aluguel da fabrica e depreciacdo. Utilizando este
método fica dispensado o uso do rateio para alocar os custos aos produtos.

O método de custeio variavel ou direto para os produtos considera 0s
gastos variaveis. Assim, ndo se faz necessario o uso do rateio. Porém existe uma
limitagdo para o uso deste método, ele s6 pode ser utilizado no Brasil de forma
gerencial, para fins contdbeis fiscais € obrigatéria a aplicacdo do custeio por
absorcéo (BOMFIM E PASSARELI, 2006).

O custeio direto ou variavel classifica 0os custos como fixos ou variaveis.
Ponderam-se de custos fixos todos que ocorrem periodicamente e ndo sao
afetados (ou séo poucos afetados) pela quantidade produzida. Ja os custos
variaveis sdo os que variam de acordo com a proporcdo de volume
produzido (SOUZA E CLEMENTE, 2007, p. 63).

De forma geral, verificou-se que o método de custeio direto ou variavel é
aguele aplicado diretamente aos produtos, considerando apenas 0s gastos. Sendo

que ndo é necessario utilizar o método de rateio para essa atribuicdo.

2.3.3 Custeio por atividade

O método de custeio ABC tende a separacdo dos custos por atividade, a
fim de reduzir as distor¢des ocorridas durante o rateio.

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

Conforme Wernke (2005, p. 27), o sistema de custeio em questdo se da da
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seguinte forma,

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

Este método é considerando uma ferramenta de gestdo muito importante,
pois busca afinar o custeamento de modo a mensurar exatamente 0S custos
fixos/indiretos sobre as atividades que Ihe deram origem. O método ABC, identifica
as atividades desenvolvidas na organizacdo, primeiramente apropria 0s custos as

atividades e posteriormente aos produtos, conforme a utilizacédo das atividades.

2.4 MARGEM DE CONTRIBUICAO

A margem de contribuicdo é uma ferramenta fundamental para a tomada
de decisdo, pois demonstra a diferenca entre os gastos variaveis e preco de venda
dos produtos. Essa margem apura o quanto cada produto ou linha de producéo esta
gastando e consequentemente verifica-se se a empresa esta ou ndo obtendo o lucro

desejado antes da cobertura dos gastos fixos.

2.4.1 Calculo da margem de contribuicéo

De acordo com Wernke (2005, p. 99) conceitua a margem de contribuicao

da seguinte forma,

designa o valor resultante da venda de uma unidade apds serem deduzidos,
do preco de venda respectivo, 0s custos e despesas variaveis (como
matérias-primas, tributos incidentes sobre a venda e comissdo dos
vendedores) associados ao produto comercializado. A margem de
contribuicdo pode ser conceituada como o valor (em $) que cada unidade
comercializada contribui para, inicialmente, pagar os gastos fixos mensais
da empresa e, posteriormente, gerar o lucro do periodo.

Conceitua-se a margem de contribuicdo a quantia que cada unidade de
produto contribui para pagar o custo fixo da empresa e formar o lucro. A margem de
contribuicdo pode ser também a diferenca entre o preco de venda e o gasto variavel
total do produto. Compreende-se que o gasto variavel total € a soma entre o custo
variavel de producéo e o gasto variavel de vendas (BERTI, 2006).
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Para Crepaldi (2002, p. 224), “a margem de contribuicdo representa o
valor que cobrira os custos e despesas fixas da empresa e proporcionara o lucro”.

O quadro 3 apresenta a formula para calcular a margem de contribui¢ao:

Quadro 3 - Formula da Margem de Contribuicédo

MC =PV - (CV + DV)

Onde:
MC = Margem de Contribuicdo
PV = Preco de Venda
CV = Custos Variaveis
DV = Despesas Variaveis

Fonte: Adaptado Crepaldi (2002)

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

Segundo Berti (2006, p. 69) “utiliza-se a margem de contribuicdo em
percentual, quando se pretende determinar o volume de receita que a empresa
precisa obter, para que ocorra o ponto de equilibrio.”

O quadro 4 apresenta a férmula em percentual da margem de
Contribuicéo.

Quadro 4 - Férmula da Margem Contribuigéo Total

Margem de contribuicdo % = Margem contribuig&o total 100

Vendas totais

Fonte: Adaptado BERTI (2006)

A margem de contribuicdo de cada produto permite ao gestor controlar o
comportamento dos custos por linha de producao; instruindo e contribuindo para a
orientacdo na producédo e nas vendas para maximizar os lucros. Observa-se que a
margem de contribuicdo auxilia os gestores nas tomadas de decisbes, pois
possibilita avaliar o desempenho dos produtos de uma empresa (BERTI, 2006).

Margem de contribuicdo é a diferenca entre o preco de venda e 0 gasto

variavel de cada produto, € a sobra entre sua receita e o custo que de fato gerou
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(MARTINS, 2010).
Abaixo segue o quadro 5 demonstra o calculo da margem de contribuicdo:

Quadro 5 - Demonstracdo da Margem de Contribuicéo

Custo Custo Custo
. ) . Preco de Margem de
Direto Indireto Variavel Venda Contribuicso
Variavel Variavel Total ¢
Produto L $700 $80 $780 $1.550 $770/un.
Produto M $1.000 $100 $1.100 $2.000 $900/un.
Produto N $750 $90 $840 $1.700 $860/un.

Fonte: Martins (2010, p.179)

Cada unidade de produto L contribui com $770; isso ndo quer dizer que
seja o lucro, pois ainda esta faltando os custos fixos, trata-se apenas da Margem de
Contribuicdo Unitaria, para atingir a Margem de Contribui¢c&do Total. Deve se ainda
multiplicar pela quantidade vendida e somada a dos demais. Dessa quantia, deduz
0s custos fixos, chegando ao resultado, que pode ser entdo o Lucro da empresa.
Verificando o quadro pode se observar que o produto que mais contribui por unidade
€ 0 M, seguido pelo N e por ultimo o L. A cada unidade de M provoca uma sobra de
$900, diferenca entre receita e custo variavel (MARTINS, 2010).

2.4.2 Margem de seguranca operacional

Para Megliorini (2002) a margem de segurancga operacional corresponde
a quantidade de produtos que a empresa deve operar acima do seu Ponto de
Equilibrio. A seguir segue a equacdo que representa o célculo da margem de

segurancga operacional.

Quadro 6 - Margem de seguranca operacional

MSO = Volume de Unidades Vendidas (-) Quantidade no Ponto de Equilibrio

Fonte: AdaptadoMegliorini (2002)

Quanto maior for sua margem de seguranca operacional, maior sera a
capacidade de geracdo de lucro e seguranca a empresa, evitando o prejuizo a
organizagao.

Dubois, Kulpa e Souza (2006), afirmam que a empresa que calcular suas
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quantidades de vendas e de receitas e atuar no nivel de seu ponto de equilibrio,
estara vulneravel. Uma maneira mais prudente de se trabalhar é operar com certa
margem de seguranca, que é a quantidade de vendas realizada acima do seu ponto
de equilibrio.

A margem de seguranga discorre na quantia ou indice das vendas que
ultrapassam o ponto de equilibrio. Representa o quanto das vendas podem cair sem
prejudicar a empresa, evitando que cometa prejuizo. A margem pode ser expressa
em quantidade, valor ou percentual e seu calculo pode ser em quantidade, em
unidades monetarias ou em percentual (BRUNI E FAMA, 2004).

Abaixo serdo apresentados os trés tipos de margem se seguranca que

podem ser usadas.

Quadro 7 — Margem de Seguranca em Quantidade

Margem de Seguranca em Quantidade (MSQ) = Vendas Atuais - Ponto

de Equilibrio em Quantidade

Fonte: Adaptado Bruni e Famé (2004)

A margem de seguranca em quantidade € as vendas atuais menos o

ponto de equilibrio em quantidade.

Quadro 8 — Margem de Seguranca em Unidades Monetarias

Margem de Seguranca em $(MS$) = MSQ X Preco de Venda

Fonte: Adaptado Bruni e Famé (2004)

Para calcular a margem de seguranca em unidades monetérias € preciso
primeiro encontrar a margem de seguranca em quantidade e multiplicar pelo preco
de venda.

Quadro 9 — Margem de Seguranc¢a em Percentual

Margem de seguranca Percentual (MS%) = MSQ / Vendas Atuais

Fonte: Adaptado Bruni e Famé (2004)
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Para atingir a margem de seguran¢a em percentual € utilizado a Margem
de Seguranca em Quantidade e dividi-la pelas vendas atuais. Estes trés indices
podem ser usados para calcular a margem de seguranca da empresa, assim evitar o

prejuizo.

2.5 PONTO DE EQUILIBRIO

Para Wernke (2004), o ponto de equilibrio representa o nivel de vendas
gue a empresa atua sem lucro ou prejuizo, ou seja, o volume de unidades vendidas
no ponto de equilibrio é suficiente para cobrir seus gastos fixos e variaveis sem obter
lucro.

Wernke (2005, p. 120) conceitua os tipos de ponto de equilibrio

existentes,

na literatura sdo encontradas diversas modalidades de Ponto de Equilibrio
gue permite suprir a necessidade de informac¢des dos administradores em
varios aspectos. Para tanto, as formulas de calculo utilizadas sédo adaptadas
ao contexto da informacé&o requerida, por meio da:

a) Retirada de alguns fatores da férmula de calculo (como alguns tipos de
custos ou despesas ndo desembolsaveis);

b) Introdugcdo do valor de lucro que se pretende atingir (determinando-se
uma meta a ser alcangada); ou,

c) Insercdo de pagamentos a serem efetuados no periodo
analisado(quando, por exemplo, e deseja adquirir algum bem ou liquidar
alguma divida no periodo).

O quadro 10 apresenta os trés pontos de equilibrio que podem ser usados

para calcular o resultado de operacdes da empresa.

Quadro 10 - Tipos de Ponto de equilibrio

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

Fonte: Wernke (2005, p.120)

O ponto de equilibrio é o ponto de nivelamento da empresa, € o resultado
da operacdo de venda e producao, se a empresa ficar acima do qual passa a gerar
lucros e se for abaixo do qual apresenta prejuizos. O ponto de equilibrio é o tempo

em que o resultado da empresa € nulo, ndo ha lucro e nem prejuizo (BERTI, 2006).
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O ponto de equilibrio calcula a capacidade minima que a empresa deve
atuar para nao ter prejuizo, mesmo que ao custo de um lucro zero (PADOVEZE,
2009).

2.5.1 Ponto de equilibrio contabil em unidade e valor

Ponto de Equilibrio Contébil calcula a demanda que a empresa precisa
produzir e vender para obter o valor suficiente para cobrir seus gastos fixos.

De acordo com Wernke (2005, p.120) o Ponto de Equilibrio Contabil em
unidades, “informa a quantidade de produtos em (metros, quilos, litros, pecas, etc.)
que deve ser vendida para que o resultado do periodo seja nulo (ndo haja lucro ou
prejuizo)”.

O quadro 11 apresenta a formula do ponto de equilibrio contabil:

Quadro 11 - Férmula do Ponto de equilibrio Contabil

Custos Fixos $

PEC Unid. =

Margem de Contribuicao Unitaria $

Fonte: Wernke (2005, p.121)

O ponto de equilibrio contabil tem seu lucro igual a zero. As receitas e as
despesas totais se igualam, sendo que seu lucro é suficiente somente para cobrir as
despesas.

Em relacdo ao Ponto de Equilibrio Contabil, Wernke (2005, p. 121) diz
que, “permite calcular o valor minimo de venda (em $) que a empresa deve

conseguir para que nao tenha lucro nem prejuizo”.

Quadro 12 - Formula do Ponto de equilibrio Contabil em valor

Custos Fixos S
Margem de Contribuicao Unitaria 26

PEC Vvalor =

Fonte: Wernke, (2005, p.121)

O ponto de equilibrio serd alcancado quando a soma das Margens de
Contribuicdo totalizar a quantia suficiente para cobrir todos 0s custos de despesas

fixas, esse é o ponto em que contabilmente ndo haveria lucro e nem prejuizo, logo
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temos o Ponto de Equilibrio Contébil (MARTINS, 2010).

2.5.2 Ponto de equilibrio financeiro

Nas palavras de Bruni (2003), deve ser desconsiderado do ponto de
equilibrio financeiro os gastos relativos a depreciacdo, amortizacdo e exaustao,

assim como qualquer outro gasto ndo desembolsavel.

“Quando a empresa deseja saber o volume de vendas (em unidades ou em
$) que é suficiente para pagar os custos e despesas variaveis, 0s custos
fixos (exceto a depreciacdo) e outras dividas que a empresa tenha que
saldar no periodo” (WERNKE, 2005, p.122).

Quadro 13 - Formula do Ponto de equilibrio Financeiro

Custos Fixos ($) - Depreciacao ($) + Dividas do Periodo ($)

PEC Fin. =

Margem de Contribuicao Unitaria ($)

Fonte: Wernke, (2005, p.121)

O ponto de equilibrio financeiro se define como sendo um nivel de
atividade, para a empresa apresenta o resultado financeiro nulo. As receitas totais
sao iguais as aos custos totais, que séo obtidos pelo somatério dos custos variaveis
totais menos os valores ndo desembolsaveis, como exemplo o custo com
depreciacédo (SANTOS, SCHMIDT E PINHEIRO, 2006).

2.5.3 Ponto de equilibrio econémico

O Ponto de Equilibrio Econémico surgiu com a necessidade de proteger
os investimentos da empresa, sendo ele semelhante ao Ponto de Equilibrio Contabil.
Porém no Ponto de Equilibrio Econdmico, € calculado o valor minimo de retorno aos
sécios.

Para Wernke (2005, p. 123) o Ponto de Equilibrio Econémico é utilizado
quando a “empresa quer fixar metas de vendas que proporcionem um determinado

valor de lucro”.
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Quadro 14 - Férmula do Ponto de equilibrio Econémico (PE Econ.)

Custos Fixos ($) + Lucro Desejado ($)

PEC Econ. =
Margem de Contribui¢cdo Unitaria ($)

Fonte: Wernke (2005, p.123)

O ponto de equilibrio econdbmico apresenta os totais das receitas que sao
iguais aos custos totais, que sdo obtidos pelo somatério dos custos variaveis mais
0s custos fixos totais e mais o custo de oportunidade (SANTOS, SCHMIDT E
PINHEIRO, 2006).

2.6 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Formar o preco de venda ndo € umas das tarefas mais féaceis, ndo se
aplica simplesmente a margem de lucro sobre o valor de aquisi¢do. E preciso ter
todo um cuidado e informacdes necessarias para aplicacdo correta do preco de
venda.

Existem diferentes métodos para formacdo de preco de venda, alguns
pontos precisam ser avaliados, como por exemplo: custo do produto, segmento de
atuacao da empresa, linha de produtos, preco da concorréncia, entre outros pontos.

Martins (2010, p. 218) comenta sobre a importancia e a necessidade de
conhecer o custo do produto:

Para administrar precos de venda, sem duavida é necessério conhecer o
custo do produto; porém essa informagdo, por si sO, embora seja
necessdria, ndo é o suficiente. Além do custo, é preciso saber o grau de
elasticidade da demanda, os precos de produtos dos concorrentes, 0s
precos de produtos substitutos, a estratégia de marketing da empresa etc.

Considerando essas informacgfes se faz necessario conhecer algumas
ferramentas para formar o preco de venda. A que sera apresentada nessa pesquisa

€ 0 mark-up.

2.6.1 Mark-up

O Mark-up é o percentual aplicado sobre os custos, tendo um bom

resultado para que possa cobrir todas as despesas a fim de obter o lucro desejado.
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De acordo com Bruni e Fama (2003) o Mark-up € o indice que aplicado
sobre os gastos de determinado bem ou servigco permitindo o alcance do preco de
venda. Pode ser aplicado sobre os custos variaveis e 0s gastos variaveis.

De fato o Mark-up [...] “consiste em adicionar certa margem de lucro aos
custos do produto fabricado ou aos servigos prestados” (DUBOIS, KULPA E SOUZA,
2006, p. 224).

Dubois, Kulpa e Souza (2006) salientam que adicionando o0s custos ao
total dos produtos, o preco de venda devera ser propicio para cobrir todos os gastos
que a empresa tem, além de permitir que a mesma obtenha um valor satisfatério de
lucro.

Para realizar o célculo do preco de venda pelo Mark-up, aplica-se a

seguinte férmula:

c
PV =
1- ((%impostos + %comissdo + %inadimpléncia + %frete + %lucro) / 100)
Onde:
PV = Preco de Venda
C =Custo

Na formula observa-se que o mark-up representa um percentual sobre o
custo do produto, necessario para suprir os impostos, despesas gerais, custo do
produto e a margem de lucro desejada.

Existem duas formas de calcular o mark-up, a primeira pelo multiplicador
(mais usual) que representa por quanto deve ser multiplicado os custos variaveis
para se obter o preco de venda praticado, a segunda é pelo mark-up divisor (menos
usual) que representa em percentual o custo variavel em relacdo o preco de venda
(BRUNI E FAMA, 2004).
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Quadro 15 - Formulas do Mark-up — Multiplicador e Divisor

Multiplicador: Mark-up = Preco de venda ou Mark-up = 1
P Custo Variavel 1-Soma Taxas Percentuais
Divisor: Custo Variavel ou Mark-up = 1- Soma Taxas Percentuais
Mark-up =

Preco de venda

Fonte: Adaptado Bruni e Fama (2004, p. 342)

O quadro 15 apresenta o calculo do Mark-up pela férmula do multiplicador
e divisor, sendo ela a soma das Taxas Percentuais igualando a soma de Valores
Expressos em percentuais, onde os mesmos influenciam na formac&o do preco de
venda.

Para isso se faz necesséario converter os dados em valores monetarios
para valores em percentuais.

O mark-up pode ser aplicado por qualquer empresa seja ela de grande,
média ou pequeno porte. Vale ressaltar que para chegar ao preco final de venda, é
necessaria que a margem aplicada supere todos os gastos incorridos e que as

vendas gere lucro para empresa, garantido assim sua continuidade.

2.6.2 Politica e formacédo do preco de venda no comércio

As empresas do ramo comercial varejista sdo aquelas que compram as
mercadorias do fabricante ou distribuidor, com a finalidade de revendé-las em
pequenas quantidades ao consumidor final.

Para Bomfim e Passarelli (2006) a diferenca que ha entre a industria e 0
comeércio é o fato que o comércio € um intermediario e a industria é transformadora.
Na atividade comercial o pre¢co de aquisicdo do produto influi diretamente no preco
de venda, constituindo o aspecto basico do custo total da mercadoria.

Dubois, Kulpa e Souza (2006), afirmam que para se ter uma resposta
exata do preco de venda é necesséaria saber qual € o valor que devera ser atribuido

as despesas, impostos e também a inclusdo da margem de lucro que se deseja

obter.
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O preco de venda é aquele que a empresa deseja atingir, levando em
consideracdo que seu preco deve cobrir todos seus gastos e gerar um lucro
almejado a empresa. Sabe-se que o0 preco de venda € indispensavel para uma
organizacao, seja ela industria ou comeércio, pois isto assegura sua sobrevivéncia e

lucratividade e o destaque da empresa no mercado.

2.6.3 Calculo do custo da compra

A empresa deve determinar um preco de venda onde ela consiga obter
lucros e se manter no mercado, ndo desmerecendo sua qualidade. Sendo assim, na
aquisicdo de mercadorias, € essencial levar em considera¢do todos 0s recursos que
sao desembolsados para adquirir o produto.

“O caélculo do prego de venda deve chegar a um valor que permita trazer a
empresa a maximizacao dos lucros, serem possivel manter a qualidade, atender aos
anseios do mercado aquele preco determinado” (BRUNI E FAMA, 2003, p. 312).

Segundo Schier (2004) para a realizacao do calculo de custo de aquisicao
devem ser levadas algumas considerac¢des, como o custo unitario da nota fiscal de
compra, valor do ICMS, IPI caso houver e o custo do frete. Todavia estes sédo alguns
dos componentes dos custos.

Para Wernke (2004, p. 128) os custos de compra séo “todos os esforgos
despendidos para a aquisicdo das mercadorias, materiais ou servicos até o
momento de sua utilizagao”.

O quadro 16 mostra detalhadamente os itens essenciais para calcular o

custo da compra:

Quadro 16 - Custo de Compra de Mercadorias

(+) Custo unitario da fatura

(-) Desconto dados na fatura (incondicionais mencionados no corpo da NF)

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

(+) Impostos néo recuperaveis fiscalmente (IP1no comércio)

(-) Impostos recuperaveis fiscalmente (IPle ICMS na industria e ICMS no comeércio)
(=) Custo de aquisicao da mercadorias, materiais e servicos

Fonte: Adaptado Wernke (2004)

Verifica-se que para encontrar o custo da mercadoria adquirida, primeiro
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deve se obtiver o valor da mercadoria que consta nota fiscal, posteriormente devem-
se deduzir os descontos obtidos na fatura e acrescentar as despesas com fretes e
seguros. Assim, por ultimo adicionar os impostos ndo recuperaveis e diminuir 0s
recuperaveis, gerando assim o custo de aquisicdo do bem ou servico.

Bomfim e Passarelli (2006, p. 171) afirmam que “o custo de compra de
mercadorias € determinado pelo preco de fatura, deduzido dos descontos,
abatimentos e bonificacbes obtidos na sua compra e acrescidos de todas as
despesas incorridas [...].”

Portanto € essencial para as organizacbes conhecer o custo da compra
da mercadoria, pois este custo do bem € a base essencial para formar o preco de
venda. Estas informacgfes sdo fundamentais para o processo decisorio, e deve ser

utilizado como ponto de partida na formacéao do preco de venda.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Neste capitulo o leitor podera identificar quais as metodologias aplicadas
para este estudo. Inicialmente serd abordado o enquadramento metodolégico. Em
seguida o leitor podera observar os critérios utilizados para a coleta e analise dos

dados.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Os objetivos desta pesquisa serdao caracterizados do modo descritivo,
pois o0 estudo busca descrever uma metodologia de calculo de custo das
mercadorias e formacdo do preco de venda de uma empresa do ramo de pecas
automotivas. Sendo assim quando “‘requer um elemento interpretativo que se
apresenta combinando, muitas vezes, comparagdo, contraste, mensuracao,
classificagdo, interpretacdo e avaliacdo” se caracteriza como uma pesquisa
descritiva (GRESSLER, 2004, p. 54).

Quanto aos procedimentos, se classifica através de um estudo de caso e
uma pesquisa bibliografica. Gressler (2004, p. 55) afirma que o estudo de caso
“dedica-se a estudos intensivos do passado, presente e de interagcdes ambientais
(socioeconémico, politica e cultural) de uma unidade: individuo, grupo, instituicées
ou comunidade, selecionada por sua especificidade”. Com este conceito esta
pesquisa sera abordada por meio de referenciais tedricos, a partir de livros, artigos
cientificos publicados e outros materiais, e fazer um estudo da anéalise ambiental, e
do passado da empresa em estudo, para formar o preco de venda dos produtos, a
fim de atingir os objetivos da pesquisa.

Esta pesquisa, quanto a abordagem do problema, se apresenta de forma

gualitativa. Gressler (2004, p. 43) cita 0 que caracteriza a abordagem qualitativa:

A abordagem qualitativa difere, em principio, da abordagem quantitativa, a
medida que ndo emprega instrumentos estatisticos como base do processo
de analise. Essa abordagem é utilizada quando se busca descrever a
complexidade de determinado problema, ndo envolvendo manipulacdo de
variaveis e estudos experimentais.

A escolha deste método deve-se ao fato de que a pesquisa sera

abordada através de andlises e relatérios gerenciais, informacfes necessarias para
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a formacdo do preco de venda. Apresentar4 também, sobre os custos variaveis e

fixos.

3.2 PROCEDIMENTOS PARA COLETA E ANALISE DOS DADOS

Para atingir os objetivos do presente trabalho, foi elaborado um estudo de
caso em uma empresa comercial do ramo de pecgas automotivas, situada no
Municipio de Forquilhinha, Santa Catarina. No primeiro momento foram levantados
0s produtos que serdo usados para calcular o preco de venda, tendo os produtos
selecionados, foi visto com a empresa alguns relatérios gerenciais, junto com o
departamento financeiro e a contabilidade, a fim de ver o necessario para aplicar os

meétodos de custeio variavel com a técnica de Mark-up.
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4 ESTUDO DE CASO

Neste capitulo serd abordada inicialmente a caracterizacdo da empresa.
Na sequéncia, expdem-se seus principais produtos comercializados e 0s gastos
fixos e variaveis existentes. Em seguida, realiza-se o calculo do custo dos produtos

adquiridos e apresenta-se uma proposta para formacao do preco de venda.

4.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Este estudo foi realizado em uma empresa comercial varejista de
pequeno porte, localizada no municipio de Forquilhinha, em Santa Catarina. Foi
fundado em marco de 2010, seu ramo de atividade consiste no comércio varejista de
pecas automotivas. A empresa é de natureza familiar, sendo que a sociedade é
composta por dois sécios denominados neste estudo de “A” e “B”. A contabilidade
deste empreendimento € terceirizada, tendo apenas a funcao financeira dentro da

empresa. A figura 5 apresenta a estrutura organizacional da empresa em estudo.

Figura 5 - Estrutura Organizacional

CONTABILIDADE
TERCEIRIZADA

COMPRAS/ESTOQUES

Fonte: Elaborado pela autora

A empresa possui um gerente administrativo, funcdo na qual é
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desempenhada pelo s6cio A, o0 mesmo controla a parte das vendas, compras e
estoques. O quadro de funcionarios da empresa é composto por trés pessoas,
sendo um na parte financeira, onde controla as contas a pagar e receber, cobrancas.
Os outros dois colaboradores exercem a funcdo de atendimento aos clientes. O

segundo sécio B, ndo exerce nenhuma fungdo na organizacao.

4.2 LINHAS DE PRODUTOS COMERCIALIZADOS PELA EMPRESA

AplOs a caracterizacdo da empresa, apresentam-se alguns produtos
comercializados pela organizacdo em estudo. As principais linhas de produtos que a
empresa disponibiliza os seus clientes sdo: Rodas e pneus.

A figura 6 apresenta os produtos que serdo os objetos em estudo.

Figura 6 - Rodas e Pneus

Fonte: Acervo da empresa

Foi optado por duas linhas de produtos para elaborar o preco de venda
neste estudo. A figura apresenta imagens de rodas e pneus, produtos que sao bem

conhecidos pelos clientes.

4.3 CLIENTES

Seu maior numero de clientes sdo as pessoas fisicas, com destaque ao
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sexo masculino, e grande parte deste publico reside no municipio de Forquilhinha e
Nova Veneza.

4.4 FORMA DE TRIBUTACAO

O regime de tributacdo adotado € o Simples Nacional. A organizacao
ficou enquadrada neste regime tributério, pois sua receita € inferior a R$240.000,00
no ano calendario. O Simples Nacional unifica e simplifica a arrecada¢do de oito
impostos e contribuicbes federais, estaduais e municipais, sendo estes 0s impostos:
Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica, Imposto sobre Circulagcdo de
Mercadorias e Servigos, Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social,
Programa de Integracdo Social, Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido, Imposto
sobre Produtos Industrializados, Contribuicdo Previdenciaria Patronal e Imposto
sobre Servico de Qualquer Natureza. Todos estes tributos sédo recolhidos em um

anico documento, denominado Documento de Arrecadacao Simplificado.

4.5 ETAPAS DE ESTUDO

Serdo apresentadas neste capitulo as etapas de estudo de caso de uma
empresa de pecas automotivas. A pesquisa teve como objetivo apresentar 0s
métodos usados para formacdo do preco de venda de seus produtos, conforme
demonstra a figura a seguir:

Figura 7 - Etapas de estudo

FORMAGAO DO PRECO DE VENDA
MARK-UP

L .
/ L 3/‘6?/;50%
) — B0%
’ﬁ IDENTIFICACAO
SN DOS GASTOS
| { GASTOS ]{ GASTOS } /\

FIXOS VARIAVEIS
PONTO DE EQUILIBRIO

Fonte: Elaborado pela autora
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Para obter o preco de venda de um determinado produto € necessério
seguir algumas etapas de estudo.

O primeiro passo é conhecer todos 0s gastos que a empresa tem e dividi-
los em gasto fixos e variaveis. Apos esta etapa, sera aplicado o mark-up sobre o
preco de aquisicdo que é o percentual que a empresa deve utilizar para cobrir todos
0S gastos e assim obter o lucro desejado. A seguir sera utilizadaa margem de
contribuicdo, pois ajudara apurar quanto cada produto tem de gasto e verificara se a
organizacdo esta ou ndo obtendo lucro. Finaliza-se com a Ultima etapa, a aplicacao
do ponto de equilibrio que determina quanto a empresa deve vender para cobrir
todos seus gastos e que atinja seu lucro ou que seja suficiente para néo ter prejuizo.

Adotando estes conhecimentos para a formacdo do preco de venda,

segue abaixo as etapas de estudo aplicadas neste estudo de caso.

45.1 Gastos Fixos

Os gastos fixos s&o caracterizados por nao sofrerem alteracéo,
independente das vendas, isto €, independem do nivel de atividade. Na empresa
pesquisada tem como gastos fixos os salarios dos funcionérios, depreciacdo, agua,

energia elétrica e demais gastos apresentados no quadro 17:
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Quadro 17 — Gastos fixos

GASTOS FIXOS jul/14 ago/14 set/14 Total Média
Energia (190) (176) (256) (621) (207)
Agua (44) (44) (47) (136) (45)
Aluguel (1.100) (1.100) (1.100) (3.300) (1.100)
Salarios e Encargos Sociais (9.353) (9.330) (9.255) (27.938) (9.313)
Telefone/Internet (186) (183) (178) (547) (182)
Software (163) (163) (163) (489) (163)
Honorarios do Contador (325) (325) (325) (975) (325)
CDL (38) (41) (30) (109) (36)
Materiais de expediente (35) (35) (35) (105) (35)
Materiais de Limpeza (150) (150) (150) (450) (150)
Publicidade (150) (150) (150) (450) (150)
Combustivel (350) (350) (350) (1.050) (350)
Alvara (1/12) (13) (13) (13) (38) (13)
Magquina do Cartédo (63) (63) (63) (189) (63)
Depreciacéo (250) (250) (250) (750) (250)
Total de Gastos Fixos (12.409) (12.372) (12.365) (37.146) (12.382)

Fonte: Elaborado pela autora.

Como pode ser observado no Quadro 17, o estabelecimento apresentou
seus gastos para se manter suas atividades mensais.

Os gastos com aluguel, agua e energia sao fundamentais para empresa
realizar seu trabalho. O estabelecimento ainda ndo é préprio, agua € utilizada para
servigos nos pneus entre outras finalidades e a energia é indispensavel para o uso
dos elevacar (elevadores de carro) para manutencédo do mesmo.

Referente aos salarios e encargos, a empresa possui trés funcionarios e
dois socios, sendo que um colaborador exerce a fungcdo administrativa, dois deles
trabalham no atendimento ao cliente e na montagem dos pneus e das rodas, e
somente o sécio “A” exerce a funcao dentro da empresa com gerente administrativo
com retiradas mensais, e o sécio “B” ndo desempenha nenhuma funcdo na
empresa.

O telefone é utilizado para entrar em contato com fornecedores, fazer a

parte de cobranca das notas em aberto, e contato com os clientes para negociagéo
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de precos e informacgfes diarias. O software é usado na empresa para cadastro dos
clientes, emissédo de boletos, emissdo de notas fiscal eletronica, controle de
pagamentos e recebimentos. O honorario do contador representa o valor pago a
empresa de servicos contabeis, referente a servicos prestados. A CDL (camera de
dirigentes lojistas) contribui para analisar o crédito dos clientes e posteriormente o
ndo pagamento é incluido no SPC (servigco de protecdo ao crédito) onde o cliente
fica com restricdo no CPF.

Os materiais de expedientes sdo considerados as canetas, lapis,
borracha, caderno, folha de oficio entre outros que séo utilizados nas atividades
diarias da empresa. Os gastos com materiais de limpeza sdo os materiais
caracterizados como detergente, desinfetantes, esponjas, sdo produtos usados para
manter o ambiente limpo. Os materiais publicitarios séo caracterizados como
propaganda em radios, jornais e patrocinios em eventos ocorridos na cidade. O
combustivel ocorre na locomocéao para ir fazer os pagamentos das contas do més e
utilizado para buscar pecas em oficinas, rodas, pneus em empresas mais proximas.

O alvara é o licenciamento que se é pago anualmente no qual é
obrigatério para manter o estabelecimento em funcionamento. Despesas com a
maquina de cartdo é a taxa paga para manter a maquina na empresa utilizando-a ou
ndo. A depreciacdo é calculada conforme a vida util do bem. Foram considerados de

bens imobilizados o veiculo e demais equipamentos operacionais.

4.5.2 Demonstrativo do resultado

A Demonstracdo do resultado tem como objetivo principal apresentar de
forma resumida os resultados ocorridos na empresa em um determinado periodo.
Para a elaboracdo deste estudo foi desenvolvido um demonstrativo de resultado,
pois é a base para a elaboracdo dos percentuais de gastos fixos e variaveis, que
incidirdo sobre a formacgao do preco de venda. O quadro 18 apresenta o resultado

da empresa em estudo.
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Quadro 18 - Demonstracdo do Resultado

DRE REALIZADO jul/14 ago/14 set/14 Total Média %

Receita Operacional Bruta 60.000 82.000 79.000 221.000 73.667 100,00%
Dedugoes (2.537) (2.890) (2.640) (8.067) (2.689) -3,65%

Receita Operacional Liquida 57.463 79.110 76.360 212.933 70.978 96,35%

Gastos Variaveis (30.500) (35.000) (33.200) (98.700) (32.900) -44.,66%
Aquisicio Mercadorias (30.500) (35.000) (33.200) (98.700) (32.900) -44,66%

Margem de Contribuicéo 26.963 44.110 43.160 114.233 38.078 51,69%
% MC 44,94% 53,79% 54,63% 51,69% 51,69%

Gastos Fixos (12.409) (12.372) (12.365) (37.146) (12.382) -16,81%
Despesas Operacionais (2.131) (2.117) (2.200) (6.449) (2.150) -2,92%
Despesas Comerciais (336) (333) (328) (997) (332) -0,45%
Despesas Administrativas (9.879) (9.859) (9.773) (29.511) (9.837) -13,35%
Despesas Financ. e Trib. (63) (63) (63) (189) (63) -0,09%

Lucro/Prejuizo do Exercicio 14.554 31.738 30.796 77.089 25.696 34,88%

%L/P 24,26% 38,71% 38,98% 34,88% 34,88%

Fonte: Elaborada pela Autora

Analisado o quadro 18, verifica-se que o melhor resultado foi obtido no
més de agosto com R$ 31.738,00, seguido do més de setembro, com R$ 30.796,00.
Sendo que o0 més de julho foi o menor resultado R$ 14.554,00. Considerando que
seu gasto variavel € menor em relacao os outros dois meses, 0 seu custo fixo chega
a ser um pouco maior comparado aos meses de agosto e setembro.

Observa-se que o resultado final do periodo representa 34,88% sobre a

receita total da empresa.

4.5.3 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio representa o quanto de unidades ou valor a
empresa necessita vender para que seu resultado seja igual a zero, ou seja, hem
lucro nem prejuizo. Isto é, a quantidade deve ser suficiente para cobrir os custos
fixos e variaveis.

Neste estudo de caso calculou-se o ponto de equilibrio, contabil,
financeiro e econdmico em reais. A seguir sera apresentado o calculo pertinente ao

ponto de equilibrio.
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4.5.3.1 Ponto de equilibrio contabil

Para chegar ao resultado do ponto de equilibrio contabil, deve-se primeiro
dividir a soma de todos os gastos fixos pela margem de contribuicdo em percentual,

atingindo entédo o ponto de equilibrio em reais. Segue a férmula utilizada:
PEC R$ = (Custos e Despesas Fixas) / MC%

O quadro 19 apresenta o resultado encontrado do ponto de equilibrio

contabil da empresa.

Quadro 19 — Ponto de equilibrio contabil

CONTABIL jul/aa ago/14 set/14

Custos e Despesas Fixas 12.409,07 12.372,06 12.364,75
Margem de Contribuicéo % 44,94% 53,79% 54,63%
Ponto de Equilibrio 27.614 23.000 22.632

Fonte: Elaborado pela autora

De acordo com o quadro apresentado, verifica-se que o ponto de
equilibrio contabil no més de julho foi de R$27.614,00 para agosto e setembro ficou
em R$23.000,00 e R$22.632,00 respectivamente. Os valores de custos e despesas
fixas e a margem de contribuicdo foram obtidos através da demonstracdo do
resultado apresentado no quadro 18. Desta forma é fundamental que a empresa
fature esse valor, para que a margem de contribuicdo seja capaz de cobrir os gastos

fixos e despesas fixas do periodo.

4.5.3.2 Ponto de equilibrio financeiro

Para se chegar ao ponto de equilibrio financeiro devem-se somar todos
0s gastos fixos e dividi-lo pela margem de contribuicio em percentual,
desconsiderando todos os gastos fixos que ndo afetam o caixa, como a depreciacao.

Segue a férmula utilizada:
PEF R$ = (Custos e Despesas Fixas — Depreciacédo) / MC%

A seguir no quadro 20 tem-se o ponto de equilibrio financeiro calculado



para a empresa neste estudo.

Quadro 20 — Ponto de equilibrio financeiro
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FINANCEIRO jul/14 ago/14 set/14
Custos e Despesas Fixas 12.409,07 12.372,06 12.364,75
(-) Depreciagao (250) (250) (250)
(+) Desembolsos financeiros 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Margem de Contribuicdo % 44,94% 53,79% 54,63%
Ponto de Equilibrio 30.395 25.323 24.920

Fonte: Elaborado pela autora.

Analisando o quadro 20 pode ser observado que, o ponto de equilibrio
contabil e o financeiro o que se difere entre um e outro € a depreciacdo, uma vez
que no ponto de equilibrio contébil ndo se aplica na férmula, e ja no financeiro deve
se desconsiderando ao calcular o ponto de equilibrio financeiro, ou seja, um gasto
fixo a menos para cobrir. Neste caso, a margem de contribuicdo deve ser capaz de
cobrir todos os gastos e despesas fixas, exceto a depreciacdo. O quadro 20
apresentou o ponto de equilibrio financeiro com valor de R$30.395 em julho,
R$25.323 em agosto e R$ 24.920 em setembro.

4.5.3.3 Ponto de equilibrio econémico

Para se chegar ao ponto de equilibrio econémico devem-se somar todos
0s gastos fixos, mais o retorno desejado, e dividir pela margem de contribuicdo em
percentual, chegando-se ao ponto de equilibrio em reais.

PEF R$ = (Custos e Despesas Fixas + Margem de Lucro) / MC%

A seguir o quadro 21, apresenta o ponto de equilibrio econémico, que visa

atender a expectativa de retorno pelos sécios.
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Quadro 21 — Ponto de Equilibrio Econémico

ECONOMICO jul/14 ago/14 set/14
Custos e Despesas Fixas 12.409,07 12.372,06 12.364,75
(+) Custo de Oportunidade 20.000,00 20.000,00 20.000,00
Margem de Contribuicdo % 44,94% 53,79% 54,63%
Ponto de Equilibrio 72.119 60.179 59.240

Fonte: Elaborado pela autora.

Os valores usados no quadro 21 para calcular o ponto de equilibrio
econdmico foram retirados da demonstracdo do resultado da empresa apresentado
no quadro 18. O valor que o0s soOcios estimaram de margem de lucro foi de
R$20.000,00. O ponto de equilibrio econébmico encontrado para a empresa foi de R$

72.119 para julho e R$60.179 e R$59.240 em agosto e setembro respectivamente.

4.5.4 Margem de seguranca

A margem de seguranca é aplicada na empresa afim de que ela ndo se
torne vulneravel e venha ter prejuizos. E a quantidade de vendas que a empresa

deve operar acima do seu ponto de equilibrio. Segue a féormula:
Margem de Seguranca R$ = Vendas — Ponto de equilibrio

O quadro 22 apresenta a margem de seguranca calculada para a

empresa em estudo.

Quadro 22 — Margem de Seguranca

MARGEM DE SEGURANCA (MS) jul/14 ago/14 set/14

R$ 32.386 59.000 56.368

Fonte: Elaborado pela autora.

Para calcular a margem de seguranca da empresa em estudo foram
levados em consideracdo os valores da receita operacional bruta, valor obtido na
demonstracao do resultado no quadro 18, menos o ponto de equilibrio contabil, valor
calculado no quadro 19.

A margem de seguranca apurada para a empresa € positiva, levando-se

em consideracdo que os valores calculados superaram o ponto de equilibrio contébil
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da empresa. Tendo um resultado no ponto de equilibrio contabil R$27.614 em julho,
R$23.000 em agosto e R$ 22.632 em setembro. No quadro 22 a margem de
seguranca para a empresa em estudo ficou de R$32.386 em julho, R$59.000 e

R$56.368, agosto e setembro respectivamente.

4.5.5 Formacao do preco de venda (mark-up)

A formacédo do preco de venda é um fator importante para garantir que os
estabelecimentos permanecam atuando e que eles sejam rentaveis, o quadro 23 a
seguir apresentara a formacao do preco de venda da empresa em estudo utilizando

a técnica do mark-up.

Quadro 23 — Formacgéao do Preco de Venda

% INCIDENTES SOBRE A VENDA FORMACAOQ DO PRECO DE VENDA - SEM IPI
PRODUTO Custo Direto ;astos Impostos | Outros Margem | A vista R$ 30 dias 60 dias 90 dias
(R$) Fixos %
01 |RODA - ARO 15 R$ 970,00 | 16,81% 3,65% 10,00% 20,00% | R$1.957,95 | R$2.084,15 | R$ 2.227,75 | R$2.392,60
02 |RODA - ARO 17 R$ 1.550,00 | 16,81% 3,65% 10,00% 20,00% R$3.128,68 | R$ 3.330,35 | R$ 3.559,81 | R$3.823,23
03 |PNEU 175/70/13 R$ 138,00 | 16,81% 3,65% 10,00% 20,00% |[R$ 27855 | R$ 296,51 | R 316,94 | R$ 340,39
04 [PNEU 175/70/14 R$ 170,00 | 16,81% 3,65% 10,00% 20,00% R$ 343,15 | R$ 365,26 | R$ 390,43 | R$ 419,32
05 |PNEU 195/60/15 R$ 200,00 | 16,81% 3,65% 10,00% 20,00% | R$ 403,70 | R$ 429,72 | R$ 459,33 | R$ 493,32
06 |JOGO DE PARAFUSO | R$ 25,00 | 16,81% 3,65% 10,00% 20,00% R$ 5046 | R$ 5372 |R$ 5742 | R$ 61,66

Fonte: Elaborado pela autora.

Para calcular o preco de venda dos produtos levou em consideracao o
custo de aquisicdo das mercadorias, valor encontrado no quadro 23, as despesas
variaveis que estéo relacionadas com a venda dos produtos, exposto no quadro 23
no campo (impostos), os gastos fixos foram citados no quadro 17, porém apresenta-
se no quadro 23 em percentual (%). Os outros gastos apresentam um valor 10%,
que é o percentual maximo estipulado pelo sécio “A” nos descontos concedidos em
mercadorias pagas a vista, e a margem de lucro de 20% foi definida também pelo
mesmo socio. Com base nestes dados em todas as informacgdes, aplicou-se o indice

de mark-up, pelo método de custeio variavel para calcular o preco de venda.

PV= C
1-(DV + GF + L)/100

Onde:
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PV= Preco de Venda

C= Custo unitario de aquisicao
DV= Despesas Variaveis (3,65%)
GF= Gastos Fixos (16,85%)

* Qutros gastos (10%)

L= Lucro (20%)

Para melhor entendimento, o quadro 24 expde como exemplo, o célculo

do preco de venda do produto disponibilizado pela empresa, Roda Aro 15.

Quadro 24 - Célculo do preco de Venda

PV = 970,00
1-((3,6502% + 26,8081% + 20%) / 100
PV = 970,00
1- (50,4583% / 100)
PV = 970,00
1-0,504583
PV = 970,00 = 1.957,95
0,495417

Fonte: Elaborado pela autora

Verifica-se que o mark-up utilizado para formar o preco de venda da roda
foi 0,495417. Assim, divide-se o custo unitario variavel, representado pelo valor de
aquisicao, pelo indicador encontrado. Deste modo, o preco de venda calculado
podera recuperar além do custo de aquisicdo, as despesas variaveis e o lucro

esperado.

4.5.6 Margem de contribuigdo unitaria

A margem de contribuicdo € uma ferramenta eficaz para a empresa, pois
demonstra a diferenca entre o valor do preco de venda e mais 0s gastos variaveis

dos produtos. Sendo que o restante do valor € responsavel para cobrir as despesas,
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gastos fixos e gerar lucro.

Para calcular a margem de contribuicdo unitaria, sdo diminuidos os
gastos variaveis do preco de venda.

No quadro 25 observa-se o calculo da margem de contribuicdo dos

produtos selecionados pela a empresa.

Quadro 25 — Margem de Contribui¢cdo Unitaria

PRODUTO PV Qe (=MC MC% (-)GF L/P

01 |RODA - ARO 15 R$ 1.957,95 1.237,26 | R$ 720,68 36,81% R$ 329,09 | R$ 391,59
02 |RODA - ARO 17 R$ 3.128,68 1.977,07 | R$ 1.151,61 36,81% R$ 525,87 | R$ 625,74
03 [PNEU 175/70/13 R$ 278,55 176,02 | R$ 102,53 36,81% R$ 46,82 | R$ 55,71
04 |PNEU 175/70/14 R$ 343,15 216,84 | R$ 126,31 36,81% R$ 57,68 | R$ 68,63
05 |PNEU 195/60/15 R$ 403,70 255,11 | R$ 148,59 36,81% R$ 67,85|R$ 80,74
06 [JOGO DE PARAFUSO R$ 50,46 31,89 | R$ 18,57 36,81% R$ 8,48|R$ 10,09

Fonte: Elaborado pela autora.

Para calcular a margem de contribuicdo unitaria, primeiro foi necessario
encontrar o preco de venda, conforme apresentado no quadro 23, 0os gastos
variaveis e os fixos foram obtido através do quadro 23. Para calcular a margem de
contribuicdo unitéria sdo diminuidos os gastos varidveis do preco de venda. Apéds
encontrar a margem de contribuicdo unitaria é calculada entdo a margem de
contribuicdo em % (percentual). No qual o calculo é a divisdo da margem de
contribuicdo pelo preco de venda informac8es das quais foram retiras do quadro 25.
E por fim foi calculado o lucro ou prejuizo em unidades da empresa considerando o
valor encontrado da margem de contribuicdo unitaria menos os gastos fixos, obtendo
assim o resultado (lucro ou prejuizo).

Percebe-se no quadro 25 o lucro que a empresa pode obter de cada
produto, se aplicar corretamente em todas as mercadorias de seu estabelecimento.
De modo perceptivel o quanto de lucro a empresa pode obter por material,
entretanto cabe a mesma avaliar 0os precos de todas as mercadorias, certo que por
trabalhar em ambiente competitivo, devem-se estudarem os pre¢cos de mercado e

antes de aplica-los avaliar criteriosamente.

4.5.7 Comparativo entre preco praticado e calculado

A empresa em estudo calcula o preco de venda de seus produtos
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mediante uma aplicagdo em percentual de 40% sobre o custo unitario de cada
produto.
O Quadro 26 demonstra o calculo utilizado pela organizacdo para

encontrar o preco de venda:

Quadro 26 - Preco de Venda Praticado pela Empresa

Produto Custo e Aquisicéo Marg:g:igaed;ucro Preco de Venda
01 RODA - ARO 15 R$ 970,00 65% 1.600,50
02 RODA - ARO 17 R$ 1.550,00 65% 2.557,50
03 PNEU 175/70/13 R$ 138,00 65% 227,70
04 PNEU 175/70/14 R$ 170,00 65% 280,50
05 PNEU 195/60/15 R$ 200,00 65% 330,00
06 JOGO DE PARAFUSO | R$ 25,00 N3o de Aplica 50,00

Fonte: Elaborado pela autora

Diante deste contexto destaca-se que a empresa considera apenas seu
custo de aquisicdo de mercadoria para calcular seu preco de venda, os gastos fixos
nao sao considerados, o que leva a formacéo do preco equivocado. Com o intuito de
comparar o preco de venda praticado pela empresa com o calculado pelo método de
custeio variavel, elaborou-se um comparativo dos resultados.

O Quadro 27 apresenta o comparativo efetuado pela empresa em

estudo:

Quadro 27 - Comparativo entre Preco Praticado e Calculado

Preco de Venda | Preco de Venda
Produto praticado pela pelo Custeio Variacéao
Empresa Variavel
01 RODA - ARO 15 1.600,50 1.957,95 18,25%
02 RODA - ARO 17 2.557,50 3.128,68 18,25%
03 PNEU 175/70/13 227,70 278,55 18,25%
04 PNEU 175/70/14 280,50 343,15 18,25%
05 PNEU 195/60/15 330,00 403,70 18,25%
06 JOGO DE PARAFUSO (50,00 50,46 0,91%

Fonte: Elaborado pela autora
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Observa-se que o preco praticado em relagdo o preco calculado pelo
custeio varidvel é proximo, entretanto o critério utilizado pela a empresa para
calcular o preco de venda, ndo é o mais coerente, pois ndo esta sendo considerados
todos os gastos existentes da empresa, uma vez que a organizacdo deve cobrir
todos seus gastos a fim de gerar lucro. Mas néo quer dizer que seja o melhor preco
a ser praticado no varejo, uma vez que a concorréncia tenha pregos menores e mais
atrativos, cabe a empresa reavaliar com mais cautela o preco que deve praticar,
para nao vir a trazer problemas futuros até mesmo ter prejuizo.

Diante disso, sugere-se que a empresa reavalie todos seus gastos fixos, a
qual se encontra um pouco alterada, representando 16,81% do faturamento. Outra
alternativa € aumentar o volume de vendas, podendo assim diluir os gastos fixos.
Verifica-se de fato que a falta de um método de custeio para a formacéo do preco de
venda adequado compromete a gestdo da empresa, uma vez que a estrutura de

gastos fixos e variaveis ndo é conhecida.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A formacao do preco de venda nas empresas pode ser considerada uma
das etapas mais importantes a serem executadas, por isso exige muita prudéncia no
seu processo. A forte concorréncia € sempre um ponto de atencdo nas
organizacdes, pois ha a preocupacdo com os precos aplicados entre elas no valor
de um produto ou servigo a ser vendido se estd sendo atrativo ou competitivo, sem
comprometer a saude financeira da empresa e a qualidade do que estd sendo
oferecido ao cliente.

Para alcancar o objetivo deste trabalho que consiste em apresentar a
formacao do preco de venda em uma empresa varejista, foram apresentado alguns
produtos comercializados, e identificado os gastos fixos e varidveis da empresa em
estudo. Verificou-se que, 0s gastos variaveis referem-se ao custo de aquisicdo das
mercadorias e tributos. Como gastos fixos tém-se: salario, pré-labore, energia
elétrica, depreciacdo, aluguel, honoréarios do contador, entre outros. Por fim utilizou-
se o Mark-up.

O objetivo geral foi alcancado na medida em que os objetivos especificos
foram sendo realizados. Iniciou-se com os estudos metodolégicos aplicados a
contabilidade de custos e a formacao do preco de venda. Assuntos abordados no
capitulo 2. Os dois ultimos objetivos foram realizados no capitulo 4, onde as
variaveis foram identificadas para formar o preco de venda com a técnica de mark-
up pelo método de custeio variavel.

De acordo com o estudo realizado, o preco de venda esperado foi
atingido, porém ndo é o mesmo utilizado pela empresa nos produtos destacados
nesse estudo, sendo assim, a mesma nao atinge a margem esperada, porém nao
quer dizer que obtenha prejuizos, pois a mesma disponibiliza outros produtos
superiores, ndo abordados.

Por tanto, utilizando um método coeficiente para a empresa, 0s gestores
obter&o o preco de venda mais coerente. Deste modo, fica mais confiavel atender os
consumidores que procuram melhores precos, além de garantir a continuidade e a
lucratividade do estabelecimento.

Desta forma, conclui-se que a utilizacdo de ferramentas para a formacao

do preco de venda é fundamental para a empresa, uma vez que o0s clientes estdo
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tornando-se cada vez mais exigentes, procurando preco melhores. Este fato exige
gue a empresa esteja sempre obtendo um melhor desempenho no seu processo de

gestao, para poder estar sempre a frente da concorréncia.
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