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RESUMO

BONILLA, Gabriel Meinen. Proposta de Formacao de Preco de Venda: Estudo de
caso em um comeércio varejista localizado na cidade de Araranguda. 2017. 53 p.
Orientador: Manoel Vilsonei Menegali. TCC (Graduacédo) - Curso de Ciéncias
Contébeis, Universidade do Extremo Sul Catarinense - Unesc, Criciima - SC, 2017.

Um ponto relevante na consolidacdo de um comércio € a formacdo do preco de
venda. E notoria a dificuldade que encontram os comerciantes para estabelecer
corretamente o preco de venda de seus produtos, de maneira que cubra as
despesas ocorridas e alcance a rentabilidade desejada. Além disso, a concorréncia
no mercado é um fator que pode comprometer a fidelidade dos clientes, oferecendo
produtos com pregos inferiores e/ou com melhores condi¢des. Diante disso, 0
objetivo geral deste trabalho consiste em apresentar uma proposta de preco de
venda para um mix de produtos por meio do método de custeio variavel em um
comeércio varejista de produtos agropecuarios localizado no municipio de Ararangua.
Para atingir o objetivo, a pesquisa € classificada como descritiva e os procedimentos
adotados sdo a pesquisa bibliografica, pesquisa documental e o estudo de caso,
buscando identificar os gastos ocorridos na empresa no ultimo trimestre de 2016,
evidencia-los pelo método de custeio variavel e analise de custo/volume/lucro e
propor uma ferramenta para formar o preco de venda de seus produtos. A partir dos
resultados alcancados, € possivel concluir que os precos encontrados sao
suficientes para cobrir os gastos fixos e varidveis da empresa e que 0 método
apresentado pode servir como base para a melhor tomada de decisdo na
precificacdo de produtos.

Palavras-chave: Contabilidade de custos. Formacdo de preco de venda. Custeio
variavel.
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1 INTRODUCAO

O presente trabalho aborda a formacdo de preco de venda em um
comeércio varejista de produtos agropecuarios localizado no municipio de Ararangua.
Neste capitulo explana-se o tema, o problema e a questédo problema do estudo, bem
como o0 objetivo geral e os especificos, a justificativa e por fim a estrutura do

trabalho.
1.1 TEMA E PROBLEMA

Dentre as inUmeras decisfes que 0s gestores necessitam tomar em
busca do sucesso da empresa, uma delas esta relaciona a formacao do preco de
venda de seus produtos ou servi¢os. Considerando a concorréncia entre empresas e
a busca por precos mais acessiveis por parte dos consumidores, formar um preco de
venda que atenda ao mercado e cubra os custos e despesas de uma empresa,
torna-se um desafio.

Conforme Martins (2003), os precos podem ser elaborados com base nos
custos, no mercado ou ha combinacdo de ambos, portanto, é necessario conhecer
detalhadamente os custos operacionais da empresa e a concorréncia existente no
mercado para formar o preco de venda, de um produto ou servico, que seja
suficiente para manter as atividades da empresa e gerar lucro. No entanto é
frequente a inadequada elaboracdo do preco de venda por parte de algumas
empresas, visto que estas o elaboram sem o conhecimento detalhado dos custos e
despesas incorridos nas transac¢des do negécio. Um exemplo dessa inadequacéo é
a formacéao do preco de vendas aplicando-se o percentual de lucro desejado sobre o
valor do produto adquirido. Dessa forma a empresa acaba desconsiderando os
custos fixos, como energia elétrica e 4gua, por exemplo, e despesas que ocorrem no
ato da venda, como descontos, fretes, dentre outros, e assim o percentual de lucro
desejado néo € alcancado.

A contabilidade de custos surge como instrumento estratégico para 0s
gestores, auxiliando-os na formacdo ideal do preco de venda, pois fornece
detalhadamente as informacbes de ocorréncia dos custos por meio dos seus

métodos de custeio, facilitando assim a tomada de decisdo por parte dos gestores.
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Diante da teméatica apresentada surge 0 seguinte questionamento: como
elaborar o preco de venda em um mix de produtos em um comeércio varejista de

produtos agropecuarios localizado na cidade de Ararangua?

1.2 OBJETIVOS

O objetivo geral consiste em apresentar uma proposta de preco de venda
para um mix de produtos por meio do método de custeio variavel em um comércio
varejista de produtos agropecuarios localizado no municipio de Ararangua.

Para atingir o objetivo geral tém-se como objetivos especificos:

- Analisar a estrutura de custos da empresa;

- Aplicar a andlise Custo/Volume/Lucro nos dados levantados;

- Apresentar uma proposta de formacao de preco de venda em um mix de

produtos.

1.3 JUSTIFICATIVA

A competitividade entre empresas de comércio varejista € um fator em
constante crescimento. Aliado a isso, a economia brasileira passa, atualmente, por
um periodo de grave crise politica e econdmica, o que prejudica seriamente a saude
financeira das empresas no pais. Diante dessa situacdo, para consolidar o
empreendimento no mercado, 0s gestores tendem a buscar novas estratégias de
competicdo, adequando-se as exigéncias do mercado consumidor e do atual cenario
econdmico.

Neste contexto a contabilidade de custos representa uma importante
ferramenta gerencial e de auxilio para tomada de decisdo. Schier (2006) relata que
na tomada de deciséo ela contribui de maneira efetiva para a formacéo do preco de
venda e em outras decisbes, como por exemplo, no setor de compras.

O processo de formacédo de preco de venda na empresa € de crucial
relevancia, visto que este tem o poder de fomentar o faturamento da empresa e de
fidelizar o consumidor. Sua correta formacdo, além de proporcionar lucro para a
empresa, € uma importante estratégia para consolida-la no mercado.

A economia do municipio de Ararangua tem por principais atividades a
agricultura, a indastria e o comeércio. Destes, o setor terciario (comércio) tem maior

representatividade no municipio. Conforme dados do SEBRAE (2013) o setor



14

terciario representa 1.772 empresas de um total de 3.812 estabelecidas na cidade,
resultando em quase 50% da economia do municipio.

A agricultura também se destaca no cenério econémico araranguaense.
Cerca de 20% da populacdo do municipio vive em zona rural. Dentre os principais
cultivos estédo as culturas de arroz, fumo, mandioca, feijao, milho e cana-de-acucar.
Além do cultivo agricola, grande parte das familias rurais possui criacdo de animais,
como bovinos, suinos e frangos, sendo que em 2010 foram criadas, ao todo,
2.385.586 cabecas (SEBRAE, 2013).

Para a empresa em estudo, o levantamento detalhado dos custos para a
elaboracdo do preco de venda em um mix de produtos, por meio do método de
custeio variavel e da analise custo/volume/lucro (CVL), evidencia e promove a
melhor compreensédo do comportamento dos custos na empresa, de forma que 0s
gestores passam a dispor da ferramenta gerencial que os auxiliara nos processos de
tomada de decisao.

Além disso, o estudo tem relevancia também para empresas que desejam
adotar uma ferramenta gerencial como estratégia em seus negocios, na busca da
sua consolidacdo no mercado e de melhores informacdes gerenciais para a tomada
de decisédo, possibilitando assim a oferta de novos empregos, o fortalecimento da

economia local e o reconhecimento social.

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO

Finalizado o capitulo introdutério, o estudo esta estruturado de acordo
com as seguintes secdes: fundamentagdo teorica; procedimentos metodolédgicos;
estudo de caso e consideracbes finais. A fundamentacdo tedrica aborda a
contabilidade de custos, seus métodos e sua analise, tendo como énfase a formacao
de preco de venda. Apds esta secdo apresentam-se 0s procedimentos
metodoldgicos, descrevendo o método, objetivos, abordagem do problema e
procedimentos adotados para a realizacdo do trabalho. Em seguida, a secdo que
explana o estudo de caso, evidenciando na prética a fundamentagdo tedrica
apresentada. Finalmente, sdo apresentadas as consideracdes finais, limitacdes do

trabalho e sugestdes para trabalhos futuros.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo explana a fundamentacdo teorica que aponta as diretrizes
para a realizacdo do estudo de caso. Os temas abordados séo a contabilidade de
custos, suas terminologias, bem como classificagdo, métodos de custeio e formacéo

de preco de venda.
2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

A contabilidade de custos é vista como uma importante ferramenta para
analisar o cenério econémico de uma empresa dentro do mercado. Ela surgiu como
fruto da contabilidade financeira e da contabilidade geral, tornando-se fundamental
no processo de tomada de decisdo das empresas.

Segundo Martins (2010), antes da revolugdo industrial sO existia a
contabilidade financeira, a qual estava bem estruturada para atender e servir as
empresas comerciais. Com a entrada das industrias, as empresas comecaram a
fabricar seus proprios produtos, tornando assim mais complexa a mensuracdo do
valor dos estoques.

Schier (2006, p. 26) destaca que,

Num primeiro momento, a preocupa¢do dos contadores e dos fiscais foi
principalmente a de mensurar monetariamente os estoques para apuracao
do resultado, ndo se preocupando em utilizar a contabilidade de custos
como instrumento de gestéo na condi¢cdo dos negocios.

Com o consequente crescimento das empresas e da necessidade de
controle sobre seus custos, a contabilidade passou a ser vista como uma eficiente
estratégia de desempenho, exercendo duas funcdes relevantes: o auxilio ao controle
e a ajuda na tomada de decisdo. Dessa forma, a contabilidade de custos tornou-se
um importante instrumento de controle e de decisbes gerenciais, sendo seu
conhecimento de vital importancia para conhecer a rentabilidade dos produtos
(MARTINS, 2010).

Um dos principais objetivos da contabilidade de custos é o de servir como
instrumento de tomada de decisdo para os gestores. Isso se explica pelo fato dela
ser cada vez mais utilizada como ferramenta gerencial nas empresas, sendo base
para planejamento, controle de custos, atendimento de exigéncias legais e fiscais e

na formacéo do preco de venda (CREPALDI, 2004).
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Os objetivos da contabilidade de custos estdo classificados em trés

grandes grupos:

(a) o objetivo da determinacdo da rentabilidade, esta num sentido bem
amplo, que considera o desempenho da entidade e de seus componentes
em todos os sentidos; (b) o objetivo que se traduz pelo controle de custos
das operagbes de cada atividade no sentido de minimiza-los pela
comparagédo constante entre os dados previamente estabelecidos (como
orcamentos, estimacdes e padrées) e os dados que realmente ocorreram
[...]; (c) e objetivo de fornecer informag6es, normalmente ndo recorrentes,
aos diversos niveis gerenciais que as solicitam para atender a suas funcoes
de planejamento e de tomada de decisfes. (LEONE, 2000, p. 21).

Santos et al (2006) destacam que a contabilidade de custos tem por
objeto transmitir aos administradores informacdes referentes ao registro de custos
de produtos, de avaliagdo dos estoques e da analise de desempenho da empresa.

Mostra-se assim que a contabilidade de custos é uma ferramenta de
suma importancia nas empresas para a concretizacdo de seus objetivos estratégicos
no mercado, fornecendo informacfes detalhadas e exatas sobre 0s custos e

desempenho dos seus produtos.

2.2 TERMINOLOGIAS DE CUSTOS

Para compreender melhor a area de custos, faz-se necessario conhecer

as suas principais terminologias, evidenciando seus conceitos e aplicacoes.

2.2.1 Gastos

Gasto corresponde a todo desembolso financeiro ocorrido na empresa na
compra de um bem ou servigo. Martins (2010, p. 24) conceitua gasto como sendo a
“‘compra de um produto ou servigo qualquer, que gera sacrificio financeiro para
entidade (desembolso), sacrificio esse representado pela entrega ou promessa de
entrega de ativos (normalmente dinheiro)”.

Wernke (2011) afirma que gasto € um conceito abrangente, podendo
englobar outros termos comuns na area de custos, como por exemplo, um
investimento (na compra de maquinas para a empresa).

No que tange a amplitude do conceito de gastos, Dubois, Kulpa e Souza
(2006, p. 15) classificam em: investimentos, custos, despesas, perdas e desperdicio,

conforme a Figura 1.
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Figura 1 — Classificacao de gastos

Investimentos Despesas Perdas Desperdicio

Fonte: Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 15).

Dessa forma, pode-se afirmar que gastos € um termo que se aplica a
todos os bens e servigos adquiridos pela empresa.

2.2.2 Investimentos

Para Wernke (2011), investimento € todo gasto ocorrido na aquisicao de
ativos com a perspectiva de geracdo de beneficios econémicos futuros.
Na concepcao de Martins (2010, p. 25),

Todos os sacrificios havidos pela aquisicdo de bens ou servicos que sao
“estocados” nos Ativos da empresa para baixa ou amortizacdo quando da
sua venda, de seu consumo, de seu desaparecimento ou de sua
desvalorizacdo sdo especificamente chamados de investimentos.

Dubois, Kulpa e Souza (2006) salientam que € natural para as empresas
qgue realizam investimentos a esperanca que eles tragam retorno para a entidade.
Dessa forma, em um determinado periodo, o valor investido devera retornar para a
empresa.

Percebe-se assim que os valores gastos pela empresa na obtencdo de
um novo ativo séo considerados investimentos, podendo ser citada como exemplo a

compra de moveis e utensilios e da matéria-prima.

2.2.3 Custos

Y

Custos sdo gastos que estdo diretamente destinados a producdo de
outros bens ou servicos. Para Martins (2010), custo € um gasto que s6 é
reconhecido a partir do momento em que sédo utilizados os fatores de producéo na

7

fabricacdo de um novo produto. Um exemplo disso € a matéria-prima, que no
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momento de sua aquisicdo é considerada um investimento, mas no instante em que
é utilizada para a elaboracdo de um novo bem, torna-se custo do bem elaborado.

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 16) afirmam:

E fundamental que se tenha em mente que 0s gastos que nido se
relacionam com a producdo nunca poderao ser considerados como custos.
Assim, s6 devem ser incluidos no custo dos produtos ou servicos os
insumos necessarios a elaboracéo desses elementos.

Analisando o comércio varejista, Wernke (2011) define como custos os
valores que estdo diretamente empregados na aquisicdo de mercadorias para
revenda, adicionados de demais fatores que estdo atrelados as compras, como por
exemplo, os fretes, 0s seguros e os tributos inerentes a nota fiscal de compra.

Com isso, definem-se como custos 0s gastos ocorridos na producao de

novos bens ou servicos.

2.2.4 Despesas

As despesas sao 0s gastos ocorridos para a arrecadacao de receitas.
Schier (2006, p. 15) define as despesas como “bem ou servigo consumido direta ou
indiretamente para a obtencéo de receitas. [...] As despesas sao itens que reduzem
o patriménio liquido e que tém essa caracteristica de representar sacrificios no
processo de obtencgao de receitas.”

Dubois, Kulpa e Souza (2006) reforcam que as despesas sao
reconhecidas apenas no momento de ocorréncia de seu fato gerador. Exemplos de
despesas sdo os salarios de pessoal do setor administrativo, as bonificacdes e a
comisséo sobre vendas.

Para Wernke (2011, p. 29), despesas sao “os gastos necessarios ao
funcionamento normal da empresa, nas areas administrativas, financeira e
comercial.”

Portanto, entende-se como despesas o sacrificio financeiro ocorrido para

a geracéo de novas receitas.

2.2.5 Perdas

Segundo Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 17), perda “é todo gasto no

qual a empresa incorre quando um certo bem ou servigo é consumido de maneira
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anormal as suas atividades.” Martins (2010) salienta que suas principais
caracteristicas sdo a anormalidade e sua ocorréncia involuntaria, ndo devendo
dessa forma ser confundida com custos ou despesas.

Como exemplos de perdas Schier (2006) cita as perdas com incéndio,
greves, sinistros, vazamento de materiais liquidos ou gasosos, 0 obsoletismo de
estoques e o0 material com prazo de validade vencido.

Portanto, perdas s&o classificadas como gastos incorridos de maneira

involuntéria e indesejada dentro da empresa.
2.2.6 Desperdicio

Para Schier (2006), desperdicio € “o gasto incorrido nos processos
produtivos ou de geracdo de receitas e que possa ser eliminado sem prejuizo da
qualidade ou quantidade de bens, servigos ou receitas geradas”.

Dubois, Kulpa e Souza (2006) contribuem dizendo que o desperdicio é
evidenciado nas empresas pelo fato de ndo ocorrer o aproveitamento total de seus
recursos e que normalmente ndo é notado rapidamente. Ele somente é
diagnosticado quando a empresa possui bons controles internos, podendo assim ser
sanado de forma eficiente. Uma produtividade menor que o normal e a ociosidade
de tempo por parte do setor de vendas sao alguns exemplos de desperdicio.

Compreende-se entdo que desperdicio é todo gasto que ndo agrega valor

ao produto, ocasionando o ndo acréscimo de receitas.
2.3 CLASSIFICACAO DE CUSTOS

Para facilitar a aplicacéo de ferramentas gerenciais, Wernke (2011) afirma
gue existem inumeras classificacbes na literatura que podem ser usadas para

segregar os custos. A Figura 2 mostra as principais classificagdes utilizadas.
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Figura 2 — Principais classificacdes de custos

Quanto a facilidade Quanto ao Volume de
de identificagdo Producao

==l Variaveis

Fonte: Adaptado de Wernke (2011).

Os custos séo classificados, quanto ao volume de producgéo, em fixos e
variaveis e, quanto a facilidade de identificacdo dos produtos em diretos e indiretos.
Para Dubois, Kulpa e Souza (2006) essa classificacdo facilita o processo de

entendimento dos custos.
2.3.1 Quanto a facilidade de identificacéo

Nesse critério os custos estdo relacionados em funcdo de certas medidas
de consumo ou através de rateios, sendo assim denominados de custos diretos e
indiretos (DUBOIS; KULPA; SOUZA, 2006).

Com relacdo aos custos diretos, Bomfim e Passarelli (2006, p. 53)

definem que:

Custos diretos sdo aqueles que podemos identificar como pertencendo a
este ou aquele produto, pois ha como mensurar quanto pertence a cada um,
de forma objetiva e direta [...]. Esses custos sdo apropriados aos produtos
sem que seja necessario fazer rateios e ndo oferecem dividas quanto a
serem atribuiveis a este ou aquele produto.

Para Wernke (2011) os custos diretos sdo identificados com facilidade,
podem ser analisados com base nos controles internos (notas fiscais de compra e

venda e fichas técnicas, por exemplo) e sem a necessidade de recorrer a alguma
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forma de rateio ou divisdo mais complexa. Alguns exemplos de custos diretos sao a
matéria-prima e a méo de obra direta.

J& os custos indiretos, conforme Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 27) sao
“todos os custos que necessitam de alguns calculos para serem distribuidos aos
diferentes produtos fabricados pela empresa, uma vez que séo de dificil mensuracéo
e apropriagdo a cada produto elaborado”. Seguindo o mesmo raciocinio, Martins
(2010) evidencia que os custos indiretos sao aqueles que necessitam de qualquer
método de rateio ou de estimativas. Sdo exemplos de custos indiretos a depreciagédo
das maquinas e o aluguel da fabrica.

Bomfim e Passarelli (2006) destacam que existem diversos custos que
poderiam ser identificados e calculados por produto, mas que pela sua dificuldade,
irrelevancia ou ainda pelo alto gasto para o seu controle, acabam sendo
considerados como indiretos. Um exemplo dessa situacdo ocorre com a energia
elétrica, visto que seria necessario um sistema de mensuracao para poder distribuir
0 custo correspondente por produto.

Dessa forma, os custos diretos sdo aqueles que podem ser faciimente
identificados na producdo do bem ou servico, sem a exigéncia de métodos de
rateios ou divisdes. Por sua vez, os custos indiretos, pela dificuldade de identifica-los
nos produtos, necessitam obrigatoriamente de uma forma de rateio para a sua clara

identificacéo.

2.3.2 Quanto ao volume de producao

Os custos que se enquadram nesse quesito sdo denominados custos
fixos e varidveis. Essa classificacdo ocorre em funcdo do comportamento dos
elementos de custos em relacdo as mudancas que possam ocorrer no volume de
producdo. Ou seja, se um nivel de produgdo aumentar ou diminuir, os custos de
alguns elementos acompanharédo essa oscilagdo (MARTINS, 2010).

Para Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 28) os custos fixos sdo “aqueles
cujos valores s&o os mesmos, qualquer que seja o volume de producao da empresa,
dentro de um intervalo relevante. Portanto, eles ndo apresentam qualquer variagéo,
em funcgéo do nivel de produgéo.” Bertd e Beulke (2014) ressaltam que numa analise

unitaria do produto, os custos fixos variam inversamente em razdo ao volume de
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producdo, ou seja, quanto mais unidades produzidas menor a parcela de custo fixo e

vice-versa. A Figura 3 mostra o comportamento dos custos fixos.

Figura 3 — Comportamento dos custos fixos

_— e mm == == == == (Cstos Fixos

Quantidade
Fonte: Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 29).

Percebe-se que os custos fixos sdo constantes, independentemente da
quantidade produzida. Sdo exemplos de custos fixos o aluguel da fabrica e a
depreciacéo.

Os custos variaveis sdo aqueles que se alteram conforme a quantidade
produzida, como por exemplo, a matéria-prima consumida, as horas extras de
producdo e a mao de obra direta (DUBOIS, KULPA E SOUZA, 2006).

Para Wernke (2011, p. 32) os custos variaveis sao “os gastos cujo valor
total do periodo esta proporcionalmente relacionado com o volume de mercadorias
comercializadas: quanto maior for o montante de vendas, maiores seréo os custos e
as despesas variaveis totais do més”. O comportamento dos custos variaveis pode

ser analisado na Figura 4.
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Figura 4 — Comportamento dos custos variaveis

» Custos Vanaveis

”~
”

Quantidade
Fonte: Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 30).

Conclui-se que o0s custos variaveis se alteram em razdo das unidades
produzidas dentro de um determinado periodo, enquanto que os custos fixos se

mantém constantes.

2.4 METODOS DE CUSTEIO

Conforme Berti (2006, p. 59), método de custeio € “a forma empregada ou
maneira utilizada para se calcular o custo de um produto ou servico”.

Na contabilidade de custos existem distintos métodos de custeio. Cada
método utiliza diferentes terminologias e férmulas de calcular os custos unitarios e

totais dos produtos. A Figura 5 mostra os principais métodos de custeio.

Figura 5 — Principais métodos de custeio

Métodos de Custeio

!

Custeio por Custeio Custeio
Absorcao ABC Variavel

Fonte: Adaptado de Dubois, Kulpa e Souza (2006).
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Cada meétodo possui caracteristicas proprias, podendo trazer beneficios
OuU prejuizos para a empresa, de acordo com o seu direcionamento estratégico. A

seguir apresentam-se cada um dos métodos mencionados na figura 5.
2.4.1 Custeio por absorcéao

No método de custeio por absorcdo ocorre a apropriacdo de todos os
custos do processo produtivo, sejam diretos ou indiretos, aos produtos. As
despesas, consideradas gastos ndo pertencentes a producdo, sdo excluidas do
custo do produto.

Segundo Martins (2010, p. 37), o custeio por absor¢cao “consiste na
apropriacdo de todos os custos de producdo aos bens elaborados, e s6 os de
producédo; todos os gastos relativos ao esforco de producdo sao distribuidos para
todos os produtos ou servicgos feitos.”

E 0 método mais tradicional e o mais utilizado nas empresas. Por ser uma
metodologia derivada dos principios fundamentais da contabilidade, o custeio por
absorcdo é, no Brasil, o Unico método aceito pela legislacdo comercial e fiscal
(CREPALDI, 2004; MARTINS, 2010).

Seu ponto negativo, porém, estad na utilizacdo de rateios na distribuicdo
dos custos indiretos de producdo. Para Wernke (2004), nem sempre 0s critérios
adotados para a distribuicdo dos custos indiretos sao objetivos, beneficiando alguns
produtos e penalizando outros, por isso ndo € considerado um instrumento gerencial

seguro para a tomada de deciséao.
2.4.2 Custeio ABC

O custeio baseado em atividades, conhecido como ABC (Activity-Based
Costing) teve sua concepcgado destacada na década de 80. Trata-se de um método
de custeio que focaliza as atividades operacionais da empresa como elementos-
chaves para a analise do custo. Seu principal objetivo € o aprimoramento na
alocacgéao dos custos e despesas indiretos fixos aos produtos (WERNKE, 2004).

De acordo com Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 154), o custeio ABC:

E um método de custeio que possibilita avaliar com maior acuracia as
atividades desenvolvidas em uma empresa (tanto industrial, quanto de
servigos), utilizando direcionadores para atribuir 0os gastos indiretos de uma
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forma mais realista aos produtos e servicos. Tem por objetivo estabelecer
meios de relacionar os Custos Indiretos de Fabricacdo (CIF) com as
atividades. Com as relagcfes estabelecidas, é possivel atribuir-se mais
diretamente os CIF aos produtos e servigos, reduzindo a necessidade de
rateios [...]. O método ABC efetua uma andlise de processos, demonstrando
a relacdo entre recursos consumidos (o que foi gasto), atividades
executadas (em que foi gasto) e os objetos de custo, que podem ser
produtos ou servigos.

Com a globalizacdo da economia, aliada a inovacao tecnoldgica os custos
passaram a ser um fator determinante como estratégia competitiva. As empresas
buscam o menor custo em seus produtos, sem afetar a sua qualidade e
funcionalidade. Nesse ambito, o custeio ABC surge como um método de custeio de
grande vantagem em relacdo aos outros métodos de custeio, pois procura reduzir
sensivelmente as distorcbes causadas pelo rateio arbitrario dos custos indiretos
(MARTINS, 2010).

Uma das suas limitacdes, porém, € o alto sacrificio financeiro que pode
ser gerado pela empresa para que o0 método seja colocado em pratica, visto que o
custeio ABC é mais complexo, demorado e minucioso. Apesar disso, sua
aplicabilidade é percebida em empresas de manufatura e de prestacdo de servicos

(DULPA, KULPA, SOUZA, 2006).

2.4.3 Custeio variavel

No método de custeio variavel sédo considerados apenas como custos dos
produtos os custos e despesas variaveis, enquanto que o0s custos fixos séo
considerados como despesas do periodo.

Para Garrison, Norren e Brewer (2013, p.232):

Pelo método de custeio variavel, apenas os custos de producdo que variam
com o nivel de produgdo séo tratados como custos de produto. Isso
normalmente incluiria materiais diretos, mao de obra direta e a por¢céo
variavel dos custos indiretos de producdo. Os custos fixos indiretos de
producdo ndo séo tratados como um custo de produto nesse método. Em
vez disso, 0s custos fixos indiretos de produc¢do séo tratados como um custo
de periodo e, como as despesas de venda e administrativas, sdo lancados
por completo em cada periodo. Como consequéncia, o custo de uma
unidade de produto no estoque ou nos custos de produtos vendidos sob o
método de custeio variavel ndo contém nenhum custo geral de producao
que seja fixo. O custeio variavel as vezes € chamado de custeio direto ou
custeio marginal.

Dubois, Kulpa e Souza (2006) afirmam que o0s gastos variaveis sdo 0s

elementos essenciais desse método, por serem 0s responsaveis diretos pela
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producdo e venda dos bens e servicos. No momento que a empresa nao produz e
nao comercializa seus produtos, estes gastos deixam de existir.

A Figura 6 mostra o esquema do método de custeio variavel.

Figura 6 — Esquema do custeio variavel

VARIAVEIS 5
> Produtos em Elaboracio i Estoque de Producdo Acabada
Matéria Prima VvV
M&o de Obra Direta Resultado de Vendas
Energia Elétrica | (-) CPV |

Combustivel das Maquinas

Custos

de {-) Despesas Varaveis de
Producdo FIXOS > Vendas
M&o de obra indireta
Depreciacio | (-) Margem de Contribuicdo |

Aluguel

Supervisdo —)l (-) Custos Fixos de Producio |

Energia Elétrica da fabrica

(-) Despesas Administrativas
VARIAVEIS
De vendas - (-) Despesas Fixas de
Ll Vendas
Despesas FIXAS
De Vendas {=) Resultado Liquido
Administrativas

Fonte: Adaptado de Dutra (2003).

Do ponto de vista gerencial, o método de custeio variavel € uma excelente
ferramenta para a tomada de decisdo. Conforme Bomfim e Passarelli (2006), a
aplicacdo do custeio variavel é de grande ajuda na avaliagdo de proposta de preco e
alternativas de comercializacéo de produtos, no controle de custos fixos e variaveis e
também no planejamento financeiro da empresa, através da analise
custo/volume/lucro.

No entanto, Martins (2010) destaca que o0s principios contdbeis, hoje
aceitos, ndo admitem o uso de demonstracfes e balancos através do método de
custeio variavel, portanto ndo € reconhecido por contadores, auditores e pelo fisco
no Brasil.

O Quadro 1 mostra as vantagens e desvantagens da utilizacdo do custeio

variavel.
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Quadro 1 — Vantagens e desvantagens do custeio variavel

Método de Custeio Variavel

Vantagens

Desvantagens

Facilidade de obtencdo da margem de contribuicédo
por tipo de produto elaborado.

E uma ferramenta adequada para a tomada de
decisdo, pois s6 considera como custo do produto
os elementos variaveis.

Dificuldade de segregacéo efetiva dos custos
fixos e variaveis, como nos custos mistos. Isto
€ necessario, para maior exatiddo dos
elementos decisoriais.

O custeamento variavel proporciona maior clareza
no planejamento do lucro e na tomada de decisao.

Oferece condi¢Oes para os gerentes avaliarem o seu
proprio desempenho de forma mais significativa,
uma vez que eles sé podem ser responsabilizados
pelos custos variaveis.

Maximizac¢do da margem de contribuicdo em valores
totais mediante a visualizagdo dos produtos com
maior margem de contribuicdo unitaria.

O custeio variavel fere os principios contabeis
e por isso ndo é aceito para fins fiscais ou
para uso de terceiros, especialmente nas
empresas de capital aberto.

Fonte: Adaptado de Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 130).

Percebe-se que o custeio varidvel é um instrumento gerencial que

contribui no processo de gestdo, auxiliando a tomar melhores decisdes no

direcionamento da contribuicdo dos produtos nos resultados da empresa. Porém,

esse método nédo € aceito pela legislacédo fiscal e fere os principios contabeis.

2.5 ANALISE DE CUSTO/VOLUME/LUCRO (CVL)

A analise custo/volume/lucro é uma das ferramentas gerenciais mais

utiizadas na tomada de decisdo na area de custos. Ela permite observar as

variagcdes existentes entre as receitas totais, custos, volume produzido e o lucro

alcancado. Para isso utiliza-se de trés conceitos importantes, conforme mostra a

Figura 7.
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Figura 7 — Componentes da analise custo/volume/lucro

Analise
Custo™olume/Lucro

Margem de
Contnbuicao

Margem de
Seqguranca

Ponto de Equilibrio

Fonte: Wernke (2004, p. 41).

Segundo Wernke (2004), o uso dessa ferramenta facilita responder
guestBes relacionadas ao que acontecera com o lucro da empresa se ocorrer
aumento ou diminuicdo dos custos, queda ou elevacdo de vendas e reducédo ou
majoracao dos precgos de venda.

De acordo com Souza e Clemente (2007), essa analise procura mostrar o
comportamento dos custos e do lucro em funcdo do nivel de atividade, permitindo
avaliar os resultados em relacdo as metas estabelecidas e proporcionando
informacgdes valiosas sobre a estrutura de custos da empresa.

Para facilitar o entendimento da analise CVL é preciso compreender os
conceitos de margem de contribuicdo, ponto de equilibrio e margem de seguranca,

0S quais sdo importantes por proporcionarem informagdes Uteis aos gestores.
2.5.1 Margem de contribuicdo

A margem de contribuicdo € um importante elemento para a tomada de
decisdo na andlise CVL. E encontrada, subtraindo-se das receitas, 0os custos e
despesas variaveis.

Martins (2003, p. 178) afirma que a margem de contribuicdo é “a diferenca
entre o preco de venda e o custo varidvel de cada produto; € o valor que cada
unidade efetivamente traz a empresa de sobra entre sua receita e 0 custo que de

fato provocou e que Ihe pode ser imputada sem erro”.
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Para Berti (2006, p. 149), a margem de contribuicdo € entendida da

seguinte forma:

Chama-se margem de contribuicdo de um produto ou linha de produtos a
parcela de receita que resta apés deduzidos os custos vaiaveis, unitarios
el/ou totais. Os variaveis totais sdo por linha de produtos e compostos dos
custos variaveis (ou proporcionais) de produgdo e de venda. A margem de
contribuicdo é, pois, um valor restante destinado a cobrir os custos fixos
(periédicos regulares e/ou programados) e ainda para formar o lucro
desejado.

A margem de contribuicdo é um elemento primordial para a tomada de
decisao, visto que, conhecé-la possibilita ao administrador reduzir custos e também
adotar politicas de incremento de quantidade de vendas e reducdo dos precos
unitarios de venda dos produtos (WERNKE, 2004).

Pode-se encontrar a margem de contribuicdo de forma unitaria ou total.
Unitaria € quando se calcula a contribuicdo de um Unico produto, enquanto que a
total provém do calculo de diversas unidades de um produto, indicando assim a sua

importancia no desempenho geral da empresa (BERTI, 2006).

2.5.2 Ponto de equilibrio

Ocorre o ponto de equilibrio quando as receitas totais se igualam aos
custos e despesas totais, fazendo com que o resultado das operacdes da empresa
seja igual a zero.

Para Dutra (2003, p. 336):

No ponto de equilibrio a empresa esta produzindo somente o suficiente para
gerar receita que se iguala ao custo, ou seja, quando esta operando em um
nivel de producéo igual a seu ponto de equilibrio, a empresa ndo apresenta
lucro nem prejuizo, pois esta gerando recursos suficientes apenas para
remunerar seus fatores de producéo. Esse ponto indica o minimo de receita
gerada pela producéo para que a empresa nao sofra prejuizo.

Seguindo o mesmo contexto, Berti (2006, p. 147) diz que:

Ponto de equilibrio € o momento em que o resultado das operagfes da
empresa é nulo, ou seja, a receita total é igual a soma dos custos e
despesas totais. Se a empresa operar acima desse nivel, passa a ter um
resultado positivo (lucro), abaixo desse nivel o resultado € negativo
(prejuizo).
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Wernke (2004) comenta que dependendo da necessidade do gestor, 0
ponto de equilibrio pode fornecer ajustes que supram as informacgdes gerenciais nao
possuidas. Tais ajustes originam diferentes tipos de ponto de equilibrio, os quais se
adaptam as diversas situacdes de planejamento da empresa.

Os tipos de ponto de equilibrio sdo mostrados no Quadro 2:

Quadro 2 — Tipos de ponto de equilibrio

Tipos de Ponto de
Conceito Férmula

Equilibrio (PE)

] Define a quantidade de produtos que
PE Contabil em

] deve ser fabricado e vendido para que o | PEC = Gastos Fixos / MC $
Unidades

resultado seja zero.

Representa o valor minimo ($) que deve
PE Contabil em Valor ser vendido para que a empresa nao | PEC = Gastos Fixos / MC %

tenha nem prejuizo nem lucro.

Neste tipo de PE exclui-se dos custos
fixos totais o valor relativo & depreciagdo | PEF = (Gastos Fixos -
PE Financeiro e considera-se a parcela de débitos | Depreciacéo + Dividas) / MC
bancérios ou para com terceiros que a | yn

empresa necessita saldar

Inclui em sua féormula a variavel “Lucro

desejado” em razdo que este PE busca ]
o ] . PEE = (Gastos Fixos +
PE Econdmico saber a quantidade necessaria de vendas )
o ) Lucro desejado) / MC un
para atingir o lucro desejado pelos

acionistas
Fonte: Adaptado de Wernke (2004, p. 50 — 53).

A informacdo obtida por meio do ponto de equilibrio identifica para a
entidade o nivel minimo com que deve operar suas atividades, tanto em seu global
como por produto individual, além de fornecer subsidios para tomar decisdes que
impactam a politica de vendas, como por exemplo, na alteracdo do mix de produtos
em um determinado periodo. O gestor, porém, deve estar atento, pois essa técnica
possui algumas limitacdes na sua utilizagcdo, como a de ser uma ferramenta de uso
de gestado de curto prazo (WERNKE, 2004).
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2.5.3 Margem de seguranca

Se a empresa operar as suas atividades no nivel de seu ponto de
equilibrio, ela estara vulneravel a qualquer circunstancia do mercado que podera
leva-la ao prejuizo, tornando-a inviavel. Para prevenir esse acontecimento vale que a
entidade opere em certo nivel de seguranca, que pode ser definido como as vendas
ocorridas acima do seu ponto de equilibrio.

Para Santos (2005, p. 57), a margem de seguranga € o “diferencial entre o
total de vendas planejadas e as vendas no ponto de equilibrio [...]. Quanto maior for
a margem de seguranca operacional maiores serdo as possibilidade de negociagao
de precos envolvendo as relagdes custo, volume e lucro.”

Dubois, Kulpa e Souza (2006) afirmam que a margem de seguranca
mostra 0 quanto as vendas podem cair sem gque a empresa opere com prejuizo no
periodo. Ela pode ser calculada na forma percentual, em valor monetario e em

unidades, conforme mostra o Quadro 3.

Quadro 3 — Férmulas da margem de seguranca
Margem de Seguranca Férmula

Percentual (%) MS = Margem de Seguranca ($) / Vendas totais ($)

Valor ($) MS = Vendas ($) — Vendas no Ponto de equilibrio ($)

. MS = Vendas em unidades — Vendas em unidades no ponto de
Unidades _—
equilibrio

Fonte: Adaptado de Wernke (2004, p. 62).

A margem de seguranca mensura o0 nivel de risco para o
empreendimento, ou seja, quanto mais proximas as vendas estiverem do ponto de
equilibrio maior sera o risco operacional, no qual qualquer movimento de queda nas
vendas pode levar a entidade a area de prejuizo (DULBOIS; KULPA; SOUZA, 2006).

Para Menegali e Oliveira (2015) a margem de seguranca € utilizada nas
empresas para medir o nivel exato em que deve operar para que nao haja prejuizo
operacional. Deve ser usada juntamente com o ponto de equilibrio para quantificar o
total que o excede, tornando-se assim util para tomadas de decisbes que

influenciam no lucro da organizacéo.
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2.6 FORMACAO DE PRECO DE VENDA

A elaboracdo do preco de venda é um processo crucial para a saude
econbmica e financeira das empresas. Num mercado caracterizado pela
concorréncia acirrada, aliado a falta de conhecimento por parte de muitos gestores
das ferramentas de gestdo de custos, € comum que muitas empresas formalizem o
preco de vendas de seus produtos de forma errbnea, ocasionando resultado
negativo e, consequentemente, severa dificuldade financeira.

Segundo Wernke (2004, p. 126) “a correta formagéo de pregos de venda
€ questdo fundamental para sobrevivéncia e crescimento das empresas,
independentemente do porte e da area de atuagdo.” Nesse sentido, Martins (2010)
enfatiza que é importante, no processo de formacédo de precos de vendas, levar em
consideracdo os aspectos mercadologicos, econdmicos e de custos. Para isso, é
necessario que os gestores conhegcam detalhadamente as informacdes de custo dos
seus produtos, além de analisar o mercado em que atuam e a rentabilidade
desejada na sua comercializacao.

Para Bomfim e Passarelli (2006, p. 432):

A formacdo ou o simples reajuste dos precos de vendas sdo sempre
orientados por trés fatores basicos: os custos do bem aprecado, a
concorréncia que o mercado oferece a esse bem e o nivel do lucro
pretendido pela empresa [...]. Em Ultima andlise, o pre¢o de venda é uma
tentativa de conciliar dois interesses antagdnicos: o interesse do investidor
(que busca lucro maximo com riscos minimos) e o interesse do consumidor
(que busca o maximo de satisfacdo com o minimo de dispéndio).
Assim, além de analisar a participacdo dos gastos de determinado
produto para elaborar seu preco de comercializagcédo, cabe ao gestor preocupar-se
em atender as necessidades do consumidor, visto que suas exigéncias quanto a

qualidade e preco estdo cada vez mais elevadas.
2.6.1 Mark-up

A taxa de marcacédo conhecida como Mark-up € um dos métodos de
precificacdo mais utilizados no ramo empresarial e consiste em formar o preco de
venda por meio da aplicacdo de um indice sobre o custo do produto. Sua principal
finalidade € cobrir contas que incidirdo no momento da venda, como a tributacéo

sobre vendas (ICMS, PIS, COFINS, IPI ou Simples), despesas administrativas fixas,
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despesas de vendas, custos indiretos fixos de producdo, percentuais sobre o preco

de venda (comissdes sobre vendas, taxas de franquias de cartdo de crédito, entre
outros) e margem de lucro (WERNKE, 2004).
Para Lemes Junior e Pisa (2010, p. 135),

Mark-Up € um indice ou percentual que ira adicionar-se aos custos e
despesas, 0 que nao significa que deve ser aplicado linearmente a todos 0s
bens e servigos. O Mark-up a ser utilizado serd estruturado conforme a
incidéncia de impostos, despesas variaveis de venda, despesas
operacionais e 0 lucro desejado na venda, observadas as circunstancias e
interesses mercadolégicos e financeiros, as experiéncias passadas, tudo
combinado de forma equilibrada para que a empresa consiga atingir seus
objetivos.

Um dos pontos que mais chamam a atengdo, nessa forma de

precificacdo, € o percentual de margem de lucro a ser utilizado pela empresa. Esse

ponto depende de inumeros fatores e normalmente difere de empresa para

empresa, ainda que atuem no mesmo segmento de mercado (WERNKE, 2004).

Além disso, o Mark-up, na prética € confundido muitas vezes com o lucro

da venda, gerando uma imagem errbnea da empresa, além de ser uma afirmacéo

incorreta, uma vez que o preco formado com a aplicacdo deste indice serve para

cobrir custos e despesas incluidos no produto, restando apenas uma parcela de
lucro (LEMES JUNIOR; PISA, 2010).
Existem duas maneiras de encontrar o preco de venda pelo Mark-up,

como mostra o Quadro 4.

Quadro 4 — Tipos de Mark-up

Tipo de Mark - Up Formula

. Custos de Compras
Mark-Up Divisor Preco de Venda =
1 — (Despesas Varaveis % / 100)
1
Mark-Up Multiplicador | Preco Venda = x Custo de Compra
1 — (Desp. Varaveis %/ 100)

Fonte: Adaptado de Wernke (2004).

Wernke (2004) destaca que independentemente da forma adotada, o

resultado obtido serda o mesmo.
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2.7 ESTUDOS ANTERIORES

Elaborar o preco de venda ideal é um constante desafio no dia-a-dia do
empreendedor. E preciso estar atento a todos os gastos ocorridos dentro da
empresa, além de conhecer o preco ofertado pela concorréncia e a exigéncia do
mercado consumidor. Com isso, cabe ao gestor a escolha de um método adequado
de precificacdo, capaz de ofertar a satisfacdo do consumidor e o lucro esperado na
venda. O Mark-up € um método bastante utilizado dentro das empresas. Porém,
muitas vezes é utilizado de forma errénea, iludindo a ideia de lucro projetada pelos
gestores. Nesse intuito, sdo apresentados alguns estudos anteriores mostrando a
importancia da aplicacdo correta desse método.

Focando a correta elaboracdo do preco de venda através do Mark-up,
Medeiros, Silva e Montevechi (2004) elaboraram a precificacdo de uma empresa de
servicos de limpezas através de uma planilha de custos, da identificagdo de
coeficientes econdémicos e do valor percentual do Mark-up, concluindo que a
empresa estudada deveria aumentar a eficiéncia e a efichcia em seu setor
administrativo, reduzindo custos e preservando a eficiéncia produtiva, garantindo a
qualidade nos servigos prestados e a competitividade no mercado.

Rocha Junior (2012) utilizou o custeio variavel como base de informacgfes
para chegar a formacdo de preco de venda pelo Mark-up em uma empresa
prestadora de servicos automotivos e realizou uma precificacdo estratégica com o0s
valores encontrados perante a empresa concorrente. Com isso, foi mostrado que a
precificacdo com base no Mark-up reflete a prudéncia de cobrir os custos e obter a
margem de contribuicdo capaz de cobrir as despesas e conseguir o lucro desejado.

Boschi et al (2013) apresentaram um artigo mostrando a formacéo de
preco de venda baseado no método Mark-up em uma Industria de moveis, afirmando
assim que esse método vem a trazer praticidade e seguranca para a empresa

produzir sem gerar prejuizo.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Esta secdo explana a metodologia do estudo, inicialmente descreve o
enquadramento metodologico e, logo apos, os procedimentos para coleta e analise

dos dados.
3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Para analisar o problema levantado, o estudo € caracterizado pela
abordagem qualitativa. Gressler (2004) descreve que a abordagem qualitativa é
utilizada quando se busca descrever a complexidade de um problema nao
envolvendo a manipulacdo de variaveis ou estudos experimentais. Bonat (2009, p.
12) menciona que o pesquisador, na abordagem qualitativa, deve ser imparcial e
“procurar analisar todas as esferas do conhecimento que interfiram na pesquisa e
verificar a possibilidade de todos os resultados obtidos”. Assim, os dados coletados
na empresa objeto de estudo nortearam o trabalho para a utilizacdo da técnica Mark-
up.

Quanto aos objetivos, a pesquisa classifica-se como descritiva. Para Gil
(1996, p. 46) “as pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno ou, entdo, o
estabelecimento de relagdes entre as variaveis”. Dessa forma, serao utilizados as
informacBes gerenciais da empresa para resolucdo do problema abordado no
estudo.

Com relacéo aos procedimentos, sdo adotados a pesquisa bibliografica e
documental e o estudo de caso. O estudo bibliogréafico, segundo Michel (2015), € o
primeiro passo de uma pesquisa e visa levantar as informacdes necessarias para
definir os seus objetivos e auxiliar na resolucéo do problema.

A pesquisa documental assemelha-se com a pesquisa bibliografica, sendo
que a diferenca entre ambas esta na fonte de pesquisa. Enquanto que na pesquisa
bibliografica se utiliza das contribuigcdes de diversos autores, a pesquisa documental
baseia-se em materiais que ainda ndo receberam um tratamento analitico ou que
podem ser reelaborados conforme os objetivos da pesquisa (GIL, 2008).

Sobre o0 estudo de caso Michel (2015, p. 65) afirma que,
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Consiste na investigagcdo de casos isolados ou de pequenos grupos, com o
propésito de compreender fatos, fendmenos sociais [...]. Caracteriza-se por
exigir estudo aprofundado, qualitativo e/ou quantitativo, no qual se procura
reunir o maior ndmero de informacdes sobre o objeto de interesse,
utilizando-se variadas técnicas de coletas de dados, para apreender todas
as varidveis da unidade analisada e concluir, indutivamente, sobre as
questdes propostas.
Por meio das informacdes relacionadas ao custo operacional na empresa
estudada, o estudo de caso possibilitou compreender a formacéo de preco de venda

de seus produtos, auxiliando os gestores na tomada de deciséo.

3.1.2 Procedimento e coleta de dados

Para atingir o objetivo do trabalho foi realizado estudo de caso em uma
empresa de produtos agropecuarios situada na cidade de Ararangua.

Foram coletados e analisados documentos como notas fiscais, relatérios
financeiros e contabeis, obtendo assim as informacdes necessarias para a aplicacédo
do método de custeio variavel. Com os dados obtidos foi realizada a analise
custo/volume/lucro do periodo e a formacdo do preco de venda pela férmula do
Mark-up de 10 produtos comercializados na empresa.
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4 ESTUDO DE CASO

No presente capitulo, os conceitos apresentados nos capitulos anteriores
sdo colocados em pratica. Dessa forma, evidenciam-se aqui as informacdes
utilizadas para aplicacéo da férmula do Mark-up, no calculo do preco de venda dos
produtos do comércio varejista de produtos agropecuarios localizado na cidade de
Ararangué e que doravante sera tratado pelo nome ficticio de Omega Agropecuaria.
As informacdes analisadas referem-se ao ultimo trimestre do ano de 2016.

Inicia-se com a caracterizacdo da empresa, em seguida € explanado o
levantamento das informagfes pertinentes para aplicacdo da férmula do Mark-up e
calculo do preco de venda dos produtos. E por fim, € realizada a comparacdo do

preco encontrado no estudo com o praticado pela empresa.
4.1 CARACTERIZAC}AO DA EMPRESA

O estudo de caso foi realizado em uma empresa localizada no municipio
de Ararangua. Fundada em 1986 €, atualmente, uma das lojas do setor varejista de
produtos agropecuarios mais conhecidas na cidade. Destaca-se por seu vasto
portfélio de produtos, que abrange as necessidades tanto do produtor rural como
também do publico urbano.

O quadro societario € composto por dois membros, aqui denominado
sécio A e soOcio B, e a escrituracdo contabil da empresa é terceirizada. A Figura 8

mostra a estrutura organizacional da empresa.

Figura 8 — Estrutura organizacional

Proprietario

sememmnean Contabilidade

Recebimento de
compras e manutencdo
da empresa.

Atendimento ao

Cliente

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).
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O socio A é gerente administrativo da empresa e é responsavel pela parte
financeira e pelas compras de mercadorias. Realiza ainda a fixacdo do preco de
venda dos produtos, o atendimento aos clientes e a manutencdo da empresa. O
sécio B nédo participa diretamente das atividades da empresa.

O quadro de funcionarios € composto por apenas um colaborador,
devidamente contratado, o qual realiza as funcdes de caixa, atendimento aos

clientes, recebimento e conferéncia de mercadorias e organizagéo da loja.
4.1.1 Produtos comercializados

A Omega Agropecuaria dispde de uma ampla linha de produtos com o
intuito de atender as necessidades do produtor rural e conta também com uma
variedade de itens para o uso doméstico ou de empresas. No Quadro 5 pode-se

observar as linhas de produtos comercializados na empresa.

Quadro 5 — Produtos comercializados

Linha Produtos

* Defensivos {Inseticidas, Herbicidas e Fungicidas);
Agricola * Fertilizantes quimicos e organicos;
* Sementes de culturas em geral.

* Produtos de Limpeza;

Domissanitarios . -
* Desinfestantes domésticos;

* Equipamentos auxiliares (Ex: seringas e agulhas)
Veterinaria * Hacdes para animais em geral;
* Medicamentos Veterinarios;

* Plantadeiras Manuais;

Maquinarios * Pulverizadores costais;
* Aparadores de Grama.

* Lonas:

Ferragens * Cordas;

* Ferramentas diversas (Ex: Enxada, Pregos, Machado, botas, etc)

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

A empresa conta com mais de 100 produtos a disposi¢cao para atender
seus clientes, buscando sempre renovar suas marcas e portfélio para manter-se

atualizada no mercado.
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4.1.2 Fluxograma operacional

O fluxograma representa por meio de simbolos e imagens um processo
dentro da empresa, descrevendo passo a passo como funciona cada funcdo deste

processo. A Figura 9 mostra o fluxograma operacional da Omega Agropecuaria.

Figura 9 — Fluxograma operacional

Comprade
Mercadorias

Recebimento
de

Mercadorias

Conferéncia
da Mota Fiscal

Fixacdo de
Prego de
Venda

Langamento
da Mota Fiscal
no Sistema

Envio para
Venda na loja

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

As compras de mercadorias sao realizadas em dias programados e
acordados antecipadamente com os fornecedores. Efetuado o pedido, no ato do
recebimento da mercadoria € realizada a conferéncia da nota fiscal. Uma vez
conferida a nota fiscal e aceito o pedido, ocorre a formacao do preco de venda. Feito
isso, a nota fiscal € langada no sistema da empresa e, posteriormente, os produtos

estdo prontos para serem comercializados.
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4.1.3 Regime tributario

A empresa adota como regime de tributacdo a modalidade do Lucro Real.
Oliveira et al. (2015) relatam que o lucro real é aquele realmente apurado pela
contabilidade, com base na completa escrituragdo contabil fiscal, observando
rigorosamente 0s principios contabeis e normas fiscais e comerciais. Atenta-se para
o fato de que na modalidade do Lucro Real pode-se realizar o aproveitamento de

créditos tributarios (ndo-cumulatividade).

4.2 RECEITAS

Considera-se como receitas na empresa toda a venda de mercadorias
realizada em um determinado periodo, independentemente se esta foi a vista ou a

prazo. O Quadro 6 mostra o valor das receitas no ultimo trimestre de 2016.

Quadro 6 — Receitas
Receita/Receita Liquida
nov/16

Descri¢do

Receita Bruta de Vendas

RS 1.754.205,80

RS 1.734.346,81

RS 1.030.080,10

RS 4.518.632,71

Vendas a Prazo RS 1.743.614,05 | RS 1.724.349,39 | RS 1.017.083,30 | RS 4,485.046,74
Vendas a Vista RS 10.591,75 | RS 9.997,42 | RS 12.996,80 | RS 33.585,97
Deducdes da Receita -RS 8.215,40 |-RS$ 17.605,75 |-RS 110.454,76 |-RS 136.275,91
Devolugbes RS -RS 9.683,74 |-RS 97.760,00 |-RS 107.443,74
Impostos -RS 8.215,40 |-RS 7.922,01 |-RS 12.694,76 |-RS 28.832,17

Receita Liquida

RS 1.745.990,40

RS 1.716.741,06

RS 919.625,34

RS 4.382.356,80

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

O més de outubro apresentou o melhor resultado da receita liquida do
periodo analisado, representando 39,84% no trimestre. O més de dezembro
destacou-se pelos maiores valores obtidos nas devolugbes e nos impostos. Este
altimo é justificado ao fato de que a empresa vendeu mais itens sujeitos a incidéncia

de ICMS, PIS e COFINS do que nos meses anteriores.
4.3 GASTOS VARIAVEIS

Os gastos variaveis sdo agueles que séo alterados conforme o volume de
itens vendidos. Os gastos incorridos no periodo na Omega Agropecuaria sio

mostrados no Quadro 7.
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Quadro 7 — Gastos variaveis

Gastos Variaveis
Descricdo Ccv/Dv out/16 nov/16 dez/16 Total
Mercadorias Vendidas CV |RS 1.702.387,66 | RS 1.648.909,50 | RS 893.590,34 | R$ 4.244.887,50
Taxas Cartdo de Credito| DV | RS 199,55 | RS 192,56 | RS 214,86 | RS 606,97
Comissdes s/ Vendas DV | Rs 144,32 | RS 53,30 | RS 205,89 | R$ 403,51
Embalagens DV | Rs 40,00 | RS 40,00 | RS 40,00 | R$ 120,00
TOTAL R$ 1.702.771,53 | R$ 1.649.195,36 | RS 894.051,09 | RS 4.246.017,98

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

Entre os gastos variaveis, classifica-se como custo variavel a venda de
mercadorias, a qual representa 99,97% do total dos gastos, destacando-se o0 més de
outubro como o de maior valor no trimestre. A taxa de cartdo de credito, as
comissdes sobre vendas e as embalagens sao classificados como despesas
variaveis e representaram apenas 0,03% do montante total de gastos.

4.4 MARGEM DE CONTRIBUICAO

Para conhecer a margem de contribuicdo € necessario subtrair da receita
liguida de vendas os valores dos gastos variaveis. No estudo realizado na Omega

Agropecuaria o valor da margem de contribuicdo € mostrado no Quadro 8.

Quadro 8 — Margem de contribuicao

Margem de Contribuicéo

Descrigio outf16 nov/16 dezf16 TOTAL
Receita Liquida | RS 1.745590,40 | RS 171674106 | RS 91962534 | RS 4.382.356,80
Gastos Variaveis | RS 170277153 | RS 164915536 | RS 25405108 | RS 424501758

MC Total RS 4321887 | RS 6754570 | RS 25.57425 | RS  136.338,82

MC em % 2,48% 3,93% 2,78% 3.11%
Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

O més de novembro apresentou o melhor desempenho da margem de
contribuicdo, representando 49,54% do total no trimestre. Apesar da receita liquida
desse més ndo ter o maior valor no periodo analisado, esse resultado foi possivel

gracas ao menor valor ocorrido nos gastos variaveis do mesmo més.
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Entendem-se como despesas fixas aquelas que ndo sofrem alteracao

pelo volume de vendas ocorrido nha empresa, ou seja, mesmo que seus valores se

alterem de um periodo a outro, estes nao séo influenciados pela quantidade vendida

de produtos. O Quadro 9 mostra as despesas fixas da empresa no periodo

analisado.
Quadro 9 — Despesas fixas
Despesas Fixas
Descrigio outf16 nov/16 dez/16 TOTAL

Agua RS 35,25 | RS 34,32 | RS 3432 | RS 103,89
Alvard de Funcionamento RS 108,32 | RS 108,32 | RS 108,32 | RS 324,96
Aluguel Sala Comercial R$ 205000 | RS 205000 | RS  2.050,00 | RS 6.150,00
Alvara Sanitario RS 27,80 | RS 27,80 | RS 27,80 | RS 83,40
Contabilidade R5 128198 | RS 142630 | RS  3.626,30 | RS £.334,58
Depreciagio e amortizagdo RS 115,96 | RS 111,42 | RS 98,17 | RS 325,55
Despesas Administrativas RS 117,88 | RS 418,76 | RS 378,35 | RS 914,99
Despesas Financeiras RS 5.976,01 | RS 5.717,57 | R% £.570,02 | RS 18.263,60
Energia elétrica RS 122,16 | RS 127,48 | RS 136,62 | RS 386,26
Licenga p/ comércio de Medicamentos RS 7,84 | RS 7,84 | RS 7,84 | RS 23,52
Licenga p/ Venda de Defensivos RS 193,23 | RS 193,23 | RS 193,23 | RS 579,69
Materiais de expediente RS 20,00 | RS RS 27,00 | RS 47,00
Material de Limpeza RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 90,00
Pra-Labore RS 420000 | RS 420000 | RS  4.200,00 | RS 12.600,00
Salarios Rs 182750 | RS 182750 | RS 182750 | RS 5.482,50
Sistema ERP RS 261,57 | RS 282,30 | RS 284 15 | RS 828,02
Taxa emissdo de boleto RS 33,20 | RS 3,40 | RS 17,50 | RS 54,10
Telefone e Internet RS 164,87 | RS 164,30 | RS 158,15 | RS 487,32

TOTAL| RS 16.573,57 | RS 16.730,54 | RS 19.775,27 | RS 53.079,38

Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

As despesas fixas do periodo totalizaram o valor de R$ 53.079,38. Dentre

os valores destacam-se as despesas financeiras, o pré-labore, a contabilidade, o

aluguel da sala comercial e os salarios, os quais representam 92% do total no

trimestre. Vale ressaltar que as licengcas para comércio de medicamentos e

defensivos sdo despesas exclusivas do comércio agropecuario.
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4.6 DEMONSTRACAO DO RESULTADO DE EXERCICIO

A partir das informacdes mostradas nos topicos anteriores € possivel
elaborar a demonstracéo do resultado do periodo analisado pelo método de custeio

variavel, o qual € observado no Quadro 10.

Quadro 10 — Demonstracéo de resultado

Demonstracao de Resultado

Descrigdo out/16 nov/16 dez/16 TOTAL AV%
Receita Bruta de Vendas RS 1.754.205,80 | RS 1.734.346,81 | RS 1.030.080,10 | RS 4.518.632,71
Vendas a Prazo RS 1.743.614,05 | RS 1.724.349,39 | R$ 1.017.083,30 | RS 4.485.046,74
Vendas a Vista RS 10.591,75 | RS 9.997,42 | RS 12.996,80 | RS 33.585,97
Deducbes da Receita -RS 8.215,40 |-RS 17.605,75 |-RS 110.454,76 |-RS 136.275,91
Devolugdes RS - |-RS 9.683,74 |-RS 97.760,00 |-RS 107.443,74
Impostos RS 8.215,40 |-RS 7.922,01 |-R$ 12.694,76 |-RS 28.832,17
Receita Liquida RS 1.745.990,40 | RS 1.716.741,06 | RS 919.625,34 | RS 4.382.356,80 | 100,00%
Gastos Varidveis -R$ 1.702.771,53 |-RS 1.649.195,36 |-RS 894.051,09 |-RS 4.246.017,98 | -96,89%
Custos variaveis RS 1.702.387,66 |-RS 1.648.909,50 |-R$ 893.550,34 |-R$ 4.244.887,50 | -965,86%
Despesas Varidveis RS 383,87 |-RS 285,86 |-R$ 460,75 |-RS 1.130,48 | -0,03%
Margem de Contribuicdo RS 43.218,87 | RS 67.545,70 | RS 25.574,25 | RS 136.338,82 | 3,11%
Gastos Fixos -RS 16.573,57 |-RS 16.730,54 |-RS 19.775,27 |-RS 53.079,38 -1,21%
Despesas Fixas -RS 16.573,57 |-RS 16.730,54 |-RS 19.775,27 |-RS 53.079,38 | -1,21%
Lucro Liquido RS 26.645,30 | RS 50.815,16 | RS 5.798,98 | RS 83.259,44 | 1,90%

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

Conforme o quadro 10, a empresa obteve lucro em todos os meses do
periodo analisado. A margem de contribuicdo representou 3,11% do total de vendas,
sobrando o montante de R$ 136.338,82 para o pagamento das despesas fixas. Apds
as despesas fixas, a empresa obteve um resultado positivo total de R$ 83.259,44.

O més de novembro foi o de melhor desempenho operacional, visto que o
seu lucro liguido representa 61,03% do valor total do trimestre. JA& 0 més de
dezembro teve o pior resultado, principalmente pela queda de vendas, ocasionando

o lucro mais baixo do periodo.
4.7 PONTO DE EQUILIBRIO

O ponto de equilibrio ocorre quando as receitas e despesas sao
equivalentes e geram resultado operacional igual a zero. O valor encontrado no

periodo analisado é mostrado no Quadro 11.



Quadro 11 — Ponto de equilibrio

Ponto De Equilibrio
Descrigio out/16 nov/16 dez/16 TOTAL
Contabil RS 669.552,29 | RS 425.223,28 | RS 711.099,60 | RS 1.805.875,17
Financeiro RS 6G64.867,64 | RS 422.391,43 | RS 707.569,50 | RS 1.794.828,58
Econdmico RS 1.073.540,27 | RS 679.383,21 | RS 1.070.685,55 | RS 2.823.613,43

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

O ponto de equilibrio contabil € encontrado pela divisdo das despesas
fixas pela margem de contribuicio em percentual, o qual totalizou o valor de R$
1.805.875,17.

Para o calculo do ponto de equilibrio financeiro foram desconsideradas as
despesas com depreciacdo, visto que esta ndo gera desembolso para a empresa,
totalizando assim o valor de R$ 1.794.828,58.

E por fim, no ponto de equilibrio econébmico € considerada a variavel de
lucro desejado com as vendas de mercadorias. Foi considerado um retorno de R$
10.000,00 nas vendas totais, e encontrado assim, o valor de R$ 2.823.613,43 para o

periodo.
4.8 MARGEM DE SEGURANCA

A margem de seguranca mensura a diferenca entre o valor das vendas e
o valor encontrado no ponto de equilibrio contabil. Mostra o quanto as vendas do
periodo podem cair sem que ocorra prejuizo no resultado da entidade. O Quadro 12
mostra a margem de seguranca do periodo analisado.

Quadro 12 — Margem de seguranca

Margem de Seguranca

out/16 dezf16
RS 1.076.438,11 RS 20852574
62% 23%

Descrigdo
Valores
Percentual (%)
Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

nov/16
R5 1.291.517,78
75%

TOTAL

RS 2.576.481,63

O valor da margem de seguranca em percentual € encontrado pela
divisdo do seu valor em reais pelo valor das receitas. Percebe-se, assim, que a
margem de seguranca no més de novembro foi a melhor do periodo, podendo

diminuir as vendas em até 75%. Vale ressaltar que com tal diminuicdo a entidade
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estaria operando sem lucro e sem prejuizo. Diminuir as vendas, acima desse

percentual levaria a empresa a resultados negativos.
4.9 PROPOSTA DE FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Para a realizar a proposta de formacdo de preco de venda pelo método
do Mark-up é necessario conhecer algumas informacfes especificas dos produtos,
como é o0 caso dos impostos sobre vendas e os custos diretos. No estudo foram
escolhidos 10 itens que servirdo como base para a precificagdo pelo Mark-up. O
Quadro 13 e 14 mostram, respectivamente, o percentual de aliquotas sobre vendas

dos produtos e o custo direto dos produtos.

Quadro 13 — Impostos sobre vendas em %

Impostos s/ Vendas em %
Produtos

Descrigdo Semente de | Botina Cupinicida | Eletrificador | K-othrine | Milho Grio |Tela Sombrite Areia Racio
Rucula 100g | Seguranca | Seda Kg (Lt} de Cerea 30ml 25Kg 3x50mt Sanitdria 4kg | Menello 8Kg

ICMS 5/ Vendas Isento 17,00% 17,00% 17,00% Isento Isento Isento 17,00% 17,00% Isento

PIS 5/ Vendas Isento 1,65% 1,65% 1,65% 1,65% 1,65% Isento 1,65% 1,65% 1,65%

COFINS 5/ Vendas Isento 7,60% 7.,60% 7,60% 7.,60% 7,60% Isento 7,60% 7,60% 7,60%

% TOTAL - 26,25% | 26,25% | 26,25% 9,25% 9,25% - 26,25% 26,25% 9,25%

Fonte: Elaborado pelo autor

Os impostos sdo destacados conforme a sua incidéncia no momento da
venda, sendo que seus valores variam conforme o item vendido. A semente de
ricula 100g e o Milho em grdo de 25kg se beneficiam pela isencdo em todos os
tributos, enquanto que o K-othrine 30ml, o eletrificador de cerca e a racao monello

8kg possuem somente isen¢do no ICMS.

Quadro 14 — Custo direto dos produtos

Custo Direto
Produtos

Semente de | Botina Corda Cupinicida |Eletrificador | K-othrine Tr'fho Tela Sombrite Iaﬂ.!'elr'a Aj:;fﬂo

Rucula 100g | Seguranca | Seda Kg fit) de Cerca 30 mi Grdo 25Kg 3x50mt Sanitaria dkg 2Ka
Custode Compra | RS 1847| RS 3sgo| RS 8o9| RS 69.80| rs 4aooo| rs 641] RS 1700| RS 162.85] RS soo| RS 4389
ICMS o Recuperar Isento -R5 6,78 |-RS 1,53 |-R5 11,87 Isento Isento Isento |-RS 27,68 |-R5 1,02 Isento
Pis o Recuperar Isento |-RS 066 |-RS 0,15|-R5 1,15 |-RS 066 |-RS 0,11| Isento |-RS 2,68 |-RS 0,10 |-R5 073
Cofins a Recuperor Isente  |-R: 3,03 |-RS 0%6E|-R: 530|-R:  304|-R: 048] Isentoc |-RE 12,38 |-RS 046 |-RS 3,35
CUSTO REAL RS 1847 | RS 2943] RS 6,63 | RS 5148 | RS 3630| RS 5.81| RS 17,00 | RS 120,10 | RS 441 | RS 3991

Fonte: Elaborado pelo autor
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Como o regime de tributacdo da empresa € o Lucro Real, esta possui
créditos a recuperar de tributos incidentes em suas compras, podendo assim ser
deduzidos em seu pagamento. Dessa forma, os valores correspondentes foram
deduzidos do seu custo de compra, obtendo o custo real de aquisicdo. Com excec¢ao
da semente de racula e do milho em gréo, os quais possuem isencdo em todos o0s
tributos, e do K-othrine, eletrificador de cerca e da racdo monello 8kg, que se
beneficiam pela isencdo no ICMS, os demais produtos incidem as aliquotas de 17%
de ICMS, 1,65% de PIS e 7,6% de COFINS.

Levantados os gastos incorridos na venda por produto, o Quadro 15

mostra a proposta de formacédo de preco de venda através do Mark-up multiplicador.

Quadro 15 — Formacéao de preco de venda

FORMACAO DE PREGO DE VENDA - MARK-UP
Produtos
Passos para encontrar o Prego de Venda pelo

Mark-up Multiplicador Semente de | Botina |Corda Seda | Cupinicida |Eletrificador | K-othrine | Milho em | Tela Sombrite Areia Ragiio
Rucula 100g | Sequranga Kg (Lt} de Cerca 30ml | grio 25kg 3x50mt | Sanitdria 4kg | Monello 8Kg
% Desp.Fixas 121% 121% 121% 121% 1,21% 1,21% 121% 1,21% 121% 121%
% Desp. Variaveis 0,03% 0,03% 0,03% 0,03% 0,03% 0,03% 0,03% 0,03% 0,03% 0,03%
% Impostos - 26,25% 26,25% 26,25% 5,25% 5,25% - 26,25% 26,25% 9,25%

Listar os
12 Passo JEEGE00E S
Vendas

2% Lucro Desejado 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Somar os percentuais 21,24% | 47,49% | 47,49% ‘ 47,459% | 30,49% ‘ 30,49% | 21,24% | 47,49% 47,49% ‘ 30,49% |
Diminuir de 100% o % total
78,76% 52,51% 52,51% 52,51% 69,51% 69,51% 78,76% 52,51% 52,51% 69,51%

encontrado

O Mark-up € encontrado
dividindo 1 pelo resultade do 1,27 1,90 1,90 1,90 144 144 1,27 150 1,90 144
passo anterior

EECENE GG EELGE e RS 18,47 (RS 2943 (RS 663 RS 5148 | RS 3630 |RS 581 |RS 17,00 | RS 120,10 | RS 441 | RS 3991

icar o Mark-up pelo custo
direto para encontrar o PV.

Fonte: Elaborado pelo autor (2017).

RS 23,45 | RS 56,04 | R$ 12,63 | RS 98,03 | RS 52,22 | RS 8,36 | RS 21,58 | RS 228,71 | RS 8,40 | R$ 57,41

Os percentuais de despesas variaveis e fixas levantados no 1° passo séo
encontrados na demonstracdo de resultado, destacado no topico 4.6. Ja o
percentual de lucro desejado € definido conforme a decisdo dos gestores sendo que
na empresa o percentual utilizado foi de 20%, enquanto que 0s impostos Sao
decorrentes das aliquotas mostradas anteriormente no quadro 13.

O 2° passo consiste em realizar o somatorio dos percentuais listados no
passo anterior. ApGs, deve-se diminuir de 100% o resultado encontrado, obtendo

assim um novo valor percentual (3° passo).
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No 4° passo divide-se 0 numerario 1 pelo resultado encontrado no item
anterior, encontrando assim o denominador Mark-up. JA o0 5° passo consiste na
listagem dos custos diretos dos produtos.

Evidenciados os valores dos custos diretos, o 6° e Ultimo passo consiste
em encontrar o valor do preco de venda dos produtos. Para isso basta multiplicar o
valor do Mark-up pelo custo direto. Assim, encontra-se 0 preco orientativo de venda,
com o qual é possivel cobrir os gastos fixos e varidveis, a incidéncia de impostos

sobre vendas e obter o retorno desejado pelo gestor.



48

5 CONSIDERACOES FINAIS

As informacdes fornecidas pela contabilidade de custos oferecem aos
gestores maior seguranca na tomada de decisdo. Com ela € possivel conhecer
detalhadamente a ocorréncia dos custos dentro da empresa e 0 seu impacto no
resultado em um determinado periodo, permitindo assim que decisées, como 0
melhor direcionamento ou reducéo de custos, sejam tomadas com maior eficacia em
menor tempo.

Ressalta-se também a contribuicdo da contabilidade de custos na
formacdo do preco de venda, pois possibilita evidenciar minuciosamente a
participacdo dos gastos para sua correta construgcdo. Portanto, saber elaborar
corretamente o preco de venda dentro do comércio varejista € uma importante
estratégia para consolidar um empreendimento no mercado.

Com relacédo ao objetivo geral, apresenta-se uma proposta de preco de
venda para um mix de produtos por meio do método de custeio variavel em um
comércio varejista de produtos agropecuarios. Este foi concretizado por meio da
execucao dos objetivos especificos, 0s quais mostraram na pratica a fundamentacéo
teorica levantada no capitulo 2.

O primeiro objetivo especifico era o de analisar a estrutura de custos da
empresa objeto do estudo e foi realizado por meio da demonstracéo e classificacao
dos gastos da empresa. Para tal, foram analisadas e classificadas as despesas
fixas, receitas de venda de mercadorias e seus respectivos custos e despesas
variaveis, estruturando tais informacdes pelo método de custeio variavel. Com o
intuito de interpretar o impacto financeiro e econémico do periodo, realizou-se
também a analise custo/volume/lucro das demonstracdes, obtendo-se informacdes
sobre a margem de contribuicao, ponto de equilibrio e margem de seguranca.

O segundo objetivo especifico era 0 de apresentar uma proposta de
formacao de preco de venda em um mix de produtos. Esse objetivo foi alcancado
com a elaboracdo de uma planilha mostrando os passos para chegar ao valor ideal
de comercializacdo dos produtos aplicando-se a formula do Mark-up multiplicador.
Foram selecionados dez itens como base para a realizacdo da proposta, resultando
no preco de venda ideal para cobrir todos os gastos e despesas da empresa.

O estudo desenvolvido contribui para o entendimento dos gastos

ocorridos em um comércio varejista de produtos agropecuarios. Os conceitos e
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aplicabilidade da tabela de preco de venda seréo apresentados para a entidade para
que esta, por sua vez, possa aplica-los e obter melhores resultados na
comercializagao de seus produtos.

Como sugestdo para estudos futuros, recomenda-se a aplicacdo da
proposta deste trabalho com foco em produtos que tenham o preco de venda preé-
fixado pelo mercado para assim comparar se seu retorno é compativel com os

objetivos fixados pela empresa.
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