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RESUMO
CAMPO, Roger da Silva. Formacdo de preco de venda em uma empresa
comercial. 2013. p. 63 Orientador(a): Cleyton de Oliveira Ritta. Trabalho de
Concluséo do Curso de Ciéncias Contabeis. Universidade do Extremo Sul
Catarinense — UNESC. Criciima — SC

Atualmente, o cenario de comércio de pecas para maquinas agricolas tem sido cada
vez mais competitivo, e 0s gestores tém aumentado sua preocupacao em manter a
empresa no mesmo nivel dos concorrentes. No setor comercial, € comum ter
produtos e prestacdo de servicos com precos semelhantes, na qual acirra ainda
mais a competitividade, e isso faz com que os administradores voltem suas atencdes
para reducdo de custos tanto nas aquisicbes e também no gerenciamento da
organizagdo. O objetivo geral deste trabalho é identificar como é formado e qual é o
custo dos produtos de uma empresa no comercio de pecas industriais localizada em
Criciima/SC. Este estudo consiste em um trabalho cientifico para atingir os objetivos
da pesquisa, observando os enquadramentos metodolégicos que sdo de forma
descritiva, qualitativa com estudo de caso e fonte de pesquisa com referéncias
bibliograficas e pesquisa de campo. Para a realizacdo deste trabalho as tipologias
utiizadas foram as seguintes; descritiva, qualitativa, estudo de caso, andlise
documental e pesquisa bibliografica. No estudo de caso apresenta-se 0S precos
praticados pela entidade, calculo para a formacao de preco atual, proposta do mark-
up e ponto de equilibrio para multiplos produtos. Com isso, pode-se concluir que a
empresa ndo apresenta os resultados desejados, ou seja, ndo tendo o lucro
esperado, para isso € necessario reduzir 0s custos ou aumentar as vendas.

Palavras-chave: Contabilidade de custos. Formacédo de preco de venda. Relagéo
Custo/Volume/Lucro.
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1 INTRODUCAO

Este capitulo esta dividido em quatro partes. O primeiro topico a bordara a
explanacdo do tema e problema, em seguida apresenta-se 0s objetivo geral e
objetivo especifico. Logo segue a justificativa do estudo, onde apresentarq a
contribuicdo tedrica, pratica e a importancia do estudo de caso. Por udltimo se
apresentara os procedimentos metodolégicos para a elaboracdo do trabalho de

conclusao de curso.

1.1 TEMA E PROBLEMA

A contabilidade de custos é fundamental para a tomada de decisao,
auxiliando na reducéo das despesas e maximizando os lucros. Um preco de venda
formado sem conhecimento de custos, ou ma aplicacdo do mesmo, pode trazer a
longo prazo para a empresa um retorno abaixo do esperado ou até constatar a
inviabilidade do negadcio.

Atualmente, o cenario de comércio de pecas para maquinas agricolas tem
sido cada vez mais competitivo, e os gestores tém aumentado sua preocupacdo em
manter a empresa no mesmo nivel dos concorrentes. No setor comercial, € comum
ter produtos e prestacdo de servicos com precos semelhantes, na qual acirra ainda
mais a competitividade, e isso faz com que os administradores voltem suas atencdes
para reducdo de custos tanto nas aquisicdes e também no gerenciamento da
organizacao.

Com isso, os dirigentes das empresas precisam ter um departamento de
custo eficaz, e um dos profissionais mais competentes para exercer a funcéo é o
Contador. O esse por sua vez podera informar os gestores sobre a situacao real da
empresa e auxiliar nas tomadas de decisfes.

Sabe-se que um dos fatores mais importante para se atrair clientes, além
da qualidade, é o preco de venda. Visto isso, o profissional contabil tem a importante
missdo de apurar 0s reais custos, para que seja elaborado de forma correta o prego
de venda, pois ele reflete significativamente nos resultados finais da organizagéo.

Visto isso, a formulagdo do preco de venda é importante ser feita com
cautela, pois se for feito de forma equivocada, pode atrair muitos clientes, porém

com um resultado nédo satisfatorio para o empreendimento.
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Diante do exposto surge o seguinte problema de pesquisa: De que forma
uma empresa de comércio de pecas industriais para o setor agricola pode formar

seu preco de venda e consequentemente obter crescimento no mercado?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

Para a realizacdo do estudo, foram estipulados os objetivos geral e

especificos nas secdes a seqguir.

1.2.1 Objetivo geral

O objetivo geral deste trabalho é identificar como é formado e qual é o
custo dos produtos de uma empresa no comeércio de pecas industriais localizada em
Criciama/SC.

1.2.2 Objetivos especificos

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

e Verificar a forma de custeio utilizada pela empresa,;

¢ Identificar a lucratividade da empresa,;

e Desenvolver um método de formacdo de preco de venda para 0s
gestores;

e Calcular o ponto de equilibrio para maltiplos produtos.

1.3 JUSTIFICATIVA

A abordagem do tema se d& por tratar de um dos principais fatores que
mobiliza a empresa a ser mais competitiva no mercado, o preco de venda, e esse
tem importante influéncia no resultado do empreendimento.

Com as dificuldades de encontrar e analisar corretamente as informacdes,
ou por falta de conhecimento de como fazer, as empresas tém dificuldade de formar
seu preco de venda e seguem baseando-se no pre¢o de mercado, mas muitas vezes
nao considera que a concorréncia nem sempre tem 0S mesmos custos que a

organizacao.
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As mercadorias fornecidas por essa empresa, atualmente sdo baseadas
em preco de mercado, mas sabe-se que 0S custos ndo S&0 0S Mesmos, e iSso
reflete no resultado da organizacdo, e que pode ser melhor se haver um
gerenciamento mais adequado dos custos.

Com base tedrica, foi revista a literatura para uma proposta de formacéo
de preco de venda na firma em questéo.

Com isso o estabelecimento em estudo pode conhecer melhor seus
custos, em contrapartida analisar como se pode formar o preco de venda de forma

correta, com objetivo de ver seu real ganho nos produtos vendidos.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Foi elaborada neste capitulo, a fundamentacdo tedrica extraida de
literaturas ja existente sobre os assuntos, a qual o trabalho se refere. Sera
apresentado inicialmente o conceito sobre contabilidade de custos, formagao do
preco de venda, ponto de equilibrio e margem de contribuicdo e margem de

seguranca.

2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

A contabilidade de custos nos tempos atuais tornou-se uma ferramenta
indispensavel nas empresas na medida em que evoluem.

Visto que o mercado estd em constante mudanca, e a competitividade
entre as empresas estdo sendo maiores, a contabilidade de custos fez que as
tomadas de decisdes fossem feitas com mais precisdo e menor tempo, pois segundo

Leone (2000, p. 19), afirma que a,

A contabilidade de custos € o ramo da Contabilidade que se destina a
produzir informacdes para os diversos niveis gerenciais de uma entidade,
como auxilio as fungbes de determinagéo de desempenho, de planejamento
e controle das operacbes e de tomada de decisbes. A contabilidade de
custos coleta, classifica e registra os dados operacionais das diversas
atividades da entidade, denominados de dados internos, bem como,
algumas vezes, coleta e organiza dados externos.

A contabilidade de custos é definida da seguinte forma Koliver (2008,
p.43),

A contabilidade de custos € a parte da Contabilidade que trata da
fundamentacgéo tedrico-doutrinéria, das técnicas, métodos e procedimentos
utiizados na apreensdo, classificacdo e avaliacdo das mutacBes
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 funcdes exercidas na entidade, durante determinado
periodo de tempo.

Para o entendimento sobre a gestdo de custos, necessita-se dos
conceitos basicos relacionados a este assunto. Conforme Ferreira (2007, p.18)
“pode ser definido como aplicagdo de recursos para se conseguir atingir um objetivo

definido”.
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Pode-se acrescentar de acordo come Kolive (2008, p. 46) que “Custo é a
expressdo monetaria do valor dos bens ou servicos consumidos para a obtencéo de
certos produtos, servigos equipamentos, atividades e etc”.

Ressalta Martins (2010) que nesse novo campo, a contabilidade de custos
tem duas fungBes relevantes: o auxilio ao controle e a ajuda as tomadas de

decisbes. No conceito de Martins (2010, p. 23),

a contabilidade de custos nasceu da contabilidade financeira, quando da
necessidade de avaliar estoques na indUstria, tarefa essa que era facil na
empresa tipica da era do mercantilismo. Seus principios derivam dessa
finalidade primeira e, por isso, nem sempre conseguem atender
completamente a suas outras duas recentes e provavelmente mais
importantes tarefas: controle e decisé&o.

Assim surgiu a contabilidade de custos, havendo a necessidade de
controlar melhor as atividades da empresa. E desde entdo é vista como uma
ferramenta, que além de registrar os fatos de custos das organizacfes, proporciona
informacdes que podem ser utilizadas na tomada de deciséo.

Portanto, para o melhor entendimento do assunto abordado, ser&o
apresentados alguns conceitos e termos utilizados ao longo do trabalho.

2.2 GASTOS

Os compromissos financeiros de uma empresa no que se refere a
aquisicoes de bens ou servicos que onde originardo um desembolso na
organizacao, é chamado de gasto. Alguns autores afirmam que o gasto pode ocorrer
de forma involuntaria, como é o caso de perdas ou desperdicios.

No que diz a respeito, Bruni e Fama (2004, p. 25) afirmam que,

gastos ou dispéndios: consistem no sacrificio financeiro que a entidade arca
para a obtencdo de um produto ou servico qualquer. Segundo a
contabilidade, ser@o em Jdltima instancia classificados como custos ou
despesas, a depender de sua importancia na elaboracdo do produto ou
servigo. Alguns gastos podem ser temporariamente classificados como
investimento e, & medida que forem consumidos, receberdo a classificagdo
de custos ou despesas.

Na visdao de Stark (2007, p. 24) “pode-se considerar o gasto como o
sacrificio financeiro para obter um produto ou servico ou qualquer outro bem,
independentemente da finalidade”.

Para Martins (2010, p. 24), “gasto € a compra de um produto ou servigco

qualquer, que gera sacrificio financeiro para a entidade (desembolso), sacrificio esse
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representado por entrega ou promessa de entrega de ativos (normalmente
dinheiro)”.

Portanto, gastos sdo as saidas de recursos da empresa para suprir
necessidades provenientes das atividades desenvolvidas pela mesma. A Figura 1
apresenta a classificacdo dos gastos.

Figura 1- Classificacdo dos gastos

GATSTOS

DESEMBOLSO CUSTO DESPESA INVESTIMENTO PERDA

Fonte: Dubois, Kulpa e Souza (2006, p.14).

2.2.1 Desembolso

O termo desembolso caracteriza-se pelo pagamento em valores
monetarios, que resultou da aquisicdo de bens ou servigos, isso pode ocorrer
durante ou ap0s a entrada das aquisicoes.

De acordo com Bruni e Fama (2004, p. 26),

consistem no pagamento do bem ou servigco, 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 realizagcdo ou quitacao.

Os autores Oliveira e Perez Jr. (2005) afirmam que, na contabilizagdo dos
gastos, o desembolso pode ocorrer em trés formas diferentes, podendo ocorrer
antes (pagamento antecipado), no ato (pagamento a vista), ou apds a ocorréncia
dos gastos (o0 pagamento a prazo).

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.

Segundo Stark (2007), o autor afirma que o desembolso é considerado
como o0 pagamento resultante da aquisicdo de bem ou servico.
A ocorréncia do desembolso independe do consumo dos bens ou servigos

comprados, obedecendo ao principio contabil da competéncia.
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Sendo assim, o desembolso pode-se dizer que sdo as saidas em valores
monetérios para o efetivo pagamento das compras dos bens ou servicos adquiridos

para satisfazer uma determinada atividade da empresa.

2.2.2 Custo

Pode-se considerar custo, 0os gastos com produtos ou servicos adquiridos
pela organizacdo para o setor produtivo, e que logo serdo transformados em
produtos ou servigos a serem comercializados pela empresa.

De acordo com Bruni e Fama (2004, p.25),

custos representam 0s gastos relativos a bens ou servigos utilizados na
producdo de outros bens ou servigos. Portanto, estdo associados aos
produtos ou servi¢cos produzidos pela entidade. Como exemplos de custos
podem ser citados o0s gastos com matérias-primas, embalagens, mao-de-
obra fabril, aluguéis e seguros de instalacdo fabris etc.

Visto isso, é importante salientar que os gastos néo relacionados ao setor
produtivo, ndo podem ser considerados como custos.

Segundo Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 16) “s6 deve ser incluidos no
custo dos produtos ou servicos 0S insumos necessarios a elaboracdo destes
elementos, isto €, sem 0s quais seria impossivel produzi-los”.

Conforme no conceito de Megliorini (2007, p. 7) “Custos: correspondem a
parcela dos gastos consumida no ambiente fabril para a fabricacdo do produto, pela
aquisicao de mercadorias para revenda e para a realizacado de servigos”.

Na visao de Martins (2010, p. 25),

0 custo é também um gasto, s6 que reconhecido como tal, isto €, como
custo, no momento da utilizagdo dos fatores de producéo (bens e servicos),
para a fabricacdo de um produto ou execucdo de um servico. Exemplos: a
matéria-prima foi um gasto em sua aquisicdo que imediatamente se tornou
investimento, e assim ficou durante o tempo de sua estocagem; nho
momento de sua utilizacdo na fabricagdo de um bem, surge o custo da
matéria-prima como parte integrante do bem elaborado. Este, por sua vez,
de novo um investimento, ja que fica ativado até sua venda.

Portanto, custo é todo e qualquer valor monetéario de recursos que foram
utilizados no processo produtivo ou de elaboracdo de certo bem ou servico

comercializado.
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2.2.3 Despesas

As despesas sdo gastos incorridos na area administrativa e comercial
para obtencédo de uma receita, ndo tendo relagcdo com o setor produtivo.
No conceito de Bruni e Fama (2004, p. 25),

despesas correspondem a bem ou servico consumido direta ou
indiretamente para a obtencdo de receitas. Nao estdo associadas a
producdo de um produto ou servico. Como exemplos de despesas podem
ser citados gastos com salérios de vendedores, gastos com funcionarios
administrativos etc.

Conceitua Megliorini (2007, p. 7),

“Despesas: correspondem a parcela dos gastos consumida para administrar
a empresa e realizar as vendas, isto é, para gerar receita. Sao
representadas pelas despesas administrativas e pelas despesas de
vendas”.

Na visdo de Martins (2010), o autor classifica despesa como bem ou
servigo consumido direta ou indiretamente para a obtencao de receita.

Para Dubois, Kulpa e Souza as despesas sdo reconhecidas apenas no
momento do seu uso, ou seja, na ocorréncia do fato gerador.

Desse modo, despesa representa 0os gastos para aquisicdo de bens ou
servicos destinados as areas de administracao das empresas.

2.2.4 Investimento

Investimento é o gasto que a empresa tem para adquirir um bem que sera

estocado na empresa visando retorno no futuro. Conforme Wernke (2005, p. 3),

Classificam-se como investimentos os gastos efetuados na aquisicdo de
ativos (bens e direitos registrados em conta do Ativo No Balanco
Patrimonial) com as perspectivas de gerar beneficios econdmicos em
periodos futuros. Por exemplo: quando adquire uma maquina industrial ou
um lote de matérias-primas, a empresa desembolsa recursos com esses
ativos, visando um retorno futuro sob a forma de produtos fabricados pelo
equipamento ou pela transformacdo das matérias-primas em produtos
elaborados e sua comercializa¢do com lucro, posteriormente.

Berti (2006) afirma que “investimento é o gasto para a aquisi¢ao de ativo,
com finalidade de obtencao de beneficios a curto, médio e longo prazo”.
Megliorini (2007, p. 7) conceitua,

Investimentos: corresponde a parcela dos gastos registradas em contas do
ativo da empresa. Podem se referir a aquisicdo de matéria-prima,
mercadorias para revenda e materiais diversos (registrados em contas
representativas de estoque), a aquisicdo de maquinas ou veiculos
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(registrados em conta do ativo imobilizado) ou mesmo a aquisicéo de agbes
de outras empresas.

Na definicdo de Martins (2010, p. 25),

todos os sacrificios havidos pela aquisicdo de bens ou servigos (gastos) que
séo “estocados” nos Ativos da empresa para baixa ou amortizagdo quando
de sua venda, de seu consumo, de seu desaparecimento ou de sua
desvalorizacdo sdo especificamente chamados de investimentos.

Nesse contexto pode-se afirmar que investimentos representam a
alocacao de recursos de uma empresa que tém por finalidade gerar algum beneficio

futuro.

2.2.5 Perda

O termo perda representa os bens e servicos consumidos de maneira
anormal podendo ser ou ndo de forma involuntaria a sua atividade.
Para Oliveira e Perez Jr. (2005, p. 36),

Gastos anormais ou involuntarios que ndo geram um novo bem ou servigo e
tampouco geram receitas e sdo apropriados diretamente no resultado do
periodo em que ocorreram. Esses gastos ndo mantém nenhuma relagdo
com a operacgdo da empresa e geralmente ocorrem de fatos n&o previstos.

No conceito de Berti (2006, p. 21),

Perdas sdo bens ou produtos consumidos de forma anormal, e involuntaria.
S&o gastos nao intencionais decorrentes de fatores externos, fortuitos ou da
atividade produtiva normal da empresa. As perdas ndo mantém nenhuma
relacdo com a operagdo da empresa e geralmente ocorrem de fatos néo
previstos.

As perdas ndo sao consideradas como custos e nem como despesas.
Conforme Martins (2010, p. 26),

N&o se confunde com a despesa (muito menos com 0 custo), exatamente
por sua caracteristica de anormalidade e involuntariedade; ndo é um
sacrificio feito com intencdo de obtencdo de receita. Exemplos comuns:
perdas com incéndios, obsoletismo de estoque etc.

Visto isso, 0s produtos ou servigos que tiveram seu consumo de maneira
anormal a sua atividade, n&o intencional decorrente de fatores externos, séo

considerados como perdas.
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2.3 CLASSIFICACAO DOS CUSTOS

Para melhor entender como séo organizados e distribuidos os custos de
uma empresa, oS mesmos sao classificados de formas diferentes, onde de forma
clara, € possivel alocar a cada produto o seu custo correspondente.

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 26) dizem que, “Para facilitar o processo
de entendimento dos custos, eles podem ser classificados em relacdo aos produtos
fabricados e em relagdo ao volume de produgao”.

Na visdo de Megliorini (2010, p. 8), “as duas classificagdes basicas sao
aguelas que permitem determinar (1) os custos de cada produto fabricado e (2) seu
comportamento em diferentes volumes de producdo nos quais a empresa possa
operar”.

Para melhor entendimento o Quadro 1 mostra a diferenca entre a relacao
dos custos com relacéo a facilidade de identificacdo no produto X volume produzido.

Quadro 1 — Principais classificagdo de custos

Classificagao Categorias
Quanto a facilidade de identificacdo no produto Direto Indireto
Quanto ao volume de producgéo Variaveis Fixos

Fonte: Wernke (2005, p.3).
Sendo assim, 0s custos sdo classificados em dois grupos. O primeiro

grupo que tem relacdo aos produtos fabricados é subdividido em custos diretos e
custos indiretos. O segundo tem relacdo quanto ao nivel de producao é subdividido

em custos fixos e custos variaveis.

2.3.1 Custos Diretos

Os custos diretos sao aqueles que tém facil identificagdo no produto de
acordo com a necessidade de producao.

E considerado custo direto na visdo de Dubois, Kulpa e Souza todos os
custos que podem ser apropriados de maneira objetiva aos produtos elaborados.

Na visdo de Wernke (2005, p.7) o custo direto € definido como,

Os Custos Diretos sdo os gastos facil ou diretamente atribuiveis a cada
produto fabricado no periodo. Sao aqueles custos que podem ser
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identificados com facilidade como apropriaveis a este ou aquele item
produzido. Por suas caracteristicas proprias e objetividade de identificacéo
no produto pronto, esses gastos sao atribuidos aos artigos produzidos por
medicSes ou por controles individuais (como a ficha técnica), sem a
necessidade de se recorrer a algum tipo de divisdo ou rateio mais complexo.

Conforme Megliorini (2007, p. 9) custos diretos é conceituado como,

“Custos direto: sdo os custos apropriados aos produtos conforme o
consumo. Exemplos classicos de custos diretos sdo a matéria-prima e a
mao-de-obra direta. Se outro elemento de custo tiver sua medicdo do
consumo no produto, esse custo sera considerado direto. Exemplo disso
pode ser a energia elétrica. Caso haja aparelhos medidores do consumo de
energia nas maquinas e seja feito o seu controle, esse custo também sera
direto.”

O autor Stark (2007, p. 53) define o custo direto da seguinte forma,

Como custos diretos entendem-se aqueles que podem ser imediatamente
apropriados a um s0 tipo de produto ou a um s6 servi¢o. Especificamente,
sdo aqueles que podem ser apropriados diretamente a uma fungcdo de
acumulacdo de custos, seja um produto, um servico, uma ordem de
producdo, um centro de custo, uma atividade, seja um departamento da
empresa. Exemplos: matéria-prima direta, m&o de obra direta, etc.

Portanto, entende-se que custo direto € todo aquele que tem ligacédo
direta com o produto e seu processo produtivo.

2.3.2 Custos Indiretos

Os custos indiretos diferentemente dos custos diretos, ndo séo facilmente
identificados, pois é preciso fazer alguns calculos para serem distribuidos.
Os autores Oliveira e Perez Jr. (2005, p. 74) trazem o conceito de custo

indireto da seguinte forma,

Sdo aqueles custos que, por ndo serem perfeitamente identificados nos
produtos ou servicos, ndo podem ser apropriados de forma direta para as
unidades especificas, ordens de servigco ou produtos, servigcos executados
etc. Necessitam, portanto, da utilizacdo de alguns critérios para rateio para
sua alocacéao.

Na visdo de Wernke (2005, p. 8) define custo indireto como,

Custos Indiretos englobam os itens de custos em que héa dificuldades de
identifica-los as 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 servi¢os utilizando um critério qualquer, como o volume
fabricado por produto ou ao tempo de fabricagdo consumido.

No conceito de Megliorini (2007, p. 9),

Custos indiretos: sdo 0s custos apropriados aos produtos em funcdo de uma
base de rateio ou outro critério de apropriacdo. Essa base de rateio deve
guardar uma relagdo proxima entre o custo indireto e o produto. Em geral,
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sdo empregados como base de rateios: periodo (em horas) de emprego de
mao-de-obra, periodo (em horas) de utilizacdo de matéria-prima consumida
etc. Um bom exemplo é o custo da energia elétrica, que pode ser rateado
em proporcdo as horas de utilizacdo das maquinas pelos produtos,
considerando que o consumo de energia desses produtos tenha uma
preacdo de causa e efeito muito préxima dessas horas.

O autor Santos (2009, p. 57), ressalta a definicdo para custos indiretos
como,

Os custos indiretos de producdo s&o custos comuns com mao-de-obra e
materiais necessarios para a producéo, porém de forma indireta, ndo sendo
conveniente e claramente identificados com unidades, servigos, processos
ou produtos especificos.

Nesse sentido, custos indiretos sdo gastos que ndo podem ser alocados
diretamente aos produtos. Para dispor destes custos aos produtos, necessita-se
utilizar algum critério de rateio que seja plausivel com o custo que esta sendo

distribuido e o objeto de custeio.

2.3.3 Custos Fixos

Custos fixos sdo os custos que nao sofrem alteracdo independentemente
da oscilacdo da atividade da empresa, ou seja, em alta ou baixa produtividade,
esses custos permanecem com 0s mesmos valores.

Conforme Santos, Schmidt, Pinheiro e Nunes (2006, p. 57),

Consideram-se como custos fixos (CF) aqueles custos cujo montante
independe do nivel de atividade da empresa, isto €, sdo 0s custos que nao
se alteram quando o nivel de atividade aumenta ou se reduz, a exemplo dos
aluguéis, salarios do supervisor de producado, seguros patrimoniais etc.

Para Megliorini (2007, p. 10) o “conceito de custos fixos: sédo aqueles que
decorrem da manutencdo da estrutura produtiva da empresa, independendo da
guantidade que venha a ser fabricada dentro do limite da capacidade instalada”.

Ressalta Stark (2007, p. 54) que “os custos de uma estrutura da empresa,
gque ndo guardam qualquer relacdo com o volume de atividade do periodo sdo
denominados fixos”.

Wernke (2007, p. 8) define custos fixos da seguinte forma,

Custos Fixos sdo aqueles cujos valores totais tendem a permanecer
constantes (“fixos”) mesmo havendo alteragdes no nivel de atividades
operacionais do periodo, sdo os custos que tém seu montante fixado
independentemente de oscilacdes na atividade fabril, ndo possuindo
qgualquer vinculagdo com o aumento ou reducdo do numero de unidades
produzidas no més.
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Na Figura 2 é apresentado um grafico de como € a representacdo do
comportamento dos custos fixos.

Figura 2 — Representagéo grafica dos custos fixos

(3)

Valor total do periodo

Unidades produzidas
Fonte: Wernke (2005, p.9).

Desse modo, os custos fixos podem ser ligados aos custos incorridos
para manter a estrutura necessaria para a execucdo das atividades empresariais,

independendo da variacdo do nivel de atividade.
2.3.4 Custos Variaveis

Custos variaveis sdo os custos que se alteram de acordo com a atividade
da empresa, ou seja, conforme a variacdo da quantidade produzida sera a oscilacéao
dos custos.

De acordo com Santos, Schmidt, Pinheiro e Nunes (2006, p. 62),
“Consideram-se custo variavel todos os custos cujo total depende do nivel de
atividade, isto é, crescem ou decrescem junto com o nivel de atividade, porém nao
sempre na mesma proporgao”.

No conceito de Megliorini (2007, p. 11),

custos variaveis: sdo aqueles que aumentam ou diminuem conforme o
volume de produgcdo. Sdo exemplos desse comportamento os custos da
matéria-prima (quanto mais se produz, maior a necessidade, portanto maior
0 custo) e da energia elétrica (quanto mais se produz, maior o suo de
méaquinas e equipamentos elétricos, consequentemente, maiores 0s
CONsSuUmMo € o custo).

Conforme Wernke (2007, p. 8) considera-se custo variavel,

Os gastos cujo total do periodo estd proporcionalmente relacionado com o
volume de producao: quanto maior for o volume de producéo, maiores serdo
0s custos variaveis do periodo, isto é, o valor total dos valores consumidos
ou aplicados na producdo tem seu crescimento vinculado a quantidade
produzida pela empresa.

Na Figura 3 é apresentado um grafico de como é a representagdo do

comportamento dos custos fixos.
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Figura 3 — Representacéao grafica dos custos variaveis

€] Valor total do periodo

s
./'

Unidades produzidas
Fonte: Wernke (2005, p.9).

Assim, custos variaveis oscilam de acordo com o desempenho produtivo

da empresa.

2.4 METODO DE CUSTEIO

Caracteriza-se como método de custeio, a forma de como identificar o
custo unitario de cada produto ou servico, tendo como base as premissas dos custos
diretos e indiretos totais.

De acordo com Wernke (2005, p.17) o método de custeio é apresentado

como,

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

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 124) definem o método de custeio da

seguinte forma,

Os métodos de custeio apresentam um Unico objetivo, que é a
determinacéo dos custos, mas a sistemética adotada por eles difere de um
para outro método. Existem alguns métodos utilizados pelas empresas para
efetuar o custeio de seus produtos. Os mais importantes sdo 0s seguintes:
Custeio por Absorcédo, Custeio Variavel, Custo Padréo e Custeio ABC.

Os métodos de custeio mais conhecidos ou utilizados atualmente sao os

apresentados na Figura 4.
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Figura 4 - Métodos de Custeio mais conhecidos

» Absorcéao (e suas variacdes)
» ABC (Activity — based Costing ou Custeio Baseado em Atividades)
» UEP (Unidade de Esfor¢co de Produgéao)

» Variavel ou Direto (Marginal)

Fonte: Wernke (2005, p.17).
Portanto o método de custeio é considerado de que forma é identificado o
custo unitario de cada produto ou servico, baseando-se em premissas dos custos

diretos e indiretos, e alguns desses métodos serdo apresentados a seguir.
2.4.1 Custeio por Absorcéao

O custei por absorcdo € um dos métodos mais utilizados no mundo, e
também o Unico aceito no Brasil, decretado pelo atr. 290 do RIR/99, pela legislacédo
comercial e pela legislacéo fiscal. Esse sistema é caracterizado por apropriar todos
0s custos diretos e indiretos ao produto ou servico.

Para Oliveira e Perez Jr. (2005, p. 123) pode-se conceituar o custeio por
absorcao da seguinte forma,

No custei por absor¢éo todos os custos de producdo sédo alocados aos bens
ou servigos produzidos, o que compreende todos 0s custos varidveis, fixos,
diretos ou indiretos. Os custos diretos, por meio da apropriacdo 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 o0 mundo, pois incorpora todos os tipos
de custos aos produtos, possibilitando a extra¢do do custo unitario de cada
um deles. Além disso, com base no Custo Total, € possivel a formacao do
preco de venda de cada produto a partir de seu custo, que servira de
referencia para a atuacao no mercado.

Conforme Berto e Beulke (2006, p. 46),

O sistema de custeio integral no comércio caracteriza-se, aos moldes da
industria, pela apropriacdo de todos os custos e despesas as mercadorias.
Embora possam ser apontadas limitagdes, é ainda o sistema mais usado no
comércio. As limitacdes referidas estdo vinculadas principalmente a forma
de apropriagdo das despesas operacionais e administrativas. Quanto maior
a dificuldade de sua vinculagdo com as mercadorias, o procedimento mais
usual é relaciona-las como uma incidéncia percentual sobre a receita e
incluir e essa incidéncia no mark-up.
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O autor, Santos (2009), traz o custeio por absor¢gdo como um método que
apropria todos os custos de producdo aos produtos elaborados de forma direta e
indireta (rateios).

E importante salientar que as despesas e perdas sdo excluidas neste
método de custeio, pois caso uma despesa ou perda forem confundidas com custos,
podera ocorrer uma distor¢do no lucro bruto da empresa.

E com essa alteracdo, conforme Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 125),
“Alguns produtos que sao lucrativos podem ser abandonados e outros deficitarios
podem acabar sendo mantidos, pois ndo se apurou corretamente o0 quanto custa
cada produto”.

Visto isso, pode-se dizer que o método de custeio por absor¢cédo é aceito
legalmente no Brasil e respeita os principios fundamentais da contabilidade. Sua
caracteristica que o difere dos demais métodos, é a apropriacdo de todos os custos
no processo de fabricagéo.

2.4.2 Custeio Direto ou Variavel (Marginal)

O custeio direto ou variavel, pode ser apresentado em outras literaturas
também como custeio marginal. Esse tipo de custei, leva em consideracao apenas
0S custos variaveis na alocacao do produto ou servi¢co, enquanto os custos fixos séao
lancados no DRE como despesas.

Conforme Oliveira e Perez Jr. (2005, p 125) pode-se conceituar da

seguinte forma,

No custei varidvel, somente os custos variaveis de producdo sédo alocados
aos bens ou servigos produzidos, o que compreende todos 0s custos
variaveis, diretos ou indiretos. Os custos fixos sdo considerados diretamente
como despesas do periodo, ndo sendo, portanto, incluidos nos custos de
producédo dos bens ou servigos.

De acordo com Berto e Beulke (2006, p.47),

Esse sistema caracteriza-se, tal como na indUstria, pela apropriagdo as
mercadorias de custos e despesas variaveis. Ndo sdo apropriadas, pois,
nessa modalidade de calculo, as despesas operacionais e as
administrativas, ambas consideradas fixas.

Na visdo de Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 129),

O método de custeio variavel pode ser definido como aquele no qual os
custos fixos sdo alocados aos resultados como se fossem despesas
(independentemente do volume de producdo da empresa), enquanto os
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custos e despesas variaveis sdo elementos fundamentais para a obtengdo
da Margem de Contribui¢cdo (MgC).

Stark (2007, p 167) informa que somente o0s custos variaveis sdo tidos
como custos do produto, os custos que variam conforme a producéo da empresa.

Diferentemente do custo por absorcdo, esse método ndo € aceito pela
legislacdo brasileira, pois fere os principios contabeis e assim, ndo € aceito para fins
fiscais, apenas para gerenciamento. No entanto, a vantagem de usar esse método, é

facilidade de encontrar a margem de contribuicdo por bem ou servigo produzido.

2.4.3 Custeio por Atividade (ABC - Activity basead costing)

O método de custeio por atividade (ABC), leva em consideracdo a
organizagdo, como unidade que contém varias células, e cada uma dessas células
tem um custo. Neste sentido, ele é voltado para gerenciamento de custos, buscando
a eficiéncia da gestéo.

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

da seguinte forma,

O 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 propria organizacao. Apds identificar essas
atividades, busca-se conhecer o montante de recursos consumidos por
estas no periodo (geralmente de um més), com relacdo aos salérios, ao
material de expediente, a energia elétrica, ao aluguel, a depreciagdo do
equipamento fabril etc.

Ressalta Bert6 e Beulke (2006, p. 48),

A aplicacdo do custeio por atividade (ABC) no comercio encontra maiores
dificuldades, se comparado & industria e aos servicos. Essas dificuldades
estdo relacionadas principalmente ao grande numero de itens de
mercadorias existentes e a consequente complexidade de identificagédo de
direcionadores adequados de custos, em termos de uso das instalagcbes e
dos graus de atendimento. De qualquer forma, a propor¢do que forem
identificadas atividades direcionaveis diretamente as mercadorias, nos
processos operacionais e administrativos o direcionamento deve ser
concretizado.

Dubois, Kulpa e Souza (2006, p. 154) definem o método de custeio por

atividade da seguinte forma,

E um método de custeio que possibilita avaliar com acuracia as atividades
desenvolvidas em uma empresa (tanto industrial, quanto de servicos),
utilizando direcionadores para atribuir os gastos indiretos de uma forma
mais realista aos produtos e servicos. Tem por objetivo estabelecer meios
de relacionar os CIF com as atividades.
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O conceito para o custeio ABC na visdo de Berti (2006, p. 73) é
esclarecido como,

O ABC (Activity basead costing), € um método de custeio que visa dar um
tratamento nos custos indiretos tendo como base as atividades da empresa,
independente de sua relagdo com o volume. O ABC é uma ferramenta da
gestdo de custos e que permite melhor visualizagdo dos custos através da
andlise das atividades executadas dentro da empresa e suas relagées com
os produtos ou com 0s servigos, ja que o ABC nédo se aplica apenas nas
empresas industriais e sim, em qualquer tipo de empresa que utilize a
contabilidade de custos.

Para Santos (2009, p. 210) a definicdo para o sistema de custeio ABC €,

Apropriar os “custos indiretos” aos produtos através de cada “atividade”
envolvida no processo do negécio, que se comparado ao sistema de custeio
por absorcdo poder-se-iam visualizar os custos de forma mais adequada,
especialmente para conhecer os custos das atividades que ndo agregam
valor ao produto pago pelo cliente.

Assim, o método de custeio por atividade, tem a caracteristica de ser um
sistema medianamente flexivel, o poder de calcular o custo direto do produto e obter

a contribuicao operacional do produto.

2.5 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Formar o preco de venda ndo € uma tarefa simples, ndo se faz isso
simplesmente colocando a margem de lucro sobre o valor de aquisi¢céo, isso vai
além de uma adicao no valor bruto.

Cogan (1999, p.125) comenta sobre o preco de venda da seguinte

maneira,

Como j& bastante comentado e do conhecimento geral, os pregos
historicamente foram formados adicionando-se o lucro aos custos, ou como
no atual paradigma num mundo que cada vez mais caminha para uma
competicdo perfeita, o preco € determinado pelo mercado. Portanto, essas
duas consideracgfes basicas convivem ainda.

Martins (2010, p. 218) complementa que se necessita mais que

acrescentar lucro ao custo:

Para administrar precos de venda, sem divida é necesséario conhecer o
custo do produto; porém essa informacdo, por si s6, embora seja
necessdria, ndo € 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.

Com isso, faz se necessario conhecer algumas das ferramentas para
formar o preco de venda. A que sera exposta neste trabalho, é o calculo da taxa de

marcacao, também conhecido como mark-up.
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2.5.1 Fatores que influenciam na formacao do preco de venda

A formacao do preco de venda ndo € uma simples adicdo do percentual

de lucro sobre o custo de um determinado produto, para isso, € necessario saber as

condicdes do mercado, como se comporta a concorréncia, custos, o nivel de

atividade e o lucro.

Bruni e Fama (2004, p. 351) apresentam esses fatores como,

Capacidade e disponibilidade de pagar o consumidor: devem ser
analisados o poder de compra e 0 momento que o cliente deseja ou
pode pagar. No caso de vendas a prazo, os encargos financeiros
devem ser incluidos nos precos;

Qualidade/tecnologia do produto em relac&o as necessidades do
mercado consumidor: a empresa precisa definir claramente qual o
seu mercado de atuacdo e desenvolver o produto ideal para os
clientes certos;

Existéncia de produtos substitutos a preco mais vantajosos:
precos relativamente elevados podem incentivar o surgimento ou a
ampliacdo da concorréncia;

Demanda esperada do produto: o planejamento de vendas futuras
do produto- que é fortemente influenciado pelo preco que esse
desejara praticar;

Niveis de producdo e/ou vendassem que se pretende ou que se
pode operar: em decorréncia da existéncia de gastos fixos, o volume
de producdo e vendas é fundamental na determinagdo de custos e
precos previstos;

Mercado de atuacdo do produto: quanto mais pulverizado for o
mercado, menor sera a capacidade das empresas de fixar os precos;

Controle de precos impostos por 6rgdos governamentais: na
existéncia de controle mais rigido, obviamente menor sera a
flexibilidade de fixag&o de preco por parte das empresas;

Custos e despesas de fabricar, administrar e comercializar o
produto: custos e despesas devem ser conhecidos a fundo,
principalmente a distingéo entre gastos indiretos e fixos — associados
a estrutura da empresa; dos gastos variaveis — identificados nos
produtos;

Ganhos e predas de gerir o produto: gastos associados a
investimentos de natureza permanente ou em capital de giro,
incluindo o custo de oportunidade dos recursos empregados nas
operagoes.

Outros fatores de fundamental importancia tem gque ser considerados, sao

0s que Santos (2009, p. 138), ressalta como,

O célculo de preco de venda deve levar a um valor:

gue traga a empresa a maximizacao dos lucros;

gue possa manter a qualidade, atender aos anseios do mercado
aquele preco determinado

gue melhor aproveite os niveis de producao etc.

Condic¢des que devem ser observadas na formacéo do preco de venda:

formar-se um preco-base;

critica-se o preco-base a luz das caracteristicas existentes do
mercado, como preco dos concorrentes, volume de vendas, prazo,
condicdes de entrega, qualidade, logistica, assisténcia técnica etc;
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. testa-se o0 preco as condicdes do mercado, levando-se em
consideracdo as relacdes custo/volume/lucro e demais aspectos
econdmicos e financeiros da empresa;

. fixa-se o preco mais apropriado com condicdes diferenciadas para
atender:

— volumes diferentes;

— prazos diferentes de financiamento de vendas;
— descontos para prazos mais custos;

— comissdes sobre vendas para cada condicgéo.

Portanto, faz-se necesséario analisar todos os fatores que possam
influenciar na formagé&o do preco de venda de um produto, sendo ele fator interno ou
externo. Existem métodos de formacdo do preco de venda que auxiliam para a

elaboracdo do mesmo, métodos estes que serao expostos a seguir.

2.5.2 Métodos de formacao do preco de venda

No que diz respeito a formacao do preco de venda, alguns métodos sao
utilizados para o auxilio da elaboracdo da precificagdo de um determinado produto
OUu Servigo.

De acordo com Bruni e Fama (2004, p. 322), “trés métodos distintos
podem ser empregados na definicdo de precos e costumam basear-se nos custos,
no consumidor ou na concorréncia”.

Os métodos mais utilizados que ajudam na facilitacdo da formacdo de

precos sdo baseados nos custos incorridos e preco da concorréncia.

2.5.2.1 Formacdao de pre¢cos com base no custo pleno

A formacédo de precos baseada no método pleno de formacao é o método
mais simples, onde se apura o custo unitdrio do produto com suas despesas
administrativas e comerciais, acrescentado da margem de lucro que se deseja
alcancar.

De acordo com Jacobsen e Morton (1977, p. 214),

Os precos de venda estabelecidos com base nos custos pleno ou custos por
absorcéo, sao iguais ao custo total da producao (isto &, custo por absorgéo),
mais um acréscimo para as despesas de venda e de administracdo e uma
margem desejada de lucro. Podem ser usados tanto custos efetivos como
custos-padréo, desde que sejam ajustados as tendéncias esperadas dos
custos.
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O custo pleno garante o retorno dos custos e a margem de lucro, acordo
com Santos (1995, p. 1224),

A principal vantagem do custo pleno é que ele assegura a recuperacao total
dos custos e a obtencdo de uma margem planejada de lucros, o que é muito
importante na formacéo de preco a longo prazo. Esse método pode
introduzir no mercado certo grau de estabilidade.

Santos (1995), ainda ressalta que, “Custos plenos sdo aqueles apurados
segundo o método de custeamento por absorgao”.

Cogan (1999, p 129) define “Esse método se baseia na aplicagdo de
todos os custos do produto acrescido de uma margem de lucro”.

De acordo com que afirma Cogan, Quadro 2 ilustra de que forma é
calculado o custo pleno.

Quadro 2 — Exemplo de célculo do custo pleno
PRODUTO A | PRODUTO B

Matérias-primas (quantidades necessarias X custos unitarios) 16,00 6,00
M&o-de—obra direta (horas necessarias x taxa hora) 6,00 12,00
Custos indiretos de producéo (200% da mé&o-de-obra direta) 12,00 24,00
CUSTO DE PRODUCAO 34,00 42,00

Despesas de venda e de administracéo (20% do custo total

- 6,80 8,40
de producéo)
CUSTO DE PRODUCAO E DE VENDA 40,80 50,40
Margem de lucro antes do IR (30% do custo de producéo e de 12.24 15,12
venda)
PRECO DE VENDA PROPOSTO 53,04 65,52

Fonte: Santos (1994, p. 124).

Conforme Bruni e Fama (2004, p. 324), “Nesse método, os pregos sao
estabelecidos com base nos custos plenos ou integrais — custos totais de producéo,
acrescidos das despesas de vendas, de administracdo e da margem de lucro
desejada”.

No entanto, o custo pleno é a adicdo da margem de lucro sobre o custo
unitario do produto, na qual possui também as despesas administrativas e despesas

de vendas.

2.5.2.2 Formacéao de pre¢cos com base no custo Variavel

A formacgdo de preco de com base no custo variavel, € semelhante a
formacédo de preco com base no custo pleno, a diferenca entre elas € que formando
preco por base no custo marginal deixa o preco mais barato, embora ainda se
obtenha lucro.

Conforme Jacobsen e Morton (1977, p. 219),
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Os custos “marginais” sdo custos acrescidos, que podem ser diretamente
relacionados com um determinado produto, ou setor de uma empresa
industrial. Eles sdo os custos que néo seriam incorridos se um produto fosse
eliminado. Sob um prisma de fixacado de precos, eles incluem, geralmente,
0s custos varidveis e o elemento varidvel dos custos semivariaveis.

Santos (1995, p. 127) determina, como conceito de formacdo do preco
com base no custo variavel (marginal), “Os custos marginais sdo custos acrescido
que pode ser diretamente relacionados com o que é produzido e vendido. S&o
custos que nao seriam incorporados se um produto fosse eliminado.”

De acordo com Bruni e Fama (2004, p. 332),

O custo marginal poderia ser conceituado como o incremento de custos
correspondente a producdo de uma unidade adicional de produto. Assim,
corresponde aos custos que ndo seriam incorridos se um produto fosse
eliminado ou néo produzido.

Ressalta Bruni e Fama (2004),

Consumidores tradicionais podem sentir-se enganados por estarem
pagando mais pelo mesmo produto. Novos clientes que compraram o
produto por um preco menor podem querer 0 mesmo tratamento no futuro.
No decorrer do tempo, a empresa podera ndo ser capaz de cobrir seus
custos e auferir os lucros desejados pelos investidores.

Portanto, embora ainda haja vantagens em se optar pela formacao de
preco com base no custo variavel, também existe desvantagens, como por exemplo

a aceitacdo de novos pedidos com base nesse sistema

2.5.2.3 Formacéo de pregos com base na taxa de retorno sobre o capital

investido

A finalidade desta formacéo de preco de venda é garantir o retorno do
capital investido.

De acordo com Santos (1995, p 129), “Esse método propicia meios de
formar o preco levando-se em consideragdo uma taxa predeterminada de lucro
sobre o capital investido”.

Cogan (1999, p. 132), enfatiza, “Nesse método a empresa esta
preocupada que sua margem de lucratividade garanta um retorno sobre o capital
investido”.

Segundo Bruni e Famé (2004, p. 334), “O emprego desse método permite
estimar o preco, com base em taxa predeterminada de lucro sobre o capital

investido”.
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E utilizada uma formula para auxilio na formagdo do preco de venda com
base na taxa de retorno sobre o capital investido. Na Figura 5 é apresentada a
férmula para preco de venda com base na taxa de retorno sobre o capital investido.

Figura 5 — Férmula para preco de venda com base na taxa de retorno sobre o capital
investido

PV =(CT+R% X Cl)/V

Fonte: Bruni e Fama (2004, p. 334).
Onde:

PV = Preco de venda

CT = Custos totais

R% = Lucro percentual desejado sobre o capital investido

Cl = Capital investido

V = Volume de vendas (anual)

Assim € possivel formar um preco onde sera possivel recuperar o capital

investido.

2.6 MARK-UP OU TAXA DE MARCACAO

Para se calcular o preco de venda de forma correta e que se possa obter
o lucro de forma real, o mark-up ou taxa de marcacédo € uma ferramenta que auxilia
para formacao do preco de venda.

De acordo com Santos (1995) “O mark-up € um indice aplicado sobre o
custo de um bem ou servico para a formacéo do preco de venda.” O autor ainda
ressalta que a taxa de marcacao tem por finalidade cobrir as seguintes contas:

e Imposto sobre vendas;
e Taxas variaveis sobre vendas;
e Despesas administrativas fixas;
e Despesas de vendas fixas;
e Custo indireto de producéao fixos;
e Lucro.
Para Bruni e Fama (2004, p. 340) o a taxa de marcacgao pode ser vista da

seguinte forma,

Para se chegar ao preco a ser praticado, muitas vezes pode-se empregar o
mark-up, do inglés marca acima, indice que, aplicado sobre os gastos de
determinado bem ou servigo, permite a obtencdo do preco de venda.
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Genericamente o mark-up pode ser empregado de diferentes formas: sobre
o0 custo variavel, sobre os gastos variaveis e sore 0s gastos integrais.

Mark-up ou taxa de marcacao pode ser considerado conforme Bernardi
(2007, p 164), “um indice ou percentual que ira adicionar-se aos custos e despesas,
0 gque néo significa que deva ser aplicado linearmente a todos os bens ou servi¢os”.

Existe duas formas de calcular o mark-up, a primeira € pelo mark-up
multiplicador (mais usual), esse tipo, € encontrado um fator que multiplica o custo
unitario do produto para se obter o pre¢co de venda a ser praticado, a segunda € pelo
mark-up divisor (menos usual), que representa o percentual do custo em relacdo ao
preco de venda.

Na Figura 6, é apresentado as formulas do mark-up.

Figura 6 — Férmula do mark-up.

[Multiplicador: Mark-up = Preco devenda ou Mark-up = 1
Custo Variavel 1 — Soma Taxas Percentuais
Divisor: Mark-up = Custo Variavel ou Mark-up =1 - Soma Taxas Percentuais

Preco de venda

Fonte: Bruni e Famé (2004, p. 342)

Ressaltam Bruni e Fama (2004, p. 343) referente a soma das taxas
percentuais que “Soma taxas percentuais = soma de valores expressos em
percentuais que influenciam no processo de formacdo de precos, como percentual
de lucro desejado, taxa percentual de despesas diversas etc”.

Para isso € necessario converter os dados em valores monetéarios para
valores percentuais.

Visto isso, o mark-up é uma ferramenta que ajuda o gestor a formar o
preco de venda, e dentro dele j& estd incluido todas os gastos incorridos mais o

lucro.

2.7 MARGEM DE CONTRIBUICAO (MC)

A margem de contribuicio é um calculo onde se apura o quanto um
produto ou linha de producédo esta contribuindo para saldar os custos do produto e

consequentemente se obter o lucro desejado.
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Esse valor é resultado entre a diferenca do preco de venda e dos custos
variaveis unitario de um produto ou servico.
De acordo com Oliveira e Perez Jr (2005, p.222) a margem de

contribuicdo pode ser classificada da seguinte maneira,

A margem de contribuicdo é, em outras palavras, a “sobra financeira” de
cada produto ou divisdo de uma empresa para a recuperagdo — ou
amortizacdo - das despesas financeiras e dos custos fixos de uma entidade
e para a obtencao do lucro esperado pelos empresarios.

Ressalta Berti (2006, p. 149),

Chama-se margem de contribuicdo de um produto ou linha de produtos, a
parcela de receita que resta apos deduzidos os custos variaveis, unitarios
e/ou totais. Os variaveis totais sédo por linha de produtos e compostos dos
custos variaveis (ou proporcionais) de producdo 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 pode ser calculada da seguinte forma de
acordo com a figura 7

Figura 7 — Célculo da Margem de contribuicdo (MC)
MC =PV - CDV

Fonte: Elaborado pelo autor

A margem de contribuicdo pode ser calculada também em forma
percentual. Dessa maneira o0 resultado apresentara em porcentagem o0 quanto o
produto da de retorno para a empresa. O calculo é efetuado da seguinte maneira
conforme apresenta na Figura 8.

Figura 8 — Céalculo da Margem de contribuicdo em Porcentagem (MC%)
MC% = (MC/PV) x 100

Fonte: Elaborado pelo autor

Sendo assim a margem de contribuicdo € importante pois ela auxilia 0s
gestores nas tomadas de decis6es. Com ela é possivel saber 0 quanto o produto
estd gerando de retorno para a empresa para poder saldar as despesas incorridas

no produto ou servigo, e ainda obter lucro.
2.8 PONTO DE EQUILIBRIO
O ponto de equilibrio é o célculo onde se faz a relagdo entre receitas e

despesas igualando-as e obtendo-se o lucro igual a zero.

Santos (2005, p. 46) apresenta o ponto de equilibrio como,
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A andlise do equilibrio entre receitas de vendas e custos € muito importante
como instrumento de decisdo gerencial. O sucesso financeiro de qualquer
empreendimento empresarial estd condicionado a existéncia da melhor
informacao gerencial.

O autor ainda ressalta que essa informacdo é conhecida como a do

faturamento minimo que uma empresa precisa para ndo apresentar prejuizo, pois

essa informacéo é vital para a gestao de um negdcio.

Berti (2006, p.146), conceitua o ponto de equilibrio da seguinte forma,

“Ponto de equilibrio € o momento em que o resultado das operagdes da
empresa é nulo, ou seja, a receita total € 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 é negativo
(prejuizo)”.

Portanto o ponto de equilibrio se faz necessario saber para ter

conhecimento de quanto a organizacdo precisa ter de receita para suprir 0s gastos

incorridos no més, e ndo apresentar prejuizo em seu DRE.

Com isso pode ser calculado trés tipos de pontos de equilibrio onde sera

apresentado a seguir.

2.8.1 Ponto de equilibrio contabil (PEC)

O ponto de equilibrio é calculado para saber quanto que a empresa tem

que vender para se apurar o lucro igual a zero, ou seja, nessa operacdo, a

organizacao vai manter-se em equilibrio ndo apresentando seja lucro ou prejuizo.

De acordo com Meglorini (2007, p. 128) o conceito de ponto de equilibrio

contabil é,

E aquele em que a margem de contribuicdo é capaz de cobrir todos os
custos e despesas fixos de um periodo. Nao se levam em consideracdo o
custo de oportunidade do capital investido na empresa nem 0s juros pagos
por empréstimos efetuados, e nos custos e despesas fixos se inclui a
depreciacdo, que ndo representa desembolso.

Na figura 9 € apresentada a formula do ponto de equilibrio contabil.

Figura 9 — Férmula do ponto de equilibrio contabil quantidade (PEC)

PECqtde =

Custos e despesas fixos

PV unitario (-) Custos e despesas variaveis unitarios

Fonte: Meglorini (2007, p. 128)
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Para obter o ponto de equilibrio contabil em valor, esse célculo é feito

multiplicando o PECqtde pelo PV. O resultado ser4d o valor do faturamento

necessario que a organizacao precisa atingir para que se mantenha o PEC.

2.8.2 Ponto de equilibrio financeiro (PEF)

De acordo com Meglorini (2007, p. 128),

Para obter esse ponto de equilibrio, consideram-se como custos e despesas
somente os gastos que geram desembolso no periodo, desconsiderando,
portanto, a depreciacdo contida nos custos e despesas fixos. Consideram-
se também outros desembolsos, que ndo estdo necessariamente inclusos
nos custos e despesas, como, por exemplo, a amortizagdo de empréstimos.
Assim a margem de contribuicdo deverd suportar os custos e despesas
fixos sem a depreciacdo, porém, mais as amortizagfes de empréstimos.

Na figura 10 € apresentada a formula do ponto de equilibrio financeiro.

Figura 10 — Férmula do ponto de equilibrio financeiro quantidade (PEF)

PEFqtde =

Custos e despesas fixos (-) Depreciacéo

PV unitario (-) Custos e despesas variaveis unitarios

Fonte: Meglorini (2007, p. 128)

Para obter o ponto de equilibrio financeiro em valor, o calculo é feito

multiplicando o PEFqgtde pelo PV. O resultado serd o valor da receita de vendas

necessaria para que a empresa mantenha o PEF.

2.8.3 Ponto de equilibrio econémico (PEE)

Conforme Santos (1995) “O ponto de equilibrio econémico (PEE) é aquele

em que as receitas totais sao iguais aos custos totais acrescidos de um lucro minimo

de retorno do capital empregado”.

Bruni e Fama (2004, p. 257) apresentam o ponto de equilibrio econdmico

da seguinte forma,

O ponto de equilibrio econdmico apresenta a quantidade de vendas (ou do
faturamento) que a empresa deveria obter para poder cobrir a remuneragao
minima do capital préprio nela investido — considerando valores de
mercado. Nesse caso o lucro obtido deveria ser igual a remuneracao do
capital préprio (RPC), também denominada custo de oportunidade do capital
proprio.
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De acordo com Meglorini (2007, p. 128) “diferencia-se do ponto de
equilibrio contébil por considerar que, além de suportar 0os custos e despesas fixos, a
margem de contribuicdo deve cobrir o custo de oportunidade do capital investido na
empresa’.

Na figura 11 é apresentada a formula do ponto de equilibrio econémico.

Figura 11 — Formula do ponto de equilibrio economico quantidade (PEC)

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

PV unitario (-) Custos e despesas variaveis unitarios
Fonte: Meglorini (2007, p. 128)
Para obter o ponto de equilibrio financeiro em valor, esse calculo é feito

multiplicando o PECqtde pelo PV. O resultado sera o valor da receita de vendas

necessaria para que a firma mantenha o PEF.

2.8.4 Ponto de equilibrio para maltiplos produtos

O ponto de equilibrio para multiplos produtos serve para as organizacdes
que trabalham com mais de um item em seu portfélio de vendas. No entanto essa
equacao se da com a relacdo entre gastos fixos e a margem de contribuicdo média
em porcentagem, e isso resultara no valor das receitas necessarias para o periodo.

De acordo com Berti (2002, p. 106),

Quando a empresa opera com mais de um produto, a determinacdo dos
pontos de equilibrio operacional (PEO) e o global (PEG) serd valido
somente se:
e Todos os produtos apresentarem idénticos valores nas suas
margens de contribuigdo unitéria, ou;
e As taxas das margens de contribuicdo unitérias forem iguais para
todos os produtos, ou;
e A participacdo da receita de vendas de cada produto permanecer
constante em qualquer nivel de atividades.

Conforme Bruni e Fama (2004, p. 261),

Nas situacdes em que se elabora mais de um produto ou servico, a
expressdo do ponto de equilibrio em quantidades diferente de produtos
perde, em boa parte, seu sentido. A melhor forma de expressé-lo seria pela
receita total de vendas.

Ressalta-se conforme Meglorini (2007, p. 129),

A aplicagédo do pondo de equilibrio é mais facilmente entendida quando se
trata de:
e Um dnico produto;
e Mais de um produto, desde que todos tenham uma mesma margem
de contribuicéo;
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e Uma linha de producdo em que se possa estabelecer o ponto de
equilibrio por unidade de producéo (horas, toneladas, litros, etc).
No entanto, quando se tem produtos com margens de contribuicdo
diferentes, torna-se dificil determinar o mix de producéo e vendas no ponto
de equilibrio. Nesse caso, esse ponto de equilibrio é proporcionado por
gualguer combinacdo que resulte em margem de contribuicdo igual aos
custos e despesas fixos.

Visto isso, pode-se verificar que o ponto de equilibrio para multiplos

produtos pode ser calculado conforme o Quadro 3, supondo que 0s custos e

despesas fixas mensais sdo de R$ 40.000,00.

Quadro 3 — Célculo do ponto de equilibrio para multiplos produtos
Quantidade Preco Unitario Margem de
Produto vendida em gem RS CbhVv Contribuicéo
Unidades Unitaria
Produto A 40 R$ 300,00| R$ 230,00 | R$ 70,00
Produto B 30 R$ 700,00| R$ 450,00 | R$ 250,00
Produto C 110 R$ 1.000,00| R$ 700,00 | R$ 300,00
Quantidade Participacdo das
Produto Vendida Vendas em %
Produto A 40 22%
Produto B 30 17%
Produto C 110 61%
TOTAL 180 100%
Margem de
Marg_em_ d~e Participacdo das | Contribuicdo
Produto Contribuicdo -
N Vendas em % média
Unitaria
ponderada
Produto A | R$ 70,00 22% R$ 15,56
Produto B | R$ 250,00 17% R$ 41,67
Produto C | R$ 300,00 61% R$ 183,33
TOTAL 100% R$ 240,56

PE = CDF / Margem de Contribuicdo Unitaria Média Ponderada

PE R$ 40.000,00
R$ 240,56
PE 166,28 unidades
Participacdo das Quantidade a
Produto Total de produtos pag ser vendida
Vendas em %
por produto
Produto A 166,28 22% 36,95
Produto B 166,28 17% 27,71
Produto C 166,28 61% 101,62
TOTAL 100% 166,28

Fonte: Elaborado pelo autor
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Assim, como ndo se apresenta uma férmula para o célculo para o ponto
de equilibrio para multiplos produtos, é necessario calcular o ponto te equilibrio para

cada item.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Neste capitulo descrevem-se o0s procedimentos metodoldgicos que
norteiam o trabalho. Primeiramente discorre-se sobre o0 enquadramento
metodologico. Em seguida mostram-se os procedimentos para a coleta e analise dos
dados.

De acordo com Andrade (2007, p. 111), a “pesquisa € o conjunto de
procedimentos sistematicos, baseado no raciocinio légico, que tem por objetivo
encontrar solugdes para problema propostos, mediante a utilizacdo de métodos

cientificos”.

3.1 ENQUADRAMENTO METODOLOGICO

Para se atingir os objetivos propostos no trabalho de concluséo de curso

a pesquisa realizada foi do tipo descritiva, pois conforme Oliveira (1997, p. 114),

O estudo descritivo possibilita 0 desenvolvimento de um nivel de analise em
gue se permite identificar as diferentes formas dos fenbmenos, sua
ordenacéo e classificagdo. Os estudos descritivos ddo margem também a
explicacdo das relagdes de causa e efeito dos fendmenos, ou seja, analisar
o0 papel das variaveis que, de certa maneira, influenciam ou causa o
aparecimento dos fen6menos.

Assim, foram descritas as etapas necessarias para a aplicacdo da
formacao do preco de venda para uma empresa do comércio no ramo agricola.

Quanto a abordagem do problema de pesquisa, caracteriza-se de forma
gualitativa. Ressalta Richardson (1999, p. 80) “todos os estudos que empregam uma
metodologia qualitativa podem descrever a complexidade de determinado problema,
analisar a interacdo de certas variaveis, compreender e classificar processos
dindmicos vividos por grupos sociais”.

Foi aplicado o estudo de caso, que de acordo com Gil (1999, p 73) pode
ser caracterizado como, “estudo profundo e exaustivo de um ou de poucos objetos,
de maneira a permitir conhecimentos amplos e detalhados do mesmo, tarefa
praticamente impossivel mediante os outros tipos de delineamentos considerados”.

O estudo de caso foi aplicado em uma empresa do setor comercial
localizada em Criciima — Santa Catarina com intuito de apresentar proposta de
formacao de preco de venda.
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O procedimento de coleta de dados utilizou a analise documental, e para
isso foi analisado os seguintes documentos; planilhas de custos diretos e indiretos,
notas fiscais de entrada e notas fiscais de saida, folha de pagamento entre outros
documentos necessarios.

No que diz respeito a fonte de pesquisa, utilizou-se a pesquisa
bibliografica, por meio de livros, artigos e publicagdo em meio eletrénico. Esclarece
Oliveira (1997, p. 119), “a pesquisa bibliografica tem por finalidade conhecer as
diferentes formas de contribuicdo cientifica que se realizaram sobre determinado

assunto."

3.2 PROCEDIMENTOS PARA COLETA E ANALISE DE DADOS

A empresa onde foi aplicado o estudo de caso trabalha com comércio de
pecas para maquinas agricolas e foi constituida em agosto de 2013 com
caracteristica de sociedade limitada optante pelo simples nacional.

A organizacdo é composta pelos dois sécios, com finalidade de atender
os clientes de forma diferenciada, com qualidade dos produtos vendidos e satisfagéo
do cliente. Essa néo trabalha com estoque de pecas, pois estes itens ndo sao
considerados itens de prateleira, sendo assim nao possui um ponto comercial.

Os pedidos séo recebidos por meio do representante, que por sua vez
recebe comissédo de 8% sobre as vendas e mais R$ 350,00 de ajuda de custo com
aluguel.

Logo apds o pedido recebido € feito andlise critica do mesmo (produto,
preco, condices de pagamento, prazo de entrega e guantidade), e encaminhado
uma ordem de compra para o fornecedor e quando necessario, para outro servico de
terceirizacao de usinagem ou beneficiamento.

A responsabilidade do transporte até o cliente € de responsabilidade do
mesmo, indicando para a empresa em estudo qual transportadora a ser utilizada,
pois assim, ele pode negociar de forma que lhe convém o preco do frete.

As coletas dos dados foram feitas diretamente na empresa em questao,
sendo que algumas informacdes foram buscadas na contabilidade.

O periodo de estudo na organizagdo foi nos meses de agosto, setembro e
outubro de 2013.

O método de custeio utilizado pela empresa é o método absorcéo.
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Foi permitido pelos diretores da empresa, que, todas as informacgdes
necessérias para a elaboragdo do trabalho fosse passada sem restricBes, porém
pediu-se que o nome da empresa se mantivesse em sigilo e a descricdo dos

produtos fossem trocados por nomes ficticios.
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4 DESCRICAO E ANALISE DOS DADOS

Neste capitulo descrevem-se os resultados da pesquisa de acordo com o0s
seguintes objetivos especificos: 1) identificar a lucratividade da empresa; 2) proposta
de formacéo do preco de venda aplicando o mark-up divisor e 3) célculo do ponto de

equilibrio para multiplos produtos.

4.1 IDENTIFICAR A LUCRATIVIDADE

A politica de preco utilizada pela organizacdo é baseada no mercado de
pecas agricolas, onde o representante e 0os gestores fazem uma pesquisa de quais
valores que a concorréncia esta praticando. Com essas informacdes a empresa
apura o custo do produto aplicando um percentual de lucro objetivo até que se
alcance o pre¢o que o mercado sugere.

A identificacdo dos custos para a formacao de preco esta fixada em uma
tabela com a identificacdo do item, o peso do produto, o preco que o fornecedor
cobra por kg produzido e o custo do beneficiamento.

Na tabela 1 é possivel observar os dados para a formacdo do custo

unitério.
Tabela 1 — Identificacdo do custo unitario do produto
Produto Peso (kg) R$/kg Fornecedor Beneficiamento  Custo Unitario do Produto
A 171,000 R$ 3,60 R$ 60,00 R$ 675,60
B 48,200 R$ 3,60 R$ 30,00 R$ 203,52
C 67,400 R$ 3,60 R$ 40,00 R$ 282,64
D 17,000 R$ 3,60 R$ 10,00 R$ 71,20
E 0,345 R$ 3,60 R$ 0,00 R$ 1,24
F 1,000 R$ 3,60 R$ 2,00 R$ 5,60
G 0,550 R$ 3,60 R$ 0,00 R$ 1,98
H 54,800 R$ 3,60 R$ 30,00 R$ 227,28
I 3,450 R$ 4,50 R$ 15,00 R$ 30,53
J 44,500 R$ 4,50 R$ 50,00 R$ 250,25

K 9,100 R$ 4,50 R$ 0,00 R$ 40,95
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L 24,000 R$ 4,50 R$ 0,00
M 8,000 R$ 3,60 R$ 0,00
N 10,000 R$ 3,60 R$ 0,00
) 50,000 R$ 3,60 R$ 50,00

R$ 108,00
R$ 28,80
R$ 36,00

R$ 230,00

Fonte: Elaborada pelo autor.

Para calcular o custo unitario do bem, multiplica-se o peso da peca pelo

valor que o fornecedor cobra por kg e adiciona o custo do beneficiamento caso haja.

O beneficiamento é considerado o servi¢co de usinagem e acabamento. Esse tipo de

servigo é terceirizado.

Como preco de venda como € baseado no mercado, para que o

representante possa aceitar o pedido, primeiro é calculado o custo do produto para

saber se ele é maior que o preco praticado no mercado. Sendo o valor maior que o

estabelecido pela concorréncia, a venda ndo é efetuado. Porém se o custo for

abaixo e houver possibilidade de ganho de uma margem percentual maior que 10%,

o representante pode aceitar o pedido.

A Tabela 2 apresenta uma lista de produtos disponiveis para vendas e os

precos que o mercado de pecgas para maquinas agricolas absorve atualmente.

Tabela 2 — Lista de produtos e preco de venda

Produtos Vendidos Produto

Precos praticados em R$ por

R$ 960,00
R$ 270,00
R$ 400,00
R$ 100,00
R$ 2,10
R$ 9,00
R$ 2,50
R$ 300,00
R$ 45,00
R$ 290,00
R$ 83,90
R$ 221,00
R$ 45,00
R$ 50,00
R$ 380, 00

- I G Mmoo w >

Oz <3 X «

Fonte: Elaborada pelo autor
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Existem casos em que o preco de venda sofre alteragdo devido a acordo
comercial, podendo haver desconto em alguns produtos para poder concluir a
venda.

A tabela 3 apresenta o DRE gerencial sobre o faturamento dos meses de
agosto, setembro e outubro.

Tabela 3 — DRE gerencial dos meses de agosto, setembro e outubro.

DRE Agosto/2013  Setembro/2013 Outubro/2013

(+) RECEITA BRUTA DE VENDA R$ 8.028,00 R$ 5.160,00 R$ 13.300,00
(-) CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS -R$ 5.958,71 -R$ 4.108,92 -R$ 9.464,96
(-) Custo dos Produtos Vendidos -R$ 4.995,35 -R$ 3.489,72 -R$ 7.868,96

(-) Comisséo sobre Vendas -R$ 642,24 -R$ 412,80 -R$ 1.064,00

(-) Impostos sobre Vendas -R$ 321,12 -R$ 206,40 -R$ 532,00

(=) MC R$ 2.069,29 R$ 1.051,08 R$ 3.835,04
(-) CUSTOS FIXOS TOTAIS -R$ 2.303,49 -R$ 2.303,49 -R$ 2.303,49
(-) Despesas Bancarias -R$ 36,00 -R$ 36,00 -R$ 36,00

(-) Honorarios Contador -R$ 399,00 -R$ 399,00 -R$ 399,00

(-) Ajuda de Aluguel -R$ 350,00 -R$ 350,00 -R$ 350,00

(-) Pré Labore -R$ 1.356,00 -R$ 1.356,00 -R$ 1.356,00

(-) INSS -R$ 149,16 -R$ 149,16 -R$ 149,16

(-) Taxa de Alvara -R$ 13,33 -R$ 13,33 -R$ 13,33

(=) RESULTADO -R$ 234,20 -R$ 1.252,41 R$ 1.531,55

Fonte: Elaborado pelo autor.

Observando os resultados, pode-se perceber que a empresa apresentou
prejuizo de R$ 234,20 em agosto, e de R$ 1.252,41 no més de setembro. Em
outubro e apresentou resultado positivo de R$ 1.531,55 no que representou até
entdo um lucro acumulado de R$ 44,94.

Apoés verificar os resultados de cada més foi feito um levantamento
histérico de cada periodo para saber qual a relacdo entre os produtos vendidos e 0
faturamento, para saber o quanto cada produto representava ao final do més.

Nos graficos a seguir € possivel observar a participacdo dos produtos em

relacdo ao faturamento mensal.



Grafico 1 — Representatividade dos produtos vendidos no més de agosto/2013
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Participag¢ao dos produtos no més de

agosto/2013 com relag¢do ao faturamento

2%

H Produto E
M Produto G
B Produto H
H Produto |

M Produto J

B Produto K
B Produto L
M Produto M

Produto N

Fonte: Elaborado pelo autor

Grafico 2 — Representatividade dos produtos vendidos no més de setembro/2013

Participacao dos produtos no més de

setembro/2013 com relagdo ao faturamento

M Produto A
H Produto B
M Produto C
M Produto E

M Produto F

Fonte: Elaborado pelo autor
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Grafico 3 — Representatividade dos produtos vendidos no més de outubro/2013

Participag¢ao dos produtos no més de
outubro/2013com relagao ao faturamento

B Produto A
H Produto B
m Produto C
B Produto D
B Produto E
® Produto F
1 Produto G

® Produto O

Fonte: Elaborado pelo autor
Observou-se que os produtos vendidos nem sempre se repetem, iSso

significa que ndo é possivel ter histérico de quais itens tém mais vendas e quais
periodos elas ocorrem.

No entanto pode-se observar que pelos precgos praticados pelo mercado,
a entidade ndo esta atingindo o objetivo de gerar o lucro desejado. Para isso foi
lancado uma proposta de formagéo do preco de venda, utilizando a ferramenta do

mark-up divisor.

4.2 PROPOSTA DE FORMACAO DE PRECO APLICANDO O MARK-UP DIVISOR

Para poder formar o preco de venda com a utilizacdo do mark-up, antes é
necessario apurar 0s custos que a empresa tem, e transforma-los em valores
percentuais. Dessa forma, foram identificados os custos fixos e variaveis mensais da
organizacéo e calculado sua porcentagem conforme apresenta a tabela 4.

Tabela 4 — Apresentacao dos custos fixos e variaveis mensais

Classificac&o dos Custos Gastos Mensais da Empresa
Custo Fixo (CF) Despesas de Banco R$ 36,00
Custo Fixo (CF) Honoréarios R$ 399,00

Custo Fixo (CF) Ajuda de aluguel R$ 350,00
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Custo Fixo (CF) Pré Labore R$ 1.356,00
Custo Fixo (CF) INSS R$ 149,16
Custo Fixo (CF) Taxa de Alvara R$ 13,33
Custo Variavel (CV) Comisséo de vendas 8,00%
Custo Variavel (CV) Imposto sobre vendas 4,00%
Custo Variavel (CV) Lucro 10,00%

Fonte: Elaborado pelo autor

Para converter os valores monetérios apresentados para valores em
porcentagem, foi necessario fazer um calculo onde o valor do custo fixo ou despesa
fixa foi dividido pelo faturamento médio e logo multiplicado por 100.

Na Figura 12 apresenta a férmula para descobrir o valor em porcentagem
dos gastos com relacdo ao faturamento médio.

Figura 12 — Férmula de conversédo de R$ para %

Gastos em % = despesa ou custo em R$ x 100
Faturamento meédio

Fonte: Elaborado pelo autor

7

O faturamento médio é resultado da soma das receitas dividida pelo
namero de periodos.
A Figura 13 apresenta a equacéo para se calcular o faturamento médio.

Figura 13 — Férmula do faturamento médio
Faturamento médio = Soma dos faturamentos

Numero de periodos
Fonte: Elaborado pelo autor

Com a equacdo para calculo do faturamento médio e a férmula de
conversdo para porcentagem, foi possivel calcular os valores percentuais para a
elaboracdo do mark-up.

Na Tabela 5 mostra os valores em percentuais dos gastos mensais da

empresa.
Tabela 5 — Gastos mensais da empresa em %
Despesas Valor em %
Despesas de Banco 0,41%
Honorarios Contador 4,52%
Pré6 Labore 15,36%

INSS 1,69%




Ajuda de aluguel
Taxa de Alvaréa

3,96%
0,05%

Fonte: Elaborado pelo autor
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A partir desses dados, foi possivel aplicar a formula do mark-up para

forma o preco de venda proposto. A Tabela 6 apresenta a estrutura do mark-up.

Tabela 6 — Estrutura do mark-up

Soma das Taxas% 47,99%
Despesas de Banco 0,41%
Honoréarios Contador 4,52%
Pré Labore 15,36%
INSS 1,69%
Ajuda de aluguel 3,96%
Taxa de Alvara 0,05%
Imposto sobre vendas 4,00%
Lucro 10,00%

Comissao sobre vendas 8,00%

Fonte: Elaborado pelo autor

Com a estrutura do mark-up calculada, foi possivel formar o preco de

venda de acordo com o mark-up divisor. Todos os produtos foram recalculados o

preco de venda, na qual onde os resultados foram apresentados na Tabela 7.

A Tabela 7 apresenta os produtos, prec¢o praticado hoje pela empresa, o

preco sugerido pelo mark-up e a diferenca de preco entre os valores praticados e

sugeridos.

Tabela 7 — Tabela de precos com a aplicacdo do mark-up divisor

Produto

Preco de venda

Preco de Venda sugerido pelo Mark-up

Diferenca de

Praticado Divisor Preco
A R$ 960,00 R$ 1.298,98 -R$ 338,98
B R$ 270,00 R$ 391,31 -R$ 121,31
C R$ 400,00 R$ 543,43 -R$ 143,43
D R$ 100,00 R$ 136,90 -R$ 36,90
E R$ 2,10 R$ 2,39 -R$ 0,29
F R$ 9,00 R$ 10,77 -R$ 1,77
G R$ 2,50 R$ 3,81 -R$ 1,31
H R$ 300,00 R$ 436,99 -R$ 136,99
I R$ 45,00 R$ 58,69 -R$ 13,69
J R$ 290,00 R$ 481,16 -R$ 191,16
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K R$ 83,90 R$ 78,73 R$ 5,17

L R$ 221,00 R$ 207,65 R$ 13,35
M R$ 45,00 R$ 55,37 -R$ 10,37
N R$ 50,00 R$ 69,22 -R$ 19,22
@) R$ 380,00 R$ 442,22 -R$ 62,22

Fonte: Elaborado pelo autor
Visto que o preco sugerido pela aplicacdo do mark-up ficou acima do que
0 preco de mercado, 0sS gestores comecaram a rever 0s custos da empresa para
saber se € viavel manter as vendas.
Uma das variaveis que contribuiu para que esse preco ficasse téo
elevado, foi 0 alto custo das despesas administrativas e o baixo faturamento.
Se a entidade obtivesse um faturamento médio mais elevado, esses

gastos fixos administrativos néo iriam representar 25,99% sobre o faturamento.

4.3 PONTO DE EQUILIBRIO

Conforme exposto anteriormente, a empresa em questdo apresenta mais
de um produto em sua carteira de vendas dificultando o calculo do ponto de
equilibrio. Sendo assim a alternativa escolhida foi o calculo para o ponto de
equilibrio para multiplos produtos.

O primeiro passo foi verificar a quantidade vendida de cada produto nos
meses de agosto setembro e outubro, e a margem de contribuicdo unitaria dos
produtos conforme na Tabela 8, Tabela 9 e Tabela 10.

Tabela 8 — Identificacdo dos produtos vendidos e margem de contribui¢cdo unitaria no
més de agosto.

Produto Qtde vendida em Unidades Preco Unit. em R$ CbhVv MC Unitaria
A 0 R$ 960,00 R$ 67560 R$ 284,40
B 0 R$ 270,00 R$ 20352 R$ 66,48
C 0 R$ 400,00 R$ 282,64 RS 117,36
D 0 R$ 100,00 R$ 71,20 R$ 28,80
E 400 R$ 2,10 R$ 1,24 R$ 0,86
F 0 R$ 9,00 R$ 5,60 R$ 3,40
G 40 R$ 2,50 R$ 1,98 R$ 0,52
H 5 R$ 300,00 R$ 227,28 R$ 72,72

I 40 R$ 45,00 R$ 30,53 R$ 14,48
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O z = r X «

o b~ b~ W

R$
R$
R$
R$
R$
R$

290,00
83,90
221,00
45,00
50,00
380,00

R$
R$
R$
R$
R$
R$

250,25
40,95
108,00
28,80
36,00
230,00

R$
R$
R$
R$
R$
R$

39,75
42,95
113,00
16,20
14,00
150,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 9 — Identificacdo dos produtos vendidos e margem de contribuicdo unitaria no
més de setembro.

Produto Qtde vendida em Unidades Preco Unit. em R$ CbhVv MC Unitaria
A 1 R$ 960,00 R$ 67560 R$ 284,40
B 2 R$ 300,00 R$ 203,52 R$ 96,48
C 7 R$ 400,00 R$ 282,64 R$ 117,36
D 0 R$ 100,00 R$ 71,20 R$ 28,80
E 300 R$ 2,30 R$ 1,24 R$ 1,06
F 10 R$ 11,00 R$ 560 R$ 5,40
G 0 R$ 2,50 R$ 1,98 R$ 0,52
H 0 R$ 300,00 R$ 227,28 R$ 72,72
| 0 R$ 45,00 R$ 30,53 R$ 14,48
J 0 R$ 290,00 R$ 250,25 R$ 39,75
K 0 R$ 83,90 R$ 40,95 R$ 42,95
L 0 R$ 221,00 R$ 108,00 R$ 113,00
M 0 R$ 45,00 R$ 28,80 R$ 16,20
N 0 R$ 50,00 R$ 36,00 R$ 14,00
@] 0 R$ 380,00 R$ 230,00 R$ 150,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 10 — Identificacdo dos produtos vendidos e margem de contribuicdo unitaria
no més de outubro.

Produto Qtde. vendidaem Unidades Prec¢o Unit. em R$ CbhVv MC Unitaria
A 2 R$ 960,00 R$ 67560 R$ 284,40
B 8 R$ 270,00 R$ 203,52 R$ 66,48
C 10 R$ 400,00 R$ 282,64 R$ 117,36
D 2 R$ 100,00 R$ 71,20 R$ 28,80
E 1000 R$ 2,10 R$ 1,24 R$ 0,86
F 100 R$ 9,00 R$ 5,60 R$ 3,40
G 60 R$ 2,50 R$ 1,98 RS 0,52
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0O 2 2 r X 4

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

300,00 R$
45,00 R$
290,00 R$
83,90 R$
221,00 R$
45,00 R$
50,00 R$
380,00 R$

227,28 R$
30,53 R$
250,25 R$
40,95 R$
108,00 R$
28,80 R$
36,00 R$
230,00 R$

72,72
14,48
39,75
42,95
113,00
16,20
14,00
150,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Apos ser identificada a margem de contribuicdo unitaria, e a quantidade

vendida, foi verificada a participacdo de cada produto vendido em porcentagem para

poder calcular a margem de contribuicdo média ponderada, que se € obtida entre a

relacdo da margem de contribuicdo unitaria dividida pela participacdo das vendas em

porcentagem. As tabelas abaixo demonstram os calculos para obter a margem de

contribuicdo média ponderada.

Tabela 11 — Calculos para obter a margem de contribuicdo média ponderada no més

de agosto.
Produto vencﬁé?ﬁnid. F;Zr:s/l%lac(i;:s Produto MC unit. er:sep:é;:g S/(I)Cm;r:e?g(ijz
em % em %

A 0 0,00% R$ 284,40 0,00% R$ 0,00
B 0 0,00% R$ 66,48 0,00% R$ 0,00
C 0 0,00% R$ 117,36 0,00% R$ 0,00
D 0 0,00% R$ 28,80 0,00% R$ 0,00
E 400 75,90% R$ 0,86 75,90% R$ 0,65
F 0 0,00% R$ 3,40 0,00% R$ 0,00
G 40 7,59% R$ 0,52 7,59% R$ 0,04
H 5 0,95% R$ 72,72 0,95% R$ 0,69
| 40 7,59% R$ 14,48 7,59% R$ 1,10
J 1 0,19% R$ 39,75 0,19% R$ 0,08
K 30 5,69% R$ 42,95 5,69% R$ 2,44
L 3 0,57% R$ 113,00 0,57% R$ 0,64
M 4 0,76% R$ 16,20 0,76% R$ 0,12
N 4 0,76% R$ 14,00 0,76% R$ 0,11
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(o) 0 0,00% (o) R$ 150,00 0,00% R$ 0,00

TOTAL 527 100% TOTAL 100% R$ 5,87

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 12 — Calculos para obter a margem de contribuicdo média ponderada no més
de setembro.

Produto venocl?éczi;\%nid. lelzl\c/lgr?é;:: Produto  MC unit. ers“f/lepr?g:s mic;nerégcﬁl
em % em %

A 1 0,31% A R$ 284,40 0,31% R$ 0,89
B 2 0,63% B R$ 96,48 0,63% R$ 0,60
C 7 2,19% C R$ 117,36 2,19% R$ 2,57
D 0 0,00% D R$ 28,80 0,00% R$ 0,00
E 300 93,75% E R$ 1,06 93,75% R$ 0,99
F 10 3,13% F R$ 5,40 3,13% R$ 0,17
G 0 0,00% G R$ 0,52 0,00% R$ 0,00
H 0 0,00% H R$ 72,72 0,00% R$ 0,00
| 0 0,00% I R$ 14,48 0,00% R$ 0,00
J 0 0,00% J R$ 39,75 0,00% R$ 0,00
K 0 0,00% K R$ 42,95 0,00% R$ 0,00
L 0 0,00% L R$ 113,00 0,00% R$ 0,00
M 0 0,00% M R$ 16,20 0,00% R$ 0,00
N 0 0,00% N R$ 14,00 0,00% R$ 0,00
o 0 0,00% o R$ 150,00 0,00% R$ 0,00

TOTAL 320 100% TOTAL 100% R$ 5,22

Fonte: Elaborado pelo autor

Tabela 13 — Célculos para obter a margem de contribuicdo média ponderada no més
de outubro.

Produto vencﬁcti(;?unid ers“{:/lgnaé;:s Produto  MC unit. ersu{:/gor?é;:s F')\g%(;gfgéz
em % em %
A 2 0,17% A R$ 284,40 0,17% R$ 0,48
B 8 0,67% B R$ 66,48 0,67% R$ 0,45
C 10 0,84% C R$ 117,36 0,84% R$ 0,99
D 2 0,17% D R$ 28,80 0,17% R$ 0,05
E 1000 84,25% E R$ 0,86 84,25% R$ 0,72
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F 100 8,42% F R$ 3,40 8,42% R$ 0,29
G 60 5,05% G R$ 0,52 5,05% R$ 0,03
H 0 0,00% H R$ 72,72 0,00% R$ 0,00
I 0 0,00% I R$ 14,48 0,00% R$ 0,00
J 0 0,00% J R$ 39,75 0,00% R$ 0,00
K 0 0,00% K R$ 42,95 0,00% R$ 0,00
L 0 0,00% L R$ 113,00 0,00% R$ 0,00
M 0 0,00% M R$ 16,20 0,00% R$ 0,00
N 0 0,00% N R$ 14,00 0,00% R$ 0,00
(o] 5 0,42% (o] R$ 150,00 0,42% R$ 0,63
TOTAL 1187 100% TOTAL 100% R$ 3,63

Fonte: Elaborado pelo autor

Tendo a margem de contribuicdo média ponderada calculada € possivel
calcular o ponto de equilibrio em quantidade para saber o volume de produtos em
unidades a serem vendidos. A férmula desse célculo € igual aos custos e despesas
fixos divididos pela margem de contribuicdo média ponderéavel.

Os custos fixos da empresa sdo R$ 2.303,49. Na Figura 14 abaixo mostra
o célculo de cada més para saber o seu ponto de equilibrio.

Figura 14 — Calculo do ponto de equilibrio em quantidade

PEagosto= R$ 2.303,49 PEsetembro= R$ 2.303,49 PEoutubro= R$ 2.303,49
R$ 5,87 R$ 5,22 R$ 3,63
PEagosto= 392,27 unit PEsetembro= 441,31 unit PEoutubro= 634,24 unit

Fonte: Elaborado pelo autor.
Tendo calculado o ponto de equilibrio em unidades o passo seguinte foi

calcular o ponto de equilibrio em valor. Nas Tabelas 14, 15 e 16 é apresentado o
calculo do ponto de equilibrio para multiplos produtos em valor.

Tabela 14 — Calculos do ponto de equilibrio para multiplos produtos em valor no més
de agosto.

Quantidade de venda para cada produto

D Qtde a ser .
Produto Total de Participacdo das vendida por Preco Unit Receita por
produtos Vendas em gtde Produto
produto
A 392 0,00% 0 R$ 960,00 R$ -
B 392 0,00% 0 R$ 270,00 R$ -

C 392 0,00% 0 R$ 400,00 R$ -
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D 392 0,00% 0 R$ 100,00 R$ -
E 392 75,90% 298 R$ 2,10 R$ 625,25
F 392 0,00% 0 R$ 9,00 R$ -
G 392 7,59% 30 R$ 2,50 R$ 74,43
H 392 0,95% 4 R$ 300,00 R$1.116,52
I 392 7,59% 30 R$ 45,00 R$1.339,82
J 392 0,19% 1 R$ 290,00 R$ 215,86
K 392 5,69% 22 R$ 83,90 R$1.873,52
L 392 0,57% 2 R$ 221,00 R$ 493,50
M 392 0,76% 3 R$ 45,00 R$ 133,98
N 392 0,76% 3 R$ 50,00 R$ 148,87
(o) 392 0,00% 0 R$ 380,00 R$ -
TOTAL 392 100% 392 R$ 6.021,76

Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 15 — Calculos do ponto de equilibrio para multiplos produtos em valor no més
de setembro.

Quantidade de venda para cada produto

Produto Tolde - Partpagao das i ot Prego unit Receita por
produto
A 441 0,31% 1 R$ 960,00 R$ 1.323,94
B 441 0,63% 3 R$ 300,00 R$ 827,46
C 441 2,19% 10 R$ 400,00 R$ 3.861,49
D 441 0,00% 0 R$ 100,00 R$ 0,00
E 441 93,75% 414 R$ 2,30 R$ 951,58
F 441 3,13% 14 R$ 11,00 R$ 151,70
G 441 0,00% 0 R$ 2,50 R$ 0,00
H 441 0,00% 0 R$ 300,00 R$ 0,00
| 441 0,00% 0 R$ 45,00 R$ 0,00
J 441 0,00% 0 R$ 290,00 R$ 0,00
K 441 0,00% 0 R$ 83,90 R$ 0,00
L 441 0,00% 0 R$ 221,00 R$ 0,00

M 441 0,00% 0 R$ 45,00 R$ 0,00
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N 441 0,00% 0 R$ 50,00 R$ 0,00
(o) 441 0,00% 0 R$ 380,00 R$ 0,00
TOTAL 441 100% 441 R$ 7.116,18

Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 16 — Calculos do ponto de equilibrio para multiplos produtos em valor no més
de outubro.

Quantidade de venda para cada produto

Produto Total de Participacdo das V(g:]d dei di\speorr Preco unit. Receita por
produtos Vendas em qtde produto Produto

A 634 0,17% 1 R$ 960,00 R$1.025,90
B 634 0,67% 4 R$ 270,00 R$ 1.154,14
Cc 634 0,84% 5 R$ 400,00 R$2.137,29
D 634 0,17% 1 R$ 100,00 R$ 106,86
E 634 84,25% 534 R$ 2,10 R$ 1.122,08
F 634 8,42% 53 R$ 9,00 R$ 480,89
G 634 5,05% 32 R$ 2,50 R$ 80,15
H 634 0,00% 0 R$ 300,00 R$ -
| 634 0,00% 0 R$ 45,00 R$ -
J 634 0,00% 0 R$ 290,00 R$ -
K 634 0,00% 0 R$ 83,90 R$ -
L 634 0,00% 0 R$ 221,00 R$ -
M 634 0,00% 0 R$ 45,00 R$ -
N 634 0,00% 0 R$ 50,00 R$ -
o 634 0,42% 3 R$ 380,00 R$1.015,21

TOTAL 634 100% 634 R$ 7.122,53

Fonte: Elaborado pelo autor.

Apresentado os resultados, pode-se verificar que a empresa pode variar 0
seu ponto de equilibrio de acordo com as vendas ocorridas no més. Isso é devido,
pois os produtos ndo oferecem a mesma margem de contribuicdo, e assim, modifica

0 cenario de acordo com as vendas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa apresentada teve como objetivo principal demonstrar a
formacdo do preco de venda utilizando o método do mark-up divisor em uma
empresa do setor comercial, como base nos custos de aquisicdo e despesas
incorridas na organizacdo estudada. Primeiramente foi necessario fazer a apuracao
dos gastos que a empresa teve nos trés primeiros meses de atividade, visto que a
empresa formava seu preco de venda com base no preco de mercado.

Em seguida fora apurado a lucratividade da empresa, na qual apresentou
lucro acumulado, porém ndo sendo este o esperado pelos gestores, e assim depois
de uma analise mais aprofundada sobre o preco de venda foi necessario forma-los
levando em consideracao todos os gastos da entidade.

Apés concluido o primeiro objetivo especifico, foi elaborado uma proposta
de novos precos formados com a aplicagdo do mark-up, e fora visto que havia
divergéncia nos precos, onde mesmo ndo aparecendo prejuizo, a empresa tinha
baixa lucratividade, onde os proprietarios buscavam um lucro de 10%.

Na sequencia, com a finalidade de verificar qual o ponto de equilibrio que
essa firma necessitaria para poder cumprir com as obrigacbes, verificou-se
aplicando o ponto de equilibrio para mdultiplos produtos, visto que em uma empresa
onde o mix de produtos ofertados é de bastante variedade e ndo oferecendo a
mesma margem de contribuicdo.

As despesas administrativas da empresa representaram a maior parte dos
gastos incorridos, tendo em média o faturamento de R$ 8.823,00 e dessa forma
elevando o coeficiente do mark-up.

Para finalizar, apos todas as analises formadas, pode-se constatar que a
empresa necessita repassar seus precos para que possa ser atingido o objetivo
estabelecido pelos gestores, ou elevar seu faturamento para ganhar em volume. No
entanto sera aprofundado mais sobre o assunto junto a organizacao, para verificar a

margem de seguranca e formacgéo de preco de venda a vista e também a prazo.
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