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RESUMO

COSTA, Fernando Alves. CUSTOS E FORMACAO DO PRECO DE VENDA: UMA
ANALISE DAS PRATICAS ADOTADAS NAS EMPRESAS DA CIDADE DE
ESPERANCA — PB. 2013. 19 (dezenove) folhas. Trabalho de concluséo de curso — Curso de
Ciéncias Contabeis, Universidade Estadual da Paraiba, Campina Grande, 2014.

O artigo tem por objetivo central investigar se hd uma relacdo dos custos com a formagéo do
preco de venda praticado nas empresas da cidade de Esperanca-PB. Este estudo foi motivado
por abordar um tema complexo e de relevante importancia para os gestores, possibilitando
estratégias que torne a empresa mais competitiva. A metodologia utilizada na elaboracdo do
trabalho foi a pesquisa descritiva/ exploratéria do tipo levantamento survey de natureza quali-
quantitativa. Na construcdo da amostra que fundamenta a resolucdo do problema foi utilizada
a técnica de amostragem ndo probabilistica por conveniéncia, composta de empresas
comerciais e de servigos que operam na cidade de Esperanca (PB). Como método de coleta de
dados foi utilizado questionarios com perguntas referentes a custos e formacdo do preco de
venda. Os resultados encontrados evidenciam que a maioria das empresas pesquisadas se
utiliza de informac0es referentes a concorréncia e ao preco oferecido pelos seus fornecedores
para elaborarem seu preco de venda. Foi constatada que boa parte das empresas pesquisadas
tem problemas ao ndo adicionar o valor de seus custos na elaboragéo de seus precos.

Palavras-chave: Custo. Método de custeio. Preco de venda.

1. INTRODUCAO

As empresas sdo agentes de grande importancia na formacdo social e econémica de
uma regido, integrando determinado segmento econdmico e atuando em ambiente
extremamente competitivo. Por isso necessitam concentrar suas forgas no planejamento,
controle e analise dos seus produtos e servigos, que geram custos e receitas.

A competitividade de uma instituicdo privada pode ser entendida como sendo a sua
capacidade de desenvolver e sustentar vantagens competitivas que Ihes possibilitem enfrentar
a concorréncia (PADOVESE, 2003).

Um dos elementos dessa vantagem competitiva esta associada a sua politica de
formacdo de prego de venda, pois em um mercado livre o preco é regulado pela oferta e
demanda de produtos, mercadorias e servicos (BERNADI, 1996).

O mercado exige que as empresas oferecam produtos e servicos de qualidade elevada a
precos convidativos. O custo de aquisicdo ou producdo é uma variavel que possui um papel
bastante importante, uma vez que, em condi¢cdes normais, 0 produto ou servigco ndo deve ser

vendido por um valor inferior ao seu custo.



Assim, é considerdvel a busca por informagdes Uteis & tomada de decisdes que
auxiliem na construcdo da politica de formacao dos custos e dos precos. Um sistema de custo
adequado torna possivel um controle mais preciso dos gastos ocorridos para obtencdo do
produto ou realizacdo do servigo, proporcionando um melhor planejamento para a formacéo
do preco de venda.

Na elaboracdo do prego de venda alguns fatores devem ser levados em conta, como:
condi¢cdes do mercado; custos dos produtos; exigéncias governamentais; nivel da atividade
desempenhada e retorno de capital investido. O resultado deve levar a instituicdo beneficios
como a maximizacédo dos lucros.

Assim, diante do que foi apresentado, o estudo levanta a seguinte questdo: H& uma
relacdo dos custos com a formacao do preco de venda praticado nas empresas prestadoras
de servicos e comércio da cidade de Esperanca — PB? A pesquisa objetiva investigar se ha
uma relacéo dos custos com a formacéo do preco de venda praticado nas empresas da cidade
de Esperanca — PB.

Além desta Introducdo, o artigo estrutura-se da seguinte forma: 1) referencial teorico,
onde se discute a teoria, conceitos e defini¢cbes que fundamentam a pesquisa; 2) metodologia,
que trata dos procedimentos metodoldgicos aplicados na pesquisa em relagcdo a objetivos,
procedimentos e abordagem do problema; 3) descricdo dos dados e analise dos resultados,
onde se evidencia a coleta de dados e discutem-se resultados; 4) consideracdes finais, que
trata dos resultados alcancados pela pesquisa e suas limitagdes, bem como sugestBes para

futuras pesquisas.

2. REFERENCIAL TEORICO

Para a elaboracdo do preco de venda € necessario que a empresa adquira 0 maior
namero de informacGes possiveis. Mas para que isso ocorra € preciso que ela conheca 0s
custos para a obtencdo do produto ou servico como também o mercado consumidor e seus
concorrentes. Diante disso, no referencial tedrico buscou-se explorar atraves de uma revisao

bibliografica os principais métodos de custeios e 0s métodos de formacao do preco de venda.

2.1 Uma reviséo de literatura sobre custos e formacéo de preco
Os métodos de custeio tém por objetivo distinguir os gastos ocorridos ao longo do
processo produtivo. Segundo Padoveze (2003), método de custeio é o processo de

reconhecimento dos custos unitarios dos produtos ou servicos.



Dentre os métodos de custeios existentes atualmente e mais utilizados, destacam-se o

custeio por absorcdo, custeio varidvel e o custeio por atividades (ABC).

2.1.1 Custeio por absorcao

O custeio por absorcdo pode ser considerado o método mais tradicional. Sendo
utilizado quando se deseja atribuir um valor dos custos diretos e indiretos ao produto ou
Servico.

Segundo Dubois, Culpa e Souza, (2006) o método do custeio por absorcdo absorve
todos os gastos ocorridos no processo de fabricagdo do produto, sendo também o Unico
método aceito pela contabilidade financeira que atende aos principios contabeis. Este método
é de grande aceitacdo entre 0s gestores por atender as necessidades da empresa na apuracao
dos custos. Sendo assim o Unico método aceito entre os auditores e agentes do governo para
apuracao dos tributos e do lucro disponivel.

Segundo Wernke (2004), dentre as vantagens do custeio por absorcdo destacam-se: (i)
atende a legislacdo fiscal; (ii) possibilita a apuracdo do custo através de um centro de custo, €;
(iii) apura-se o custo total de cada produto no processo de producao.

Leone (2000) destaca algumas desvantagens do custeio por absor¢do: a) pode elevar
artificialmente os custos de alguns produtos; b) informacdes insuficientes para fins gerenciais,
e; ) ndo evidenciar a capacidade ociosa da empresa. Além disso, tal método baseia-se na
utilizacdo de rateios para a distribuicdo dos custos entre os produtos, podendo levar a
distorcao dos resultados (WERNKE, 2004).

2.1.2 Custeio variavel

O custeio variavel consiste em considerar como custos somente 0s custos variaveis.
Diferente do custeio por absor¢do onde inclui os custos fixos.

Segundo Neves e Viceconti (2008. Pg. 163) é relevante destacar duas diferencas deste
método em relacdo ao custeio por absorcdo. A primeira, esta de natureza formal, reside na
maneira de apresentar a demonstragdo de resultado. A segunda, no custeio varidvel, a
diferencga entre o valor de vendas liquidas e a soma do custo dos produtos vendidos com as
despesas variaveis é denominada Margem de Contribuicdo (MgC). Deduzindo-se desta 0s
custos fixos e as despesas fixas, obtém o lucro operacional liquido.

O custeio variavel é bem aceito para fins gerenciais, pois enfatiza a rentabilidade de
cada produto sem as distorgdes ocasionadas pelo rateio dos custos fixos. Entretanto, ndo é

aceito na legislacéo tributario para fins de avalicdo de estoque (WERNKE, 2004). Segundo



este autor, sdo vantagens do custeio varidvel: 1) priorizar o aspecto gerencial ao destacar a
rentabilidade de cada produto sem as alteraces ocasionadas pelos rateios de custos fixos aos
produtos, e; 2) ndo se utiliza de rateios e critérios de distribuicdo de gastos, facilitando o
calculo.

Entretanto Bruni (2010, p. 179) destaca algumas das desvantagens trazidas pelo
método do custeio varidvel: (i) ndo é aceito pela legislacdo do imposto de renda; (ii) fere os
principio da competéncia e da confrontacdo da receita com a despesa, €; (iii) na ocorréncia de
custos mistos é de dificil separacédo os custos fixo dos variaveis.

Martins (2003) também enfatiza a questdo dos principios contabeis ndo admitirem o
uso de balangos e demonstracdes de resultados com base no custeio varidvel. Por essa razéo o
critério de avaliar estoque e resultado ndo € aceito por contadores, auditores independentes e 0
fisco.

Para uma melhor compreensdo das diferencas entre os dois métodos, a titulos de
ilustracdo, segue exemplo no qual envolve apenas um produto.

Tabela 1. Base de dados

Componentes Absorcao Variavel
Matéria — Prima 1.200,00 1.200,00
QOutros  custos  diretos
variaveis 500,00 500,00
Custos fixos indiretos 200,00 _
Producdo do més 10 unidades 10 unidades
Custo unitério 190,00 170,00

Fonte: proprio autor

Supondo uma venda de cinco unidades a um valor de $ 300,00 cada, o resultado pelos
dois métodos esta representado na tabela 2.

Tabela 2 Demonstracdo do Resultado do Exercicio

Absorcao Variavel
Receitas (5 un. x 300) 1500,00 1500,00
CPV (5un. x custo unit) -950,00 -850,00
Lucro bruto 550,00 650,00
Custos fixos _ -200,00
Resultado 550,00 450,00

Fonte: préprio autor
Comparando os dois métodos, vé-se que ha uma reducdo no resultado pelo método do
custeio variavel, no que resultara em menos imposto a pagar, razdo pela qual a legislacao

fiscal ndo aceita essa forma de custeio.



2.1.3 Custeio ABC

De acordo com Martins (2003), o custeio baseado em atividades, que também é
conhecido por ABC (Activity-Based Costing), € uma metodologia de custeio onde procura
reduzir as distor¢des desnecessarias provocadas pelo rateio dos custos indiretos.

O custeio ABC baseia-se na ideia de que 0s produtos ndo consomem recursos, mas as
atividades necessérias para produzi-lo. Portanto € possivel determinar o custo de um produto
através das atividades (SANTOS, 2011).

Para Neves e Viceconti (2008), o custeio por atividades (ABC) é um método de
custeio, que como o prdprio nome indica, esta relacionado as atividades durante o processo de
producdo do bem ou servico.

De acordo com Junior, Oliveira e Costa (2008), o0 método de custeio ABC possibilita
uma série de vantagens proporcionadas pelas informacgdes geradas pelo método. Entre as
quais destacam-se: a) identificar os custos que ndo agregam valor aos produtos; b) permitir
uma apuracdo dos custos com maior precisdo; ) preciséo nas informacdes gerenciais.

Entretanto, para Kaplan e Anderson (2007), o custeio por atividades trds algumas
desvantagens como o fato de o levantamento dos dados serem demorados e de custo elevado,
como também, focarem em apenas um determinado processo e nao fornecer uma visao
integrada das oportunidades como um todo. Os autores ainda mencionam o fato desse método
de custeio ignorar a capacidade ociosa da producgédo, podendo ocasionar erros no resultado
final.

Percebe-se que existem diversas vantagens e desvantagens entre os métodos de
custeamento. Cabe a empresa distinguir qual método lhe trard melhores beneficios. Segundo
Martins (2003) é incorreto afirmar que um método é, por definicdo, melhor do que outro.
Segundo esse autor, um é mais valorizado do que outro em determinadas circunstancias e

utilidades.

2.2 Formacao do preco de venda

As empresas precisam ser prudentes ao elaborar seu prego de venda, pois uma ma
formacéo pode fazer com que o valor dos seus produtos torne-se baixo demais, prejudicando a
geracdo de lucro e, consequentemente, dificultar a continuidade da empresa. Por outro lado,
0S seus precos nao podem estar acima do valor do mercado, pois isso impossibilitaria a
procura por parte dos consumidores. Para que isso ndo ocorra é preciso realizar um estudo
tanto dos custos, passando pelo mercado consumidor e concorréncia, fator esse que vem

tornando-se um item relevante em um ambiente cada vez mais competitivo.
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Segundo Martins (2003. pg. 156):

Para administrar precos de venda, sem divida é necessario conhecer o
custo do produto; porém essa informacdo, por si s6, embora seja
necessaria, ndo é 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.; e tudo isso depende também do tipo de mercado em que a
empresa atua que vai desde o monopo6lio ou do monopsonio até a
concorréncia perfeita, mercado de commodities etc.

Percebe-se que existem diversos fatores que influenciam na formacgdo do preco de
venda, aos quais devem ser levados em conta no momento de sua elaboracdo, evitando
prejuizos para a empresa.

Para Bruni (2010, p.242) existem trés processo de definicdo de preco que sdo: o
método baseado nos custos, 0 métodos baseado no mercado consumidor e 0 método baseado

na concorréncia.

2.2.1 Formacéo do preco de venda com base no custo

Empresas utilizam informacdes de custos para elaborarem seu preco de venda. No
entanto, a literatura econémica afirma que os precos dos servigcos e mercadorias séo definidos
pelo mercado.

No entendimento de Assef (2005, p. 58-59) a formacéo do preco pelo custo é passar 0s
custos que a empresa teve com a producéo, distribuicdo e comercializagdo para o cliente.
Assim, no final de todo esse processo o consumidor pagara pelo os custos dos produtos ou
servico, pois esses valores estardo incluidos no preco de venda.

Para facilitar o processo de formacdo de preco no comércio, torna-se usual a aplicacao
de taxas de marcagéo conhecida por Mark-up (BRUNI, 2010).

Segundo Padoveze (2003, p. 138):

O Mark-up é uma metodologia para se calcular precos de venda de
forma répida a partir do custo de absor¢do de cada produto. A partir
deste custo, aplica-se um multiplicador de tal forma que os demais
elementos formadores do preco de venda sejam adicionados ao custo a
partir desse multiplicador.

No Quadro 1 evidencia-se um demonstrativo das equacgdes de formacéo do preco

de venda aplicando o Mark-up sobre os custos variaveis e sobre a margem de ganho.



11

Quadro 1 — Equacdo para a formacao do preco de venda

Formacéo do preco Equacéo:

For_rpat;_ao do prego com base nos custos PV = Ctu (1+Mgc) / (1-Et)
varidveis e aplicagdo do mark-up

Formacao do preco com base ha margem de

ganho desejada sobre receita PV = Ctu/ (1-Et-Mgp)

PV = Preco de Venda

Ctu = Custo variavel unitario

Legenda: Et = Encargos tributarios incidente sobre o
preco

Mgc = Margem de ganho sobre o custo
Mgp = Margem de ganho sobre o pre¢o

Fonte: Santos (2001, p. 198)

2.2.2 Formacéo do preco de venda baseado no mercado

De acordo com o método de formacdo do preco baseado nas caracteristicas do
mercado, o preco sera fixado de acordo com o valor percebido do produto ou servico pelo
mercado consumidor. Esse conhecimento de mercado vai permitir determinar se o produto ou
servico sera oferecido a precos mais altos a uma populacdo com poder aquisitivo mais
elevado, ou a precos menores, atendendo a classes com poder aquisitivo menor.

Entretanto, embora a formacdo do preco baseada no mercado seja feita levando em
consideracdo mais as tendéncias do mercado do que a fatores interno da empresa, é
indispensavel que o gestor tenha uma nocdo de pre¢co minimo de seu produto ou servigo
(WERNKE, 2001). No entanto, a empresa que optar por esse método precisa de
administradores que conhecam bem o mercado e que estabelecam precos que atendam a

diferentes classes econdmicas.

2.2.3 Formacéo do preco baseado na concorréncia

De acordo com Santos (2005, p.114), seja qual for o método de determinacéo de preco
de venda, deve ser comparado ao preco das empresas concorrentes, que venha existir no
mercado.

Para Bruni e Fama (2002, p.313) os precos determinados por este método podem ser
de oferta e proposta. No preco de oferta, a empresa cobra acima ou abaixo dos pre¢os que sao
estabelecidos pela concorréncia; no preco de proposta, a empresa estabelece o seu preco
baseado em um julgamento de como as empresas concorrentes determinardo seu preco.

Embora a concorréncia deva ser monitorada constantemente e levado em consideracéo
0S Sseus precos, ndo é estratégico segui-lo de forma indiscriminada, pois a empresa

concorrente podera ter elementos que lhe permitam a reducdo estratégica de determinado
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preco sem que lhe cause prejuizo. Enquanto a outra empresa pode ndo ter os mesmos

elementos da empresa concorrente, ocasionando assim um risco para a empresa.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
Essa secdo descreve como foi elaborado o enquadramento metodoldgico da pesquisa e
as ferramentas utilizadas para coleta de dados. Apresenta ainda quais os procedimentos e

abordagem a serem utilizadas.

3.1 Enquadramentos Metodoldgicos

O estudo em questdo foi realizado através de uma pesquisa exploratdria descritiva.
Exploratoria porque amplia conhecimento sobre a formacdo do preco de venda, e descritiva
porque descreve a percep¢do das empresas quanto a sua formacdo de precos e a importancia
dos custos para tal finalidade.

A pesquisa exploratoria de acordo com Gil (1999) é desenvolvida no sentido de
possibilitar uma visdo ampla sobre determinado assunto. Desse modo, esse tipo de pesquisa é
realizado quando o tema ao qual foi escolhido possui pouca exploragdo, tornando dificil a
formulagdo de hipdteses mais exatas.

Neste sentido a pesquisa buscou evidenciar mais informacdes sobre o tema, levando
em conta a importancia do tema para os gestores das mais diversas areas do comercio que
atuam no municipio.

Na coleta de dados utilizou-se do método survey, que de acordo com Gil (1999, p. 70)
¢ caracterizado pelo conhecimento do comportamento das pessoas através de uma
interrogacéo direta.

Nesse sentido, os dados foram coletados em uma amostra construida utilizando-se da
técnica de amostragem nao probabilistica por conveniéncia, que, segundo Corrar e Thedphilo
(2009), os elementos da populacéo sdo selecionados conforme a disponibilidade dos mesmos,
a conveniéncia do pesquisador e também por ser um método simples e barato. Em relacéo a

abordagem do problema, é de natureza quali-quantitativa.

3.1. Coleta dos dados

A pesquisa foi realizada na cidade de Esperanca-PB durante o més de julho de 2013,
através de um estudo de campo que de acordo com Andrade (2007, p. 117) é assim
denominada porque o0s seus dados sdo coletados em campo e sem a interferéncia do

pesquisador sobre os dados. As informagcGes foram adquiridas por meio de questionarios
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aplicadas nas empresas de diversos segmentos. O questionario levanta questdes referentes a
custos e formagdo de preco, e foi dividido em quatro partes, seguindo a ordem das
caracteristicas do respondente, caracteristica da empresa, sistema de informacédo contabil e
formacéo do preco de venda.

Foram respondidos trinta questionarios em empresas de servigo e comércio da regido
por pessoas que possuiam alguma funcdo na empresa como demonstra a tabela abaixo:

Tabela 3 Funcéo na empresa

Funcéo Quantidade %
Diretor Fin/comercial 0 0
Supervisor 0 0
Proprietario 11 36,67
Contador 4 13,33
Outra funcéo 15 50
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

4, APRESENTAQAO E ANALISE DOS RESULTADOS
4.1 Consideragdes iniciais

Conforme mencionado anteriormente, na amostra constituida por trinta empresas
foram coletados os dados para identificar o perfil dos entrevistados e as caracteristicas da
empresa, bem como itens referentes aos métodos de formacgdo do preco de venda como

também a utilizacdo dos custos para essa formacao.

4.1 Caracteristicas dos respondentes

Através das questbes levantadas pelo questionario, colheram-se as informacdes a
respeito dos respondentes apresentadas em tabelas. De acordo com o género dos
respondentes, a maioria corresponde ao sexo masculino com 53,33%, enquanto 46,67% sao
do sexo feminino, conforme tabela 4.

Tabela 4 Sexo dos entrevistados

Sexo Quantidade %
Masculino 16 53,33
Feminino 14 46,67
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Com relagdo a faixa etaria dos respondentes, na tabela 5 observa-se que a maioria
situa-se entre dezoito e trinta e cinco anos, equivalente a 46,67%. Em segundo estdo aqueles
com idade entre trinta e cinco e cinquenta e dois anos, sendo 40% e, em terceiro e com menor

indice estdo os que possuem idade acima dos cinquenta e dois anos, totalizando 13,33% dos
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respondentes. Pode-se observar que a maioria dos respondentes era composta de pessoas
consideradas jovens.

Tabela 5 Idade dos entrevistados

Faixa Etaria Quantidade %
18 a 35 anos 14 46,67
35 a 52 anos 12 40
Acima de 52 anos 4 13.33
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Quanto ao grau de escolaridade, na tabela 6, observa-se que a maioria composta de
vinte respondentes tem escolaridade de nivel médio correspondente a 66,67%, e o0 restante
possui nivel superior, correspondendo a 33,33%.

Tabela 6 Nivel escolar

Escolaridade Quantidade %
Fundamental 0 0
Médio 20 66.67
Superior 10 33,33
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.
4.2. Caracteristica da empresa

Dentre as empresas pesquisadas a grande maioria exerce o ramo de atividade ligada ao
comércio, sendo vinte e duas empresas, correspondente a 73,33% dos respondentes. Apenas
oito empresas sdo do setor de servicos, correspondendo a 26,67%, conforme tabela 7.

Tabela 7 Ramo de atividade

Atividade Quantidade %
IndUstria 0 0
Comercio 22 73,33
Servigo 8 26,67
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Levando em consideracdo o tempo de vida das empresas pesquisadas, pode-se
constatar que a maioria esta no mercado ha mais de dez anos, correspondendo a 50% da
amostra. Oito empresas tém o seu tempo de vida em torno de cinco a dez anos, que
corresponde a 26,67%. Assim, as sete empresas restantes da pesquisa que ndo ultrapassaram
0s cinco anos de existéncia correspondem a 23,33%.

Tabela 8 Tempo de vida da empresa

Tempo de atuagdo Quantidade %
Ate 5 anos 7 23,33
De 5 a 10 anos 8 26,67
Mais de 10 anos 15 50
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.
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Na tabela 9 pode-se observar que boa parte das empresas analisadas, que
correspondem a 56,67% possuem seu estabelecimento em um local alugado, gerando uma
despesa com o aluguel, mas, no entanto, elas possuem maior flexibilidade caso pretenda
mudar de local que lhes proporcionem maiores vendas. Outras onze empresas correspondente
36,67% possuem local prdprio. Enquanto apenas 6,66%, isto é, duas empresas, adquiriram o
seu imovel através de financiamento.

Tabela 9 Imovel a qual a empresa esta instalado

Situacdo do imdvel Quantidade %
Proprio 11 36,67
Financiado 2 6,66
Alugado 17 56,67
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Em relacdo ao seu quadro de funcionarios, ficou constatado que a maioria,
correspondente a 66,67%, sdo compostas de empresas que possuem ndo mais do que dez
funcionarios. Outras 13,33% possuem entre dez e vinte funcionarios, enquanto 20%, no caso,
seis empresas, possuem um quadro acima de vinte funcionarios, conforme tabela 10.

Tabela 10 NGmero de funcionarios

Funcionarios Quantidade %
Ate 10 funcionérios 20 66,67
10 a 20 funcionarios 4 13,33
Mais de 20 funcionarios 6 20
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Ao serem questionadas sobre o regime tributario, pode-se observar na tabela 11 que
dezoito empresas, correspondente a 60%, pertencem ao Simples Nacional; 33,33% estdo no
sistema de Lucro Real e 6,67% estdo no regime do Lucro Presumido.

Tabela 11 Tabela Classificagdo quanto ao Regime Tributario

Regime tributario Quantidade %
Simples Nacional 18 60
Lucro Presumido 2 6,67
Lucro Real 10 33,33
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.
4.3 Sistema de informacéo contabil

A pesquisa procurou saber das empresas questdes relacionada a utilizagdo da
contabilidade como fonte de informagdes, como também, seu controle de estoque e se a
empresas faz mencdo ao sistema de apuracao de custos.

Constatou-se que 50% utilizam a contabilidade apenas para fins fiscais, revelando uma

preocupacdo apenas para evitar penalidades relacionadas ao Fisco. Apenas 3,33% utilizam a
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contabilidade de forma Gerencial e Societaria. Enquanto o restante, 46,67% das empresas,
utiliza a contabilidade para mais de um item e ndo apenas a parte fiscal, conforme tabela 12.

Tabela 12 Utilizacdo da contabilidade como sistema de informacéo

Informacao contébil Quantidade %
Apenas Fiscal 15 50
Controle de Custos 0 0
Societaria e Gerencial 1 3,33
Mais de uma opc¢éo 14 46,67
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Em relacdo a controle de estoque, tabela 13, evidencia-se que boa parte das empresas,
isto é, 46,67% relataram que faz um controle permanente de seus estoques. Outras 33,33%
trabalham com controle periddico, enquanto 20% ndo faz nenhum tipo de controle em relacéo
aos estoques.

Tabela 13 Controle de estoque

Estoque Quantidade %
Nenhum 6 20
Periédico 10 33,33
Permanente 14 46,67
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Ao observar a forma de apuragédo dos custos na tabela 14, pode ser constatada que a
maioria das empresas, 60%, utiliza outros meios que nao foram analisados na pesquisa como
forma de apuracdo de custos. As demais, 33,33%, fazem mencdo ao custeio por absorcéo,
enquanto apenas 6,67% utiliza o custeio variavel como forma de apuracédo de custos.

Tabela 14 Sistema de apuracdo de custos

Apuracado dos custos Quantidade %
Custeio por Absor¢édo 10 33,33
Custeio Variavel 2 6,67
Custeio ABC 0 0
Outro método 18 60
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.
4.4 Formacéo de preco de venda

Foi verificada entre as empresas pesquisadas qual a base utilizada para a formagdo do
preco de venda de seus produtos ou servigos, se a partir dos custos, do mercado ou
concorréncia.

De acordo com os dados obtidos conforme evidenciado na tabela 15, 60% das
empresas acrescentam um percentual ao custo do bem para formarem seu preco de venda; ja
33,33% se utilizam do custeio por absor¢do. Apenas 6,67% usam 0 custeio varidvel, e

nenhuma mencionou utilizar o custeio ABC.
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Tabela 15 Formacao do preco de venda com base no custo

Formacéo do preco de Quantidade %
venda

Custeio por Absorcao 10 33,33
Custeio Variavel 2 6,67
Custeio ABC 0 0
Acrescenta um percentual ao 18 60
custo

Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

Com base nos dados da tabela 16, pode-se afirmar que a maioria das empresas
pesquisadas, 60%, utilizam-se de uma pesquisa realizada como base na concorréncia para a
formagéo do preco e 40% baseiam-se na pesquisa de pre¢o por produto similar.

Tabela 16 - Formacao do preco de venda com base no mercado

Formacéo do preco de venda Quantidade %
Pesq. de preco por produto 12 40
Pesq. de preco com base na 18 60
concorréncia

Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

A pesquisa também revela na tabela 17 que dezenove das empresas analisadas, ou
seja, 63,33% levam em conta a necessidade do cliente pelo produto para a formacao do preco
e apenas 11, 36,67%, utilizam uma pesquisa proxima ao cliente.

Tabela 17 Formacéao de preco com base no consumidor

Formacéo do preco de Quantidade %
venda

Pesq. Junto ao cliente. 11 36,67
Necessidade do cliente pelo 19 63,33
produto.

Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

A maioria dos respondentes, 40%, apontam para os fornecedores como sendo 0s que
mais influenciam na formacao do preco de venda. Para essa parcela, o que vai definir o preco
de venda de um produto ou servigo € o preco do fornecedor. Os demais resultados apontaram
para a concorréncia com 36,67% e a demanda com 23,33% das respostas, conforme tabela 18.

Tabela 18 Fatores que influenciam na formacéo do prego de venda

Formacédo do preco de venda Quantidade %
Fornecedores 12 40
Concorréncia 11 36,67
Demanda 7 23,33
Taxa de juros 0 0
Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.
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Ao ser perguntado se a empresa teve algum problema em relagdo a ndo implantacéo do
valor dos custos em seus produtos ou servigo, foram obtidas as seguintes respostas: 1) pouco
mais da metade dos respondentes, 53,33%, responderam que tiveram problemas, onde seus
precos ficaram abaixo do valor real, 0 que ocasionou uma diminuic¢do dos lucros da empresa;
2) outros 10% responderam que o problema ficou por cobrarem um preco acima do real, o que
dificultava as vendas; 3) uma pequena parcela, 13,33%, respondeu que sempre adicionou 0
valor dos custos aos seus produtos ou servicos, €; 4) 23,33% dos respondentes nunca tiveram
problemas com seus pre¢os, pois usavam outros métodos aos quais ndo foram analisados pela
pesquisa, conforme tabela 19.

Tabela 19 Problemas na formacao do preco de venda por ndo adicionar os custos aos
produtos ou servicos

Formacéo do preco de venda Quantidade %
Preco abaixo do real 16 53,33
Precos acima do real 3 10
Sempre adicionou custos 4 13,33
Nunca teve problema (usava 7 23,33
outros métodos)

Total 30 100

Fonte: pesquisa de campo, 2013.

5. CONSIDERACOES FINAIS

A pesquisa teve como objetivo geral investigar se ha uma relacdo dos custos com a
formagéo do preco de venda praticado nas empresas da cidade de Esperanca — PB.

Para alcancar tal objetivo, foi construida uma amostra com trinta empresas dos ramos
de comércio e servico. Na coleta de dados foi utilizado um questionario aplicado juntos aos
responsaveis por tais questdes na empresa.

Como resultado da pesquisa realizada, ficou constatado que a maioria das empresas
analisadas formam seu preco de venda a partir dos fornecedores e da concorréncia e que se
utilizam de outros métodos para apurar seus custos e ndo 0s mencionados na pesquisa.

Foi constatado ainda, que algumas tiveram problemas ao néo adicionarem o valor dos
custos em seus produtos ou servigos. Fator esse que pode ser explicado por ndo utilizarem a
contabilidade como fonte de informagdes relacionadas aos custos, sendo esta utilizada apenas
para fins fiscais.

E importante destacar algumas limitacdes encontradas para o desenvolvimento deste
estudo: (i) na coleta de dados alguns gestores negaram-se a fornecer informacgdes, mesmo
sendo elas de carater confidencial e sem identificagdo da empresa, e; (ii) outros ndo possuiam

conhecimento sobre o assunto abordado, razdo pela qual ndo responderam ao questionario.
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Assim, através desta pesquisa foi possivel conhecer as préaticas adotadas em empresas
da cidade de Esperancga-PB na elaboracdo de seu preco de venda.

Sugere-se para futuras pesquisas um estudo de caso em empresas de um (nico
segmento, a fim de fazer um comparativo mais preciso das informagdes coletadas e conhecer
se essas empresas adicionam os custos na formacgdo de seu preco de venda, além dos seus
efeitos.

ABSTRACT

The objective of this article is to investigate if there’s a relation between costs and the sales
price practised in Esperanga’s enterprises. This study was motivated by the managers’
necessity to know this theme of such complex and relevant importance, making possible the
use of strategies which makes the enterprise more competitive. The methodology used here
was descriptive/exploratory research, of the survey kind and quali-quantitative. We made use
of the sampling technique by convenience, to build the sampling in which the problem
resolution is based upon. As data collection method, we made use of questionaries with
questions referring to costs and sales price formation. The results show that main researched
enterprises make use of informations about their competitors and to the price made by their
suppliers to elaborate a sell price. It was seen that part of the enterprises have problems
caused because they do not add the cost price in their price elaboration. So, a good cost
control helps the manager to know his enterprise better, making possible a good price

formation.
Key-words: cost, cost method, sales price.
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