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RESUMO

O objetivo deste estudo foi analisar o processo de formagdo de precos quanto ao método do
custeio variavel pelo Mark-up como parametro adequado para a formagdo do preco de venda
numa microempresa que atua no setor de moda intima. O estudo caracterizou-se como
pesquisa exploratoria e descritiva, utilizando-se da abordagem qualitativa e quantitativa e
adaptando o referencial tedrico sobre formacdo de precos para uma microempresa. Trata-se de
um estudo tedrico-empirico, em que se conjecturou a determinacdo de um preco de venda a
partir dos custos ¢ despesas varidveis incorridos para a elaboragdo do produto. Utilizou-se dos
conceitos propostos pelo custeio variavel, custo padrdo, custo de oportunidade e depreciagao
econdmica. E por fim, apresentou-se sob a formula do Mark-up, a constitui¢dao do preco de
venda, fez-se a comparagdo com o preco anteriormente praticado pela empresa, demonstrando
a sensibilidade do preco e a simula¢do do lucro. A conclusdo do estudo salientou que, a
contabilizacdo dos custos de produgdo, dentro desta proposta, oferece a gestdo da empresa
informag¢des muito mais confidveis Uteis para a elaboragao de orgamentos.

Palavras-chave: Formac¢ao do Preco de Venda. Método de Custeio Varidvel. Mark-up.



RESUMEN

El objetivo de este estudio fue analizar el proceso de formacion de precios cuanto al método
de lo costeo variable por el Mark-up como parametro adecuado para la formacion del precio
de venta en una micro empresa que opera en la industria de la ropa intima. El estudio se
caracteriza como una investigacion exploratoria y descriptiva, se utilizando de la abordaje
cualitativo y cuantitativo y adaptando el marco tedrico sobre formacidon de precio para una
micro empresa. Se trata de un estudio tedrico-empirico, en el que se conjetura la
determinacion de un precio de venta a partir de los costos y gastos variables incurridos para
hacer el producto. Se utiliza de los conceptos propuestos por el costeo variable, costo
estandar, costo de oportunidad y depreciacion econdmica. Por ultimo, se presenta bajo la
formula de Mark-up, la constitucion del precio de venta, haciendo la comparacion con el
precio previamente practicado por la empresa, lo que demuestra la sensibilidad del precio y la
simulacion de beneficios. La conclusion del estudio sefiald que, la contabilizacion de costos
de produccion, dentro de esta propuesta ofrece a la gestion de la empresa informaciones
mucho mds confiables, utiles para la elaboracion de presupuestos.

Palabras Clave: Formacion de Precio de Ventas. Método de Costeo Variable. Mark-up.
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1 INTRODUCAO

O trabalho elaborado trata-se de um estudo sobre a Formag¢ao do Preco de Venda
numa microempresa industrial que atua no segmento de moda intima. Nesse novo contexto
empresarial, em que o mercado se mostra cada vez mais competitivo, dentre os principais
problemas enfrentados pelas micro e pequenas empresas estdo os relacionados a formacdo de
pregos, estudos mostram que muitas dessas empresas ndo conseguem superar a barreira de
dois anos de existéncia, pelo fato de alcangarem um baixo indice de lucratividade. Segundo
dados do SEBRAE-NA', analisando por regides do pais, a regio nordeste ¢ a segunda regiio
que apresenta a maior taxa de mortalidade em empresas constituidas a partir de 2007,
verificadas nas bases até 2010. Constitui-se em um desafio para o empresario, ir a busca de
ferramentas adaptadas para elas que possam melhor gerenciar os recursos disponiveis para
que tenham éxito no negocio. Portanto, o entendimento dos custos e seu comportamento ¢ um
dos aspectos criticos relevantes na gestdo de negdcios, principalmente nas microempresas,
que ndo dispdem de ferramentas para que haja seguranca quanto 4 exatiddo do custo do
produto e sua rentabilidade.

Segundo Padoveze (2007), a formag¢do do preco de venda baseada nos custos
considera que o mercado estaria disposto a absorver os pregos praticados pela empresa,
calculado em cima dos custos e dos investimentos realizados. Partindo desse pressuposto, as
empresas devem estruturar uma metodologia de defini¢ao de precos que mais se identifique
com o segmento em que atuam no mercado, para que decisdes a cerca de pregos ndo sejam
tomadas sob bases imprecisas. Pela escolha de um método de custeio encontra-se uma forma
de se trabalhar os custos de produgdo, ou seja, identificam-se os critérios e procedimentos
para apropriagdo dos custos que indicam quais custos irdo compor o custo do produto, fixos
¢/ou variaveis, diretos e indiretos, ou somente aqueles custos que incorrem na elaboracdo do
produto.

Conforme (GARRISON; NOREEN, 2007), pelo Método de Custeio Varidvel,

somente os custos variaveis de producao sio incluidos no custo do produto, ficando os custos

' SEBRAE-NA, (2013). “Taxa de sobrevivéncia das empresas no Brasil”. Brasilia, julho/2013. Disponivel
em: http://www.sebrae.com.br/customizado/estudos-e-pesquisas/temas-estrategicos/sobrevivéncia. Acessado em
27 de novembro de 2013.
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fixos de fora e tratados como custos do periodo. Os custos varidveis de producdo incluem a
matéria-prima, mao-de-obra e os custos gerais varidveis de producao.

O método de custeio varidvel por tratar os custos fixos como despesa do periodo
proporciona informa¢des muito mais confidveis a empresa. A principal vantagem de sua
utilizacdo ¢ que uma variacdo da producdo ndo exerce nenhum efeito sobre o lucro
operacional liquido, posto que, os custos e despesas fixos ndo sdo atribuidos aos produtos,
pois representa um custo somente da empresa, sendo assim, os produtos que restarem em
estoque ndo recebem esses custos.

Diante do exposto, justifica-se a importancia do uso de ferramentas desse tipo, com a
finalidade de apoio a gestio advindas da contabilidade.

Na Era Mercantilista, a contabilidade estava estruturada para servir as empresas
comerciais. O resultado de cada periodo era apurado mediante o levantamento dos estoques
em termos fisicos, ou seja, o contador verificava o montante pago pelos itens estocados,
adicionando as compras do periodo e deduzindo o que ainda restava no estoque, dai apurava-
se o valor de aquisicdo das mercadorias vendidas. A demonstragdo do resultado surgiu da
comparagdao desse montante apurado com as receitas liquidas obtidas na venda dessas
mercadorias, chegava-se ao lucro bruto, deduzindo-se as despesas necessdrias para manter a
empresa durante o periodo, bem como a venda dos produtos e financiamentos de suas
atividades (MARTINS, 2003).

Com o advento da Revolugdo Industrial, para fazer o levantamento de balanco e
apurar o resultado, o contador ndo dispunha de dados de custos para poder atribuir valor aos
estoques, ja que, o valor de ‘compras’ na empresa comercial estava substituido por uma série
de valores pagos pelos fatores de producdo utilizados. No entanto, as empresas industriais
tiveram que adotar outra forma de avaliagdo de estoques, pois, o valor desses estoques de
produtos deveria corresponder ao montante que seria equivalente na empresa comercial. Dai
passou a compor o custo do produto os valores dos fatores de produgdo utilizados para sua
obtengao, e somente os valores de custos referentes a produ¢do deixando de atribuir os valores
considerados como despesas do periodo, relativo as despesas administrativas, de vendas e
financeiras (MARTINS, 2003).

Nesse novo cendrio econdmico, se torna imprescindivel que os empresarios busquem
através da andlise da estrutura de custos da empresa, conhecer os fatores determinantes para a

formagdo de precos em ambientes competitivos, através do uso de métodos e politicas de
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formagao de preco que possam ser harmodnicos com a for¢a de atuacdo da empresa e o
mercado consumidor.

Segundo Kotler (2000), o pre¢o funciona como principal determinante na escolha
dos consumidores, apesar de, nas ultimas décadas, outros fatores também serem considerados
importantes, o preco, contudo, ainda continua sendo um dos elementos fundamentais na
determinagdo da participacdo de mercado e na lucratividade da empresa. Para Kotler, o pre¢o

¢ o elemento do mix de marketing que gera receita, os outros geram custos.

1.1 Tema e problema

De acordo com Padoveze (2008), a formacdo do preco de venda a partir do custeio
varidvel, considera que, “o valor basico de referéncia para formar o preco de venda utilizando
este critério sdo os custos diretos ou varidveis, mais as despesas varidveis que possam ser
identificadas”. Sdo considerados como custos e despesas varidveis os itens variaveis que estao
diretamente relacionados aos produtos ou que tém relagdo proporcional e direta em termos de
quantidade com os produtos. Sendo assim, tém-se entdo, como custos variaveis, a matéria-
prima, a mao-de-obra, a energia elétrica, etc.

Padoveze (2008) evidencia que, na nossa cultura contabil-financeira estd arraigado
que “a base para formacao de preco de venda calculados sdo os custos alocados aos diversos
produtos”, ou seja, considera o custeio por absor¢do, como mais adequado. Porém, nada
impede que se pratiquem estudos sobre formagdo de pregos de venda tomando-se como base
os custos varidveis, nesta condi¢do, teriamos que verificar como serdo tratados os demais
elementos que irdo compor o preco de venda, e definir percentuais, que serdo usados para
construir um multiplicador para ser aplicados sobre o custo do produto, ¢ partir de entdo, obter
o pre¢o de venda dos produtos. A utilizagdo desse critério oferece a empresa informacgdes
confidvel quanto a parcela de custos de produgdo incorridos na elaboragdo do produto.

Portanto, esta pesquisa procura levantar reflexdes quanto ao modelo de decisdo de
precos utilizado pela empresa para formar o prego de venda de seus produtos e discutir a
aplicacdo de uma pratica de precificagdo capaz de produzir dados necessarios 4 formagao de
precos e garantir a lucratividade da empresa. A utilizacio da metodologia de custeio
variavel para formacao do preco de venda pelo Mark-up poderia apresentar resultados

diferentes do praticado em uma microempresa que atua no setor de moda intima?
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo geral

Evidenciar a diferenca entre a formagao do prego de venda baseada na metodologia
do custeio variavel pelo Mark-up e o praticado por uma microempresa que atua do setor de

moda intima.

1.2.2 Objetivos especificos

e Levantar as informagdes necessarias para compreensio dos custos com fins da
obtencao do prego de venda da empresa em estudo.

e Calcular com base na metodologia do custeio variavel a formagdo do preco de
venda através do Mark-up.

e Comparar o modelo anterior de formatacdo de preco de venda com o modelo

baseado na metodologia de custeio variavel pelo Mark-up.

1.3 Justificativa

O propdsito apresentado por este estudo ¢ o de analisar a formagdo do prego de
venda em uma microempresa industrial, que atua no setor de moda intima. Para aumentar as
chances de sobreviver no mercado, as empresas tém que ter conhecimento dos seus custos,
uma vez que o lucro ¢ determinado pelo preco que, ¢ estabelecido pelo mercado, menos os
custos da empresa. Portanto, o prego trata-se de um elemento fundamental na determinacgdo da
participagdo da empresa no mercado e na geragio do resultado. E vital, que as empresa tenham
conhecimento de sua estrutura de custos, para saber se, dado o preco, o produto € rentavel ou ndo,
e se ha possibilidade de redug¢do dos custos. De acordo com Martins (2003), com a missdo de
atingir tal objetivo, a contabilidade moderna tem criado ferramentas que permitam melhor
gerenciar os custos em empresas industriais, estendendo-se & prestadoras de servigos, mas, ainda

ndo conseguiu explorar todo o seu potencial.
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Bruni e Fama (2007) argumenta que o sucesso empresarial poderia até ndo depender
de decisdes acerca dos precos. Todavia, um prego mal elaborado de um produto ou servico
certamente resultard em problemas futuros.

Justifica-se entdo, a escolha deste tema, porque o preco estd entre as varidveis mais
importantes a serem analisadas pelos gestores para alcancar o sucesso empresarial. Os custos
devem ser utilizados como principal referéncia para a formagdo de precos, apesar de, nem
sempre a empresa conseguir colocar o seu produto no mercado baseada nesse referencial.

Ressalta-se que a contribui¢do deste estudo se dar no sentido de recomendar a
empresa o uso de uma metodologia de gerenciamento de custos que permita rever sua pratica
de formagdo de pregos, posto que, a maioria dos pequenos empresarios se valha apenas das
experiéncias adquiridas ao longo do quotidiano de suas vidas para tomarem decisdes, sem ter,
se quer, nenhum conhecimento basico acerca de gestdo de negocios, fato este que tem sido
uma das causas de mortalidade das empresas.

Recomendar o uso de um Método de Custeio em uma microempresa em nada difere
de sua fun¢do desempenhada na grande empresa, pois o objetivo a que se destina o0 método de
custeio ¢ semelhante, ou seja, ¢ responsavel pela estruturacdo de um sistema de informagdes
de apoio a decisdo para auxiliar a empresa na busca pela melhor utilizagdo dos recursos para o
alcance do sucesso empresarial. Pesquisa SEBRAE? que aponta a taxa de sobrevivéncia das
empresas no Brasil revela que, entre os setores, a industria tem mais negocios que conseguem
superar a barreira dos dois anos de atividade, ou seja, apresentam uma taxa de sobrevivéncia
de 79,9%, destacando que, de acordo com o nimero de empresas constituidas em 2007, as que
atuam no setor de confeccdo de artigos do vestuario e acessérios registra uma taxa de
sobrevivéncia de 81%, ficando acima do setor de fabricagdo de produtos alimenticios, com
uma taxa de sobrevivéncia de 80% e de bebidas com uma taxa de sobrevivéncia de 59%. Este
estudo também revela que o Estado da Paraiba estd em segundo lugar na classificagdo geral,
apresentando uma taxa de sobrevivéncia de 80%, em destaque, o setor industrial com uma
taxa de sobrevivéncia de 80,2%.

O SEBRAE’ recomenda que para conseguir sobreviver no mercado, 4 empresa tem

que ter planejamento, respeitar a capacidade financeira, fazer a separagdo entre as finangas

’ 1d, SEBRAE-NA, (2013).
? Ibid., SEBRAE-NA, (2013).
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pessoais e empresariais, acompanhar a concorréncia, buscar novos fornecedores, efetuar o
controle de estoques, investir em propaganda, inovar e apostar em formacao profissional e ser

fiel aos valores da empresa.

1.3.1 Apresentacdo da empresa

Microempresa industrial, que atua no setor de moda intima, localizada na cidade de
Monteiro, no Cariri Ocidental do Estado da Paraiba, comercializa seus produtos nos Estados
de Alagoas, Bahia, Para, Paraiba, Pernambuco, Piaui, Rio Grande do Norte e¢ Roraima,
atendendo pedidos de compras no atacado e no varejo. Possui uma loja de fabrica na cidade
de Monteiro-PB e outra na cidade de Campina Grande-PB, com a finalidade de atender os
clientes que adquirem pequenas quantidades.

A empresa possui cerca de 50 funcionarios e ¢ administrada principalmente por sua
proprietaria, que recebe o auxilio de outros trés pessoas, responsaveis pelos setores de
financas, de pessoal e de vendas.

A matéria-prima utilizada na producdo ¢ adquirida de fornecedores localizados no
Sudeste do pais, em sua maior parte, ¢ a outra parte sua aquisi¢do ¢ feita nas cidades de
Caruaru e Santa Cruz do Capibaribe no Estado de Pernambuco. A compra da matéria-prima ¢
efetuada a vista, ou em prazos de até noventa dias.

A falta de mao-de-obra especializada ¢ um dos principais fatores que impede o bom
desempenho deste segmento, mas apesar das dificuldades que a empresa enfrenta para manter
suas operagdes, ¢ considerada uma das que mais gera empregos no municipio, dai a
importancia das micro e pequenas empresas para amenizar o desemprego ¢ fomentar o
desenvolvimento econdmico da regido.

No Brasil, as micro ¢ pequenas empresas desempenham um papel importante na
economia, sdo responsaveis pela geragdo da maioria dos empregos, ¢ movimentar grande
volume recursos. Mas, apesar do aumento do nimero de empresas registrados nos ultimos
anos, pode-se constatar através de dados registrados por instrumentos de pesquisas € 0rgaos
de monitoramento como o SEBRAE que o indice de mortalidade dessas empresas nos
primeiros anos de atividade ainda ¢ preocupante, que geralmente se dar, devido a falta de
incentivo por parte dos 6rgdos governamentais, devido os acessos ao crédito ainda ser muito

burocratizado, e também devido a grande maioria dos proprietarios ndo possuirem qualquer
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formagao em termos de gestdo, formacdo de precos de venda, estratégias de mercado, etc.
Além disso, as condigdes pouco favoraveis ao negocio em determinadas regides ndo atraem
novos investidores.

Nestes termos, a empresa em estudo ndo apresenta nenhum método de custeamento
de produtos ou estratégia de medicao de custos que auxilie na formacdo de preco, entretanto, a
empresdaria utiliza um cdlculo para definir os pregos de seus produtos, baseado em critérios
criados pela mesma, um montante estimado de custos, impostos e despesas gerais de
fabricagao, sobre o qual ¢ aplicado o percentual de lucro, a partir dai, obtém-se o preco de

venda de seus produtos, faz isto de forma intuitiva, sem nenhum critério adequado.

1.4 Metodologia

1.4.1 Quanto aos objetivos

O estudo caracterizou-se como pesquisa exploratoria porque teve como objetivo
proporcionar maior familiaridade sobre o assunto, de modo a torna-lo mais explicito. Beuren
(2012, p. 80) citando Gil (1999) destaca que esse tipo de pesquisa ¢ desenvolvida no sentido
de proporcionar uma visdo geral acerca de determinado fato. Neste estudo aplicou-se a
pesquisa exploratoria, utilizando-se dos conceitos de custeio varidvel, custo-padrio,
depreciagdo econdmica, calculou-se um preco de venda a partir da construcdo e aplicagdo de

um multiplicador sobre os custos, denominado de Mark-up.

Caracterizou-se também como pesquisa descritiva, esta pesquisa preocupa-se em
observar os fatos, registra-los, analisd-los, classifica-los e interpretd-los, explica Beuren

(2012) citando Andrade (2002).

O objetivo deste estudo ¢ descrever o processo de formagdo de prego com base na
aplicacdio da metodologia de custeio varidvel para levantar as informagdes de custos
necessarias a elaboracdo de um mark-up, visando obten¢do de um prego de venda por meio

deste conceito.
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1.4.2 Quanto aos procedimentos

Caracterizado como estudo de caso, pois, conforme destaca (SILVA, 2008, p.57)

“trata-se de um estudo que analisa um ou poucos fatos com profundidade”.

A estratégia de pesquisa, estudo de caso, foi escolhida pelo fato do objeto a ser
pesquisado tratar-se de uma Unica empresa do segmento moda intima, onde se procura
investigar junto a empresa, se a obten¢do das informagdes de custos como proposto pelo
Me¢todo de Custeio Variavel poderia auxiliar o processo formagdo de preco de venda neste
ramo de atividade, considerando que, a empresa ndo adota nenhum método ou técnica que
possa reduzir as falhas que provocam discrepancias no preco de venda de seus produtos.
Entdo, julga-se que determinados produtos sdo vendidos a um preco que ndo cobre os seus
custos, pelo fato de ndo existir por parte da empresa nenhum procedimento que procure

levantar os recursos que efetivamente foram consumidos na elaboragdo dos produtos.

Para a realizacdo do estudo de caso, optou-se por acompanhar a produgdo de um
pedido de compras composto por dois modelos de produtos fabricados pela empresa, ¢ fazer a
medi¢do dos custos daquele pedido especifico, buscando obter os dados dos elementos custos
a serem considerados na formagdo de precos. A coleta de dados ocorreu no més junho de
2013, cujo registro se deu em planilhas-modelo com funcdo de facilitar a apurag¢do dos custos

que servirdo de base para o desenvolvimento da analise.

Esse estudo foi desenvolvido mediante pesquisa bibliografica, que conforme Silva
(2008) este tipo de pesquisa ¢ utilizada por muitos pesquisadores, pois, explica e discute um
tema ou problema com base em referéncias tedricas contidas em livros, revistas, periddicos,

artigos cientificos, etc.

A pesquisa bibliografica abrange todo referencial que ja foi publicado a respeito de
determinado assunto. Explicitamente, este tipo de pesquisa, consiste em fazer-se uma releitura

sobre um tema reunindo diversas publicagdes.

Foram utilizados como material de pesquisa, obras que tratam sobre os Métodos de
Formacao de Precos, enfatizando a formagdo de pregos sob a perspectiva dos custos,

abordando a visao de diversos autores.
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A pesquisa também se caracterizou como sendo documental, que segundo Beuren
(2012, p. 89) citando Silva e Grigolo (2002), afirma que pesquisa desta natureza vale-se de

materiais que ainda ndo receberam nenhum tratamento aprofundado.

Beuren (2012, p. 90) salienta que, os méritos da pesquisa documental sdo percebidos
em estudos que envolvam temas contabeis, no sentido de verificar fatos que ja ocorreram mais
que tenham utilidade ndo apenas como registro de memorias, mas também para auxiliar no

presente ¢ vislumbrar tendéncia futuras.

Este tipo de pesquisa consiste em analisar documentos na empresa, em que se
coletam dados para o desenvolvimento do estudo e concretizacdo dos objetivos. Os dados que
serdo apresentados foram coletados no sistema de informagdes da empresa, documentos

fiscais e de gerenciamento de caixa, etc.

1.4.3 Quanto a abordagem

A pesquisa empregou a abordagem qualitativa, que conforme salienta Beuren (2012),
os estudos que empregam a pesquisa qualitativa buscam descrever, compreender ¢ explicar

comportamentos, discursos ¢ fendmenos que estdo sendo estudados.

Basicamente, esta pesquisa, procura entender o processo de formagao de precos na
empresa, os fatores relacionados a esse ramo de atividade, de que forma podem influenciar na

geracdo de resultados satisfatorios e na sobrevivéncia do negbcio.

Caracterizou-se também, como quantitativa, que ainda segundo Beuren (2012, p. 92),
afirma que a abordagem quantitativa caracteriza-se pelo emprego de instrumentos estatisticos,

tanto para coletar quanto para tratar dados.

A abordagem quantitativa trata-se de um tipo de pesquisa que procura medir ou

mensurar as varidveis ¢ a relacdo de causalidade entre os fendmenos.

O uso da abordagem quantitativa permite verificar a diferenca entre pre¢o de venda
formado com a utiliza¢do da técnica proposta pelo Método de Custeio Varidvel através do

Mark-up e o preco de venda anteriormente praticado.
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1.4.4 Quanto ao embasamento

Quanto ao embasamento, a pesquisa, apresentou-se como tedrico-empirica em
decorréncia dos esforcos se concentrarem em determinado objeto de estudo, onde se investiga
com base no referencial tedrico a configuragdo de um preg¢o de venda com apoio no Método

de Custeio Variavel definido pelo Mark-up.

Objetivou-se determinar um prego de venda tendo como parametro inicial o custo
variavel por produto, construindo-se um percentual multiplicador denominado Mark-up para
ser aplicado em duas etapas, permitindo formagdo de pregos com e sem impostos sobre

vendas.

1.4.5 Quanto ao método

Quanto ao método, a pesquisa, seguiu como sendo dedutiva, onde, Silva (2008, p.
35), expde que este método transforma enunciados universais em particulares. Ou seja,
objetiva descrever que determinados fendmenos que ocorrem de forma geral podem ser vistos
ou apontados em casos particulares. Logo, a andlise de toda informagdo em relagdo ao

fendomeno podem contribuir para se chegar a conclusoes, até entdo, ja esperadas.

Na pesquisa, optou-se por aplicar o método dedutivo, apresentando um método de
formagado de precos baseado nos custos que podera ser adotado no segmento de moda intima,
por meio da revisdo da literatura sobre o tema, e realizando o estudo na empresa, cujas
informagdes levantadas visam proporcionar um melhor entendimento sobre o assunto, e
esclarecer se as discrepancias existentes nos pregos praticados pela empresa pode se dar em

funcdo da pratica de precificagdo ndo estar de acordo com pardmetros adequados.
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1.4.6 Quanto ao instrumento de coletas de dados

Para a coleta de dados fez-se necessario entrevista e observagao direta. A entrevista,
de acordo com Silva (2008, p. 63), “¢ uma comunicag¢do verbal entre duas ou mais pessoas,
com um grau de estruturagdo previamente definido”. Beuren (2012, p. 133) menciona que, a
entrevista pode se dar de forma estruturada, semiestruturada ou ndo estruturada, em que esta
primeira técnica permite que o entrevistador siga um roteiro previamente definido, elaborado
com essa finalidade. Sendo assim, a entrevista seguiu a forma estruturada, utilizando um
formulério, o qual foi aplicado a pessoa responsavel pelo setor administrativo da empresa. A
entrevista permitiu a coleta dos dados para conducdo da pesquisa, sendo que, as respostas
dadas pela administracdo da empresa ndo supriram todas as expectativas do entrevistador para

a consecugao da analise.

Referindo-se a técnica de observacdo, Martins (2008) diz que “sdo procedimentos
empiricos de natureza sensorial”, [...] que “consiste em um exame minucioso que requer
aten¢do na coleta ¢ andlise de dados”. Esta técnica permitiu que fosse acompanhada e
registrada a produ¢do de um pedido de compras composto por 540 unidades de produtos, em
que, apresentou-se a quantidade de materiais utilizados para sua fabricacdo, o nimero de
horas-maquina executadas por cada funcionario, enfim, demais relatos a respeito da

elaboracdo do produto.

1.4.7 Quanto a forma de andlise de dados

A andlise de dados consiste em reunir todo o material obtido durante o processo de
investiga¢do, ou seja, os relatos da observagdo, as transcri¢des de entrevistas, as informacgdes
dos documentos e outros dados disponibilizados. Os dados devem ser organizados de forma
sistematizada para transforma-los em informagdes que embasem a resposta ao problema de

pesquisa.

O processo de coleta de dados seguiu de acordo com a técnica de acumulagdo de
custos por ordem de produgdo, onde foi apurado o custo total de um pedido de compras e o

custo por unidade. A medicao foi feita da seguinte forma: elaborou-se uma planilha para o
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pedido especificado, 4 medida que produtos foram sendo elaborados, todos os custos foram

sendo registrados, desde inicio até o fim da producao.

A contabilizagdo dos custos seguiu a proposta do Método de Custeio Variavel, que
sua utilizacdo se justifica pelo fato dos custos e despesas varidveis representarem a maior
parcela de custos, devido esse procedimento fornecer informagdes mais precisas quanto aos

recursos que efetivamente foram consumidos por cada unidade.

A andlise de dados foi desenvolvida aplicando-se os conceitos embasados no
contetido tedrico, mediante o uso de tabelas e quadros, em que, a partir dos quais se

apresentou a conclusao do estudo.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Formacao do prec¢o de venda

Antigamente a Contabilidade de Custos era utilizada apenas para resolver problemas
de mensuracdo monetdaria de estoques € do resultado. Devido ao crescimento das empresas,
assume a missdo gerencial, com duas importantes fungdes: auxilio a tomada de decisdo e
melhoria de controle. Em relagdo a decisdo, a contabilidade de custos, tem a missdao de
fornecer informagdes sobre valores relevantes que dizem respeito as consequéncias de curto e
longo sobre medidas que devem ser adotadas em relagdo a produzir ou comprar determinados
produtos, enquanto que, o controle, sua missao ¢ fornecer dados para o estabelecimento de
padrdes ¢ orcamentos, ¢ acompanhar o que ocorreu ¢ o deveria ter ocorrido (MARTINS,
2003).

Em ambientes cada vez mais competitivos, a contabilidade de custos, por sua vez
oferece um suporte para defini¢do de praticas que venham melhorar o resultado da empresa.

Hoji (2010) enfatiza que, “a determinacdo do preco € uma questdo fundamental em
qualquer empresa, pois para o alcance de resultados econdmicos e financeiros adequados ¢

necessario que se pratique uma eficaz estratégia de precos”.
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No mercado globalizado, em que os pregos sdo impostos pelo mercado, as empresas
devem estar atentas aos pregos praticados pela concorréncia, para fazer com que os pregos de
seus produtos também sejam competitivos.

Porém, isso ndo ¢é o suficiente, ainda devem ser analisadas outras variaveis, a saber:
mudanca de habito dos consumidores, entrada de novos concorrentes e mudangas nas
condi¢des econdmicas, etc. A empresa ndo deve vender um produto que gera um retorno
negativo no longo prazo, ainda que tenha objetivos estratégicos definidos e seja forcada a tal

prética.

2.1.1 Gestao de pregos de venda

Padoveze (2007) aborda que as empresas devem estruturar um modelo de gestdo de
precos de venda conforme o segmento em que atuam no mercado, ou seja, definir critérios e
procedimentos para a formacdo dos pregos de venda por meio da adogdo de um método de
custeio.

Um modelo de decisdo de pregos auxilia aquele que decide a encontrar a melhor
alternativa de pre¢o dada uma situagdo decisoria, seja para determinar um prego especifico, ou
estabelecer politicas e estratégias de pregos.

O objetivo principal da decisdo de precos ¢é proporcionar o retorno sobre o
investimento, bem como expandir as vendas, crescer no mercado, evitar a competicdo e

garantir a sobrevivéncia da empresa, etc.

2.1.2 Sistemas de acumulagao de custos

Padoveze (2008, p. 313) registra que “um sistema de acumulagdo de custos indica o
caminho para a coleta, processamento ¢ saida de informagdes para o custeamento dos
produtos”. A empresa deve escolher a forma de custeio dos produtos, uma decisdo que deve
ser baseada no método de custeio adotado. Cabe 4 administracdo da empresa a decisdo de

quais custos deverao compor os custos dos produtos.

Dessa forma, o custeamento dos produtos geralmente ¢ determinado sob dois tipos de

procedimentos: o custeio por ordem e o custeio por processo. Quando se aplica o método de
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custeio por ordem, os custos s2o acumulados para cada ordem, representando um lote de um
ou mais itens, cuja caracteristica basica ¢ identificar e agrupar especificamente os custos para
cada ordem. Enquanto que, quando se adota o método de custeio por processo, acumulam-se
os custos por fase do processo, por operacdo ou departamento, estabelecendo-se uma média
de custos tomando-se como base as unidades processadas ou produzidas (PADOVEZE,

2008).

2.2 Métodos de formagao de pregos

Sao trés os modelos principais que podem ser utilizados para definir precos, os quais
costumam basear-se nos custos, no consumidor ou na concorréncia.

“Os processos de defini¢do de pregos baseados nos custos buscam, de alguma forma,
adicionar algum valor aos custos” (BRUNI, 2008, p. 232). Outro autor registra que:

A decisdo de precos orientada pelos custos formam os precos dos produtos,
através do calculo dos custos e adigdo da margem de lucro desejada,
pressupondo que o mercado absorva seus produtos na quantidade ofertada ao
preco obtido nesta equagdo (PADOVEZE, 2007).

Bruni (2008, p. 233) salienta ainda que, o pre¢co ndo deve refletir os custos do
produto, mas o valor econdmico que o consumidor percebe nele.

Para Padoveze (2007), os modelos de decisdo de precos orientados pelo mercado
levam em consideragdo somente a demanda do produto ou a agdo da concorréncia e o valor
que os clientes estio dispostos a pagar, ignorando os custos no estabelecimento dos pregos.

O método baseado nas caracteristicas de mercado, parte da premissa de que o prego €
estabelecido com base no valor percebido do produto pelo mercado consumidor. A utilizagao
deste método exige que a empresa tenha um profundo conhecimento do mercado em que atua.
O conhecimento do mercado permite a empresa decidir se deve aplicar um prego mais alto,
atraindo as classes economicamente mais elevadas, ou um preco popular, atendendo as
camadas de menor poder aquisitivo.

Bruni (2008), enfatiza que quando se utiliza na formag¢do de pregcos a andlise da
concorréncia, as empresas dao pouca atengdo aos custos ou a demanda, a concorréncia é que
determina os pregos a praticar.

Para Padoveze (2007) a utilizagdo do modelo de decisdo de precos orientados pela

teoria econdmica (concorréncia) parte da premissa basica de que as empresas procuram
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maximizar seus lucros, tendo pleno conhecimento da demanda de mercado e de seus custos.
Dessa forma, o que a empresa deveria fazer ¢ abalizar corretamente o preco de mercado,
através dos pregos dos concorrentes, considerando a estrutura de mercado em que atua,

verificando as situa¢des de monopdlio, oligopdlio, mercados cativos e similares.

2.2.1 Formagao do prego de venda a partir dos custos

Padoveze (2007) diz que “a metodologia de formagao de prego de venda baseada nos
custos parte do pressuposto de que o mercado estaria disposto a absorver os precos de venda
determinados pela empresa, calculados em cima dos custos e dos investimentos realizados”.
Sabe-se que, na verdade, isso nem sempre pode acontecer, invalidando eventualmente tal
procedimento. De qualquer forma, um calculo com base nos custos, pode servir de parametro
inicial ou padrao de referéncia para analises comparativas.

Em geral, a precificacdo baseada nos custos, por ser relativamente de fécil uso ¢
bastante comum sua utilizagdo entre as empresas, principalmente as que lidam com uma

diversidade de produtos.

2.2.1.1 Classificagdo dos custos em diretos ¢ indiretos

Os custos diretos sdo aqueles que podem ser diretamente apropriados aos produtos,
bastando apenas uma medida de consumo, tais como; quilograma de materiais consumido,
embalagens utilizadas, horas de mao-de-obra, ou entdo, a energia elétrica consumida (HOJI,
2010).

“Os custos diretos sdo os gastos industriais que podem ser alocados direta e
objetivamente aos produtos” (PADOVEZE, 2008). Para Martins (2003):

Sdo considerados custos indiretos em relagdo ao produto, os custos que nao
oferecem condi¢do de uma medida objetiva e qualquer tentativa de alocagao
tem que ser feita por meio de estimativas as vezes arbitraria, como: o
aluguel, a supervisao, etc.
Segundo Padoveze (2008), “os custos indiretos sdo os gastos industriais que nao
podem ser alocados de forma direta ou objetiva aos produtos ou a outro segmento ou

atividade operacional”.
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Os termos usados para descrever custos de produgdo sdo definido por Horngren;
Datar e Foster (2004, p. 34), da seguinte forma:

Custos de materiais diretos sdo os custos de aquisicdo de todos os materiais que se
tornam parte do objeto de custo, e que podem levados ao objeto de custo de forma
economicamente viavel.

Custos de mao-de-obra incluem a compensagdo de toda mao-de-obra de produgao
que pode ser levada para o objeto de custo de maneira economicamente viavel.

Custos indiretos de fabricagdo sdo todos os custos de produgao relativos ao objeto de
custo que ndo podem ser apropriados para aquele objeto de custo de forma economicamente

viavel.

Padoveze (2008), os materiais ¢ mao-de-obra s3o considerados custos diretos porque
estdo envolvidos diretamente com a manufatura do produto. No entanto, os custos indiretos,

necessitam de um critério de distribui¢do ou alocac¢io caso sejam atribuidos aos produtos.

2.2.1.2 Classificacao dos custos em fixos ¢ variaveis

A classificagdao dos custos em fixos e varidveis ¢ considerada a mais importante de
todas, porque leva em consideragdo a relacdo entre o valor total de um custo e o volume de

atividade numa unidade de tempo (MARTINS, 2003).

Os custos sdo considerados variaveis, quando o volume de producio esta diretamente
relacionado com o consumo de materiais diretos utilizados, ou seja, o valor do custo varia de
acordo com o volume de produgao.

Por outro lado, existem custos que independentemente de aumentos e diminui¢des no
volume de producdo de determinado més, sempre vao existir, por isso sdo considerados custos
fixos, como por exemplo, o aluguel da fabrica.

Martins (2003) diz que, “a classificagdo dos custos em fixos e varidveis sdo
aplicdveis também as despesas, enquanto que, diretos e indiretos sdo uma classificagdo
aplicavel somente a custos”.

Os custos fixos sdo os custos que tendem a manter-se constantes nas alteracdes das
atividades operacionais, enquanto que, sdo chamados os custos ¢ despesas varidveis, aqueles

que variam na proporcao direta das variagdes do nivel de atividades (PADOVEZE, 2008).
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2.2.2 Formagao do preco de venda a partir do mercado

Padoveze (2007, p. 382) relata que, “a teoria econdmica indica que quem faz o preco
de venda dos produtos ¢ o mercado, através da oferta e da procura, considerando as situagdes
de monopolio, oligopdlio, mercados cativos e situacdes similares”.

Partindo desse pressuposto, faz o seguinte comentdrio em relagdo a formagdo de
prego de venda:

(...) seria praticamente desnecessario formar o preco de venda a partir do
mercado. O que a empresa teria que fazer seria abalizar corretamente o preco
de mercado do produto, através do preco da concorréncia ou pesquisas de
mercado, e fazer consideracdes em relagdo aos gastos especificos, tais como:
comissoes, canais de distribuicdo, publicidade, localizagdo da fabrica, etc.
(PADOVEZE, 2007, p. 383).

Hoji (2010) enfatiza que, nesse novo ambiente de forte competitividade as empresas
precisam reduzir os custos e as despesas, ¢ manter ou melhorar a qualidade de seus produtos
para ndo comprometer sua parcela de participagdo no mercado.

“A estratégia de definicdo de pregos orientada pelo mercado considera somente a
demanda do produto ou a agdo da concorréncia ¢ o valor percebido pelo consumidor,

ignorando os custos no estabelecimento dos precos” (PADOVEZE, 2007).

Desta forma, uma empresa somente devera langar um novo produto no mercado apos
uma pesquisa de mercado, para verificar a projecdo de demanda em relagdo 4 aceitagdo do

produto, em termos de prego, qualidade, utilidade, etc.

2.2.3 Formacgao do prego de venda com base na concorréncia

O conceito de formacdo de precos baseado no valor percebido pelo consumidor,
estabelece que a empresa deva tentar definir o ‘maior preco’ para seus produtos, sabendo que
os clientes estdo dispostos a pagar por este preco, devido a utilidade que tem o produto, e isto
¢ o bastante para deixd-lo satisfeito no ato da compra. O estrategista de precos deve
considerar a importancia dos precos na lucratividade; registrar os fatos que sdo capazes de
orientar a administra¢do de precos; analisar os fatos e criar as ferramentas para implementar a

estratégia desenvolvida (PADOVEZE, 2007).
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Esta estratégia de pregos busca identificar, antecipadamente, o grau de utilidade ou

valor que um produto representa na percep¢ao do consumidor.

2.3 Métodos de custeio

De acordo com Martins (2003), “custeio significa apropriacdo de custos”. Existem

diferentes métodos, tais como: Custeio por Absor¢do, Custeio Varidvel, ABC, etc.

2.3.1 Custeio por absor¢ao

Martins (2003) define que o “custeio por absor¢do ¢ o método derivado da aplicagdo
dos principios de contabilidade geralmente aceitos”. Foi criado devido a necessidade de a
contabilidade financeira confrontar as receitas provenientes da venda de produtos ou servigos,
e os gastos relativos ao esfor¢o de torna-los disponiveis aos clientes.

O custeio por absor¢do ¢ um método muito utilizado pelas empresas, apesar de ndo
ser totalmente 16gico quando realiza rateios arbitrarios e de as vezes falhar como instrumento
gerencial, ¢ obrigatorio pela legislacdo fiscal para fins de avaliagdo de estoques.

Martins (2003) aborda que o custeio por absor¢dao apropria todos os custos de
produgdo, fixos e variaveis, diretos e indiretos, e tdo-somente os custos de produgdo, aos
produtos elaborados.

Como dito anteriormente, ndo ha, grande utilidade para fins gerenciais no uso de um
valor em que existam custos fixos apropriados, por trés motivos:

Primeiro: Os custos fixos representam o custo da capacidade instalada e nao
efetivamente da produgao;

Segundo: Os critérios de rateio utilizados para aplicar os custos fixos aos produtos
sdo sempre arbitrarios, ndo representam a realidade, ¢;

Terceiro: O custo fixo ndo pode ser colocado no produto, € sim, no custo da empresa,
o produto ndo pode arcar com essa consequéncia, pois, € um 6nus s6 da empresa.

Segundo Martins (2003), no custeio por absor¢do, a depreciacdo dos equipamentos e
outros imobilizados amortizaveis que sdo utilizados na produgdo deve ser distribuida aos
produtos fabricados, ird para o ativo em forma de produtos, e se tornard despesa apenas

quando ocorrer a venda dos bens.
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De acordo com Martins (2003, p. 37), o esquema basico da contabiliza¢cdo dos custos
utilizando o custeio por absor¢ao consiste em:
a) Separacdo entre custos e despesas;
b) Apropriacdo dos custos diretos diretamente aos produtos ou servicos, €;
c) Rateio dos custos indiretos.
Em obediéncia as regras do custeio por absorc¢do, os custos incorridos num periodo
irdo ser contabilizados no Resultado desse mesmo periodo, somente se ocorrer a venda de
toda a produgio elaborada, ou seja, ndo restar estoques. E as despesas, irdo diretamente para o

resultado do periodo em que sdo incorridas.

2.3.2 Custeio variavel

De acordo com Martins (2003), “no custeio variavel, s6 sdo alocados aos produtos os
custos varidveis, ficando de fora os fixos e considerados como despesas do periodo, e
langados contra o Resultado; para os estoques s6 vao, como consequéncia, custos variaveis”.

Padoveze (2008) enfatiza que “o valor basico de referéncia para formar o prego de
venda neste critério sdo os custos diretos ou variaveis mais as despesas variaveis do produto
que podem ser identificadas”.

Partindo dessa premissa, quando se dar a formagdo do preco de venda a partir do
custeio variavel, apOs a separagdo dos itens variaveis, ou seja, custos e despesas variaveis, a
margem a ser aplicada devera cobrir a rentabilidade minima desejada e os custos e despesas
fixos que ndo foram alocados aos produtos. Salienta-se entdo, que no custeio variavel o valor
dos custos fixos precisa ser coberto para que a empresa seja rentavel.

Porém, existem dois problemas, quando se apropria os fixos, o fato de serem no total
independente dos produtos ¢ volumes, ou seja, o valor por unidade depende diretamente da
quantidade elaborada, e também o critério de rateio que for escolhido, posto que, cada
unidade de cada produto pode receber um valor diferente.

Os custos fixos existem independentemente da quantidade de produto ¢ de cada
unidade produzida ou vendida, o que a empresa deve fazer é verificar qual o produto mais
contribui para gerar a maior margem de contribui¢do e incentivar a producdo e a venda deste
ou daquele produto.

Obtém-se a Margem de Contribui¢do Unitaria quando se retira do pre¢o de venda, o

Custo Varidvel de cada produto; consiste no valor que cada unidade efetivamente traz a
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empresa de sobra entre sua receita e o custo que de fato lhe provocou e que lhe pode ser
imputada sem erro (MARTINS, 2003).

Desse modo, quando se calcula o preco de venda sob a premissa do custeio varidvel,
deve-se agregar uma margem, e esta devera ser estimada para cobrir os custos que ndo estdo
incluidos no custo dos produtos, tais como: os tributos, o lucro desejado e comissdes
incidentes sobre o preco. Martins (2003) denomina de Mark-up, a margem a ser aplicada

sobre os custos com o objetivo de calcular o prego de venda.

2.3.2.1 Custeio variavel pelo Mark-up

Quando se utiliza do critério proposto pelo método custeio variavel torna-se possivel
estabelecer o preco de venda pelo Mark-up. Hoji (2010, p. 361) conceitua o Mark-up como
sendo, “uma taxa predeterminada que se adiciona sobre a base, que pode ser o custo total, o
custo variavel, custos ¢ despesas varidveis, etc., com o objetivo de determinar o preco de

[3

venda”. Padoveze (2007) traduz este conceito como “um multiplicador sobre os custos”,
calculado partir do custo por absor¢do, nada impede, porém, que estes percentuais sejam
construidos para ser aplicados sobre o custo varidvel dos produtos. Diante disso, quando se
considera os custos na industria, nota-se que neste setor os custos variaveis geralmente sao os

itens de custos mais evidentes, por isso devem ser tratados de forma diferenciada.

O preco de venda calculado com base no Mark-up € tido como um prego de
referéncia, que pode ser ajustado para mais ou para menos, conforme as condi¢des de

mercado e negociagdes especificas com cada cliente (MARTINS, 2003).

Ressalta-se entdo, que o Mark-up trata-se de multiplicador sobre os custos, ¢ sua
construcdo estd ligada a determinados percentuais sobre o pre¢o de venda, definidos através
de relagdes percentuais médias, para serem aplicados sobre os custos, explica Padoveze
(2008). O Mark-up, portanto, deve ser construido sob duas férmulas que deve constar os

seguintes elementos:
Mark-up I — Despesas e Margem de Lucro

a) Despesas administrativas;
b) Despesas comerciais;

c) Outras despesas operacionais;
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d) Custo financeiro de produc¢do e vendas;

e) Margem de lucro desejada.
Mark-up II — Impostos sobre Vendas

a) ICMS;
b) PIS;
c) COFINS.

Dessa forma, observando essas premissas, pode-se construir um Mark-up bésico para

cada produto, linha de produto ou divisdes, cabe 4 empresa decidir a forma que deve seguir.

Por sua vez, quando se trata da abordagem dos custos na formagdo de precos de
venda leva-se em consideragdo que o valor que a empresa deseja obter para alcangar suas
metas de rentabilidade deva cobrir os custos. Sendo assim, o pre¢o de venda ¢ um constructo
que computa os custos mais margem (Mark-up), tornando-se a base para pregos-alvo’. Os
precos-alvo podem ser embasados em multiplas margens, que, no entanto, estdo baseados em

multiplas defini¢cdes de custos.

2.3.3 Custeio baseado em atividade (ABC)

“O Custeio Baseado em Atividades, conhecido também como ABC (Activity-Based
Costing), ¢ um método de custeio que procura reduzir sensivelmente as distor¢des provocadas
pelo rateio arbitrario dos custos indiretos” (MARTINS, 2003, p. 87).

Este método de custeio pode ser aplicado, também, aos custos diretos, e ¢
recomendavel sua aplicagdo principalmente & mao-de-obra direta, apesar de ndo provocar
diferencas significativas em relagdo a outros sistemas mais utilizados. A principal diferenga
estd no tratamento dado aos custos indiretos.

Hoji (2010) aborda que os custos indiretos surgem em fun¢do da fabricagdo de
produtos, mas ¢ dificil estabelecer uma relagdo de causa e efeito entre um e outro. Foi entdo,

na época da Revolugdo Industrial que surgiu os métodos de custeio tradicionais, devido a

*Referindo-se a pregos-alvo, Martins (2003) discorre que, num mercado concorrencial, a partir do prego de
mercado chega-se ao custo-alvo, pratica comum que representa 0 maximo de custo ¢ despesa a se incorrer para
que um produto seja rentavel.
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necessidade de avaliar estoques. Isso porque, o rateio dos custos indiretos de fabricacdo em
relacdo aos custos variaveis, ndo produziam resultados satisfatorios.

Nos ultimos anos, o avango tecnologico tem provocado profundas mudangas nos
processos de fabricacdo dos produtos, a diminuicdo dos custos varidveis e um aumento
significativo dos custos indiretos; dessa forma, os métodos tradicionais tornaram-se
inadequados.

O avango da tecnologia tem permitido o desenvolvimento e aperfeicoamento do
método de custeio por atividade, que propde que os custos indiretos sejam atribuidos a

produtos e servicos, baseado no que cada produto ou servigo consome de atividade.

O ABC é um método que atribui os custos as atividades e, em seguida, aos
produtos ou servigos, por meio de direcionadores de custos, com base no
consumo de atividades durante o processo. Os direcionadores refletem a

relagdo de causa e efeito, explica Hoji (2010, p. 394).

Ressalta-se a importancia do ABC como ferramenta de gestdo de custos por ndo ser
meramente um sistema de custeio de produtos, ¢ sim, pelo fato de possibilitar a andlise de
custos sob duas visdes: a econdmica ¢ a de aperfeicoamento de processos; onde, a visdao
econdmica de custeio se da na escala vertical, ou seja, no sentido de apropriar aos objetos de
custeio através das atividades realizadas em cada departamento, e a visdo de aperfeigoamento
de processos se da na escala horizontal, ou seja, no sentido de captar os custos dos processos
através das atividades realizadas nos varios departamentos funcionais, explica Martins (2003).

A implantacdo de um sistema de custos tal qual o ABC pode dar origem a
reengenharia de processos, caso uma empresa desejar conhecer os custos das atividades e os
processos e avaliar as economias justificam a relagdo custo-beneficio do projeto. Essas
mudangas as vezes sdo dificeis de serem implementadas, e requerem das pessoas bastante

disposi¢do ¢ motivagao.

2.4 Formas de custeamento

2.4.1 Custo-padrao
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Martins (2003) define o custo-padrdo como sendo aquele custo predeterminado,
antes da produgdo, a partir de determinados estudos. Para Maher (2001, p. 603), ¢ “o custo
estimado para fabricar e/ou vender uma unidade de um produto”. Segundo Martins (2003),
tem-se diversas acepgdes de custo-padrio, uma delas € o conceito de custo padrdo ideal, ou
seja, o valor de custo conseguido com a utilizacdo dos melhores materiais, eficiéncia de mao-
de-obra, com a perfeita operacionalizacdo da capacidade da empresa, Outra acepcdo, € o
conceito de custo corrente, nesse caso, ¢ incluido no custo do produto algumas ineficiéncias

da empresa, aquelas que ainda ndo se encontrou uma forma de serem eliminadas.

O custo-padrdo deve ser fixado considerando as quantidades fisicas e valores
monetarios, de materiais, mao-de-obra, horas-maquina, etc. A transformacdo dos padrdes
fisicos em valores monetarios ¢ tarefa que compete a contabilidade de custos, essa fixagao
deve ser totalmente imposta pela empresa, com o passar do tempo surgird 4 necessidade de
introduzir melhorias para atenuar eventuais erros, isso revela seu aspecto dindmico

(MARTINS, 2003).

Martins (2003) ainda considera que o custo-padrdo também estd intimamente ligado
com o conceito de or¢amento, ja que o or¢amento também consiste numa arma poderosissima
de controle de custos. O uso do custo-padrao facilita a elaborag@o de or¢gamentos, embora ndo
deva ser considerado como totalmente valido para a elaboragdo de or¢amentos de precos de
vendas, devido esta sujeito a imperfei¢des e fatos imprevistos do processo produtivo, fatores

estes que possivelmente fardo com que o custo-padrao fixado seja inferior ao custo real.

Padoveze (2008, p. 332), explica que “o custo-padrdo ¢ calculado baseado em
eventos futuros de custos ou eventos desejados de custos que podem ou ndo acontecer na
realidade da empresa”. Nesse sentido, comenta Martins (2003, p. 316) “seu grande objetivo, é

o de fixar uma base de comparagao entre o que ocorreu de custo € o que deveria ter ocorrido”.

Nesse caso, a utilizagdo do custo-padrdo poderia fornecer informagdes validas quanto
a data provavel de entrega de um determinado pedido de compras, a quantidade de matéria-
prima ¢ materiais que seriam utilizados, as horas de mao-de-obra necessaria, e ainda,

permitiria saber a capacidade de produc¢ao da empresa num determinado periodo.

2.4.2 Custo de oportunidade
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Conforme Garrison e Noreen (2007, p. 43), “um custo de oportunidade ¢ o beneficio
em potencial que ¢ sacrificado quando uma alternativa é escolhida em detrimento de outra”.
Para Maher (2001, p. 64), trata-se do “beneficio perdido pela ndo aplicacdo de recursos na

melhor alternativa seguinte”.

Diante do exposto, quando uma empresa compra matéria-prima a prazo, por
exemplo, utiliza-se do beneficio econdmico de ndo desembolsar o recurso naquele momento,
porém esta assumindo os encargos financeiros que lhe serdo cobrados pela obtencao daquele

beneficio.

2.5 Simulagdes de alternativas de precos

2.5.1 Prego-alvo de mercado

A simulacdo de alternativas de precos pode se dar sob o enfoque do preco-alvo de
mercado, isso ocorre quando o preco ¢ imposto pelo mercado, conforme Padoveze (2008), a
fixagdo do preco de venda, dentro do conceito denominado de prego-alvo de mercado ou
target pricing ¢ a criagdo de valor de mercado do produto ou servigo, ou seja, ¢ o valor

percebido de um produto pelo consumidor para atingir determinado mercado-alvo especifico.

2.5.2 Prego-alvo de contribuigao

Esta simulag¢do ainda pode se dar sob a forma do preco-alvo de contribuicdo, que
Padoveze (2007) explica que, quando a empresa parte da sua estrutura de custos e despesas ¢
dos investimentos realizados para a formag¢do do preco venda, objetiva-se, com isso,
determinar o preco-alvo de contribuicdo ou contribution target-price, ou seja, ¢ um prego

gerado a partir da margem de contribui¢do desejada, definida ou objetivada, pela empresa.

Desta forma, deve haver o monitoramento sistematico dos pregos de venda de todos
os produtos, a redefini¢do dos precos deve obedecer 4 margem de contribuicdo objetivada por

produto, que permite a simulagdo de quais produtos podem contribuir para gerar o melhor
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resultado. Entdo, a empresa deve incentivar a producdo dos produtos que conseguem gerar a
maior margem de contribuicdo, para que consiga retirar a parcela inerente aos custos fixos e

gerar um resultado satisfatorio.

3 DESCRICAO E ANALISE DOS DADOS

A seguir serd apresentada a aplicacdo do Método de Custeio Varidvel pelo Mark-up
para auxiliar na formagdo do prego de venda em uma microempresa industrial que atua no
setor de moda intima. Pretende-se analisar o custeamento dos produtos por este método
objetivando a configuracdo de um prego de venda, de forma que sejam considerados os itens
de custos mais evidentes neste segmento de negocio, cujo resultado obtido deverd

proporcionar um melhor entendimento sobre o assunto.

O estudo foi desenvolvido mediante o uso de tabela e quadros nos quais se registrou
os custos produ¢do em que se buscou avaliar a Formacdo do Preco de Venda a partir dos
custos, utilizando-se dos conceitos de custeio varidvel, custo-padrdo, custo de oportunidade,

deprecia¢do econdmica, etc.

A apresentacdo de uma metodologia de custeamento de produtos se deu em fung¢do
dessa pratica ser util no auxilio a tomada de decisdes. Verificou-se que, ndo existe por parte
da gestdo da empresa a preocupagao de levantar informagdes sobre a quantidade de insumos
de produgao que efetivamente foram consumidos para se produzir cada unidade de produtos, a
formacao do prego de venda dar-se com base em critérios que se acredita estaria cobrindo os
gastos de produgdo, estimando-se uma quantidade de matéria-prima, mao-de-obra, despesas
gerais e impostos, ¢ a partir dai pratica-se um prego de venda sem utilizagdo de um critério

adequado de mensuragdo de custos.

Conforme proposto, a andlise seguiu com vistas a investigar se a formag¢ao do preco
de venda baseada nos custos, adotando o Método de Custeio Variavel pelo Mark-up poderia
ajudar a empresa quanto a melhor utilizagdo de seus recursos, identificando se a mesma
estaria atuando com um prego de venda compativel com a perspectiva de continuidade do

negocio.



Inicialmente, montou-se uma figura que identifica as tabelas em que foram
registrados os dados da Formacdo do Pre¢co de Venda e na sequéncia demonstrou-se passo a

passo cada uma delas, e ainda, usou-se quadros auxiliares.

Figura 1 — Registro de dados da formacdo do preco de venda

Fonte: Elaborado pela autora

Nessa perspectiva, selecionou-se como base para a contabilizagdo dos custos de
producdo uma amostra identificada como pedido de compras, composta por duas referéncias
de produtos. O produto que recebe a denominagdo de conjunto ¢ composto por um sutid e uma
calcinha, em que, para efeito desta andlise ndo serdo apresentados maiores detalhes a respeito

destes itens. Serdo descritos conforme apresentado na tabela 1:

Tabela 1 — Pedido de compras, dados coletados em Junho de 2013.

Descrigao Quantidade
Conjunto Ref.: 104 1 240
Conjunto Ref.: 202 A 300
Total de Unidades Produzidas 540

Fonte: Elaborada pela Autora baseado em dados fornecidos pela empresa.
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A opcio pelo registro da produgdo’ dos itens descritos se deu em fungdo destes

produtos serem os mais vendidos, entdo, julga-se representarem os demais itens.

De acordo com dados coletados na empresa, descricio da matéria-prima consumida

por pedido, conforme segue:

Tabela 2 - Matéria-prima e materiais auxiliares, dados coletados em Junho de 2013.

Descrigao Quantidade (R$) / Custo Unitario Qtde. Custo Total
Pacote/ (R$) Utilizada (R$)
(kg) / Cone
Microfibra 1 (kg) 48,00 48,00 24,63(kg) 1.182,24
Algodao 1 (kg) 20,50 20,50 300(g) 6,15
Elastico Primula 50(m) 8,17 0,1634 6x 8,17 49,02
10(mm)
Elastico Taga 50(m) 10,00 0,20 7,71x 10,00 77,10
10(mm)
Fecho 100(unid.) 10,00 0,10 300 30,00
Cetim (Lagos) 100(m) 5,30 0,053 10(m) = 55 8,67
21,5(mm) (unid.)
900
Viés Angélica 100(m) 20,00 0,20 100(m) = 187,23
15,5(mm) 105calc.
540 =
(R$)102,86
100(m) =
128sutid
540 = (R$)
84,37
Viés Angélica 100(m) 39,50 0,39 100(m) = 134,15
159cint.
540
Regulador 1000(unid.) 5,90 0,0059 1.080 6,37
Argola 1000(unid.) 7,90 0,0079 1.080 8,53
Bojo 1(unid.) 1,90 1,90 540 1.026,00
Aro 100(unid.) 3,95 0,0395 1.080 42,66
Embalagem 1(unid.) 0,58 0,58 540 313,20
Alga 50(m) 16,00 0,32 50(m) = 172,80
50(unid.)
540
Linha 1(unid.) 2,28 2,28 3 6,84
Fio 1(unid.) 3,60 3,60 3 10,80
Etiqueta Comp. 1.000(unid.) 19,00 0,019 1.140 21,66

> Ver Anexo A — Planilha de Custos de Ordem de Produgdo adaptada de Garrison e Noreen (2007, p. 75). Trata-
se de um formulario confeccionado para registrar os custos da matéria-prima ¢ materiais auxiliares, mao-de-obra
e custos gerais de produgio.
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(Continuagdo)
Etiqueta Tag 1.000(unid.) 19,00 0,019 540 10,26
Gancho 1.000(unid.) 128,00 0,128 240 30,72
Total 3.324,40

Fonte: Elaborada pela Autora com base em dados fornecidos pela empresa

A tabela 2 apresentou a quantidade de matéria-prima consumida/pedido e seus

respectivos valores monetarios, elaborada com base em dados coletados na empresa.

Sobre o total apresentado deverd ser incluido o valor do frete sobre a compra de

matéria-prima calculado com base na compra mensal de matéria-prima, que corresponde, em
média, a R$ 120.000,00, sobre esse valor paga-se, em média, R$ 1.500,00 de frete por més.

Desse modo, no passo seguinte demonstrou-se o calculo do frete referente a compra da

matéria-prima consumida no pedido.

Quadro 1- Célculo do frete

Volume de Frete (R$) (%) Matéria-Prima Custo/Unidade
Producdo (R$) (R$)
540 41,55 2,77 3.324,40 0,0769
1.458,55 97,23 116.675,60
1.500,00 100 120.000,00

Fonte: Elaborado baseado em dados fornecidos pela empresa e extraidos tabelas 1 e 2.

Atribui-se o custo referente ao frete sobre a compra de matéria-prima calculando-se

de acordo com o percentual obtido referente a compra da matéria-prima consumida no pedido.

O valor referente ao frete foi incluido no custo da matéria-prima, ao passo que, demonstrou-se

o custo total da matéria-prima por unidade produzida.

Quadro 2 — Custo da matéria-prima por unidade produzida

Volume de Produgio Matéria-Prima Frete (R$) Custo Total da Custo/Unidade
(RY) Matéria-Prima
540 3.324,40 41,55 3.365.95 6,2332

Fonte: Elaborado baseado em dados extraidos das tabelas 1 e 2 e quadro 1.
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Conforme demonstrado no quadro 2, obtém-se o custo por unidade produzida
dividindo-se o consumo de matéria-prima em termos monetarios pela quantidade produzida.

O custo da matéria-prima necessdria para produzir cada unidade ¢ evidenciado de
acordo com o conceito de custo-padrdo. Na quantidade-padrdo por unidade de produto esta
incluida a perda normal no processo de fabricagcdo. Esta perda normalmente € atribuida a
diversos fatores, tais como: metragem incorreta, encaixes incorretos das pecas, retrabalhos,
diferenciagdo entre operadores, controle de qualidade do produto, uso incorreto dos materiais,
etc. Neste célculo ndo foi determinado um percentual de perda, ndo foi possivel fazer esta
estimativa, esta apuragdo podera ser feita em outra oportunidade, porém, este percentual serve
para indicar a rela¢do entre a quantidade minima de matéria-prima necessaria para se produzir
cada pega e a quantidade realmente utilizada em cada uma.

Na sequéncia, apresentou-se o detalhamento do célculo do custo da mao-de-obra, o
qual incluiu os encargos sociais pelo fato de representarem um grande percentual do valor da
mao-de-obra. Desse modo, o montante obtido foi considerado o valor atribuido por hora de
trabalho.

Nesse sentido, evidenciou-se:

O Salario Bruto Mensal pago a cada trabalhador corresponde a R$ 693,00, com base
nesse valor, estimou-se o numero maximo de horas que um trabalhador pode oferecer a
empresa e o custo-hora, como segue:

Jornada maxima diaria = 44 horas semanais (jornada maxima de trabalho permitida
pela Constitui¢do) / semana de seis dias.

44/6 =7,3333 horas

A Legislagdo Trabalhista garante ao empregado um minimo de 220 horas mensal,
mesmo que ndo tenha efetivamente trabalhado todo esse tempo, mas teve a disposi¢do da
empresa, fard jus a esse minimo. No que concerne a isto, serd apresentado a seguir, o

demonstrativo do cdlculo da remuneracdo anual por empregado, adaptado de Martins (2003):

Quadro 3 - Demonstrativo do calculo da remuneragio anual por empregado

Salario bruto mensal (R$) 693,00 / 220 horas (R$) 3,15/hora
Numero total de dias por ano 365 dias
(-) Repouso semanal remunerado 48 dias
(-) Férias 30 dias
(-) Feriados 12 dias
(=) Nimero méximo de dias a disposi¢do, por ano 275 dias
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(*) Jornada méaxima diaria ( em horas) 7,3333 horas
(=) Numero maximo de horas a disposicdo, por ano 2.016,7 horas
A Remuneragdo Anual por empregado sera:
Salario: 2.016,7 horas x (R$) 3,15 R$ 6.352,61
Repouso semanal: 48 x 7,3333 = 352 horas x (R$) 3,15 R$ 1.108,80
Férias: 30 dias x 7,3333 = 220h x (R$) 3,15 R$ 693,00
13° Salario: 220h x (R$) 3,15 R$ 693,00
Adicional constitucional de férias (1/3 de (R$) 693,00) R$ 231,00
Total R$ 9.355,41

Fonte: Elaborado pela Autora conforme adaptado de Martins (2003, p. 136), baseado em dados da empresa.

Sobre esse total o empregador recolherd as seguintes contribui¢des em percentual:

Quadro 4 — Contribui¢des em percentual — empresa optante pelo Simples Nacional

FGTS 8,0(%)
Risco Acidente do Trabalho (RAT) 2,0(%)
Total 10,0(%)

O custo total anual para o empregador sera de: R$ 9.355,41 x 1,10 = (R$) 10.290,95

O custo-hora sera: (R$) 10.290,95/2.016,7 = (R$) 5,10

Fonte: Adaptado de Martins (2003, p. 136)

Na determinacdo do custo-hora padrao de mao-de-obra direta (MOD) estdo incluidos
0s encargos sociais, conforme demonstrado anteriormente.
Na tabela 3, foram lancados os dados referentes a linha de produ¢do, apontados no

boleto de horério®, e depois transformados em valores monetarios, conforme segue:

Tabela 3 — M#o-de-obra direta

Funciondrio |  Depto | Horas Trabalhadas | Maquina | Custo-Hora: (R$) 5,10

® Ver Anexo B — Boleto de horério de um funcionario adaptado de Garrison ¢ Noreen (2007). O boleto de
horario serve para registrar o tempo que cada funciondario gasta para executar determinada operagao.
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01 Corte 4hs: 40 | Corte 23,80
02 Corte 4hs: 40 | Corte 23,80
03 Costura 4hs: 30 | Overloque 22,95
04 Costura 3hs: 00 | Overloque 15,30
05 Costura 4hs: 45 | Overloque 2423
06 Costura 4hs: 45 | Overloque 24,23
07 Costura 4hs: 45 | Overloque 24,23
08 Costura 4hs: 45 | Overloque 24,23
09 Costura 4hs: 45 | Overloque 24,23
10 Costura 8hs: 15 | BT 42,08
11 Costura 2hs: 30 | Reta 12,75
12 Costura 6hs: 30 | Overloque 33,15
13 Costura 7hs: 30 | Overloque 38,25
14 Costura 10hs: 40 | Travete 54,40
15 Costura 10hs: 30 | Reta 53,55
16 Costura 4hs: 30 | Overloque 22,95
17 Costura 7hs: 00 | Galoneira 35,70
18 Costura 6hs: 00 | Galoneira 30,60
19 Costura 2hs: 30 | Zig-Zag 12,75
20 Costura 6hs: 00 | Travete 30,60
21 Apoio 3hs: 00 15,30
22 Apoio 3hs: 00 15,30
23 Apoio 3hs: 00 15,30
24 Apoio 3hs: 00 15,30
25 Apoio 3hs: 00 15,30
26 Apoio 3hs: 00 15,30
27 Apoio 3hs: 00 15,30
28 Apoio 3hs: 00 15,30
29 Apoio 3hs: 00 15,30
30 Apoio 3hs: 00 15,30
Total 726,78

Fonte: Elaborada pela Autora baseada em dados coletados na empresa e extraidos do quadro 4

Os dados apresentados na tabela 3 foram registrados em boletos de horario do inicio

ao final da produ¢do, ou seja, desde o corte, seguindo para a costura ¢ depois

apoio/embalagem, onde foram anotadas as horas trabalhadas por cada funciondrio na

produgdo do pedido. Depois de ordenados os dados na tabela multiplicou-se a quantidade de

horas trabalhadas por pedido pelo custo-hora para se chegar ao custo correspondente as horas

trabalhadas.

de-obra direta consumida no pedido.

Na sequéncia, serd apresentado o quadro 5 que demonstra o calculo do custo da mao-
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Quadro 5 - Custo da méo-de-obra direta consumida atribuida ao pedido

Produto Volume de (%) (R$) Custo/Unidade
Produgéo (R$)
Conj. Ref.: 104 1 240 44,44 322,98
Conj. Ref.: 202 A 300 55,56 403,80
Total 540 100 726,78 1,3458

Fonte: Dados extraidos das tabelas 1 e 3.

Obtém-se o custo da mao-de-obra direta por unidade produzida dividindo-se o valor
total da mao-de-obra direta pela quantidade produzida.

O custo da mao-de-obra foi determinado segundo o conceito de custo-padrdo, ou
seja, foi estimado de acordo com a quantidade de horas necessarias do pessoal envolvido no
processo de fabricacdo do produto. Desse modo, foi utilizado o critério de custo-médio por
hora de trabalho. No céalculo das horas-padrdo para se produzir o pedido estdo incluidos o
tempo ocioso e as horas de retrabalhos.

A tabela 4 demonstra o célculo da depreciacdo das maquinas utilizadas na producao

do pedido com base no niimero de horas trabalhadas, conforme segue:

Tabela 4 - Maquinas e depreciacio

Maquina Custo de Aquisigao Horas Totais Horas Depreciagio/
(R$) Disponiveis/ Trabalhadas Més (R$)
Més
Corte 320,00 220 4: 40 2,67
Corte 320,00 220 4: 40 2,67
Overloque 1.268,00 220 4:30 10,57
Overloque 1.268,00 220 3: 00 10,57
Overloque 1.268,00 220 4: 45 10,57
Overloque 1.268,00 220 4: 45 10,57
Overloque 1.268,00 220 4: 45 10,57
Overloque 1.268,00 220 4: 45 10,57
Overloque 1.268,00 220 4: 45 10,57
BT 9.880,00 220 8: 15 82,33
Reta 2.695,00 220 2:30 22,46
Overloque 1.268,00 220 6: 30 10,57
Overloque 1.268,00 220 7:30 10,57
Travete 5.230,00 220 10: 40 46,58
Reta 2.695,00 220 10: 30 22,46
Overloque 1.268,00 220 5: 00 10,57
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Galoneira 3.980,00 220 7:00 33,17
Galoneira 3.980,00 220 6: 00 33,17
Zig-Zag 1.640,00 220 2:30 13,67
Travete 5.230,00 220 6: 00 46,58
Total 48.650,00 4.400(horas) 113(horas) 411,46

Fonte: Elaborada pela autora com base em dados fornecidos pela empresa e extraidos da tabela 3.

Os célculos da depreciacdo foram efetuados conforme demonstrado na foérmula
abaixo:

_ (VB*taxa)
12

D (0D

Depreciagao = Valor do bem x 10% a.a. / 12 meses

A quota de depreciagdo, de acordo Instru¢cdo Normativa SRF’ n° 162/1998, art. 1°,
anexo I, cap. 84, ref. NCM® 8452 ¢ determinada com base nos prazos de vida util econdmica
do bem. Dessa forma, para maquinas de costura aplica-se um percentual de 10% a.a., quando
as maquinas forem utilizadas na produc¢do apenas em um turno, que corresponde a 8 horas por

dia.

O quadro 06 apresenta o célculo da depreciacdo das maquinas, conforme segue:

Quadro 6 - Depreciagdo das maquinas por pedido

Depreciagdo/Més Horas Totais N° de Horas Custo (R$/Deprec./Horas
(R$) Disponiveis/Més Trabalhadas/Pedido Disponiveis) x Horas
Trabalhadas/Pedido
411,46 4.400 (horas) 113(horas) 10,57
Produto Volume de Producdo (%) (R$) Custo/Unidade
(R$)
Conj. Ref.: 104 1 240 44,44 4,70

7 Secretaria da Receita Federal — disponivel em: www.receita.fazenda.gov.br. Acessado em 22 de fevereiro de
2014,
¥ Nomenclatura Comum do MERCOSUL
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Conj. Ref.: 202 A 300 55,56 5,87

Total 540 100 10,57 0,0195

Fonte: Elaborado baseado em dados extraidos das tabelas 01 e 04.

O quadro 6 apresentou o valor referente a depreciacdo das maquinas por pedido, o
calculo levou em consideragdo o custo de aquisi¢do da maquina, bem como sua utilizagdo
com base no niimero total de horas disponiveis/més. A depreciacdo das maquinas serd tratada
como uma despesa variavel por ser facilmente identificidvel com cada unidade produzida,
desta forma, a empresa estaria recuperando o investimento realizado na aquisicdo das
maquinas, incluindo esse valor no preco do produto. Ressalta-se que nem sempre a

depreciagdo recebe esse tratamento por representar, de certa forma, um custo fixo da empresa.

A seguir serd demonstrado o custo da energia elétrica por unidade produzida com

base no nimero total de unidades produzidas no més.

Quadro 7 - Energia elétrica consumida por pedido

Energia Elétrica (R$) Horas Maquinas Horas Maquinas Custo (RS E.E./Horas
Disponiveis/Més Trabalhadas/Pedido | Maquinas Disponiveis) x
Horas Maquinas
Trabalhadas/Pedido
950,00 4.400 (horas) 113(horas) 24,40
Produto Volume de Produgio (%) (R$) Custo/Unidade
(RS)
Conj. Ref.: 104 1 240 44,44 10,84
Conj. Ref.: 202 A 300 55,56 13,56
Total 540 100 24,40 0,0452

Fonte: Elaborada pela autora com base em dados fornecidos pela empresa e extraidos das tabelas 1 ¢ 4.

O quadro 7 apresentou o custo por unidade da energia elétrica consumida na
produgdo com base no numero total de horas disponiveis/més e o valor pago referente ao

consumo mensal de energia elétrica.

A seguir serdo rateados os custos da mao-de-obra indireta (MOI) e despesas

administrativas com base no nimero de horas de mao-de-obra direta consumida no pedido.




Quadro 8 — Rateio dos custos ¢ despesas administrativas
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Horas Horas R$ Custo/Hora Total Unidades
Disponiveis/M&s Trabalhadas Produzidas
1.320 113 5,10 576,30 540
MOI Horas Horas (%) (R$) (R$) MOI | Custo/Unidade
Disponiveis/ | Trabalhadas Produgio (R$)
Més

Supervisdo da 660 113 8,56 576,30 288,15

Produc¢do

03

Funcionarios

Administragdo 660 288,15

03

Funcionarios

Total 1.320 1.320 100 6.732,00 576,30 1,0672

Fonte: Dados extraidos das tabelas 3 e 4.

Para a obten¢@o do custo/unidade da mao-de-obra indireta multiplicou-se o nimero

de horas trabalhadas pelo custo/hora de MOD e dividiu-se pelo volume de produgao.

Dando continuidade a analise, discriminaram-se os custos fixos e indiretos, onde

posteriormente efetuou-se o rateio as unidades produzidas.

Quadro 9 - Discriminagao dos custos fixos e indiretos

Pré-Labore 3.000,00°
Contador 678,00
Aluguel da Fabrica 600,00
Agua 60,00
Material de Limpeza 50,00
Telefone Fixo 712,00
Celular 500,00
Total 5.600,00

Fonte: Dados fornecidos pela empresa.

A partir do quadro apresentado efetuou-se a simulagdo do rateio dos custos fixos as

unidades produzidas.

? Valor Estimado




Quadro 10 - Base de rateio dos custos fixos: unidades produzidas/més
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Volume de Produgdo (%) (R$) Custos Fixos Custo Fixo/Unidade
(RS)
540 1,46 81,76 0,1514
36.530 98,54 5.518,24
37.070 100 5.600,00

Fonte: Elaborado pela autora com base em dados anteriores.

O quadro 9 apresentou a discriminagdo dos custos fixos e indiretos da empresa no

més, em seguida, no quadro 10 efetuou-se o rateio, com base no percentual de

produgdo/pedido em relagdo ao total de unidades/més, dessa forma, dividiu-se pela quantidade

de unidades produzidas para encontrar o custo fixo/unidade.

A tabela 5 apresenta o demonstrativo de todos os gastos efetuados pela empresa,

mostra o nimero de unidades produzidas no més de junho/2013 e o numero de unidades que

serviram de base para o desenvolvimento desta andlise. Onde, foram agrupados em custo

unitario, mensal e gastos totais, conforme segue:

Tabela 5 — Demonstrativo dos custos e despesas

Descrigdo Unidades Custo Unitario Custo Mensal Gastos Totais
(R$)

Numero de Unidades 37.070
Produzidas/Més
Numero de 540
Unidades/Pedido
Custos Variaveis/Pedido
Matéria-Prima 6,2332 120.000,00" 3.365,95
Mao-de-Obra Direta 1,3458 33.660,00 726,78
Despesas Variaveis/Pedido
Energia Elétrica 0,0452 950,00 24,40
Depreciagio 0,0195 411,46 10,57
Despesas com vendas (3%) 0,00
Subtotal 7,6437 155.021,46 4.127,70
Custos Gerais Fixos/Més
Supervisdo da Produgdo 0,5336 3.366,00 288,15
Administragdo 0,5336 3.366,00 288,15

' Estimativa de Compras
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Subtotal 1,0672 6.732,00 576,30
Pré-Labore 3.000,00
Contador 678,00
Aluguel da Fabrica 600,00
Agua 60,00
Material de Limpeza 50,00
Telefone Fixo 712,00
Telefone Celular 500,00
Subtotal 0,1514 5.600,00 81,76
Total 8,8623 167.353,46 4.785,76

Fonte: Elaborado pela Autora baseada nas tabelas e quadros anteriores.

O grafico apresentado a seguir, ilustra o percentual de custos e despesas

com base na tabela anterior:

Grafico 1 - Percentual de custos e despesas por unidade

por unidade,

Custos e Despesas por Unidade (R$)
77,6437 m1,2186 =8,8623

100%
86,25%
i 13,75%
Custos e Despesas Variaveis Custos e Despesas Fixos Gastos Gerais

Fonte: Elaborado com base em dados extraidos da tabela anterior.

Os custos e despesas varidveis correspondem a 86,25% dos custos totais, enquanto

que, os custos ¢ despesas fixos correspondem a 13,75% dos gastos totais.

Tabela 6 — Planilha de custos e despesas variaveis

Matéria-prima e Mao-de-obra Energia Elétrica Depreciagdo das (R$) Total
Materiais Direta Maquinas
Auxiliares
6,2332 1,3458 0,0452 0,0195 7,6437

Fonte: Elaborado com base na tabela 5.
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A tabela apresentada mostra os custos e despesas varidveis por unidade, representa o
valor basico de referéncia para formar o pre¢o de venda, quando se adota o critério de
formag¢do de precos com base no método de custeio varidvel. Esta técnica leva em
consideracdo os custos e despesas variaveis do produto que possam ser identificadas, apos
esse calculo, aplica-se uma margem, a qual deverd cobrir, além da rentabilidade minima

desejada, também os custos e despesas fixos, que ndo foram alocados aos produtos.

A Margem de Contribui¢do Unitaria ¢ dada pela formula:

MCU=(% de lucro desejado + tributos indiretos+% custos fixos) (2)

Defini¢ao do Percentual de Lucro Desejado (Margem de Lucro)

A Margem de Lucro deveria ser definida por meio do calculo de uma Taxa Interna de
Retorno sobre o Investimento. Conforme Martins, (2003), a Taxa Interna de Retorno
evidencia o quanto cada produto conseguiu gerar de uma Margem de Contribui¢do obtida a
partir da diminuicdo dos custos fixos. Nesta andlise ndo foi possivel & constituigdo desta
margem por meio deste pardmetro, ja que ao determinar o percentual de lucro desejado deve-
se levar em consideragdo também o volume das vendas, pois para alcangar o lucro a empresa
deve optar ou incentivar a producdo e venda dos produtos que geram a maior margem de
contribui¢do, no caso apresentado ndo foi possivel &4 determinacdo deste percentual, sendo
assim, estimou-se que a empresa deseja obter 15% de lucro sobre o prego de venda bruto,
partindo do pressuposto de que a base para a formagdo do preco de venda baseado nos custos
¢ a alocacgdo dos custos as diversas unidades, utilizando-se um multiplicador sobre os custos,

denominado de Mark-up.

Tabela 7 - Formagao do preco de venda pelo método de Mark-up

1° Passo (%)
Despesas com Vendas 3%
(+) Custos e Despesas Fixos 13,75%
(+) Margem de Lucro Desejada 15%
(=) Margem de Contribuicdo 31,75%
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2° Passo

Preco de Venda sem Impostos 100%
(-) Comissao, Custos e Despesas Fixos e Margem de Lucro Desejada 31,75%
Participa¢do Média do Custo Industrial 68,25%
3° Passo

Prego de Venda sem Impostos (a) 100%
Custo Industrial de um Produto (b) 68,25%
(=) Mark-up I (a:b) 1,4652
4° Passo

ICMS sobre Vendas 17%
5° Passo

Preco de Venda com Impostos (a) 100%
ICMS sobre Vendas (b) 17%
(=) Prego de Venda sem Impostos (a - b) 83%
6° Passo

Preco de Venda com Impostos (a) 100%
Preco de Venda sem Impostos (b) 83%
(=) Mark-up I (a : b) 1,2048

Fonte: Adaptado de Padoveze (2008, p. 431,432)

Na tabela apresentada a seguir determinou-se o Preco de Venda Base, através do

Mark-up constituido na tabela anterior.

Tabela 8 - Planilha de prego de venda base pelo Mark-up

Meés: Junho/2013 Margem de Contribuicao: Margem de | ICMS (17%)
(31,75%) Lucro: (15%)
Produto Custos Tabela de Pregos
Custos Preco de Prego de Venda Prego de Diferenca do
Variaveis por | Venda a Vista | a Prazo (ICMS Venda a Preco de
Unidade (sem 17%) Prazo Venda
impostos) 1,2048'" Praticado Praticado
1.4652" pela Empresa pela
Bruto Empresa em
Relagdo ao
Preco pelo
Mark-up
Conj. Ref.: 104 1 7,6437 11,20 13,50 24,90 11,40
Conj. Ref.: 202 A 7,6437 11,20 13,50 25,90 12,40

Fonte: Elaborada pela Autora baseada em dados fornecidos pela empresa, tabelas e quadros anteriores.

" Mark-up 1
"2 Mark-up 11
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Neste caso, o prego de venda a vista sem impostos foi determinado aplicando-se o
multiplicador Mark-up I sobre os custos variaveis por unidade, da mesma forma, o preco de
venda a prazo foi obtido aplicando o multiplicador Mark-up II sobre o preco de venda a vista,
e em seguida, verificou-se a diferenca entre o preco obtido a partir do modelo proposto com o

preco anterior praticado pela empresa.

E importante ressaltar que o custo financeiro das vendas também deveria ser incluido
nesse calculo para que a empresa consiga o ressarcimento do custo do dinheiro, mais os
efeitos financeiros sobre a antecipacdo de impostos. Porém, quando ocorrer a venda a vista, a

empresa se beneficia do prazo dos impostos.

O prego de venda praticado considerado nesta andlise ¢ o prego de venda dado pela
empresa, ou seja, € aquele preco que a empresa negocia com seus clientes. Conforme ¢
destacado inicialmente no estudo, estes precos sdo estabelecidos, em certas condigdes,

empiricamente.

Verifica-se entdo, que apesar de ndo existir nenhum critério de mensuracdo de
custos, os precos praticados pela empresa superam os constituidos a partir de uma Margem de
Contribuicdo tomando-se como base os custos e¢ as despesas varidveis como determina o

Método de Custeio Variavel.

Tabela 9 - Lista de preco de venda

Més: Junho/2013 Margem de Contribuicao: Margem de Lucro: (15%)
(31,78%)

Produto Unidade Condigodes

Preco de Venda | (17%) ICMS | (12%) ICMS" | (7%) ICMS"
a Vista (sem

impostos)
Conj. Ref.: 1041 01 11,20 13,50 24,90 11,40
Conj. Ref.: 202 A 01 11,20 13,50 25,90 12,40

Fonte: Elaborada com base na tabela anterior.

"> Mark-up 1T (100%-12% =88% =>100%/88% = 1,1363)
' Mark-up T (100%-7% = 93%=>100%/93% = 1,0752)
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Os precos evidenciados nesta lista servem para abalizar qual deve ser o preco de
referéncia, ou seja, o Pre¢co Alvo de Contribuicdo, construido a partir de uma Margem de

Contribuicdo, definido de acordo com parametros internos a empresa.

Quadro 11 - Margem de lucro de acordo com as diversas condigdes de preco

Margem de Lucro de Acordo com as Diversas Condi¢des de Prego (R9) (%)
Prego de Venda 13,50 100(%)
(-) ICMS s/Vendas (17%) 2,29 17(%)
(-) Custos e Despesas Variaveis 7,624 56,60(%)
(=) Margem de Contribui¢do 3,556 26,40(%)
(-) Custos e Despesas Fixos 1,2186 9,05(%)
(=) Lucro 2,33 17,35(%)
(RS) (%)
Prego de Venda 12,75 100%
(-) ICMS s/Vendas (12%) 1,53 12%
(-) Custos e Despesas Variaveis 7,624 60,03%
(=) Margem de Contribuicdo 3,55 27,95%
(-) Custos e Despesas Fixos 1,2186 9,60%
(=) Lucro 2,33 18,35%
R$ %
Prego de Venda 12,04 100%
(-) ICMS s/Vendas (7%) 0,84 7%
(-) Custos e Despesas Variaveis 7,624 63,43%
(=) Margem de Contribuico 3,56 29,62%
(-) Custos e Despesas Fixos 1,2186 10,14%
(=) Lucro 2,34 19,48%

Fonte: Elaborado pela Autora adaptado de Padoveze (2008, p. 432)

O quadro apresentado mostra a margem de lucro por produto de acordo com as

diferentes bases de comercializagao.

A seguir, o quadro 12 apresenta o0 modelo de Demonstracdo do Resultado Gerencial

que poderia ser adotado pela empresa.

Quadro 12 - Demonstragao do Resultado Gerencial

Demonstragdo do Resultado Gerencial

Més:

Emissdo:

Total

Vendas Brutas

(-) Impostos Proporcionais
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(Continuagao)

(=) Vendas Liquidas

(-) Custos Variaveis

Matéria-Prima

Maio-de-Obra Direta

(-) Despesas Variaveis

Energia Elétrica

Depreciagdo

Frete

(=) Margem de Contribuicao

(-) Despesas Operacionais

Industriais

Vendas

Administrativas

(=) Resultado Operacional

Fonte: Elaborada pela autora.

Na andlise que foi desenvolvida ndo foi possivel a elaboragdo da Demonstragdo do

Resultado Gerencial, pelo fato desta demonstragdo apresentar o fluxo de receitas ¢ despesas

em um determinado periodo. Para o desenvolvimento deste estudo de caso, somente foram

considerados ¢ apurados os custos de um pedido de compras especifico, fez-se uma breve

simulagdo do lucro de acordo com diferentes condi¢des de preco, no entanto, quando se fizer

outra simulagdo mais acurada deverdo ser apurados os custos de producdo dos pedidos

elaborados no periodo.
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4 CONCLUSAO

Este estudo de caso descreve a formacdo do preco de venda em uma microempresa.
Para isso, foi necessario levantar-se informagdes da estrutura de custos e despesas da empresa
para entendimento de como se dar o processo de formatagdo de precos. Utilizando-se dos
conceitos propostos pelo método de custeio varidvel, pela formula do Mark-up apresenta-se o

preco de venda formado a partir da aplicacdo dessa metodologia.

Inicialmente, a andlise contém uma figura identificando o passo a passo do registro
de dados para a formagdo do preco de venda, na sequéncia, apresentam-se tabelas
evidenciando que o valor da matéria-prima e materiais auxiliares consumidos para se produzir
540 unidades de produtos corresponde a R$ 3.365,95, isto representa um custo/unidade de R$
6,2332; mao-de-obra, R$ 1,3458; depreciagdao das maquinas, R$ 0,0195; energia elétrica, R$
0,0452; atribui-se um custo variavel de R$ 7,6437 a cada unidade produzida e este valor
representa 86,25% dos custos totais. Pode-se observar que, a matéria-prima constitui a maior
parcela dos custos, quando esta ¢ adquirida em quantidade superior ao que a producdo
consome no periodo, como consequéncia, compromete os recursos da empresa, decisivos para
a sobrevivéncia do negdcio. No entanto, os custos fixos existem para que a empresa tenha
condi¢des de manter sua capacidade instalada, e que ndo devem ser incluidos no custo dos
produtos, quando para fins de determinacdo de pregos levando em consideragdo os custos
varidveis de producdo, conforme apresentado na andlise, estes perfazem um percentual de
13,75% dos gastos totais, os quais deverdo ser cobertos quando se define a margem atribuida
ao preco, em que se inclui o percentual de custos e despesas que ndo foram alocados aos
produtos, e também, o percentual de lucro desejado. Verificou-se que, efetuando-se a soma
conforme demonstrado pelo Mark-up, o percentual atingido por essa margem foi de 31,75%,
resultando em uma participacdo média no custo industrial de 68,25%, nestes termos, quando
se divide o preco de venda sem impostos que configura ser 100% por esse percentual, tem-se
um multiplicador sobre os custos de 1,4652, ¢ a partir dai obtém-se o preco de venda sem
impostos. Em seguida, pode-se calcular também o preco de venda com impostos pela

defini¢do do percentual de impostos de acordo com a base de comercializagao do produto.

No presente estudo constatou-se que, apesar de, ndo existir por parte da empresaria
nenhum critério utilizado no processo de formagdo de prego, o prego ser dado, de certo modo,

intuitivamente, verificou-se que o pre¢o ainda ndo representa a principal ameaga de
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descontinuidade do negdcio. O prego praticado pela empresa conseguiu superar ao obtido por
meio desta andlise, esclarecendo que outros fatores também interferem diretamente nesse
processo e podem influenciar negativamente no resultado da empresa, por isso, merecem

outras pautas de investigacdo, a carater de outros pesquisadores.

Portanto, conclui-se entdo que, informacdes de custos, de um modo geral, sio muito
importantes neste segmento de negocio. A utilizagdo de informagdes de custos permite auxilio
ao controle fornecendo dados para o estabelecimento de padrdes, orgamentos ou previsoes,
permitindo que haja o acompanhamento do efetivamente acontecido com os valores previstos,
e ainda, sdo estratégias importantes dadas certas decisdes criticas dentre as quais se apontam

as referentes a formagao do preco de venda.
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APENDICES

APENDICE A — Roteiro de entrevistas

ESTUDO DE CASO SOBRE A FORMACAO DO PRECO DE VENDA NO SETOR DE
MODA INTIMA NUMA MICROEMPRESA QUANTO AO METODO DO CUSTEIO
VARIAVEL

ROTEIRO DA ENTREVISTA

1. A empresa se enquadra em qual regime de tributagao?.........ccceevvveeriierieenieeiieeie e

2. Especificar o nimero de funcionarios:

a. (.....) Administracdo e Expedi¢do
b. (.....) Corte

c. (.....) Costura

d. (.....) Apoio/Embalagem

e. (.....) Vendas/Loja

3. Onde estio localizados os principais fornecedores de matéria- prima?

e T OCIAOS et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaaeeeeeeeaeeeeaae e e e e e e e e e e e e e e e e e

' Classificagdo Nacional de Atividades Econdmicas



4.
5.

10.

11.

12.
13.
14.

L& TR 25 e 1§ 1< 2 USSR
€. Embalagens:.........ooiiiiiiiii et
Como ¢ efetuado o pagamento da compra de matéria-prima?..........ccceeceeveeeieenieeneeenieennnen.

Quais os principais canais de distribui¢do? Quantos e onde estdo localizados?

a. (......) Representantes COmMEICIAIS: ... .eeruuierieeitierieeeieeeie et et et et seeesaae e e eee e
b (o) SOIGHES e
6 () Clcnts que fzem pecidos PO CHGOMED: .
& o) Vendas avalss, om média quantas unidades por s,

A empresa utiliza um programa ou (planilhas eletronicas) para fazer os registros
COMEADEIS? ...ttt ettt ettt b e bttt et e s bt e bt sb e e bt et e s b e sbe e st e e e

A empresa adota um modelo de decis@o de precos? Qual?.........coocveviiiiiiiiieiieeniieeeene

Em relagdo ao prego de venda, a empresa pratica pregos diferenciados para cada segmento
de mercado? Sim ou ndo! Visto que, a comercializacdo pode ser feita no mercado
regional, o produto pode ser entregue diretamente ao cliente, ou a representantes
COMMETCIAIS . .evttenttenteetiete ettt et et et e e et et e eabe s bt e bt e bt esseeb e e bt e bt esbeestebe e bt enbeebeesbeesseebeenbesaeenneas

Ao estabelecer pregos, considera-se o volume de vendas e as condig¢des para se chegar até

O gestor da empresa tem preocupacgao de saber quem sdo os principais concorrentes? Sim
ou nao! Quais?

Relagdo dos Produtos fabricados e a quantidade produzida por més:
Relagdo das maquinas utilizadas na produgao e o respectivo custo de aquisi¢ao:

Relagdo dos custos fixos e indiretos da empresa referentes ao més de junho de 2013:

Fonte: Roteiro elaborado pela Autora



ANEXOS

ANEXO A — Planilha de Custos de Ordem de Producao

PLANILHA DE CUSTOS DE ORDEM DE PRODUCAO

Ordem N°: Data de Inicio:
Depto.: Data de Conclusao:
Produto: | Ref: Unidades Completadas:
Matéria- Prima Maio-de-Obra Direta Custos Gerais de Produgédo
Requisi¢do | Valor Boleto Horas Valor Horas Taxa Valor
N

Resumo de Custos Unidades Enviadas
Matéria Prima RS: Data Numero Saldo
Maio-de-Obra Direta RS$:
Custos Gerais de | RS:
Produgao
Custo Total RS:
Custo  Unitario  do | RS:
Produto
Fonte: Adaptada de Garrison e Noreen (2007, p. 75)
ANEXO B — Boleto de Horario de um Funcionario
Boleto de Horario n®: Data: Produto:
Funcionario: Depto: Ref.:
Inicio Término Tempo Taxa (R$ | Valor Méquina:

Total por Hora)

Fonte: Adaptado de Garrison e Noreen (2007)




