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FORMAGCAO DO PREGO DE VENDA: ESTUDO DE CASO DE UMA EMPRESA DO
COMERCIO ATACADISTA DA CIDADE DE ESPERANCA- PB

TRAINING OF THE PRICE OF SALE: CASE STUDY OF A WHOLESALER
COMMERCE OF THE CITY OF ESPERANCA- PB

Didgenes Santos Andrade
RESUMO

A formacdo do preco de venda ¢ uma atividade bastante complexa, abrangendo um conjunto
de métodos e conceitos para sua determinagdo. Neste sentidoo objetivo desta pesquisa
consiste na busca eidentificacdo dequais oselementos capazes de influenciar a formacao do
preco de venda das mercadorias de uma empresa do comercio atacadista da cidade de
Esperanga — PB. Para tanto foi realizada uma pesquisa de carater descritiva com abordagem
qualitativa. A pesquisa foi realizada mediante uso de questiondrio aplicado ao gestor da
empresa associada ao levantamento de dados documentais cedidos pela mesma, possibilitando
a analise dos fatores de influéncia na formacdo de preco e a importdncia do pleno
conhecimento de cada um deles. Diante das informagdes obtidas foi possivel observar que as
politicas utilizadas pela empresa para a determinacao do seu preco de vendatomam como base
o custo atual, os pregos praticados pela concorréncia ¢ a demanda do produto, além das
margens de lucratividade que deve ser suficientes para manter a empresa como um todo e
remunerar seus gestores. Ao examinar os dados documentais conclui-se que os valores totais
das despesas da empresa, os aspectos mercadologicos e as questdes tributdrias sao elementos
de intensa influencia na formagao do prego de venda da empresa base desta pesquisa.

Palavras-chave: Preco de Vendas, Comércio Atacadista, Contabilidade de Custos.

ABSTRACT

The formation of the sale price is a very complex activity, covering a set of methods and
concepts for its determination. In this sense the objective of this research consists in the
search and identification of the elements capable of influencing the formation of the sale price
of the merchandise of a company of the wholesale commerce of the city of Esperanca - PB.
For this, a descriptive research with a qualitative approach was carried out. The research was
carried out using a questionnaire applied to the manager of the company associated with the
collection of documentary data provided by the same, enabling the analysis of the influence
factors in the price formation and the importance of the full knowledge of each one of them.
Based on the information obtained it was possible to observe that the policies used by the
company to determine its sales price are based on the current cost, competition prices and
product demand, as well as the profitability margins that should be sufficient to maintain the
company as a whole and remunerate its managers. When examining the documentary data, it
was concluded that the total values of the company's expenses, the market aspects and the tax
issues are elements of intense influence in the formation of the sale price of the company base
of this research.

Keywords: Sales Price, Wholesale, Cost Accounting.



1 INTRODUCAO

O mercado vivencia um ambiente extremamente dindmico e concorrido onde a
sobrevivéncia de uma organizagdo estd intimamente ligada a uma gestdo de estratégias
assertivas, dentre as quais destaca-se a gestdo da formagdo do preco de venda. Assef (2005, p.
15) afirma que ‘“somente através de uma politica eficiente de pregos ¢ que as empresas
poderdo atingir seus objetivos de lucro, crescimento em longo prazo, desenvolvimento de seus
funcionarios, atendimento qualificado a seus clientes etc”.

Neste sentido a formacdo do preco de venda torna-se uma atividade bastante
complexa, pois, deve-se levar em conta fatores variados como caracteristicas do produto,
demanda, concorréncia, regulamentos governamentais € os custos desse produto. Sobreos
custos, frisa-se que ndo se pode negligenciar seus calculos, pois 0os mesmos constituem
ferramentas relevantes para a boa administracdo (MONTEIRO et al. 2015).

Segundo Xavier et. al. (2015, p 1) “a correta determinagdo de pregos € importante,
pois esta diretamente relacionada ao volume de vendas, a quantidade de recursos recebidos e a
participacao de mercado da empresa”. A majoracdo correta do prego eleva o conceito da
empresa diante do cenario econdmico.

Diante dessa situagdo o presente trabalho apresenta o seguinte problema de pesquisa:
Quais sao os principais elementos que podem afetar a formacao do preco de venda das
mercadorias de uma empresa do comercio atacadista da cidade de Esperanca- PB?

Nesse contexto, o objetivo geral desse estudo € buscar a identificagdo dos elementos
capazes de influenciar na formacao do preco de venda das mercadorias de uma empresa do
comércio atacadista da cidade de Esperanca — PB. Para isso estabeleceu os seguintes objetivos
especificos: 1) conhecer as caracteristicas e politicas adotadas pela empresa para a formagao
do preco de venda;2) descrever e analisar as despesas operacionais da empresa; 3) aplicar o
método de formacdo do prego de venda das mercadorias, o Mark-up, acordando os aspectos
tributarios e aliquotas pertinentes.

Este estudo pode ser justificado pela expressiva importancia dos estudos sobre
formagao do preco de vendas, pois existem lacunas no aprendizado sobre formacao de pregos.
Afirmativa que pode ser confirmado por Assef (2005, p. 4 apud SLONGO, 2012, p. 4) que

afirma:

[...] apesar da importancia do tema, a maioria deles (usudrios) encontra muitas
dificuldades em formular corretamente o preco de venda, seja pela complexidade



técnica envolvida, seja pelo desconhecimento do mercado de atuacdo ou ainda, pela
enorme carga tributdria incidente sobre bens e servigos comercializados no Brasil.

A pesquisa ainda procura contribuir com informacdes validas e principios adequados
para o aprimoramento das praticas relacionadas a formagao do preco de venda, como forma
de garantir o alcance dos resultados almejados pelas organizagdes.

Além desta introdugao, este estudo esta dividido em referencial tedrico, procedimentos
metodologicos, apresentacdo e analise dos resultados, consideracdes finais e por fim as

referencias.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Métodos para a formacao do preco de venda

A formacdo do preco de venda ¢ um dos elementos determinantes para a permanéncia
de uma organizacao no mercado, a ma determinagdo ou mensuracdo inadequada pode lavar a
empresa a ter lucro ou prejuizo e consequentemente comprometer sua sobrevivéncia.

Dutra (2003, p. 32) define prego como, “o valor estabelecido e aceito pelo vendedor
para efetuar a transferéncia da propriedade de um bem. No preco pode estar ou ndo incluido
além do custo, o eventual lucro ou prejuizo.”Nessa relagdo pode ocorrer lucro ou prejuizo de
acordo com as provisdes dos empresdrios em relacdo aos desejos dos consumidores e das
relagdes econdmicas do mercado.

E de inigualdvel importincia que ao exercer a atividade da formagdo do prego de
venda o empresario tenha a sensibilidade de entender até onde o seu publico esta disposto a
pagar sobre determinada mercadoria ou servigo, pois quando os precos praticados sdo
elevados tendem a proporcionar lucros extremamente satisfatorios, no entanto,podem acabar
repelindo a demanda e deslocar a procura a para a concorréncia, dai surge a relevancia de
entender suas reagdes, sendo sensiveis aos hdbitos de consumo, padrdes e valores, caso
contrario pode fazer uma ma compra e comprometer seu financeiro com o alto valor de seus
estoques.

Por outro lado, vale salientar que a depender do nivel de concorréncia existente e das
caracteristicas do mercado extremamente acirrado, a empresa tende a baixar seus pregos para
conseguir vender determinada mercadoria, produto ou servico afetando sua lucratividade,

nestes termos a mesma deve analisar a viabilidade de se trabalhar com esse portfolio, se



agrega valores para a empresa, se traz visibilidade para a organiza¢do ou se representa
prejuizos continuos e riscos para a eficiéncia do negocio.

O mercado ndo ¢ e nem deve ser o Unico caminho para a defini¢do de precos, mas é
importante ter os precos compativeis com o mercado, para manter-se competitivo
mercadologicamente. (CREPALDI, 2012).

Para o melhor desempenho da atividade empresariale correta majoracdo do prego de
venda merece destaque a gestdo estratégica dos custos, buscando os melhores resultados
financeiros. Devendo ter a ciéncia do que ¢ e ndo ¢ importante para o cliente.

Sobre a gestdo estratégica dos custos Crepaldi(2012) acrescenta que “a empresa em
sua totalidade deve focar em seus clientes, produtos, processos de fabricacdo e
comercializacdo, seus sistemas, pessoas, suas relacdes e na capacidade de agir e reagir”.

Para manter a sua superioridade competitiva a empresa deve utilizar-se de um
posicionamento estratégico condizente com a realidade de seu negocio, de forma eficiente
exercer o gerenciamento dos custos por meio da analise da cadeia de valores, de seu
posicionamento estratégico e dos estudos dos direcionadores de custos. (WERNKE, 2008).

E importante a formagdo de estratégias competitivas para o posicionamento
confortavel da entidade no segmento de atuagdo em diregdo a acomodagdo lucrativa sobre as
forcas que determinam seu espago no mercado.

Para Wernke(2008, p. 69) “a gestdo estratégica de custos busca a obtengdo e
manutencao de uma vantagem competitiva diante dos concorrentes”.

Embora a atividade de determinagdo do preco de venda seja bastante complexa, ainda
deve se levar em consideracao fatores decisivos, como demanda do produto, mercadoria ou
servicos, a concorréncia ¢ a elasticidade.

A demanda dos produtos, mercadorias ou servigos tem um comportamento
diferenciado de acordo com a elasticidade e natureza do segmento de mercado em que a
empresa atua diferenciando suas quantidades vendidas e afetando a variacao de prego.

Sobre a concorréncia, Crepaldi (2003, p. 361) acentua que “nos mercados em que ha
varias empresas oferecendo produtos semelhantes, o prego tendera a ser menor do que aquele
praticado se ndo houvesse competidores”.

Segundo Santos, (2005) existem os seguintes métodos que as empresas devem utilizar
para a formagao do prego de venda:

a) M¢étodo baseado no custo da mercadoria;
b) Método baseado nas decisdes das empresas concorrentes;

a) Método baseado nas caracteristicas do mercado;



b) Método misto.

2.1.1 Método Baseado No Custo da Mercadoria

Trata-se da forma mais tradicional usado pelas empresas para a formagao do preco de
venda, no entanto a empresa deve ter a apuracao correta de seus gastos referentes a produgao
e comercializagdo de seus bens e servicos. Segundo Crepaldi (2012, p. 365) o
“estabelecimento do prego de venda, neste caso, consiste na simples adigdo de um Mark-up ao
custo apropriado”. “O Mark-up ¢ um indice ou percentual aplicado sobre o custo e despesas
para a formagao do prego de venda, no entanto, ndo deve ser aplicado linearmente em todos
os produtos”. (BERNARDI, 2004)

Portanto, o preco de venda utilizando como base os custos para sua formacdo passa a
ser definido pela utilizagdo de um multiplicador ou divisor. De acordo com Megliorini (2009),

apos definido os custos o prego de venda pode ser calculado através da formula:

Prego de venda a vista= custo/ Mark-up (divisor);

Prego de venda a prazo=custo x Mark-up (multiplicador).

Ribeiro (2013, p. 508) acrescenta que “as duas modalidades de taxa de marcacao,
Mark-up multiplicados e Mark-up divisor, chegaram ao mesmo resultado”.

O Mark-up tem por finalidade cobrir os percentuais dos fatores de incidéncia sobre a
formagdo do preco de venda, custos, tributos sobre a venda, as taxas varidveis, despesas
administrativas, despesas de vendas fixas, custos indiretos e a margem de lucro.

Bruni e Fama (2007. P 343) afirmam ainda que:

A principal razdo da aplicacdo do Mark-up decorre do fato de possibilitar uma
grande simplificagdo do processo de formagdo dos pregos — ja que os custos fixos e
demais gastos sdo incorporados diretamente no percentual do mark-up, ndo
precisando ser apurado individualmente por produto ou servigos comercializados. O
conceito de mark-up ¢ bastante utilizado por empresas comerciais. (Bruni e Fama
2007, p. 343)

Crepaldi (2012) aborda que alguns autores fazem restri¢des a formacdo do preco de
vendas com base apenas nos custos, pois afirmam que esse procedimento tem uma serie de
desvantagens, entre elas a completa impericia da demanda e da competitividade no segmento

de mercado.



Sdo necessarios alguns cuidados ao utilizar o método baseado no custo da mercadoria
visto que adicionar uma margem fixa sobre um custo base acaba por envolver a empresa em
inumeros fatores negativos, pois as empresas comerciais costumeiramente utilizam margens
mais baixas em determinadas mercadorias para servir de atrativos em agdes comerciais, € em
um processo tdo complexo quanto a formacdo do preco de venda, independentemente da
forma que seja utilizado o mark-up o prego sera sempre igual.

Muitos sdo os fatores de influéncia na formacdo do preg¢o de venda, o empresario deve

assegurar o minimo de ciéncia de todas as informagodes para tomar a decisdo mais acertada.

2.1.2 Método Baseado Nas Decisoes das Empresas Concorrentes

Esse método consiste na formagdo do prego de venda de acordo com as decisdes das
empresas concorrentes, Canever (2008, p. 16 apudAssef, 1997 p.2) afirma que “a
identificagdo ¢ o conhecimento do mercado de atuacdo, das condigcdes comerciais e
mercadologicas das empresas concorrentes sdo essenciais na formacdo dos precos de venda”.

Deve-se levar em conta que nesse método ao equipara os pregos dos produtos com os
precos praticados pela concorréncia, ¢ que muitas vezes inexiste conhecimento suficiente
sobre as questdes de lucratividade da concorréncia. Em algumas situagdes o empresario acaba
por ter prejuizo em busca de equipara sues pregos, colocando ate mesmo abaixo do preco de
custo de compra.

Crepaldi (2012, p. 361) completa afirmando que “nos mercados em que ha varias
empresas oferecendo produtos semelhantes, o preco tenderd a ser menor do que aquele
praticado se ndo houvesse competidores”.

No entanto, o posicionamento da empresa quanto a formagao do preco, cabe a analise
constante do comportamento de sua concorréncia e seu enquadramento no mercado de
atuagdo.Os concorrentes possuem estratégias proprias na formagao do prego, sendo necessaria
a compreensdo da dindmica e da estrutura da atividade. (BERNARDI, 2014) Assim,
determinar o prego de venda apenas pelo posicionamento da concorréncia pode ser prejudicial
para a saide economico-financeira da empresa, comprometendo a rentabilidade devido a total
ignorancia dos custos e despesas operacionais, inerentes a comercializagdo das mercadorias e
servicos. E ainda o desconhecimento se a concorréncia estd ou ndo tendo lucro com a politica

de formagao de preco por ela adotada.



2.1.3 Método Baseado Nas Caracteristicas de Mercado

Método baseado no comportamento do mercado, a relagdo do prego passa a ser mais
interessante do que a visdo de concorréncia, pois se baseia na concepg¢ao do consumidor.

Canever (2008, p. 16) afirma que “os aspectos mercadoldgicos sdo fundamentais para
a definicdo da estratégia de formacao de precos, devendo ser analisados a partir das condi¢des
que o mercado estabelecer.” Bruni (2012, p. 247) acrescenta que “todo e qualquer preco de
qualquer produto sempre estard limitado pelo mercado”. Logo o prego atribuido ao produto,
mercadoria ou servicos estara sujeito ao crivo do consumidor.

Os conhecimentos dos administradores sobre o mercado e suas necessidades dentro da
area de atuacdo representa enorme relevancia sobre as estratégias de precificacdo a serem
adotadas pela empresa com objetivo de pulverizar e massificar as marcas, produtos ou
mercadorias, caracterizando margens de lucratividades mais acentuadas para a organizagao.

A atividade de determinacdo do prego de vendas deve levar em conta os aspectos
mercadologicos e suas regras de participagdo. Caso contrario, se levar apenas em
consideracdo as premissas de custos e margens desejadasa empresa podera estd fadada a

passar por dificuldades. Deve-se manter um olhar de fora para dentro da organizagao.

2.1.4 Método Misto

Fundamenta-se na soma dos métodos mencionados anteriormente, ou seja,0s custos
das mercadorias, as decisdes das empresas concorrentes e as caracteristicas de mercado.

A correta tomada de decisdo na formagdo do preco tem sido cada vem mais
inquictante para os gestores, em razdo de que a gestdo estratégica para a formacao de prego
estd ligada as condigdes de mercado, a concorréncia, as necessidades dos consumidores, as
exigéncias governamentais, os custos e o retorno do capital investido. (CANEVER, 2008).

E interessante notar que neste método hd uma relagdo proxima com a precificagdo
voltada para a utilizacdo dos fatores internos como custo da mercadoria e a utilizagdo do
Mark-up sob o olhar dos outros métodos para a correta majoragao dos pregos dentro do que
orienta 0 mercado consumidor e consequentemente faca frente as forcas da concorréncia,
assegurando o minimo de rentabilidade possivel para continuidade da organizagao.

Portanto para quem exerce a atividade de formagao do preco de venda tem a premissa
de estd assegurado em todos os fatores determinantes para tal atividade. O julgamento em

relagdo ao mercado consumidor e oscilagdes motivadas por tendéncias sazonais. Os aspectos
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comportamentais da concorréncia e suas estratégias para o alcance de precos mais
competitivos. Ainda de maneira mais simples a formulacdo do prego de vendas combase nos
custos de aquisi¢do das mercadorias, ¢ salientada do valoroso conhecimento de todos eles.
Assim, a empresa na formacdo do seu preco de venda buscara manter o equilibrio
entre os fatores para determinar de forma correta o preco de venda a ser praticado por ela para
atendendo uniformemente todos os critérios para a boa gestdo estratégia econdmico-

financeiros e consecutivamente manter-se no mercado de forma eficiente.

2.2Influéncia dos tributos na formacao do preco de vendas

Em um mercado cada vez mais competitivo, ¢ imprescindivel a busca constante pela
boa gestdo econdomico-financeiro nas organizagdes. O planejamento tributariotorna-se vital
quando se considera a ardua tarefa da determinacdo do prego de venda. Assim, a incidéncia
dos tributos sobre o faturamento e o lucro das empresas deve ser muito bem mensurados para
o estabelecimento correto do prego. Bruni (2012), afirma que a compreensdo dos custos e,
sobretudo dos precos e das margens de lucro, requer uma andlise cuidadosa dos tributos
incidente sobre a operagdo. Sabe-se que os tributos possuem mecanismos proprios para seus
registros de acordo com a lei.

E conhecido que o Brasil pertence a lista de paises que praticam as maiores
cargastributarias do planeta, segundo dados da Receita Federal do Brasil em 2017 a carga
tributdria brasileira atingiu a marca de 32,43% do Produto Interno Bruto — PIB. Dessa
maneira e de singular importancia que o administrador no momento da formagao do prego de
venda deva leve em consideracao a carga dos tributos que ele ira recolher para o governo.

Famé e Bruni (2012), ainda esclarecem que ao exercer a atividade de formacdo do
preco de venda ¢ importante manter o cuidado com a incorporacdo dos tributos, pois se
diferenciam entre cumulativos ¢ ndo cumulativos. Os tributos cumulativos ndo geram o
credito fiscal, onde ndo permiti aproveitar o tributo j& pago, diferente do tributo nao
cumulativo que permite recuperar parte do tributo referente ao valor pago pela aquisi¢do no
momento da apuragdo e pagamento do saldo final ao estado.

Nota-se queo prego de venda praticado pela organizagdo deveser suficiente para
ressarcir os custos amparar os tributos e apresentar lucro para a entidade.

As empresas brasileiras ao exercerem atividades econdmicas,sobretudo as comerciais,

sao submetidas a um regime de tributa¢do conforme expresso em lei. E podera de acordo com
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a lei decidir pelo regime tributario que lhe exigir menor desembolso para atender ao
estado.No entanto o recolhimento dos tributos aos cofres publicos ¢ uma atribuicdo do sujeito
passivo desta obrigagdo. Lucro Real, Lucro Presumido e Lucro Arbitrado e o Simples
Nacional sdo formas de tributagdo aceitas pela legislagdo brasileira. LEI N°: 8.541 de 23 de
Dezembro de 1992 e LEl COMPLEMENTAR N°: 123 de 14 de Dezembro de 2016.

Define-se tributo, empregando o conceito apresentado pelo Codigo Tributario
Nacional (lei 5.172/66) que em seu art. 3° diz: “Tributo ¢ toda prestagdo pecunidria
compulsoria, em moeda ou cujo valor nela se possa exprimir, que nao constitua san¢ao de ato

ilicito, instituida em lei e cobrada mediante atividade administrativa plenamente vinculada”.

Imposto de Renda Pessoa Juridica — IRPJ

Foi instituido pela lei N° 4.625/22 que em seu art. 31 dizia: “Fica instituido o imposto
geral sobre a renda, que sera devido, anualmente, por toda a pessoa fisica ou juridica,
residente no territério do pais, e incidird, em cada caso, sobre o conjunto liquido dos
rendimentos de qualquer origem”. O IRPJ devera ser apurado sobre o lucro, que podera ser
real, presumido e arbitrado aplicando-se aliquota de 15% com adicional de 10% sobre a
parcela do lucro que exceder R$ 20.000,00 por més. Atualmente o decreto n® 3.000/99 e suas

alteragdes ¢ quem regulamenta o IRPJ.

Contribuigao Sobre o Lucro Liquido — CSLL

Foi instituida pela lei N° 7.689/88 que diz: Art. 1° “Fica instituida contribui¢do social
sobre o lucro das pessoas juridicas, destinada ao financiamento da seguridade social. ”As
aliquotas da CSLL sdo de 9% para as pessoas juridicas em geral e de 15% para as pessoas
juridicas em geral devendo ser apurada na mesma forma de tributacdo do lucro adotado para o

IRPJ. Atualmente a lei N° 12.741/12 e suas alteragdes regulamentam a CSLL.

Programa de Integracao Social — PIS e Contribuicao para Financiamento da Sequridade
Social - COFINS

A lei 9.718/98 altera a legislagdo tributaria e institui em seu Art. 2° que: “As contribui¢des
para o PIS/PASEP e a COFINS, devidas pelas pessoas juridicas de direito privado, serdo

calculadas com base no seu faturamento, observadas a legislacdo vigente e as alteragdes
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introduzidas por esta Lei. ” Para o recolhimento do COFINS para as empresas optantes do
Lucro Real a aliquota serd de 7,60% e para recolhimento do PIS a aliquota sera de 1,65%.
(OLIVEIRA: 2005, p. 95-103; PEGAS: 2003, p. 149-163).

Quando a empresa for optante do Lucro presumido o recolhimento do COFINS sera
feito com aliquota de 3% e o PIS com aliquota de 0,56% com base no faturamento da
empresa.

Quando a empresa for optante do Lucro Arbitrado as aliquotas do COFINS e PIS sera

de 3% e 0,65% respectivamente com base de calculo, o faturamento acrescido de 20%.

Imposto Sobre Circulacao de Mercadorias e Servicos— ICMS

Além dos impostos federais citados acima, as empresas comerciais tributadas pelo
lucro real, lucros presumidos e arbitrado terdo de recolher também o imposto sobre circulagdo
de mercadorias e servigos; o ICMS. Tal imposto foi instituido através da lei complementar N°
87 de 13 de setembro de 1996 que traz em seu art. 1° “Compete aos Estados ¢ ao Distrito
Federal instituir o imposto sobre operacoes relativas a circulagdo de mercadorias e sobre
prestacoes de servicos de transporte interestadual e intermunicipal e de comunicacdo, ainda
que as operagoes € as prestagdes se iniciem no exterior. ”O ICMS tem sua incidéncia sobre a
circulagdo e fornecimento de mercadorias, e prestacdes de servigos intermunicipais e

interestaduais. Borges (1999, p.32) confirma isso quando diz:

Realizar atos ou negodcios juridico-mercantis atinentes a transferéncia dos direitos de
posse ou propriedade de mercadorias nos limites geograficos do Estado ou do
Distrito Federal; identificados (os atos ou negocios juridico-mercantis) para tal fim,
no momento da saida, entrada ou fornecimento dos referidos bens.

Para o estado da Paraiba a aliquota esta fixada em 18% de acordo com “Nova redagao
dada ao inciso IV do “caput” do art. 13 pelo inciso I do art. 1° do Decreto n® 36.213/15 - DOE
de 01.10.15.Efeitos a partir de 1° de janeiro de 2016”. Que diz: “IV - 18% (dezoito por cento),
nas operacdes e prestagdes internas e na importacao debens e mercadorias do exterior”.

Tem-se ¢ compreendido que os tributos representam fatores decisivos para formagao
do preco de venda e, que as organizacdes devem procurar o pleno conhecimento de sua
majoracdo e efetuar o planejamento tributdrio adequado para o seu seguimento, evitando os

dispéndios financeiros sobre a cobertura da carga tributaria.
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2.3 Comércio atacadista e gestao dos custos

Mesmo diantedas dificuldades enfrentadas pela economia brasileira nos tltimos anos
na qual afetou setores importantes de estimulo ao consumo e alterou hédbitos do mercado
interno, o comércio atacadista conseguiu manter-se forte, atuante e influente na sua
corroboragdo para a recuperagdo da economia, abastecendo e mantendo as relagdes entre a
industria, prestadores de servigos e as empresas do segmento a exemplo do varejo.

Segundo pesquisa realizada em 2018 pela Associacdo Brasileira de Atacadistas de
Produtos Industrializados (ABAD) com base no ano de 2017 o setor continua crescendo de
forma consistente nos ultimos anos, atestando participa¢do 53,6% no setor mercantil, o que
representa crescimento nominal de 3,7% e crescimento real 0,7% refletindo faturamento de
R$ 259,8 bilhdes em 2017 contra 250,5 em 2016.

Ainda segundo a pesquisa realizada pela ABAD, ano base 2017 a reunido das
empresas atacadistas brasileiras empregam em regime (CLT) mais de 347.815 funciondrios
administrativos, 56.062 vendedores diretos (CLT) e 61.062 representantes comerciais
autonomos (RCA) atendendo mais de 1.071.986 pontos de venda.

Diante dos dados apresentados acima ¢ importante frisar que qualquer que seja 4 area
de atuacdo da empresa, o tomador de decisdo precisa conhecer a fundo o seu mercado, isto &,
seus concorrentes, sua posi¢do no segmento, preferencia e habitos dos clientes, a posi¢do de
suas marcas ou servi¢os e a dimensao do mercado sob sua perspectiva de crescimento.

Perante a relevancia do setor comercial e em especial o setor atacadista para a
economia brasileira, torna-se vital a observagdo e levantamento dos gastos para a aquisicdo,
manutencdo, venda e logistica dos produtos e mercadorias adquiridas para revenda e dos
servicos oferecidos pelas empresas do segmento.

E interessante observar que os custos dos produtos, mercadorias e servigos nas
empresas comerciais, iniciam-se no momento da compra, pois ali estdo todos os esforgos
despendidos para a aquisi¢cao das mercadorias, materiais ou servigos ate o momento de sua
utilizagdo como explica (WERNKR, 2008).

Estdo inclusos no custo de compra fatores como: Custo da fatura, eventuais descontos
incondicionais, despesas acessOrias como frete, seguros, impostos ndo recuperaveis
fiscalmente como IPI no e impostos recuperaveis como ICMS. (WERNKR, 2008). E
imprescindivel que haja uma boa negociacdo no momento da aquisigdo da mercadoria

destinada a revende, principalmente dos produtos considerados “curva A” para a empresa,
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onde iram influenciar de forma significativa as margens da rentabilidade, pois € justamente
esses itens “curva A” que representam maior volume de venda para a organizacao.

Sempre que houver mudangas nos custos das mercadorias ocasionados pela compra, o
ultimo valor dessas deve ser considerado independente das quantidades ainda em estoque
relativo as compras anteriores. As empresas precisam estar atentas no controle de seus gastos
envolvidos no o processo produtivo e de comercializacdo para obter o pleno funcionamento
de suas atividades.

Outro ponto importante ¢ o levantamento dos custos indiretos da empresa, cujo valor
representa a soma dos custos indiretos incorridos em determinado periodo més ou ano e
dividido sobre o faturamento desse periodo, obtendo o percentual a ser considerado no Mark-
up no momento da formacdo do preco de venda. Vale salientar que ndo existe um percentual
fixo para os custos indiretos. No entanto Wernker (2008) ressalta que “quanto menor o
percentual de custos indiretos em relagdo ao faturamento, melhor”. Sdo exemplos de custos
indiretos: saldrios empregados, encargos sociais, agua, telefone, embalagens, aluguéis,
alvards, seguros, depreciagdes, propaganda entre outros.

Ainda como ferramentas indispensaveis de analise de custos que podem ser utilizadas
pelas empresas comerciais estdo a Margem de contribuicdo (MC) e o Ponto de Equilibrio
(PE).

A alta competitividade enfrentada no cenario atual da economia leva as empresas a
identificar quais produtos e mercadorias tém maior contribuicdo para o lucro, bem como
identificar quais estdo resultando em prejuizo.

A Margem de Contribui¢do segundo Souza et al. (2008, p. 182) “¢ o valor que sobra
de cada unidade vendida e, portanto, devera ser suficiente para cobrir os custos e despesas
fixos, taxas, impostos e, ainda, proporcionar lucro”.

A Margem de Contribui¢do ¢ um elemento 1til para a tomada de decisdo, pois nos
permite uma visdo mais ampla dos impactos dos custos e despesas varidveis no preco de
venda dos produtos e mercadorias. Souza et al. (2008, p. 183) ainda reforga afirmando que na
“situacdo em que a MgC for igual aos custos e despesas fixas, a empresa estara operando no
seu ponto de equilibrio, obtendo, portanto, lucro zero™.

O pronto de equilibrio consiste no exato momento em que a empresa encontrard um
ponto neutro nas vendas de determinado produto, isto ¢, momento em que a receita apenas
cobre os custos incorridos para produgdo de determinado produto ou aquisi¢do de mercadorias
nos casos das empresas comerciais. Além dos nimeros em quantidade de produtos vendidos o

ponto de equilibrio também foca em qual deverd ser a receita necessaria que comece a ocorrer
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lucro na empresa. Corroborando com essa idéia Dubois (2008, p. 178) conceitua Ponto de
Equilibrio “como um método que permite determinar qual a quantidade de bens que a
empresa devera vender para comegar a obter lucro”.

O conhecimento e acompanhamento peridodico de todos os fatores que compdem os
gastos da entidade seja ela industrial ou comercial torna-se requisito relevante para auxiliar na
tomada de decisdo dos gestores, diante da percepcdo do mercado e das praticas adotadas pela

concorréncia.

2.4 Estudos relacionados ao tema

A proposta de relacionar os estudos sobre o tema em discursdo possui o intuito de
identificar quais os critérios mais utilizados pelas empresas para a precificagdo dos seus
produtos e mercadorias e expor os principais pontos de vista dos pesquisadores e suas
descobertas.

O estudo realizado por Garcia, et al. (2014) teve como objetivo a contribui¢do para a
gestdo financeira das empresas e propds um modelo para a determinagdo do fator de
marcacdo. (F-mark-up), esse modelo deve ser aplicado sobre o custo na determinagdo do
preco de venda e em varidveis que incidem sobre a receita € o lucro. Tal modelo foi
apresentado em trés etapas, utilizando a ferramenta do SPSS e Excel. Apés a realizagdo de
testes de regressdo a pesquisa concluiu um modelo de regressao exponencial que, aplicada
sobre os custos de aquisicdo, determina o pre¢o de venda ideal a ser aplicada pelas empresas
na determinacdo do pre¢o de venda.

A pesquisa realizada por Aratjo et al. (2015) promoveu um estudo no Arranjo
Produtivo Local (APL) de confecgdes situado no agreste pernambucano ¢ teve como objetivo
responder qual o nivel de utilizacdo das informagdes gerenciais relacionadas a gestdo de
custos e formagao do prego pelos gestores do APL de confecgdes do Estado de Pernambuco
no momento da tomada de decisdo? Os resultados obtidos indicaram uma tendéncia
insatisfatoria dos procedimentos de gestdo de custos, onde segundo a pesquisa a maioria dos
pesquisados ndo utilizam ferramentas adequadas a essa gestdo. A pesquisa ainda ressalta que
aqueles que se utilizam de0020 alguma modalidade de analise de custeio tendem a ndo
adotar a estratégia de baixo custo, preferindo ndo abrir mao da alta qualidade com vista a
obter diminui¢do nos custos.

O estudo de Correa et al. (2018), teve como objetivo a identificagdo e analise do

processo de formagdo de prego utilizado pelos microempreendedores fabricantes de doces da
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cidade de Vitoria (ES). Os resultados evidenciaram que a maioria dos microempreendedores
ndo possui conhecimento técnico especifico sobre o controle dos custos e ndo se utilizam de
métodos de precificagdo especifico baseados apenas em métodos de mercado ou em calculos
arbitrados sem fundamentacdo técnica. O estudo defende que a contabilidade de custos e os
métodos de formagdo de prego possibilitaria uma disseminacdo dos lucros auferidos e sugere
uma difusdo dos métodos de custeio para que maximize os resultados dos
microempreendedores, e orientar com base técnica cientifica qual o melhor preco para os
produtos fabricados.

Carneiro et al. (2018) realizou um estudo em uma empresa do setor de
telecomunicagdes atuante como provedor de internet na cidade de Riachdo do Jacuipe — BA, e
teve como objetivo demonstrar a relevincia da formacdo do preco de venda para o
crescimento da empresa. Os resultados obtidos mostraram que a empresa ndo faz distingdo
entre os custos, despesas e investimentos e que utiliza a contabilidade apenas para intuitos
gerenciais. Constatou que os precos de venda possui relevancia vital para o crescimento da
empresa, mas que, no entanto o processo de formacdo do preco venda ¢é feito de forma
empirica com base no conhecimento de seu gestor. Diante da intima ligacao dos precos de
vendas com o crescimento da empresa a mesma vem obtendo bons resultados, aumentando
sua carteira de clientes e como consequéncia os lucros.

Amaral (2018) buscou evidenciar se os argumentos literarios de que as decisoes sobre
as questdes relacionadas a formagdo de prego nas empresas de pequeno porte eram mais
simplicistas de que nas empresas de maior porte e objetivou comparar o estabelecimento dos
precos encontrado nas empresas de pequeno e grande porte. O resultado encontrado foi de que
nas empresas de pequeno porte as decisdes relacionada aos precos tendem a ser tomadas por
gestores globais ¢ mais centralizadas, do que nas empresas de grande porte. A pesquisa
salienta também que tanto nas empresas de pequeno e grande porte a combinagdo de custos
mais margem ¢ predominante como forma de estabelecer o preco de venda.

Os estudos citados demonstram a caréncia da pratica empresarial no que tange a tarefa
da determinagdo do preco e a necessidade das empresas de obter recursos e ferramentas
adequadas para a gestdo dos custos e para correta mensuracao do prego de venda de seus

produtos e mercadorias.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo, € apresentada a metodologia empregada para o alcance dos objetivos
propostos na presente pesquisa. Desta forma sdo demonstrados quanto a classificagdo da
abordagem do problema, em seguida os objetivos, delineamento da pesquisa, € o0s
procedimentos técnicos juntamentecom os métodos de abordagem e coleta dos dados.

Em referéncia a essas informagdes a metodologia torna-se uma forma minuciosa de
estudo, ou seja, de forma a explicar um determinado fim ou para se chegar ao conhecimento
desejado. Para Zanelli (2002, p. 83), a “credibilidade de uma pesquisa consiste na articulagao
da base conceitual e de adotar critérios rigorosos no uso da metodologia, além de transmitir
confianca as pessoas e a organizacdo estudada, de modo que o pesquisador certifique-se e

garanta que ndo trard nenhum transtorno na conducao do estudo”.

3.1 Classificacao quanto a abordagem do problema

A classificagdo quanto a abordagem do problema se caracteriza como
qualitativa,descrevendo o enredamento do problema de forma a compreender as variaveis e
eventos a apresentados sobre a empresa objeto desse estudo durante o desenrolar da pesquisa.
Para Silva (2008) “as investigacOes qualitativas tém-se preocupado com o significado dos
fendmenos e processos sociais, levando em consideragdo as motivacdes, crengas, valores,
representagdes sociais € econdmicas que permitem a rede de relagdes sociais”.

A abordagem qualitativa de certa forma proporcionard informagdes precisas e
fundamentais para o decorrer da pesquisa, objetivando realizar uma analise mais detalhada do
fato pesquisado. Freitas et al. (2010, p. 4) acrescenta que a principal vantagem da abordagem
qualitativa em relagdo a quantitativa, “refere-sea profundidade e a abrangéncia, ou seja, o
“valor” das evidéncias que podem ser obtidas e trianguladas através de multiplas fontes, como

entrevistas, observacgoes, analise de documentos etc”.

3.2 Quanto aos objetivos da pesquisa

Quanto aos objetivos este estudo personalizou uma pesquisa descritiva, onde Silva
(2003, p. 65), afirma que a pesquisa descritiva “tem como objetivo principal a descricdo das
caracteristicas de determinada populagdo ou fendomeno, estabelecendo relacdes entre as

variaveis”, em que exige do investigador uma serie de informagdes sobre o que se deseja
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pesquisar. Neste aspecto este estudo se prepds abuscar identificar e definir os elementos
capazes de influenciar na formacao do preco de venda das mercadorias de uma empresa do
comercio atacadista da cidade de Esperanca — PB.

O estudo de carater descritivo busca o entendimento dos fendmenos como um todo na
sua complexidade. (FREITAS, 2010, p. 2). Ou seja, buscando visdo mais aproximada dos
fatos e fenomenos a serem estudados, onde os mesmos sdo necessarios para analisar e

interpretar os dados obtidos sem fazer alteragdes.

3.3 Delineamento da pesquisa

A pesquisa quanto do seu delineamento trata-se de um estudo de caso relacionado a
uma pesquisa documental. Gil (2010, p. 37) esclarece que o estudo de caso “consiste no
estudo aprofundado e exaustivo de um ou poucos objetos, de maneira que permita seu amplo
e detalhado conhecimento”. Importante salientar que o estudo de caso possui a particularidade
da investigacdo em apenas uma Unica empresa.

No tocante apesquisa documentalse caracteriza por uma fonte confidvel e estavel de
informagdes.Para Padua (1997, p. 62) a pesquisa documental “¢ aquela realizada a partir de
documentos, contemporaneos ou retrospectivos, considerados cientificamente auténticos (ndo
fraudados); tem sido largamente utilizada nas ciéncias sociais a fim de descrever/comparar
fatos sociais”.

A amostragem da pesquisa possui carater ndo probabilistico, tendo em vista que a
amostra em questdo foi escolhida intencionalmente por se tratar de uma empresa de
abrangéncia regional ao que se refere ao atendimento ao ponto de venda, mas que

detémdestaque nacional dentro do seu segmento de atuagao.

3.4 Quanto aos procedimentos para coleta e analise dos dados

Quanto aos procedimentos e coleta de dados, busca-se identificar informagdes que
sejam necessarias para a resolugdo dos objetivos propostosna investigagao.

Neste sentido para a demonstracao e elaboragao da presente pesquisa foram coletados
dados de uma empresa do comercio atacadista da cidade de Esperanca — PB. A empresa em
estudo optou por manter oculta sua razao social bem como preservar seu nome fantasia.

A coleta de dados foi realizada mediante uso de questiondrio aplicado ao diretor

comercial da empresa na qual fora eclaborada tendo como base paraalgumas questdes, a
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pesquisa realizada por Machado, Fiorentin e Scarpin (2010) a fim de conhecer a atual politica
adotada pela organizacdo para a formagdo do pre¢o de venda, onde esta estruturado em 21
questdes. O uso do questionario tornou-se de carater relevante para a pesquisa, tendo sido
peca significativa para a obtengdo do objetivo associado a um levantamento documental, na
qual ¢ considerada uma importante técnica de abordagem de dados, seguido da analise dos
mesmos.

Os dados documentais necessarios para elaboracdo desse estudo foram obtidos da
contabilidade, setor financeiroe departamento comercial da entidade e coletados entre os
meses de Outubro, Novembro e Dezembro de 2018 por se tratarem dos meses de maior fluxo
de vendas da empresa em estudo.Em relacdo a contabilidade cabe ressaltar que ¢ propria
localizada em suas dependéncias para que possa garantir a atualidade de suas obrigagdes,

sendo a empresa submetida ao regime de tributagao Lucro Real.

4 DESCRIGCAO E ANALISE DOS RESULTADOS

Neste capitulo é apresentada e executada a analise do estudo de caso por meio da
pesquisa. As formas de apresentagdo dos dados dar-se pela andlise dos mesmos através da
estrutura do questiondrio aplicado e do levantamento dos documentos. Informagdes sobre a
empresa, caracteristicas e politica adotadas pela empresa para a formacdo de preco de venda,
analise dos gastos reais da empresa ¢ por fim a realizagdodo emprego dos indices do Mark-up
para formacdo do preco de venda de seis itens comercializados pela empresa obedecendo as

adversidades comerciais, operacionais e tributarias inerentes as atividades da empresa.

4.1 Perfil do respondente e caracteristicas da empresa

Quanto ao perfil do respondente, trata-se do Diretor Comercial da empresa em estudo,
possuindo grau de escolaridade o ensino superior completo com formagao no curso de Gestao
Comercial, e declarou que esta na mesma ha mais de 16 anos. Com relacdo a faixa etaria
caracteriza-se por um profissional pertencente ao intervalo de 35 a 50 anos.

No que concerne nas caracteristicas da empresa em estudo, a mesma pertence ao
segmento de materiais de constru¢do com forte atuacdo em toda a regido Nordeste onde atinge
cerca de 1.550 municipios, o que corresponde a cerca de 79% do total de municipios
nordestinos acrescido do estado do Pard na regido Norte. Emprega mais de 400 funcionarios e

esta presenta ha quase 30 anos no mercado. Segundo a revista Anamaco a empresa base deste
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estudo ocupa a 4" colocacao entre as maiores empresas atacadista/distribuidor no segmento de

materiais de construcao do pais em pesquisa referente aos anos de 2017 e 2018.

4.2 Caracteristicas e politicas adotadas para a formacao do preco de venda

A empresa foi indagada a respeito da metodologia utilizada na formagao do prego de
venda em funcdo das politicas adotadas sobre o mercado a fim de verificar os procedimentos
empregues nesta atividade.

Nesta perspectiva perguntou-se a empresa quais itens ela considera como base para a
formagao do preco. Segundo o respondente a empresa deve considerar itens como custo atual,
o preco do concorrente principal e a demanda pelo produto durante a formagao do prego de
venda. Sobre a margem de lucro, a empresa respondeu que deve ser suficiente para manter a
empresa como um todo e remunerar seus gestores. Neste sentido a resposta dada coincidiu
com a pesquisa realizada por Machado, Fiorentin e Scarpin (2010).

Quando perguntada sobre a hipdtese do preco de venda ser superior ao do concorrente
ou de mercado, a empresa afirma que utiliza estratégias, parcerias ¢ alianca para reduzir os
custos de distribui¢do. J4 no estudo realizado por Machado,Fiorentin ¢ Scarpin (2010) os
resultados indicaram que as empresas revisariam os custos.

Ao ser interpelada sobre os gastos a serem alocados no calculo da formacao de preco a
empresa afirma considerar todos os custos e¢ despesas fixas e¢ variaveis para a base da
determinacdo do preco.

Quando abordada sobre aceitar uma encomenda de produtos a um prego menor de
venda de que o prego habitualmente praticado, a empresa declara aceitar sacrificar a sua
margem de seguranca para atender a encomenda. Resposta que difere do que indicou a
pesquisa realizada por Machado,Fiorentin e Scarpin (2010) que indicou que as empresas
verificam a margem de contribui¢do do produto.

Questionada sobre o calculo da determinacao do preco de venda, a empresa afirma ser
conveniente utilizar uma formula, Mark-up, taxa de marcagdo por linha de produtos para a
precificacdo de suas mercadorias.

J& ao ser indagado sobre a utilizagdo do calculo da margem de contribui¢do e de
mesmo modo sobre o calculo do ponto de equilibrio para o auxilio da tomada de decisdo, o
respondente afirma que ndo faz uso destas técnicas para o subsidio na tomada das decisdes,

justificando que desconhece as formas de calculo das ferramentas citadas.
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No que se refere as questdes tributarias foi perguntada qual a maior dificuldade
enfrentada pela empresa, na qual a resposta obtida foi sobre diferentes situagdes tributarias
diante das concorréncias pertencentes a outras unidades da federacdo, diferencial de aliquota
na relagdo origem destino. Essa resposta se justifica tendo em vista que a empresa tem uma
cobertura comercial que abrange toda a regido nordeste mais o estado do Para.

Na presente situacdo, foi questionada se a empresa realiza ou realizou algum estudo
relacionado ao planejamento tributdrio que influencie na formagdo do prego de venda. A
empresa respondeu que sim, mas, no entanto acrescenta que ndo realiza nenhum tipo de
estudo com assessoria externa na area tributaria. E qual quer tipo de estudo relacionado as
questdes tributarias tem por finalidade a busca pela maximizagdo dos lucros e o alcance de
maior competitividade no mercado.

A empresa ainda afirma que estabelece seu prego inicial de venda objetivando a
recuperacao do mercado.

Perguntada se o departamento de contabilidade da empresa exerce de alguma forma
alguma atividade que contribua na formagdo do preco de venda, a empresa afirmou que no, o
departamento de contabilidade ndo exerce nenhum tipo de auxilio para a formagao do prego
de venda, e acrescenta que o departamento contabil mesmo localizado nas dependéncias da
empresa nao disponibiliza informagdes de natureza gerencial. Algo fundamental no processo

de tomada de decisdo.

4.3 Analise dos gastos

A Presente pesquisa tem como um de seus objetivosdescrevere analisar as despesas
operacionais da empresa em estudo, a fim de identificar em relagdo a essas quais os pontos de
maior oneracdo no momento da formagao o prego de venda. Posteriormente realizar o calculo
da margem de contribui¢do e do ponto de equilibrio da empresa além de apresentar os dados
reais na Demonstra¢ao de Resultado do Exercicio (DRE).

As despesas foram extraidas dos relatorios financeiros cedidos pela contabilidade da
empresa, ¢ sua divisdo esta orientada de acordo com o que apresenta nos seus relatorios
contabeis. Encontrando-se na seguinte ordem: despesas com pessoal, despesas
administrativas, despesas tributarias, despesas gerais e despesas financeiras detalhadas entre

os meses de estudo desta pesquisa e descrita na tabela a seguir.
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Descricéo Outubro % Novembro %  Dezembro % Totais %
Faturamento 24.551.647,06 100 27.255.341,36 100 22.320.502,93 100 74.127.491,35 100
Desp. com Pessoal 935.400,11 3,81 1.562.510,18 5,73 2.259.268,81 10,12 4.757.179,10 6,42
Salarios 653.692,78 2,66 653.865,81 2,40 693.789,28 3,11  2.001.347,87 2,70
13° Salario 0,00 0,00 336.317,39 1,23 343.483,65 1,54 679.801,04 0,92
Férias 51.541,01 0,21 63.321,98 0,23 28.079,00 0,13 142.941,99 0,19
INSS 0,00 0,00 290.652,51 1,07 859.084,77 3,85 1.149.737,28 1,55
FGTS 36.114,05 0,15 75.497,70 0,28 175.690,57 0,79 287.302,32 0,39
Indeniz. Trabalhistas 123.885,04 0,50 77.343,39 0,28 113.237,01 0,51 314.465,44 0,42
Pro-labore 1.698,12 0,01 1.698,12 0,01 1.698,12 0,01 5.094,36 0,01
Assisténcia Medica 13.063,39 0,05 8.689,14 0,03 13.737,14 0,06 35.489,67 0,05
Serv. Prest. p/ P. F. 9.400,02 0,04 7.612,02 0,03 9.698,86 0,04 26.710,90 0,04
Serv. Prest. p/ P. J. 43.670,70 0,18 45.365,12 0,17 19.985,41 0,09 109.021,23 0,15
Desp. ¢/ Instrugdes 2.335,00 0,01 1.230,00 0,00 0,00 0,00 3.565,00 0,00
Desp. ¢/ EPL 0,00 0,00 917,00 0,00 785,00 3,93 1.702,00 0,00
Desp.

Administrativas 166.555,19 0,68 167.131,39 0,61 161.368,19 0,72 495.054,77 0,67
Alugueis 11.618,80 0,05 9.475,00 0,03 11.350,00 0,05 32.443,80 0,04
Manutencio e

Reparo 41.172,54 0,17 27.774,65 0,10 43.764,02 0,20 112.711,21 0,15
Agua e Esgoto 2.283,55 0,01 2.525,14 0,01 5.221,78 0,02 10.030,47 0,01
Energia 26.516,68 0,11 24.602,09 0,09 23.942,14 0,11 75.060,91 0,10
Telefone 9.074,18 0,04 51.529,75 0,19 23.392,23 0,10 83.996,16 0,11
Propag. ¢

Publicidade 19.780,00 0,08 6.561,04 0,02 0,00 0,00 26.341,04 0,04
Despesas Legais 1.445,86 0,01 3.889,68 0,01 182,85 0,00 5.518,39 0,01
Desp. ¢/ Informatica 54.263,58 0,22 40.574,04 0,15 53.515,17 0,24 148.352,79 0,20
Despesas Seguranca 400,00 0,00 200,00 0,00 0,00 0,00 600,00 0,00
Despesas Tributarias 27.204,54 0,11 41.449,09 0,15 21.324,77 0,10 89.978,40 0,12
Imp. e taxas diversas 27.204,54 0,11 41.449,09 0,15 21.324,77 0,10 89.978,40 0,12
Despesas Gerais 2.734.587,77 11,14 2.483.223,76 9,11 1.956.393,12 8,77 7.174.204,65 9,68
Material de

Consumo 15.635,77 0,06 17.706,43 0,06 32.177,21 0,14 65.519,41 0,09
Combustiveis 1.403.954,11 5,72 1.173.766,79 4,31 767.345,86 3,44  3.345.066,76 4,51
Fretes e Carretos 151.413,91 0,62 141.121,48 0,52 68.036,96 0,30 360.572,35 0,49
Despesas ¢/ Veiculos 203.978,09 0,83 218.505,67 0,80 186.070,96 0,83 608.554,72 0,82
Camisdes S/ Vendas 531.366,00 2,16 487.536,09 1,79 627.928,97 2,81 1.646.831,06 2,22
Outras Despesas

Gerais 64.425,71 0,26 98.861,95 0,36 62.702,90 0,28 225.990,56 0,30
Lucros e Perdas 8.877,38 0,04 5.140,14 0,02 9.399,08 0,04 23.416,60 0,03
Viagens e Estadias 354.936,80 1,45 340.585,21 1,25 202.731,18 0,91 898.253,19 1,21
Despesas Financeiras 500.515,83 2,04 711.898,75 2,61 555.337,27 2,49 1.767.751,85 2,38
Encargos . . . . .
Finan/Juros 500.515,83 2,04 711.898,75 2,61 555.337,27 2,49 1.767.751,85 2,38

Fonte: Elaboragio propria do autor, 2019
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Conforme a tabela 1, os dados apresentados demostram que no periodo estudado as
despesas com maior representatividade para a empresa sdo as despesas com pessoal e as
despesas gerais, as quais representam 6,42% e 9,68% respectivamente sobre o faturamento do
periodo. Nas despesas com pessoal a conta com maior representagao ¢ a de salarios com valor
total no periodo estudado de R$ 2.001.347,87 significando 2,70% sobre o faturamento total
do periodo, ja nas despesas gerais a conta com maior peso ¢ a de combustiveis com valor total
apurado durante o periodo de R$ 3.345.066,76 caracterizando 4,51% sobre o valor faturado

no periodo.

4.3.1 Margem de Contribuicdo

A margem de contribui¢do representa a diferenga entre o preco de venda ¢ os gastos
variaveis, onde pode ser expressa em valor monetario ou indice, onde este quanto maiores,
maior serd os resultados da empresa.

A resposta auferida pelo diretor comercial da empresa diante do questionario aplicado
demonstrou que a mesma ndo faz uso do calculo da margem de contribuigdo para o auxilio na
tomada de decisdo. O que faz com que esta pesquisa possa contribuir para o melhor
desempenho da empresa quanto aos seus critérios de tomada de decisdo relacionada as
questdes comerciais.

No intuito de melhorar o entendimento sobre o calculo da margem de contribuigao, a
tabela 2 mostra primeiramente os dados referentes aos gastos variaveiscoletados da tabela 1
mais o valor do CMV obtido dos relatorios contdbeis referente a cada més do periodo da

pesquisa.

Tabela 2 - Gastos Variaveis referentes aos meses de Outubro, Novembro e Dezembro de 2018

Descricao Outubro % Novembro % Dezembro % Totais %

Faturamento 24.551.647,06 100 27.255.341,36 100 22.320.502,93 100 74.127.491,35 100
Gastos Varidveis 18.650.462,36 75,96 20.132.042,58 73,86 16.403.180,30 73,49 55.185.685,24 74,45
CMV 16.199.914,16 65,98 17.983.892,87 65,98 14.727.738,25 65,98 48.911.545,28 65,98
Desp. Varidveis 2.450.548,20 9,98  2.148.149,71 7,88 1.675.442,05 7,51 6.274.139,96 8,46
Camisdes Vendas 531.366,00 2,16 487.536,09 1,79 627.928,97 2,81 1.646.831,06 2,22

Combustiveis 1.403.954,11 5,72 1.173.766,79 4,31 767.345,86 3,44  3.345.066,76 4,51
Fretes e Carretos 151.413,91 0,62 141.121,48 0,52 68.036,96 0,30 360.572,35 0,49
Lucros e Perdas 8.877,38 0,04 5.140,14 0,02 9.399,08 0,04 23.416,60 0,03
Viag.e Estadias 354.936,80 1,45  340.585,21 1,25 202.731,18 0,91 898.253,19 1,21

Fonte: Elaboragio propria do autor, 2019
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Diante dos niimeros apresentados na tabela 2 sobre as despesas virdveis € possivel
observar que com exce¢do dos custos das mercadorias vendidas as despesas que mais
contribui para a alta majoragdo dos pregos de venda da empresa ¢ as despesas com
combustiveis, onde representa mais de 4,5% do faturamento total da empresa e 5,44% do total

das despesas variaveis.

Tabela 3 - Margem de Contribuicéo referente aos meses de Outubro, Novembro e Dezembro de 2018

Descricao

QOutubro

Novembro

Dezembro

Totais

Faturamento

24.551.647,06

27.255.341,36

22.320.502,93

74.127.491,35

Gastos Variaveis 18.650.647,36 20.132.042,58 16.403.180,30 55.185.685,24
CMV 16.199.914,16 17.983.892,87 14.727.738,25 48.911.545,28
Despesas Variaveis 2.450.548,20 2.148.149,71 1.675.442,05 6.274.139,96
Margem de Contribuigado 5.901.184,70 7.123.298,78 5.917.322,63 18.941.8006,11
IMgC 24,03% 26,13% 26,51% 25,55%

Fonte: Elaboragéo propria do autor, 2019

Quanto aos resultados obtidos na tabela 3 com os célculos da margem de contribuigao,
¢ possivel observar que mesmo tendo sido 0 més com menor volume faturado entre os meses
estudados, Dezembro foi o més que a empresa obteve o melhor desempenho. Com
faturamento na casa dos R$ 22.320.502,93 alcangou uma margem de contribui¢ao no valor de

R$ 5.917.322,63 o que representa o indice de margem de contribuicdo de 26,51%.

4.3.2 Ponto de Equilibrio

O trata-se de outra importante ferramenta de amparo na tomada de decisdo na qual ndo
¢ utilizado pela empresa em estudo. No entanto faz-se importante ter o conhecimento sobre o
ponto de equilibrio da organizagdo, visto que ate esse ponto & empresa estara tendo mais
custos e despesas do que receita, apresentando-se em uma faixa de prejuizo.

A empresa base desse estudo apresenta em seu portfolio mais de treze mil itens, neste
sentido Souza et al. (2008, p. 187) afirma que “a maneira mais coerente para calcular o ponto
de equilibrio de uma empresa que produz e vende dois ou mais produtos consiste em adotar

um percentual de participagao de cada receita individual em fungdo da receita total”.
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Ainda seguindo a logica apresentada pelo autor, para a obtencao do ponto de equilibrio
utilizam-se os seguintes elementos: Receita no PE = CF/IMgC. Dessa forma, estando os

resultados alcangados explanados na tabela a seguir.

Tabela 4 - Ponto de Equilibrio referente aos meses de Outubro, Novembro e Dezembro de 2018

Descricao Outubro Novembro Dezembro Totais
Gastos Fixos 1.413.199,41 2.106.164,71 2.722.912,84 6.242.276,96
IMgC 24,03% 26,13% 26,41% 25,55%
Ponto de Equilibrio 5.880.979,65 8.060.331,84 10.310.158,42 24.431.612,37

Fonte: Elaboragéo propria do autor, 2019

O calculo do ponto de equilibrio demonstra que no total de periodo analisado para que
ndo haja lucro ou prejuizo a empresa necessita alcancar vendas cujo volume seja igual a R$
24.431.612,37 evidenciando que nesse momento a empresa possui baixos niveis de custos
fixos em relagdo os precos de venda praticados. Ao realizar uma analise mensal verificasse
que o més onde a empresa necessitou de menos esforcos para alcangar seu ponto de equilibrio
foi no més de Outubro onde o valor do ponto de equilibrio representou 23,95% do valor
faturado no referido més, contra 29,54% em Novembro ¢ 46,62% em Dezembro confrontado
com o valor faturado nesses meses.

Outro ponto importante a ser observado ¢ a variagdo consideravel para as despesas
consideradas fixas, pois ao verificar os montantes mensais nota-se oscilagdes consideraveis
em seus valores. Segundo a empresa isso se deve a alguns lancamentos que ndo foram

realizados pela empresa durante algum dos meses referente ao periodo de analise.

4.3.3 Demonstracao de Resultado

A demonstracdo do Resultado do Exercicio com os nimeros reais da empresa
possibilita confrontar as receitas com os custos e despesas da empresa e observar o impacto
das despesas operacionais diante do faturamento do periodo e dosresultados almejados pela

empresa que éde auferir lucro.
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Dezembro de 2018

Descricao Totais %
Receita Bruta de Vendas 74.127.491,35 100
Venda de Mercadorias e/ou servigos 74.127.491,35

(- ) Deducoes das Receitas Brutas 7.663.639,87 10,34
Impostos e Devolugdes 7.663.639,87

( =) Receita liquida de vendas 66.463.851,48 89,66
( - ) Custo das Mercadorias e/ou Servicos Vendidos 48.911.545,28 65,98
Custo das Mercadorias Vendidas (CMV) 48.911.545,28

( =) Lucro Bruto 17.552.306,20 23,68
( +) Receitas Operacionais 99.956,20 0,13
Receitas Financeiras 99.956,20

( - ) Despesas Operacionais 14.284.168,77 19,27
Despesas com Pessoal 4.757.179,10 6,42
Despesas Administrativas 495.054,77 0,67
Despesas Tributarias 89.978.,40 0,12
Despesas Gerais 7.174.204,65 9,68
Despesas Financeiras 1.767.751,85 2,38
( =) Lucro Operacional antes do Resultado Financeiro 3.368.093,63 4,54
( =) Lucro antes da Tributacao 3.368.093,63

Provisdo para IRJ 505.214,04 0,68
Provisdo para CSLL 303.128,43 0,41
( =) Lucro antes das Participacoes 2.559.751,16 3,45

Fonte: Elaboragéo propria do autor, 2019

Com base na tabela 5 da Demonstracdo de Resultado observa-se que a soma das
despesas operacionais representam um total de 19,27% das receitas da empresa no periodo
estudado, impactando de forma significativa nos resultados buscados pela empresa. No

entanto constata-se que a empresa alcanga seu objetivo principal que € a geragdo de lucro.
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4.4 Formacao do preco de venda

Diante dos elementos e conceitos apresentados durante a evolucdo da pesquisa, sdo
apresentados nesta se¢do os calculos para a formagao do preco de venda tomando como base
na realizacdo dos calculos o estado da Paraiba como origem e destino das mercadorias
vendidas, pois € o estado onde esta localizada a sede da empresa, e o cédlculo tendo o estado
da Paraiba como origem ¢ outros estados da regido nordeste como destino, dessa forma
possibilitando adequar-se a abrangéncia comercial da empresa em estudo.

O Mark-up foi aplicado sobre os seis itens que compdem o vasto e diversificado
portfolio da empresa dos quais se caracterizam por serem os itens de maior volume de vendas
da empresa durante o periodo estudado.

Os célculos do Mark-up empregados seguiu o padrao apresentado por Ribeiro (2013,
p. 508). Mark-up multiplicador =100 / (100 - %DV + %CF + %DF + %ML) e Mark-up
divisor = 1 — (%DV + %CF + %DF + ML / 100%) que neste sentido o Mark-up utilizado foi o
Multiplicador, ja que nesta modalidade os dois chegam ao mesmo resultado, tendo como base
o dominiodos custos e despesas apresentados pela empresa, somados e introduzidos as
despesas operacionais, respeitando suas influencias tributarias e observando as margens de

lucro desejadas pela empresa diante dos aspectos mercadologicos.

Tabela 6 — Formagéo do preco de venda, estados destino/origem. PARAIBA

Valor de Aquisicao R$ Lucro Real
Prego de vendas 100%

ICMS 18%

COFINS 7,6%

PIS 1,65%

DESPESAS OPER. 19,27%

LUCRO 5%

TOTAL (CTV) 51,52%

Mark-up Multiplicador: 100% - 51,52% = 48,48% 100% /48,48% = 2,0627
Custo Contabil x Mark-up = Preco de Vendas

Mark-up Divisor: 51,52% / 100% = 0,5152 1-0,5152=10,4848

Custo Contabil / Mark-up = Pre¢o de Vendas

Fonte: Elaboragéo propria do autor, 2019

A principio foi aplicado os célculos do Mark-up na formacao de preco nos produtos
em condig¢des onde a origem e destino, 0 mesmo estado, a Paraiba, como se observa na tabela

07 a seguir.
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Tabela 7 - Aplicacoes do Mark-up sobre produtos vendidos pela empresa.

Margem Preco
Custo de Despesas Mark-
Produto ..~ ICMS COFINS PIS o de de
aquisicao Operacionais Lucro Up Venda
Kit Bacia + Caixa
Acoplada Deca BR 6L 120,1  18% 7,6% 1,65% 19,27% 5% 2,0627 247,73
Tubo Esgoto PVC
100MM 22,83  18% 7,60% 1,65% 19,27% 5% 2,0627 47,09
Telha Brasilit Fibrotex
2.44x0,50 - AMM 10,58  18% 8,14% 1,65% 19,27% 5% 2,0627 21,82
Motor Bomba Intech Perf.
1/2220 v 78,00  18% 8,68% 1,65% 19,27% 5% 2,0627 160,89
Carro de Mao 65L
Tramontina 127,90  18% 9,22% 1,65% 19,27% 5% 2,0627 263,82
Lampada Philips
Florescente T10 40W 3,01 18% 9,22% 1,65% 19,27% 5% 2,0627 6,21

Fonte: Elaboragéo propria do autor, 2019

Conforme demonstra a tabela 7, a empresa utiliza-se de cdlculos lineares para a
formagdo do prego para o estado da Paraiba. No entanto quando das necessidades de
atendimento as determinadas negociagdes, os valores da sua margem de lucratividade podem
sofre oscilagdes.

Na tabela 8 foram elaborados os calculos referentes aos pregos de vendas para fora do
estado de origem, com destaque de aliquota de ICMS de 12% sendo constantes os demais
elementos que compde os referidos calculos. E importante observar que a diferenga de
aliquota de 6% (18% - 12%) sera recolhida pelo cliente destinatario da compra, onde em
muitos casos essa diferenga significa comprar ou nao fora do estado onde esta localizada o
estabelecimento comercial do cliente. Tornando-se um mecanismo de concorréncia acirrado

entre as empresas de mesmo segmento que atuam em varios estados.

Tabela 8 — Formacao do preco de venda com diferencial de aliquota, estados destino/origem. PB — Outras
Unidades do NE

Valor de Aquisicao R$ Lucro Real
Preco de vendas 100%

ICMS 12%

COFINS 7,6%

PIS 1,65%

DESPESAS OPER. 19,27%

LUCRO 5%

TOTAL (CTV) 45,52%

Mark-up Multiplicador: 100% - 45,52% = 54,48% 100% / 54,48% = 1,8355
Custo Contabil x Mark-up = Pre¢o de Vendas

Mark-up Divisor: 45,52% / 100% = 0,4552 1 —0,4552=0,5448

Custo Contabil / Mark-up = Preco de Vendas

Fonte: Elaboragéo propria do autor, 2019
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Em seguida foi aplicado os valores encontrados do Mark-up multiplicados sobre os
custos de aquisi¢do dos produtos comercializados pela empresa como demonstra a tabela 9,
onde evidenciou uma diferenca significativa no prego de venda, devido a alteragdo da aliquota

destacada do ICMS.

Tabela 9 - Aplicagdes do Mark-up sobre produtos vendidos pela empresa.

Margem . .. Preco

Custo de Despesas

Produto ..~ ICMS COFINS PIS o de de

aquisicao Operacionais Lucro Up Venda

Kit Bacia + Caixa

Acoplada Deca BR 6L 120,10 12% 7,6% 1,65% 19,27% 5% 1,8355 220,44

Tubo Esgoto PVC 100

MM 2283  12% 7,60% 1,65% 19,27% 5% 1,8355 41,90

Telha Brasilit Fibrotex

2.44x0,50 - 4AMM 10,58  12% 8,14% 1,65% 19,27% 5% 1,8355 19,41

Motor Bomba Intech Perf.

1/2220 v 78,00 12% 8,68% 1,65% 19,27% 5% 1,8355 143,17

Carro de Méo 65L

Tramontina 127,90  12% 9,22% 1,65% 19,27% 5% 1,8355 234,76

Lampada Philips

Florescente T10 40W 3,01 12% 9,22% 1,65% 19,27% 5% 1,8355 5,5248

Fonte: Elaboragdo propria do autor, 2019

A aplicagdo do método do Mark-up, para a formagao do preco de venda sobre os
produtos comercializados pela empresa com estados de destinos diferente da origem evidencia
uma baixa dos pregos devido a diferenca de aliquota, isso possibilita uma concorréncia menos
desleal com empresa do mesmo ramo estabelecida em outros estados. No entanto ainda sofre
resisténcia por parte dos clientes que por terem que arcar com essa diferenca enxergam uma
oneragdo dos precos, o que acaba por forcar a empresa a ter que sacrificar suas margens de
lucro.

Para a empresa, a correta formagdo do prego de vendas é uma atividade crucial para o
alcance da competitividade no segmento de sua atuagdo. Portanto os métodos utilizados neste
estudo podem ser titeis como uso de instrumento gerencial no amparo as tomadas de decisdes

e auxiliar nas conquistas de resultados.

5 CONSIDERAGCOES FINAIS

Diante de dinamismo do mercado e da competigdo cada vez mais acirrada entre as
empresas do mesmo segmento, mostra que a atividade de formagdo do preco de venda tem

importancia singular no que tange as praticas gerenciais de uma empresa buscando
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garantirndo s6 a permanéncia da mesma no mercado, mas garantir o retorno de todo o capital
investido.

Perante o exposto, a presente pesquisa objetivou buscaraidentificagdo dos elementos
capazes de influenciar na formagao do preco de venda das mercadorias de uma empresa do
comeércio atacadista da cidade de Esperanca — PB. Perante esta indagacdo se constatou que um
dos elementos com maior poder de oneracdo dos pregos de venda de suas mercadorias sdo as
despesas operacionais, tratando-se de um percentual bastante elevado quando comparado ao
faturamento da empresa no periodo estudado. Constatou que isso se deve principalmente as
despesas com pessoal e as despesas gerais como observados nas tabelas em anexo alcangando
assim um dos objetivos da pesquisa.

Umponto importante verificado pela pesquisa ¢ que durante a formacdo do prego a
empresa considera seus custos atuais e o preco do concorrente como parametro, o que
demonstra que a empresa realiza a conciliacdo entre as informacdes dos custos da mercadoria
com as informagdes do mercado, que envolve a demanda e o preco estabelecido pelo
concorrente.

Somado a esses pontos, outro fato importante evidenciado pelo estudoé¢ a realizagdo da
revisdo dos custos e a procura por parcerias e alianga com fornecedores parceiros da empresa
com o intuido de reduzir seus custos de distribuigdo diante dos precos mais baixos
ocasionalmente apresentados pela concorréncia. Isso se configura em uma importante forma
de negociacdo e por consequéncia proporcionara mais competitividades para a empresa. O
que demonstra que as circunstancias do cenario mercadologicoinfluencia significativamente
na formagao do preco de venda da empresa estudada.

Todavia a ndo utilizacdo por parte dos gestores da empresa das ferramentas de auxilio
a tomada de decisdo, a exemplo da margem de contribuicdo e o calculo do ponto de equilibrio
da empresa que sdo desconhecidos por seus gestores, leva a empresa muitas vezes a
simplesmente sacrificar suas margens de rentabilidade para atender a negociacdes com o0s
clientes e obter possiveis prejuizos. O uso da margem de contribuicao e do ponto de equilibrio
sao formas conhecer a viabilidade das negociagoes.

O presente estudo também atestou que a questdo relacionada & 4rea tributaria sdo
outros fortes elementos de influencia na formagdo do prego de venda da empresa em
estudoprincipalmente quanto as diferenciasde aliquotas entre as outras unidades da federagao
contempladas pela atuagdo comercial da empresa, os estudos realizados pela empresasobre a
area tributaria se mostram assertivos,mesmo que sem acessoria externa especializadapois se

configura em importante instrumento de desoneracdo do preco de venda diante da alta carga
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tributaria praticada no Brasil e possibilita o alcance da maximizagdo do lucro como
pretendido pela empresa.

Por fim a utilizagcdodo calculo do Mark-upde acordo com os dados obtidos durante a
pesquisa constatou que a empresa base desse estudo utiliza de maneira correta e coerente 0s
fundamentos da formagdo do preco de vendas, relacionando todos os custos e despesas,
relagdo de mercado e da concorréncia e os reveses tributarios. Concluindo assim os objetivos
da pesquisa.

Para estudos futuros a presente pesquisa sugere a extensdo dos estudos relacionados
aos fatores de influéncia na formagao do preco de venda com outras empresas do segmento de
materiais de construgdo do estado da Paraiba. Para assim ser possivel realizar a

comparabilidade desses fatores em dimensdes regionais.
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APENDICE A

UNIVERSIDADE ESTADUAL DA PARAIBA — UEPB
Formacao do Preco de Vanda: Estudo de Caso de uma Empresa do Comercio
Atacadista da Cidade de Esperanca - PB

Questionario de pesquisa realizada para a Universidade Estadual da Paraiba para
trabalho de conclusao do curso de Ciéncias Contabeis.
A resposta do participante sera cuidadosamente utilizada apenas para fins académicos.

Componente I - Caracteristicas do Respondente

1. Género:

() Feminino () Masculino

2. Faixa Etaria:

()20a35anos ( )35a50anos () acima dos 51 anos
3. Grau de Escolaridade:

() Fundamental () Superior Incompleto

() Meédio () Superior Completo

Sendo Fornacao Superior Completo, por favor, especificar.

4. Cargo/Fungao na Empresa:

5. Tempo de Atuacao na Empresa:
() até 5 anos ( )6al0anos ( )1l al5anos
() 15a20anos () mais de 20 anos

Componente Il - Caracteristicas da Empresa

6. Quantidade de Funcionarios:

() Até 09 funcionarios — Micro empresa

() 10 a 49 funcionarios — Pequena empresa

() 50 a 99 funcionarios — Médio porte

() Mais de 100 funcionarios — Grande porte

7. Tempo de Atuacao do Mercado:

( )5al0anos () 11a20anos ()21a30anos

() Mais de 30 anos

8. Regiao(s) de Atuacao (Havendo necessidade, marcar mais de uma alternativa)
() Norte () Nordeste () Centro-Oeste

() Sudeste () Sul

Componente 111 — Caracteristicas e Politicas da Formacao do Preco de Venda

9. A empresa durante a formacao do preco de venda considera quais dos seguintes
itens?(Havendo necessidade, marcar mais de uma alternativa)

() O custo atual () O preco do concorrente principal
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() O custo de reposicdo () A demanda pelo produto () O custo historico
10. A margem de lucro da empresa deve ser suficiente para:

() Manter a empresa como um todo e remunerar seus gestores
() Gerar lucros operacionais

() Cobrir os custos e despesas da empresa

() Remunerar os acionistas e gestores

() Cobrir os custos fixos da empresa

11. Na hipdtese do preco de venda da empresa venda da empresa ser superior ao do
concorrente ou de mercado:

() A empresa revisa os custos

() A empresa utiliza estratégias/parcerias/aliangas para reduzir os custos de distribuicao
() Propaganda, embalagens e etc.

() A empresa rever a cadeia de valores

() A empresa reduz a margem

() A empresa simplesmente acompanha o preco do concorrente

12. Na formacéao do preco de venda devem ser considerados:

() Todos os custos e despesas fixas e variaveis
() Apenas os custos e despesas fixas

() Apenas os custos e despesas variaveis

() Outros:

13. No calculo do preco de venda desse ser conveniente:

() Estabelecer um percentual de lucratividade desejada

() Estabelecer um modelo de decisdo padrao

() Utilizar uma formula/mark-up/taxa de marcagao geral para todos os produtos
() Utilizar uma formula/mark-up/taxa de marcagao por linha de produtos

() Imitar o preco do concorrente

14. Para aceitar uma encomenda de produto a um preco menor de venda:

() aempresa verifica a margem de contribui¢cdo do produto

() A empresa analisa o seu ponto de equilibrio

() A empresa sacrifica a sua margem de seguranga

() Aceita o pedido sem recélculos se precisa gerar fluxo de caixa
() Aceita o pedido sem recélculos se o estoque estiver muito alto

15. A empresa utiliza o calculo da Margem de contribuicao para o auxilio da tomada de
decisao?

( ) Sim ( ) Nio
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16.A empresa utiliza o calculo do Ponto de Equilibrio para o auxilio da tomada de
decisao?

() Sim ( ) Nio

17. No que se refere a questdo tributaria, qual a maior dificuldade enfrentada pela
empresa?

() Falta de conhecimento da majoracdo correta do tributo na formagao do preco de venda
() Classificagdo da empresa quanto ao regime tributario

() Diferentes situagdes tributarias diante da concorréncia pertencente a outras unidades da
federacdo/diferencial de aliquota/origem/destino

() Outros:

18. A empresa realiza ou realizou algum estudo relacionado ao planejamento tributario
que influencie na formacao do preco de venda:

() Sim ( ) Nio
19. Sendo a resposta positiva, faz uso de acessorias ou consultoria externa?
( ) Sim ( ) Néo

20. A empresa estabelece o preco de venda com o objetivo de:

() Penetragdo de mercado () Maximiza¢ao do Lucro
() Recuperagdo do mercado/cliente

21. O departamento de contabilidade da empresa exerce de alguma forma alguma
atividade que contribua na formacao do preco de venda?

( ) Sim, o departamento de contabilidade regularmente fornece informagdes importantes para
o auxilio da formagao do preco de venda.

() Nao, o departamento de contabilidade ndo exerce nenhum tipo de auxilio para a formacao
do preco de venda.



