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RESUMO

Nos Gltimos anos, a atividade empresarial brasileira vem crescendo, e mais do que isso, se
mantendo ativa por mais tempo, 0 que gera a elevacdo da concorréncia. E para se manterem no
mercado, essas empresas fazem uso da estratégia de reducdo dos pregos de venda, visando a
perpetuidade do negdcio. Entretanto, essa reducgdo se ndo aplicada de forma correta, pode levar o
empreendimento a fechar as portas. O principal desafio para 0 empresariado é operar com precos
competitivos, que sejam capazes de cobrir 0s custos e gerar lucros. E nesse ambiente que estio
inseridas as revendas de gas liquefeito de petréleo (GLP), importantes agentes econdémicos
nacional. Diante desse contexto, o estudo teve como objetivo compreender a formagéo do preco
de venda em uma revenda de GLP na cidade de Jodo Pessoa/PB. Para isso, foi realizada uma
pesquisa qualitativa, de natureza descritiva. Visando a obtencdo dos dados, foi utilizada a
entrevista, gravada e transcrita na integra. Com a pesquisa, descobriu-se que 0s gastos ndo
recebiam uma atencdo especial por parte da gestora quanto aos registros e acompanhamento e
quanto a formacdo do preco de venda, sendo feita de maneira totalmente empirica, sem a
utilizacdo de um software ou de uma planilha eletronica. Verificou-se com a pesquisa que,
mesmo diante de todas as ferramentas dispostas na literatura, & empresa ainda conta unicamente
com a experiéncia da gerente para a tomada de decisdo quanto a precificacdo, contudo, a empresa
ultrapassou seus dez anos de vida.

Palavras-chave: Formagéo de preco de venda. Revenda de GLP.
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1 INTRODUCAO

O objetivo deste capitulo é apresentar uma delimitagdo do tema abordado, bem como
o0 problema de pesquisa, 0s objetivos (geral e especificos) e a justificativa para a realizacao deste

trabalho.

1.1 CONTEXTUALIZAGCAO E PROBLEMA DE PESQUISA

Em um pais tdo empreendedor como o Brasil, a preocupagdo para se manter no
mercado € constante na vida do empreendedor. Por este motivo uma das estratégias mais
utilizadas pelos pequenos e médios empreendedores é a reducdo do pre¢o de venda de produtos e
servicos. Entretanto, esta estratégia traz alguns riscos que podem levar o empreendimento a
encerrar suas atividades. Conhecer os gastos e como se forma o pre¢o de venda é primordial para
nédo errar na hora da precificacdo e para a perpetuacao das empresas.

De acordo com o relatorio do Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2017, no
Brasil, a taxa total de empreendedorismo foi de 36,4%. Isso significa dizer que de cada 100
brasileiros, adultos de 18 a 64 anos, 36 estavam conduzindo alguma atividade empreendedora,
seja na criacdo ou aperfeicoamento de um novo negdcio ou na manutencdo de um negdécio ja
existente. Sdo quase 50 milhdes de brasileiros que ja empreendem e/ou realizaram, em 2017,
alguma acdo, visando a criagdo de um empreendimento em um futuro préximo (GEM, 2017).

Assim como vem crescendo 0 nimero de empresas, também vem crescendo a taxa de
sobrevivéncia dessas. Tomando como referéncia as empresas constituidas em 2012, 76,6%
sobreviveram os dois anos iniciais, segundo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE, 2016).

Alguns critérios sdo importantes para a compreensao dessa taxa de sobrevivéncia.
Estudos do SEBRAE (2014) mostram que das empresas que sobrevivem nos seus primeiros cinco
anos de vida, 69% procuram fornecedores com qualidade e preco, 67% calculam detalhadamente
0s custos de cada produto e 53% acompanham rigorosamente as receitas e despesas.

Diante do exposto, fica evidente a importancia da busca por fornecedores que

oferecam pregos menores, mas sem abrir de mdo da qualidade, de ter uma boa gestéo de custos e
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de acompanhar os gastos (custos e despesas). Tais fatores sdo preponderantes para que as
organizacgdes possam crescer e se manterem em um cenario altamente competitivo.

A medida que o mercado de bens e servicos cresce, se torna frequente a preocupagio
com a reducdo continua dos precos de venda, ndo deixando de lado a inovacdo e a qualidade
(BORNIA, 2010). Para isso, as empresas precisam ofertar seus produtos e/ou servigos a pregos de
venda, nos quais, os interessados estejam dispostos a pagar e que este valor seja suficiente para
cobrir seus custos e gerar lucro (BERNARDI, 2017).

A reducdo dos precos esta entre as estratégias mais utilizadas pelos micros e
pequenos empresarios, contudo, é preciso cautela na hora de adota-la, pois apenas 23% das
empresas que usaram precos competitivos para atrair clientes, sobreviveram nos seus primeiros
cinco anos (SEBRAE, 2014).

De acordo com o SEBRAE (2014), o principal motivo, na visdo dos empreendedores,
para terem encerrado as suas atividades é a falta de capital ou lucro. Alinhado a isso, nota-se que
ao abrir a empresa, mais da metade dos empreendedores (de 1829 entrevistados) néo realizaram o
planejamento de itens basicos no inicio de suas atividades, 50% ndo definiram estratégias para
evitar desperdicios e ndo determinaram o valor do lucro pretendido e 42% ndo calcularam o nivel
de vendas para cobrir custos e gerar o lucro esperado, o que os levaram a fechar as portas.

Vale ressaltar que os custos crescentes, fora de controle, acabam por inibir a geracéo
de caixa e de riqueza da empresa e dessa forma, ndo h& organizacdo que se mantenha ativa
(MORANTE; JORGE, 2009). Conhecer os custos é um fator primordial para a formacgdo do
preco de venda e para a continuidade do empreendimento (SANTOS, 2012).

E preciso compreender que o custo se tornou uma das principais vantagens
competitivas para as empresas. Adquirir 0s produtos a pregos mais baixos que 0s concorrentes e
vendé-los a pregos inferiores aos demais, significam a manutencdo do negécio (SARDINHA,
2013).

Embora seja pouco explorada pelos pequenos e médios empreendedores, fica
evidente a importancia da Contabilidade de Custos, pois esta é direcionada para a analise dos
gastos, contribuindo para a formacdo do preco de venda e para 0 aumento da lucratividade das

empresas, auxiliando-as nas tomadas de decisdes futuras (VEIGA; SANTOS, 2016).
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Neste cendrio, destaca-se 0 mercado de gas liquefeito de petroleo (GLP). Conforme a
Agéncia Nacional do Petroleo, Ga&s Natural e Biocombustiveis (ANP), o GLP, mais conhecido
como gas de cozinha, tem abrangéncia nacional, sendo distribuido em 100% dos municipios
brasileiros e utilizado em 95% dos domicilios, inclusive em locais onde ndo ha nem mesmo
energia elétrica ou saneamento basico (LIQUIGAS, 2017).

Durante a década de 1990 teve inicio a desregulamentacdo dos precos dos
combustiveis, tendo conclusdo no ano de 2001. Assim, a partir de janeiro de 2002, o GLP néo
dispde de qualquer subsidio ou subvencdo no Pais, com a liberagdo dos precos nas refinarias,
importadoras e centrais produtoras, porém a Petrobras ainda continua responsavel por quase todo
o suprimento (SINDIGAS, 2019).

A comercializagdo do GLP inicia com a venda do produtor ou do importador do
produto a granel para as empresas distribuidoras. Essas, por sua vez, podem revender para a
industria, geralmente a granel, para os pontos de revenda ou diretamente para os clientes
(segmentos comercial, institucional e residencial) a granel ou engarrafado em botijoes ou
cilindros. Os clientes comerciais e residenciais também podem adquirir o produto por meio dos
varios pontos de venda varejista (PETROBRAS, 2019).

O preco que a Petrobras aplica ao comercializar o GLP para as distribuidoras €
representado pela soma da parcela valor do produto Petrobras mais a parcela tributos cobrados
pelos estados e pela Unido. No preco do botijdo pago pelos consumidores nas revendas também
estdo inclusos os custos e as margens de comercializa¢do das revendas, e das distribuidoras. Ha
situacOes onde a Petrobras ndo participa da cadeia de comercializagdo, por exemplo, 0 GLP que €
produzido pelas refinarias privadas (PETROBRAS, 2019).

Um ponto que merece destaque € que a partir de 2002, com a vigéncia do regime de
liberdade de precos para toda a cadeia de producdo, distribuicdo e revenda, ndo existe qualquer
tipo de fixacdo de valores méaximos e minimos e nem tabelamento ou qualquer exigéncia oficial
de modo prévio para reajustes (ANP, 2019). O que ocorre € um monitoramento dos valores de
modo semanal e mensal realizado pela ANP e fica de responsabilidade do consumidor a pesquisa
dos precos e dos servicos (SINDIGAS, 2019).

Assim, o foco deste trabalho refere-se ao entendimento da formacgdo do preco de

venda em uma revenda de GLP na cidade de Jodo Pessoa/PB, cujo mercado apresentou 13,257
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bilhGes de metros cubicos comercializados em 2018 (ANP, 2019). Desta forma, o trabalho se
propGe a responder a seguinte questdo de pesquisa: Como é formado o preco de venda em uma
revenda de GLP em Jo&o Pessoa/PB?

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

Para melhor esclarecimento do interesse desta pesquisa, foram definidos os seguintes

objetivos:

1.2.1 Objetivo Geral

Identificar como é formado o preco de venda em uma revenda de GLP em Jodo
Pessoa/PB.

1.2.2 Objetivos especificos

Para alcangar o objetivo geral, definiram-se como objetivos especificos:

1. Investigar qual a importancia que a empresa da os gastos para a formacao do preco de
venda;
2. Investigar se é utilizada alguma ferramenta (software ou planilha eletrdnica) para

auxiliar na formacao do preco de venda;
3. Investigar se a precificacdo é feita por anélise dos precos de venda praticados ou se a

empresa é formadora de precos de venda.

1.3 JUSTIFICATIVA

Os pequenos negdcios, como sdo chamadas as Micro e Pequenas empresas, ddo conta

de mais da metade dos empregos com carteira assinada no Brasil, portanto, a sobrevivéncia
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desses empreendimentos € condicdo indispensavel para o desenvolvimento econémico do Pais
(SEBRAE, 2011).

De acordo com 0 SEBRAE em abril de 2018 foram criados 115,9 mil postos formais
de trabalho (dados do CAGED - Cadastro Geral de Empregados e Desempregados) e desse
quantitativo, as micro e pequenas empresas geraram 72% dos empregos formais, ou seja, 83,5 mil
vagas/més. De janeiro a abril do respectivo ano, elas acumularam quase o dobro (293 mil) do que
foi registrado no mesmo periodo quando comparado a 2017 (155,5 mil). O setor de servigos foi
destaque nas efetivacdes, contribuindo com 49,9 mil vagas (SEBRAE, 2018).

O mercado de GLP é fundamental para o desenvolvimento da economia nacional,
pois diante da sua grande capilaridade, coloca o Pais entre os maiores mercados, oportunizando a
geracdo de emprego e renda de modo direto e indireto para milhares de pessoas. Estimular a
sobrevivéncia de micro e pequenas empresas que tém o comércio e a distribuicdo do GLP a sua
principal atividade econémica, uma vez que, se apresenta como um negdécio rentavel e que nao
carece de altos investimentos iniciais para 0s novos empreendimentos, assegurando o retorno e a
liquidez imediata, e fundamental para o desenvolvimento econdmico (SINREGAS, 2019).

No Brasil, essa atividade é composta por uma ampla rede de agentes, que se
conjugam em 20 distribuidoras e 71.421 revendedores, com um volume de venda em 2018 de
5.257 mil toneladas para o P13 (gas residencial) e de 2.061 mil toneladas para outros -
vasilhames acima de 13 kg e a granel (ANP, 2019).

Atualmente esse mercado é regulado pelas portarias ANP n° 49 (atividade de
distribuicdo) e n° 51 (atividade de revenda) e pela Lei 9.478/97 (Lei do Petr6leo). Esta lei veio
flexibilizar o monopolio do setor de petréleo e gas natural, desempenhado antes pela Petrobras,
permitindo a abertura do mercado de combustiveis no Brasil. Desse modo, desde janeiro de 2002
as importacfes do produto foram liberadas e 0 seu preco passou a ser estipulado pelo préprio
mercado (PETROBRAS, 2019).

Vérias entidades estdo voltadas para a formacdo do preco de venda no mercado de
GLP, como a ANP, a Petrobras, O Sindigas (Sindicato Nacional das Empresas Distribuidoras de
Gas Liquefeito de Petroleo), o Sindipetro-PB (Sindicato do Comércio Varejista de Derivados de

Petroleo do Estado da Paraiba), o Sinregas-PB (Sindicato dos Revendedores de Gas do Estado da
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Paraiba), 0 SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, a Liquigas
Distribuidora S.A., entre outros.

Este trabalho justifica-se diante da expressividade do mercado de GLP e pela
relevancia da correta precificacdo do produto, visando a manutencdo e 0 sucesso do
empreendimento. Desta forma, o presente estudo investiga uma revenda de GLP no bairro de
Mangabeira, localizado na cidade de Jodo Pessoa/PB e a formacdo do seu preco de venda ao
consumidor final. Optou-se pelo estudo neste estabelecimento, diante do seu tempo de existéncia
(mais de dez anos) e por estar inserida em um bairro onde apresenta o maior nimero de revendas
de GLP na cidade.

Outro aspecto consideravel para o desenvolvimento do trabalho é relevancia da
formac&o do preco de venda. Pode até parecer uma atividade simples, entretanto, é uma acéo que
demanda muito estudo e conhecimento. Delimitar bem quanto cobrar pode fazer toda a diferenca
para manter o crescimento do empreendimento e é primordial para cobrir os gastos e gerar a
lucratividade do negécio.

Conforme o SEBRAE (2013), “determinar o preco de venda torna-se tarefa
extremamente importante e constitui-se uma das pecas fundamentais do planejamento
empresarial, pois proporcionard rentabilidade, competitividade, crescimento e retorno do capital
investido”.

Embora ndo se tenha encontrado informacGes sobre a taxa de mortalidade das
empresas que atuam no comércio varejista de gas liquefeito de petréleo (GLP), pesquisa do
SEBRAE de 2014 mostrou que apenas 23% das empresas que utilizavam a estratégia de precos
competitivos permaneceram ativas apds seus primeiros cinco anos de vida.

Portanto, é conveniente e oportuno & compreensao da formacéo do prego de venda do
GLP nas revendas. Espera-se que este trabalho possa auxiliar ndo somente a empresa analisada,
mas, também todas as empresas do respectivo ramo e a todos os profissionais que pretendem

atuar na area de precificacéo.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo apresenta-se todo o referencial tedrico desta pesquisa, que engloba as
teméticas de interesse e estd organizada da seguinte forma: na secdo 2.1 (Defini¢des) sdo
apresentados os conceitos de: gastos, despesas e custos; na 2.2 as Classifica¢cdes dos custos; na
secdo 2.3 é apresentada a Contabilidade de Custo; na 2.4 os Métodos de Custeio; na 2.5 a Analise
Custo-Volume-Lucro; na 2.6 a Formacdo do Preco de Venda; na 2.7 O gas LP; e na 2.8 fala-se

sobre o mercado do GLP.

2.1 DEFINICOES

Para que haja comunicacdo entre duas pessoas, ¢ extremamente Necessario que
passem a dar aos objetos, conceitos e ideias, 0 mesmo nome, sob pena de, no minimo, reduzir-se
0 nivel de entendimento. Para gerenciar custos e precos ¢ imprescindivel compreender
corretamente 0s conceitos relacionados. A interpretacdo inadequada das varias definicdes
encontradas na literatura contdbil ou administrativa pode levar o administrador a equivocar-se
(WERNKE, 2005).

2.1.1 Gastos

Diante das defini¢Ges dos autores (BERNARDI, 2017; BORNIA, 2010; MORANTE;
JORGE, 2009; SOUSA, 2009; WERNKE, 2005), fica evidente a funcdo genérica dada ao
conceito de gasto. Este transmite uma visdo geral do consumo da empresa na tentativa de gerar
receita. “Utilizamos, entdo, a palavra gastos, quando queremos nos referir genericamente a
custos, despesas ou investimentos” (PADOVEZE, 2013, p. 16).

Bornia (2010) ressalta que ndo se deve confundir gasto com desembolso, o qual € o
ato do pagamento, que pode ocorrer em momento diferente do gasto.

Assim, depreende-se que gasto ¢ utilizado para descrever as ocorréncias nas quais a
empresa despende recursos ou contrai uma divida junto a terceiros, para obter algum bem ou

Servigo que necessite para suas operagoes cotidianas (WERNKE, 2005).
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2.1.2 Despesas

As despesas, assim como o0s custos, devem ser acompanhadas e controladas a fim de
que os seus valores ndo impactem no preco de venda. A principal diferenca entre despesas e
custos € que as despesas sdo todos 0s gastos que se tem ao levar o produto ou servico até o cliente
final, ou seja, s&o 0s gastos que estdo ligados a area administrativa e comercial, e sS40 necessarios
para vender e/ou distribuir os produtos ou servicos. Ja o custo é todo gasto para se colocar o
produto na prateleira (MORANTE; JORGE, 2009).

“Despesas S80 0S gastos necessarios para vender e distribuir os produtos. Sdo os
gastos ligados as &reas administrativas e comerciais. O custo dos produtos, quando vendidos,
transforma-se em despesas” (PADOVEZE, 2013, p16).

2.1.3 Custos

Na acirrada competicdo em que se encontra 0 mundo moderno, 0 custo passou a ser
uma das vantagens estratégicas para as empresas. Adquirir um produto pelo valor inferior aos
concorrentes e repassar ao consumidor o conceito de produto com preco menor que demais
significa sobrevivéncia (SARDINHA 2013).

De acordo com Leone (2012), existem varios tipos de custos para atender a diferentes
finalidades e por esse motivo ndo ha uniformidade quanto aos termos técnicos dos conceitos, mas
é importante que o contador de custo e todos que vao utilizar a informacao estejam de acordo
com a nomenclatura para facilitar a aplicacao de ferramentas de anélise de custos.

Conhecer o custo e o0 seu reflexo em todo produto ou servigco sdo condicGes
preponderantes a perpetuidade de qualquer negécio, com ou sem fins lucrativos. A apuracgdo, a
analise e o controle dos custos sdo necessarios para a formacdo de preco de venda competitivo.
Bruni e Fama (2012, p. 7) afirmam que os custos “[...] estdo diretamente relacionados ao
processo de producdo de bens ou servicos”.

Na visdo de Bernardi (2017), os custos sdo gastos utilizados para a producgéo de bens

e servicos, sendo esses inerentes a atividade de produzir. Em outras palavras, custos sao
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consumidos para produzir beneficios presentes ou futuros. Desta forma, espera-se que o retorno
obtido das vendas dos produtos, derivados da utilizagdo de recursos, seja superior a soma do que
foi sacrificado (SILVA; LINS, 2017).

Fica evidente que a operacdo de qualquer negdcio antes de gerar lucro ira gerar
custos. A compreensao e o controle destes custos oferecem vantagens competitivas e é essencial
para manter o empreendimento em um mercado competitivo, e dinamico. Para um melhor

entendimento acerca da tematica, a seguir destacam-se como 0s custos sao classificados.

2.2 CLASSIFICACAO DOS CUSTOS

O processo de classificacdo dos custos, Figura 1, pretende agrupar os custos com
natureza e objetivos similares em classes especificas, auxiliando a administracdo ao levantamento
dos resultados, as analises e os modelos para tomada de decisdes a serem usados posteriormente.
Entre as diversas classificagbes encontradas na literatura, as mais usadas gerencialmente séo as
que classificam os custos quanto ao volume de producéo (custos fixos e varidveis) e quanto a
facilidade de alocacdo no produto (custos diretos e indiretos) (PADOVEZE, 2013; WERNKE,
2005).

Figura 1- Classificacdo dos custos

Classificagdo Categorias
Quanto a facilidade de identificagdo no produto Diretos Indiretos
Quanto ao volume produzido no periodo Varidveis  Fixos

Fonte: Wernke (2005, p. 7).

2.2.1 Classificacdo de custos quanto ao volume de producéo do periodo

Fontoura (2013) refere-se a classificacdo quanto ao volume como sendo uma das

mais tradicionais na area e ¢ muito utilizada na pratica das organizagdes. Neste sentido, 0s custos
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sdo definidos como variéveis ou fixos e sdo uma parte essencial para o planejamento, controle e
tomada de decisdo da empresa (HANSEN; MOWEN, 2009).

Martins (2010), Leone (2012), Bruni e Faméa (2012) referem-se a esses custos como
0s mais importantes em relacdo as demais classificagdes, pois é a que leva em consideracdo a
relacéo entre o valor total de um custo e o volume de atividade numa unidade de tempo.

Padoveze (2013) complementa dizendo que a relevancia desta classificacao se da pelo
propasito de previsdes e 0 processo de tomada de decisdo para possiveis novos cursos de agdo em
uma organizagéo.

De forma geral, parece consenso entre 0s autores que o0s custos fixos e varidveis estdo
intimamente ligados ao volume produzido e variam de acordo com a alteracéo da producdo e tem
um importante papel preditivo. Para uma melhor compreensdo, a seguir destacam de forma
separada os custos fixos e variaveis.
2.2.1.1 Custos Fixos

Os custos fixos sdo decorrentes da capacidade instalada e ocorrem
independentemente de produgdo no periodo, mesmo que haja aumento, diminui¢do ou ndo haja
producdo, esses custos existirdo e permanecerdo os mesmos (WERNKE, 2005).

Tais custos podem ser representados graficamente, Figura 2, por meio de uma reta
paralela ao eixo horizontal (das quantidades), onde evidencia-se a ndo variacdo do custo fixo total

em detrimento da variacdo da producdo em um determinado periodo (DUTRA, 2017).

Figura 2- Representacdo grafica dos custos fixos

Valor

Quantidade
Fonte: Dutra (2017, p. 31).
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Bornia (2010) da o exemplo do salério do gerente como sendo custo fixo, pois
independe do nivel de atividade da empresa no curto prazo, ou seja, ndo varia com alteraces no
volume de produgéo.

Martins (2010) ilustra o custo fixo com o valor do aluguel do imdvel em que ocorre a
producéo, no qual, o valor permanece constante, independentemente de elevac6es ou redugdes no
volume produzido.

Fontoura (2013) traz a ideia de que os custos fixos ndo variam dentro de uma
capacidade instalada, entretanto, o custo unitario (fixo) varia de acordo com o volume da

producao ou servico.

2.2.1.2 Custos variaveis

Os custos variaveis, ao contrario dos custos fixos, sdo 0s gastos cujo total do periodo
esta proporcionalmente relacionado com o volume de producdo, sendo assim, quanto maior for o
volume de producdo, maiores serdo 0s custos variaveis totais do periodo (BORNIA, 2010;
WERNKE, 2005; MORANTE; JORGE, 2009; LEONE, 2012).

Tal relagdo é representada graficamente, Figura 3, onde a reta do custo varidvel é

ascendente, conforme o volume da producdo aumenta (DUTRA, 2017).

Figura 3 - Representacdo gréfica dos custos variaveis
L.
Valor

Cuantidade
Fonte: Dutra (2017, p. 31).

Fontoura (2013) alerta que o custo varidvel tem como caracteristica de ser fixo em se

tratando de custo unitario. Como visto, o custo varidvel é aquele que unitariamente permanece
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fixo, porém a soma varia acompanhando mudancas na producéo e, diante disso, 0s custos séo
classificados como fixos ou variaveis.

Tais custos sdo facilmente identificados no produto ou no servigo, entretanto, ha
outros que precisam de um pouco mais de tratamento para sua aplicagdo. Dessa forma, fala-se da

classificacdo dos custos pela sua facilidade de alocagéo.

2.2.2 Classificacao de custos pela facilidade de alocacéo

Padoveze (2013) evidencia que a classificagdo dos custos pela facilidade de alocacédo
€ uma das mais antigas e mais utilizadas que se relaciona ao objeto de custo, ou seja, a
classificacdo dos custos como diretos e indiretos em relagdo ao produto ou servigo que esta sendo
produzido e fornecido pela empresa.

Para Bornia (2010), esta é uma classificacdo bastante relevante, uma vez que serve
como apoio a tomada de decisdes pelas organizagbes. Os custos sdo segregados em diretos e
indiretos, conforme a facilidade de identificacdo destes com o produto, processo, centro de
trabalho ou qualquer outro objeto.

A diferenciacdo entre custos diretos e indiretos ¢ necessaria para o calculo mais
realistico do custo de qualquer objeto e para a verificacdo da rentabilidade e da eficiéncia das
varias atividades da empresa (LEONE, 2012).

2.2.2.1 Custos diretos

Os custos diretos sdo aqueles que compdem o produto ou servigo de maneira objetiva,
podem ser perfeitamente mensuraveis e variam proporcional e diretamente a quantidade
produzida.

Wernke (2005), Martins (2010), Fontoura (2013) e Silva e Lins (2017) definem os
custos diretos como sendo os gastos faceis ou diretamente atribuiveis a cada produto, ndo sendo
preciso, portanto, a utilizacdo de critérios de rateio. S&o aqueles custos que podem ser

identificados com facilidade como apropriéveis a este ou aquele item produzido, bastando haver
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uma medida de consumo, como quilogramas de materiais consumidos, embalagens utilizadas,

horas de méo de obra usadas e até quantidade de forca aplicada.

2.2.2.2 Custos indiretos

Os custos indiretos sdo aqueles em que ha dificuldade de identifica-los as unidades
produzidas no periodo. Dessa forma, a distribuicdo do custo se da por meio de rateio, que abarca
a divisdo da quantidade de um custo especifico entre os produtos ou servi¢os usando um critério
qualquer, como o volume fabricado por produto. O seguro do prédio onde s&o produzidos varios
produtos concomitantemente pode ser usado para exemplificar. Para determinar uma parcela do
custo com o seguro das instalacdes fabris as mercadorias produzidas é preciso ratear o total da
producgdo por um critério a ser estabelecido (WERNKE, 2005).

Bornia (2010), Martins (2010), Padoveze (2013), Bruni e Fama (2012) corroboram
com Wernke (2005). Para estes autores, o custo indireto € aquele que ndo pode ser alocado de
forma direta ou objetiva aos produtos ou a outro segmento ou atividade operacional, e caso seja,
esse gasto o sera por meio de critérios de distribuicdo (rateio, divisdo, alocagdo e apropriacdo séo
outros termos utilizados).

De acordo com Padoveze (2013), por néo ser tdo facil alocar os custos indiretos, faz-
se necessario uma metodologia que dé suporte ao gestor. Na tentativa de desenvolver ferramentas
que facilitem essa alocacao, surgem os métodos de custeio.

E importante conhecer e entender as diferentes abordagens de custos para uma
alocacdo mais eficiente e uma formacdo de preco mais adequada, elevando com isso, a
lucratividade das empresas.

Antes de apresentar essas ferramentas é preciso falar acerca da Contabilidade de

Custos, a qual auxilia na gestdo dos custos envolvidos nas atividades empresariais.

2.3 CONTABILIDADE DE CUSTOS

A Contabilidade de modo geral, segundo Bruni e Faméa (2012), consiste no processo

sistematico e ordenado de registrar as alteracdes ocorridas no patriménio de uma entidade.
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Todavia, a depender do usuario e do tipo de informacéo requerida, a Contabilidade pode assumir
diferentes formas, conforme verificado no Quadro 1:

Quadro 1 - Diferentes formas de Contabilidade

Condicionada as imposic¢oes legais e requisitos
Contabilidade financeira fiscais

Voltada a administracdo de empresas, nao se
Contabilidade gerencial condiciona as imposi¢es legais, tem o
objetivo de gerar informacfes Uteis para a
tomada de decisdes

Voltada a analise dos gastos realizados pela

Contabilidade de custos entidade no decorrer de suas operacdes

Fonte: Adaptado de Bruni e Fama (2012).

Depreende-se que a Contabilidade de Custos é o ramo da Contabilidade voltada a
producdo de informacGes para 0s VArios niveis gerenciais de uma organiza¢do, como apoio as
funcdes de determinacédo de desempenho, de planejamento e controle das atividades e de tomada
de decisdes (LEONE; LEONE, 2010).

A Contabilidade de Custos ¢é responsavel pela entrega dos dados detalhados acerca
dos custos que a gestdo da empresa necessita, a fim de controlar as operagdes atuais e se planejar
para o futuro (VANDERBECK; NAGY, 2001). Conhecer os custos ¢ vital para saber se, dado o
preco, o produto ¢ rentavel, caso ndo sendo, se ¢ possivel reduzi-los (MARTINS, 2010).

Na visao de Leone (2011), a Contabilidade de Custos refere-se as atividades de coleta
e fornecimento de informacdes para as necessidades de tomada de decisdo de todos os tipos,
desde as relacionadas com operagdes repetitivas até as de natureza estratégica, as ndo repetitivas,
e ainda, ajuda na formulagéo das principais politicas das organizagoes.

Compreender como surgiu a Contabilidade de Custos &€ um passo importante para
entender a sua situacdo atual. Segundo Bornia (2010, p. 11), a Contabilidade de Custos:
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Surgiu com o aparecimento das empresas industriais na (Revolugdo Industrial) com o
intuito de determinar os custos dos produtos fabricados. Antes disso, 0s artigos
normalmente eram produzidos por artesdos que, via de regra, ndo constituiam pessoas
juridicas, e praticamente s existiam empresas comerciais, as quais utilizavam a
contabilidade financeira basicamente para a avaliagdo do patrimdnio e apuragdo do
resultado do periodo. O resultado era obtido subtraindo-se o custo dos produtos
(mercadorias) vendidos da receita obtida pela empresa. Desse lucro (bruto), ainda eram
deduzidas as despesas incorridas para o funcionamento da empresa.

Bruni e Fama (2012) também evidencia que o nascimento da Contabilidade de Custos
se deu apds a Revolucdo Industrial e destaca que decorreu da necessidade de maiores e mais
precisas informacdes, que permitissem uma tomada de decisdo acertada. Anteriormente a
Revolucéo Industrial, a Contabilidade de Custos praticamente ndo existia, ji que as operacdes se
resumiam basicamente a comercializa¢do de mercadorias.

No inicio a preocupacéo principal dos contadores, auditores e fiscais foi a de fazer da
Contabilidade de Custos uma forma de resolver seus problemas de mensuracdo monetaria dos
estoques e do resultado, ndo a de fazer dela um instrumento de administracdo. Pela ndo utilizagéo
de todo o seu potencial no campo gerencial, a Contabilidade de Custos deixou de ter uma
evolucdo mais acentuada por um longo tempo (MARTINS, 2010).

Segundo Padoveze (2013), a Contabilidade de Custos é vista como o segmento da
ciéncia contabil especializado na gestdo econémica do custo e dos pregos de venda dos produtos
e servicos oferecidos pelas empresas. O crescimento das criou um distanciamento entre empresas
administradores, este cenario exigiu um perfil mais gerencial do administrador, este viu na
Contabilidade de Custo uma forma eficiente no auxilio dessa nova missdo (a gerencial)
(MARTINS, 2010).

Desse modo, a Contabilidade de Custos passou de “mera auxiliar na avaliacdo de
estoques e lucros globais para importante arma de controle e decisao gerenciais” (MARTINS,
2010, p. 22).

Infelizmente, mesmo diante do que foi exposto, grande parte das empresas,
principalmente as de pequeno porte, ndo utilizam a Contabilidade em todo seu potencial, por
desconsideracdo, desinformac&o, por trabalharem por lucro presumido ou simples nacional ou
pelo fato de que muitos contadores simplesmente ndo oferecem esse servi¢o. Muitas organizacoes
possuem Contabilidade, mas a desenvolve meramente para finalidades fiscais, sem explorar o

potencial e a exceléncia como ferramenta gerencial e fontes de informacgdes (BERNARDI, 2017).
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Sendo a Contabilidade de Custos direcionada para a analise dos gastos, ela contribui

para a formac&o do preco de venda, auxilia nas tomadas de decisdes e para a determinacéo do lucro.

2.4 METODOS DE CUSTEIO

Na defini¢cdo de Wernke (2005, p. 17), o “método é um vocabulo de origem grega e
resulta da soma das palavras meta (resultado que se deseja atingir) e hodds (caminho).” Para ele,
custeio € o ato de atribuir valor de custo a um produto, mercadoria ou servico. Portanto, 0 método
de custeio é o caminho pelo qual é possivel atingir um resultado, que neste caso, € atribuir valor
de custo aos produtos ou servigos.

Wernke (2005) menciona os métodos mais conhecidos ou utilizados atualmente
fazendo uma ponderacdo quanto ao uso deles, orientando que cada método possui virtudes e
limitagBes especificas, cabendo a empresa que pretende utiliza-16s, averiguar qual se adapta
melhor as necessidades informativas e as peculiaridades das operagdes executadas. Entre os
principais métodos de custeio estdo: método de custeio por absor¢do, método de custeio baseado
em atividades (ABC - Activity-based Costing) e método de custeio varidvel ou direto (marginal).

Para Bornia (2010), o método de custeio é a parte operacional do sistema de custeio,
ou seja, e como os dados séo processados para a obtencdo das informacgdes.

Santos (2012) diz que, em tese, qualquer sistema de custeio para a formacéo de
precos e do lucro ¢ satisfatorio, mas isso é utdpico para a maioria das empresas.

Padoveze (2013) evidencia que o método de custeamento consiste em identificar e
definir os caminhos possiveis para a apuracdo do custo unitario dos produtos e servicos finais.

Ja para Rocha e Martins (2015), a expressdo método de custeio corresponde a
composicdo do valor de custo de um evento, atividade, produto, atributo etc., ou seja, de uma
entidade objeto de custeio de interesse do gestor.

De acordo com Sardinha (2013), a complicagdo quanto a custear um produto se
baseia na discussdo quanto ao método empregado, isto ¢, qual método ¢ superior.

Para Fontoura (2013), os métodos de custeio podem ser totalmente separados da

escrituracdo contébil, também chamados de sistemas dualistas, ndo estando assim atrelados a
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principios legais, sendo usados apenas como sistemas de gestdo; dessa forma, surgiram varios
métodos de custeio dos produtos.

E para Bernardi (2017), a ado¢do por um dos métodos esta relacionada aos objetivos
da empresa, ao que se pretende do sistema de custeio e aos propdsitos das analises dos resultados.

A seguir sdo evidenciados os principais métodos que podem ser utilizados pelas empresas.

2.4.1 Custeio por absorc¢éo (Tradicional)

Para Wernke (2005) e Leone (2012) o custeio por absor¢do designa o conjunto de
procedimentos realizados para atribuir todos os custos fabris, quer fixos ou varidveis, diretos ou
indiretos, aos produtos fabricados em um periodo. Como o préprio nome do critério revela os
produtos ‘absorvem’, todos os gastos, estes podem ser (matérias-primas, salarios e encargos
sociais, depreciacdo das maquinas, aluguel do prédio industrial etc.), independentemente de sua
natureza, se custos fixos ou ndo, se custos diretos ou nao.

VanDerbeck e Nagy (2001) explicam que no custeio por absor¢cdo ou custo total
nenhuma aten¢do em particular ¢ dada para a classificacdo de custos como sendo fixos ou
variaveis.

Padoveze (2013) enquadra neste tipo todos os métodos que utilizam indistintamente
todos os custos (ou despesas), sejam diretos ou indiretos, fixos ou variaveis, para apuracdao do
custo unitario dos produtos e servicos finais.

Bornia (2010, p. 36) faz a seguinte observacdo que os ‘“custos relacionados com
insumos usados de forma ndo eficiente (desperdicios) ndo séo distribuidos aos produtos”.

O metodo por absorcdo é apresentado abaixo, Figura 4, de modo esquematizado e é
na perspectiva técnico-contabil o mais usado, pois segue principios contabeis que lhe sdo
pertinentes e por atender a legislacdo vigente no Pais. Ele permite o levantamento dos resultados
e o calculo dos impostos e dos dividendos a distribuir, uma vez que os custos de producdo
(variaveis e fixos; diretos e indiretos) sdo adicionados no custo dos produtos com o fim de
valoracdo dos estoques. Eliminam-se apenas os gastos ndo fabris, apontados como despesas do

periodo.
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Custos de
producao

Despesas

Lucro

2.4.2 Custeio Baseado em Atividades - ABC (Activity Based Costing)

Figura 4 - Esquema de custeio por absorcao

Variaveis
: :;: Cli-;r;r:;ac reta Producao L Estoqueﬂda
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— Mao de obra indireta
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fabrica)
— SUpervisao (=) Resultado
bruto
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vendas

Fixas
— Administrativas - (~) Despesas
_ De vendas administrativas

Fonte: Dutra (2017, p. 240).
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O custeio baseado em atividades (ABC) considera as atividades que ndo estdo

relacionadas ao volume e que criam custos indiretos, a exemplo do ndmero de preparacfes de

méaquinas ou mudangas no projeto do produto que sdo necessarias (VANDERBECK; NAGY,

2001).

Wernke (2005) partilha do mesmo entendimento de VanDerbeck e Nagy (2001) ao

dizer que o ABC ¢ uma metodologia de apuracdo de custos, cuja caracteristica de maior destaque

¢ a capacidade de distribuir as despesas e os custos indiretos aos produtos de forma mais justa
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utilizando diversos critérios de rateio (ou de direcionamento) que tenham alguma relagéo logica
com o tipo de gasto que esta sendo distribuido aos produtos.

Silva e Lins (2017) dizem que a busca por uma distribuicdo dos custos indiretos
menos subjetiva fez com que os gestores de custos se voltassem com mais atengdo para o0 custeio
baseado em atividades.

A respectiva metodologia consiste em dividir a empresa em atividades, levando em
consideragdo que tais atividades gerardo os custos; calcular o custo de cada atividade;
compreender o comportamento dessas atividades, identificando as causas dos custos relacionados
com elas e, em seguida, alocar os custos aos produtos de acordo com as intensidades de uso
(BORNIA, 2010).

Trazendo tal situacdo, por exemplo, para um ambiente fabril, nota-se que para cada
atividade desempenhada na producéo, ou fora dela, seriam designados valores pelos recursos que
elas tenham consumido. O valor total de cada atividade seria destinado aos produtos com base na
quantidade de atividades que elas precisam para serem implementadas ou fornecidas aos clientes,
ou seja, a ideia teodrica do ABC ¢é a de que os produtos consomem as atividades para serem
produzidos e que estas geram custos para a organizacao, através do consumo suficiente para

serem realizadas, de acordo com o que € evidenciado na Figura 5 (WERNKE, 2005).

Figura 5 - Concepcao teérica do ABC

PRODUTOS (camisas e calgas)
consomem

ATIVIDADES (corte, costu'ra, inspegdo e expedigdo)
que geram

CUSTOS (dé fabricag&o)
pelo consumo de

RECURSOS (como salérios, eﬁergia elétrica e depreciagdo)

Fonte: Wernke (2005, p. 29).

Dessa forma, se um produto ndo consumir uma atividade especifica, ndo recebera os

custos relacionados a essa atividade, porém, se o produto necessitar a realizacdo da atividade, lhe
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sera concedido valor de custos de modo proporcional a sua utilizacdo no periodo (WERNKE,
2005).

Bruni e Famé (2012) deixam claro que a principal diferenca entre o sistema de
custeio tradicional (absorcéao) e o sistema ABC se da em fungdo de, no lugar das bases de rateio,
emprega as atividades desenvolvidas dentro da organizacdo para alocar os custos, contrariamente
aos sistemas que se baseiam em volumes. Dessa forma, objetiva fornecer metodologia mais
coerente de alocacao dos custos.

Com isso, nota-se que o sistema de custeio ABC é um dos mais modernos
(FONTOURA, 2013) e apresenta como principal vantagem uma alocacdo dos custos indiretos
efetuada de maneira mais racional do que nos demais sistemas de custeio. No entanto, trata-se de
um sistema complexo, exigindo maior dispéndio de tempo e de recursos, tornando dificil a

mensuragado custo versus beneficio de sua aplicacdo (MORANTE; JORGE, 2009).

2.4.3 Custeio Variavel/Direto

O Custeio Variavel nasceu da dificuldade de alocacdo do custo fixo e do amplo
conhecimento do custo variavel assim como também da Margem de Contribuicdo. Nesse método
sO sdo agregados aos produtos seus custos variaveis, considerando-se os custos fixos como se
fossem despesas (MARTINS, 2010).

Esse método destaca que somente 0s gastos varidveis de producdo e de
comercializacdo do produto ou servico como matérias-primas utilizadas, servigos de terceiros
aplicados ao produto, tributos sobre vendas, comissdes de venda, etc., devem ser considerados no
custeamento da producdo. O tratamento dado aos demais gastos, que ndo sdo facilmente
associaveis a determinado produto ou servi¢o, devem ser transferidos a demonstracdo do
resultado do exercicio (DRE) como despesas do periodo, sem serem vinculados aos produtos ou
servicos (WERNKE, 2005).

O método variavel também denominado de custeio marginal e custeio por ndo
absorgdo. Esse sistema considera unicamente 0s custos variaveis na composicao do custo unitario
do produto. As demais despesas e custos fixos serdo cobertos pelo lucro do periodo. Sendo assim,

ndo sdo necessarias quaisquer formulas ou critérios de rateio, ja que sdo computados no custo
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unitario do produto unicamente os custos variaveis perfeitamente identificados como tal.
(MORANTE; JORGE, 2009)

Bornia (2010) corrobora com o que foi mencionado. Para ele no custeio variavel ou
direto, apenas 0s custos variaveis sdo relacionados aos produtos, sendo os custos fixos
considerados como custos do periodo.

Para Santos (2012), no custeio variavel cada produto absorve somente 0s custos que
incidem diretamente sobre si mesmo (gastos variaveis para produzir e vender). A diferenca entre
0 preco liquido de venda e o custo unitario varidvel, chamada Lucro Marginal, deve contribuir
tanto para a absorcdo dos custos fixos quanto para a obtencdo do lucro total da empresa

Visto até aqui os trés métodos de custeios mais utilizados e suas
particularidades, cabe ao gestor por oportunidade ou por conveniéncia utilizar essa ferramenta no
dia-a-dia da empresa com a finalidade de manter-se ciente de todos os custos envolvidos e
determinando o melhor preco de venda, o qual seja possivel ao final auferir lucro, razdo da

existéncia de qualquer empreendimento.

2.5 ANALISE CUSTO-VOLUME-LUCRO (CVL)

A Anadlise Custo-Volume-Lucro (CVL) é uma das principais e mais importantes
ferramentas da area de custo. Por isso sua compreensdo € indispensavel principalmente para
gestores que atuem em ambiente de acirrada competi¢do. Essa Andlise tem como principais
componentes: a Margem de Contribuicdo; o ponto de equilibrio e a margem de seguranca, Figura
6. Ela permite prever o que acontecera com o lucro no caso de aumento ou diminui¢do nos
custos, nas despesas, do volume de venda ou por aumento ou diminuigdo dos precos de forma

voluntaria por parte da empresa (WERNKE, 2005).
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Figura 6 - Andlise Custo Volume Lucro e seus componentes

Andlise
Custo/Volume/Lucro

Margem de Contribuicdo Ponto de Equilibrio Margem de Seguranca

Fonte: Adaptado de Wernke (2005, p. 97).

Para Hansen e Mowen (2009), a Analise de Custo-Volume-Lucro ¢ uma ferramenta
poderosa no planejamento e na tomada de decisdo. Pois ela inter-relaciona 0s custos, as
quantidades vendidas e os precos, agrupando toda a informacdo financeira de uma empresa. A
Andlise CVL identificar problemas econdmicos pelos quais, a empresa esteja passando e busca
ajuda-l4 a encontrar as solucdes necessarias.

A Anélise CVL é uma das etapas mais importantes na formacao de preco, pois como
afirma Sardinha (2013), essa Analise permite estudar o efeito do lucro se ocorrer variacdo no

volume de vendas, bastando para isso conhecer o comportamento dos custos do produto.

2.5.1 Margem de Contribuicao

A Margem de Contribuicéo ¢ a diferenca entre receita de vendas e o total de custos e
despesas variaveis (VANDERBECK; NAGY, 2001 p. 419). Quando uma Demonstracdo de
Resultados do Exercicio retrata a Margem de Contribuicdo, a administracdo pode usa-l4& como
uma ferramenta para estudar os efeitos de mudancas nos volumes de vendas.

Segundo Wernke (2005) a expressdo Margem de Contribuicdo designa o valor
resultante da venda de uma unidade apds serem deduzidos, do preco de venda respectivo, 0s
custos e despesas variaveis (como matérias-primas, tributos incidentes sobre a venda e comissédo
dos vendedores) associados ao produto comercializado. A Margem de Contribuicdo pode ser
conceituada como o valor monetario em que cada unidade comercializada contribui para pagar as

despesas fixas mensais da empresa e gerar o lucro do periodo.
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Para Padoveze (2013), a Margem de Contribuicdo representa o lucro variavel. E a
diferenca entre o preco de venda unitario e 0s custos e as despesas varidveis por unidade de
produto ou servico. Significa que, a cada unidade vendida, a empresa lucrara determinado valor.
Multiplicado pelo total vendido, tem-se a Margem de Contribui¢do total do produto para a
empresa.

Em Bernardi (2017), a Margem de Contribuicdo de um produto, mercadoria ou
servico € a diferenca entre o valor das vendas, 0s custos varidveis e as despesas varidveis da
venda. Isto significa que se pode avaliar o quanto cada venda contribui para pagar os custos fixos
e despesas fixas.

Conforme exemplificado na Figura 7, se cada produto vendido gera R$ 10,00 de
Margem de Contribuicdo unitéria, serd preciso vender 30 unidades, com o fim de cobrir as
despesas e os custos fixos do periodo (R$ 300,00). Depois da venda da quantidade determinada,

as unidades adicionais passam a contribuir com a geracao do lucro do periodo (WERNKE, 2005).

Figura 7 - Margem de Contribuicdo

(a) Margem de
Contribuig@o Unitéaria
" (b) Despesas e Custos
Fixos do Periodo $ 300

(c) Lucro do Periodo
Fonte: Wernke (2005 p. 99).

Percebe-se que a Margem de Contribuicdo tem um conceito simples diante das
definicbes apresentadas e destaca-se como uma ferramenta simples e eficaz para auxiliar o
empreendedor na hora da formagdo do preco de venda, uma vez que, mostra 0 quanto cada
produto contribui para pagar 0s custos e as despesas variaveis e quanto esta deixando de lucro ou

prejuizo.
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2.5.2 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio, também conhecido como ponto de nivelamento, breakeven
point, ponto de ruptura, é definido pelos autores VanDerbeck e Nagy (2011), Wernke (2005),
Morante e Jorge (2009), Martins (2010), Padoveze (2013) e Sardinha (2013), como o0 ponto de
producdo ou venda em que os valores quantitativos ou monetarios possibilitam cobrir todos os
custos e despesas fixas, porém, sem gerar resultados positivos. Este ponto deve ser atingido caso
a empresa ndo queira realizar prejuizo, portanto neste ponto o lucro sera zero. O ponto de
equilibrio pode ser representado graficamente, Figura 8, e demonstra o encontro entre custos

totais e receitas totais.

Figura 8 - Ponto de Equilibrio

(S) Vendas
VN
~ Receitas Totais
300 .
PONTO DE EQUILIBRIO
\ a - Custos Totais (Varidveis + Fixos)
200 W :
| ) 'i’v"'i\ Area de Lucro (acima do Ponto de Equilibrio)
100 = a Custos Fixos
Area de Prejuizo (abaixo do Ponto de Equilibrio)
4
0 1 2 3 Unidades

Fonte: Wernke (2005, p. 119).

Todos os autores mencionados trazem a ideia de que calcular o ponto de equilibrio é
uma tarefa simples, porém essa simplicidade diminui ao passo que tipos diferentes de produtos
entram nesta conta. De acordo com Bernardi (2017), ao tratar de varios itens, produtos ou
mercadorias, 0 conceito se tornaria mais complexo, isto porque deveriam ser distribuidos os

custos fixos e as despesas fixas, proporcionalmente, a cada produto.
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2.5.3 Margem de seguranca

Em um planejamento o empreendedor deve projetar seu volume de venda,
o qual, é desejado que seja acima do ponto de equilibrio para que se possa auferir lucro para a
empresa. Toda a regido acima do ponto de equilibrio é considerada como margem de seguranca, e
podem ser expressas em unidades fisicas ou quantidades monetarias ou ainda de forma
percentual, nesta regido € possivel trabalhar os precos de venda sem incorrer em prejuizo. Para
obtencdo da Margem de Seguranca em valores ou unidades, pode ser utilizada a seguinte
formula, Figura 9, (VANDERBECK; NAGY, 2001; WERNKE, 2005; HANSEN;
MOWEN,2009).

Figura 9 - Calculo da margem de seguranca

Margem de Seguranga = Totais realizadas - Ponto de Equilibrio

Fonte: Wernke (2005).

Santos (2012, p. 62) acrescenta a palavra operacional a margem de seguranga, pois “em
termos operacionais, quanto maior for a margem de seguranca operacional maior serd a
possibilidade de negociagdo de precos envolvendo as relagbes custo, volume e lucro,
principalmente se a empresa participa de um mercado altamente competitivo.

Essa € uma ferramenta importante no processo de precificacdo, assim como para a
gestdo da empresa, pois, ela pode atuar como farol que indica em que regido o empreendedor
pode trabalhar seus precos de venda, seja de produto ou servigo. A seguir destaca-se a definigdo
de preco, suas possiveis abordagens e como o empreendedor por meio de um multiplicador pode,

de forma rapida, determinar o preco de venda.

2.6 FORMACAO DE PRECO DE VENDA

O preco ndo € um mero numero em uma etiqueta, ele assume diversas formas e

desempenha muitas fungdes. O preco também tem muitos componentes e ao longo da histdria foi
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determinado por meio de negociacdes entre compradores e vendedores. Tradicionalmente,

funciona como o principal determinante do que comprar. Atualmente, os consumidores e

compradores com acesso a informacao sobre preco e desconto podem pressionar 0s varejistas a

reduzir seus precos. (KOTLER; KELLER, 2012).

A precificacdo ou aprecamento segundo Morante e Jorge (2009) pode ser abordado

por quatro aspectos, Quadro 2, que de acordo com cada abordagem o preco pode revelar a

principal preocupagdo do empreendedor.

Quadro 2- Abordagens de preco

Precos e custos

Revela a preocupacdo com o0s custos, na
formacéo do preco de venda.

Precos e composto de marketing

Ressalta o valor agregado e o posicionamento
da empresa perante seu publico alvo.

Precos e concorréncia

Utiliza-se muitas vezes de pregos abaixo da
margem, tendo em vista a prospeccdo de
novos clientes, causando com isso uma
concorréncia predatéria que pode levar muitas
empresas a faléncia.

Precos e clientes

Refere-se como o cliente percebe o preco e
suas motivacgdes para a compra.

Fonte: Morante e Jorge (2009).

O cenario atual de concorréncia crescente e de queda real nas margens de lucro, faz

com que as empresas voltem sua atencdo a uma das estratégias mais cruciais a precificacdo. A

adequada precificacdo se torna vital para a sobrevivéncia de qualquer empreendimento. Ha

basicamente dois caminhos que podem ser escolhidos para a precificacdo: a formacdo de precos

de venda ou a andlise dos precos de venda praticados. No primeiro caso a empresa estipula um
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preco de venda aplicando uma taxa de marcacdo (Markup) sobre o custo unitario do produto,

Figura 10.

Figura 10 - Prego de Venda Orientativo

Preco de venda Orientativo = Custos Unitario x Markup

Fonte: Adaptado de Wernke (2005, p187).

Esse caminho de precificacdo ¢ mais utilizado pelas empresas que tem poder para impor
precos ao mercado e em geral sdo aquelas que produzem bens que ndo possui similares no
mercado, em geral estas empresas possuem monopolio ou oligopdlio do produto ou servigo. No
segundo caso as empresas analisam os precos de venda praticados pelo mercado, em geral sdo os
que mais sdo aceitos pelos clientes, identificando ao aplica-los aos seus precos qual seria sua
rentabilidade e a partir dai decidem se seus precos sofreram alteracfes, ou seja, se receberdo
descontos ou majoragédo. Isso ocorre, pois, 0s precos de venda séo cada vez mais influenciados
por fatores de mercado e menos por fatores internos (WERNKE, 2005).

Bruni e Famé& (2012) sugerem que um dos mais importantes aspectos financeiros de
qualquer entidade esta na fixacdo dos precos dos produtos e servigos comercializados. Essa
atividade consistiria na verdadeira arte do negdcio. O sucesso empresarial poderia até ndo ser
consequéncia direta da decisdo acerca dos precos. Todavia, um preco equivocado de um produto
OU Servigo certamente causara sua ruina.

As empresas sempre buscam para 0s seus produtos e servi¢os 0S maiores precgos
suportaveis pelo mercado. Entretanto, nem sempre é possivel trabalhar com pregos maximos.
Alguns fatores tém influéncia direta na determinacdo do preco final de venda. Dentre estes
destacam-se a natureza do ramo de atividade da empresa, o grau de concorréncia de mercado, as
caracteristicas do produto, as condi¢es econdmicas locais, nacionais e mundiais, as politicas

governamentais, impostos, crises econdmicas, 0s custos, entre outros (SILVA; LINS, 2017).
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2.6.1 Markup

Segundo Wernke (2005), a taxa de marcacao, também conhecida como Markup, ¢ um
fator aplicado sobre o custo de compra de uma mercadoria (ou sobre o custo total unitario de um
bem ou servigo) para a formacao do preco de venda.

Ainda segundo Wernke ha duas formas de se calcular o Markup sendo estas o divisor
e o multiplicador, nas duas formas o valor resultante ser& 0 mesmo. Para o divisor Wernke

elabora algumas fases que devem ser seguidas, conforme se verifica na Figura 11.

Figura 11 - Passos para o Markup divisor

a) listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
Tributos incidentes sobre as vendas = 17%
Comissdes sobre vendas = 3%
Lucro almejado = 5%

b) somar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
(17% + 3% + 5% = 25%)

c) dividir a soma dos percentuais sobre o preco de venda (%PV) por “100” (para achar a forma
unitaria):
(25 : 100 = 0,250000)

d) subtrair de “1” o quociente da divisdo da fase anterior (c): (1 —0,250000 = 0,750000)

e) dividir o Custo de Compra da mercadoria (no caso do comércio) ou o Custo Unitario Total (no
ambito industrial) pelo Mark-up divisor, apurando o preco de venda orientativo:
Supondo que o custo unitirio da mercadoria seja de $ 500, 0 pre¢o de venda a vista seria,
entéo, de $ 666,67 (pois $ 500/0,750000 = $ 666,67).

Fonte: Wernke (2005, p. 153).

Ja para calcular o multiplicador devem-se adotar os seguintes passos (Figura 12):
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Figura 12 - Passos para o Markup multiplicador

a) listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
Tributos incidentes sobre as vendas = 17%
Comissdes sobre as vendas = 3%
Lucro almejado = 5%

b) somar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV):
(17% + 3% + 5% = 25%)

¢) partindo de “100%”, subtrair a soma dos percentuais incidentes sobre o pre¢o de venda (%PV):
(100% — 25% = 75%) d) o Mark-up multiplicador é obtido dividindo “100” pelo resultado da
fase anterior (c): (100 : 75 = 1,333333)

e) o preco de venda orientativo é calculado multiplicando o custo unitario pelo Mark-up
multiplicador:
Admitindo que o custo unitario ¢ de $ 500, ao multiplicar tal valor por 1,33333 (resultante da
fase “d”) obtém-se o precgo de venda de $ 666,67.

Fonte: Wernke (2005, p. 154).

Para Hansen e Mowen (2009) a margem (Markup) ¢ uma porcentagem aplicada ao
custo base que inclui o lucro desejado e quaisquer custos ndo incluidos no custo base. Para ele a
demanda é um dos lados da equacdo de precificagdo e a oferta ¢ outro. Uma vez que, a receita
deve cobrir os custos para a empresa realizar um lucro, muitas empresas iniciam com o custo para
determinar o preco. Isto é, elas calculam o custo do produto e acrescentam o lucro desejado. As
empresas que oferecem servicos, rotineiramente, baseiam sua oferta com base nos custos.

Conforme Martins (2010), esta é uma forma de calcular pregos de dentro para fora. O
ponto de partida ¢ o custo do bem ou servico apurado segundo um dos critérios analisados
(métodos de custeio). Sobre esse custo agrega-se uma margem, denominada Markup, que deve
ser estimada para cobrir os gastos ndo incluidos no custo, os tributos e as comissdes incidentes
sobre o preco e o lucro desejado pelos administradores.

De acordo com Padoveze (2013) o conceito de Markup, que traduzimos como
multiplicador sobre os custos, ¢ uma metodologia para se calcular precos de venda de forma
rapida, com base no custo por absor¢do de cada produto. Este conceito de Markup, amplamente
utilizado tanto pelas empresas de grande porte como pelas microempresas, parte do pressuposto
de que a base para a diferenciacéo de pregos de venda dos diversos produtos da empresa é o custo

por absorcéo.
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Sardinha (2013) diz que o Markup é método mais utilizado no mercado,
principalmente no comércio. Sobre custo do produto, o comerciante estabelece o preco de
vendas, relacionando o valor de aquisicdo com um fator (isto ¢, um nimero). Esse preco sera
colocado na tarjeta de venda. O comerciante costuma, geralmente, ter um ndmero, por exemplo:
dobrar o preco de custo para determinar o valor de venda do produto. Esse fator varia de negécio
para negocio e ndo ha uma padronizagdo. A expectativa do comerciante é de que o lucro obtido
com a receita (a diferenga entre o preco de venda e o custo do produto em um determinado
volume de vendas) cubra os custos operacionais e gere um lucro satisfatorio.

Bernardi (2017) traz o Markup de forma simples, como sendo um metodo bésico e
elementar, no qual, com base na estrutura de tributos, custos e despesas e do lucro desejado,
aplica-se um fator, marcador ou multiplicador, formando-se o preco. Dessa forma, o preco
cobrira todos 0s custos, despesas, impostos e tera como residual o lucro das vendas desejado.

Diante disso, percebe-se que esse método, embora tradicional e basico, amplamente
estudado e dissecado, tem muita utilidade e serve a dois propdsitos: estabelecer o preco base e

calcular a viabilidade do preco de mercado.

2.70GLP

O gas liquefeito de petrdleo (GLP) é usualmente conhecido como géas de cozinha, tem
uma queima limpa e apresenta baixo nivel de emissdo de poluentes. E composto basicamente por
dois gases extraidos do petréleo, o butano e o propano, e pode também conter, minoritariamente,
outros hidrocarbonetos, como, por exemplo, o etano. O GLP ¢ incolor e para tornar mais segura a
utilizacdo do produto, é adicionado um composto a base de enxofre, 0 que o torna perceptivel ao
olfato humano em casos de ocorréncia de vazamento (ANP, 2016).

O GLP pode ser produzido em refinarias ou em plantas de processamento de gas
natural, sendo acondicionado na forma liquida em botijdes na correspondente pressdo de vapor. O
botijao de 13 kg, o chamado P13, é utilizado no consumo residencial para a coc¢do de alimentos.
O P13 ¢ o recipiente mais usado no Brasil, entretanto, 0 GLP também pode ser armazenado e
distribuido em recipientes que variam de 2 a 90 kg para consumo em areas comerciais, industriais
e institucionais. (ANP, 2016).
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2.8 0 MERCADO DE GLP

O mercado consumidor de GLP em ambito mundial é de 200 milhdes de toneladas
por ano e tem nas economias emergentes 0 seu maior potencial de consumo. No Brasil, 0 GLP é
um dos mais relevantes componentes da matriz energética nacional, colaborando para o
crescimento sustentavel da nacdo e para o desenvolvimento socioeconémico das camadas mais
desprovidas da populacdo (LIQUIGAS, 2019).

Atualmente, o GLP, apresenta maior alcance do que os demais servicos essenciais
(energia elétrica, 4&gua encanada e coleta de esgoto). A distribuicdo de GLP abrange todos os
municipios brasileiros e é usado em 98% dos domicilios. Essa assertiva ressalta a importancia do
setor para a sociedade, devendo estar ao alcance de toda a populacdo (PEGN, 2016).

A distribuicdo do GLP é uma atividade regulamentada pela Agéncia Nacional de
Petréleo, Gas Natural e Biocombustiveis (ANP) e compreende a aquisi¢do, o0 armazenamento, 0
envasilhamento, o transporte, a comercializacdo, o controle de qualidade e a assisténcia técnica
ao consumidor. As distribuidoras recebem o produto através das refinarias e abastecem as
revendas de GLP ou comercializam, se autorizadas para este fim, diretamente para consumidores
industriais e comerciais, por meio de caminhdes tanques. Sdo mais de 190 bases nos 24 estados e
Distrito Federal, que d&o suporte a esta operacdo, toda cadeia esta representada na Figura 13,
(ANP, 2019).
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Figura 13 - Cadeia de comercializacao
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Fonte: ANP (2019)

A atividade de distribuigdo é regulada pela Resolugdo ANP n° 49 de 02/12/2016 e a
atividade de revenda pela Resolugdo ANP n° 51 de 02/12/2016, ambas ajustadas pela Resolugédo
ANP n° 709/2017 (ANP, 2019), com o fim de elevar a eficiéncia regulatéria do mercado (ANP,
2017).

O mercado brasileiro de GLP, em 2019, conta com ampla rede de revendedores
espalhados por todo Pais, s&o 20 distribuidoras e 71.421 revendedores, eles s&o responsaveis pela
aquisicdo, armazenamento, transporte e comercializacdo do produto em recipientes transportaveis
de capacidade de até 90 quilogramas. Para uma empresa vender o GLP, ela deve atender a uma
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série de requisitos junto a ANP. Caso o revendedor ndo apresente autorizacao para a pratica legal
da atividade, estara sujeito a varios tipos de punicGes, desde multas e suspensdo temporaria do
funcionamento do estabelecimento até a revogacao da autorizagdo para o exercicio da atividade.
A fiscalizacdo pode ser exercida diretamente pela ANP ou mediante convénios com 6rgdos dos
estados, municipios e do Distrito Federal (ANP, 2019).

Com revolucdo ANP n°51/2016 foram estabelecidos novos padrbes de revenda que a
partir da sua publicacdo podem optar por ser independente, sdo as podem comercializar qualquer
marca, ou vinculadas, sdo as que podem comercializar apenas a marca de sua distribuidora. Os
revendedores independentes ndo deverdo exibir identificagdes visuais exclusivas de nenhuma
marca, mas poderdo informar todas as marcas com que trabalham. Ja os revendedores vinculados
deverdo identificar por meio de placas, pintura ou outros elementos, de forma clara e destacada
ao consumidor, a distribuidora a que sdo vinculados. E poderdo comprar e vender botijoes
somente dessa distribuidora.

O mercado apresentou em 2018 uma venda de 13.257 milhdes de m3, uma pequena
reducdo (-1%) se comparado a 2017 (13.389 mil m3). A regido Sudeste é a que mais consome no
pais, sendo 43,8% em 2018 e 44% em 2017.

Quanto aos precos do GLP, de acordo com o Sindigas, ndo sdo tabelados e nem

subsidiados:

Os precos de venda ao consumidor comegaram a ser liberados a partir de 1990, quando a
Portaria MINFRA 843, de 31/10/1990, que regulava o exercicio da atividade de
distribuidor de GLP, determinou que caberia a cada distribuidora estabelecer sua taxa de
entrega. A partir de janeiro de 2001, foram liberados os precos ex-refinaria, com a
desregulamentagdo da figura do produtor, sendo que a Petrobras continua respondendo
por quase todo o suprimento, embora ndo haja nenhum impedimento legal a participagao
de outros produtores nesse mercado. Ao final de 2001, o Governo deu o Gltimo passo no
processo de desregulamentagdo da industria de GLP, eliminando o subsidio no produto e
autorizando a Petrobras a praticar precos alinhados a paridade internacional (cotados em
ddlar). Esta medida foi importante, pois além de remunerar adequadamente o0s
investimentos da Petrobras, incentiva a entrada de novos competidores também na
importacdo e refino deste derivado. Desde janeiro de 2002 o GLP ndo goza de qualquer
subsidio ou subvengdo em nosso pais. Até dezembro de 2001 havia a PPE (“parcela de
prego especifico” — também conhecida como “conta petréleo”), que funcionava como
um colchédo impedindo que os precos fossem afetados por pressdes do mercado externo
(SINDIGAS, 2019).

A ANP reforca que desde 2002 vigora no pais o regime de liberdade de precos em

toda a cadeia de producdo, distribuicdo e revenda de combustiveis e derivados de petréleo, nao
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havendo, portanto, tabelamento nem determinacdo de precos maximos e minimos, ou qualquer
exigéncia de autorizacdo oficial prévia para reajustes (ANP, 2019).

A ANP acompanha, semanalmente, por meio do Levantamento de Precos e de
Margens de Comercializagdo de Combustiveis, 0 comportamento dos pregos praticados pelas
distribuidoras e revendedores. A composic¢do dos precos, Tabela 1, tem como fonte o Relatério
do Mercado de Derivados de Petréleo do Ministério de Minas e Energia (MME) estdo
disponiveis as estimativas dos valores médios praticados e 0s percentuais de cada variavel, tanto

nacionais quanto segmentados por regido:

Tabela 1 - Composi¢do dos precos do GLP (Brasil e regides)

Brasil Sudeste Sul Centro-Oeste Norte Nordeste
Dezembro/2018

(\églli; Part!mpa (\égllig Partlupag (\I;;I/cig Part!mpag (\é;ﬁ; Partlupag (\égll% Part!upag (\égl/cig Partlupag
Ref.: 23/12/2018 a kg) ¢ao kg) ao kg) ao kg) ao kg) ao kg) ao

29/12/2018

Preco do
Produtor de GLP 25,23 36,4% 25,29 37,5% 25,09 36,1% 25,29 32,4% 25,29 32,9% 24,96 37,2%
(P13)
Tributos

Federais: Pis/Pas 2,18 3,2% 2,18 3,2% 2,18 3,1% 2,18 2,8% 2,18 2,8% 2,18 3,2%
ep, Cofins e Cide.
Tributos
Estaduais ICMS.
Margem Bruta de
Distribuicao +
Custos
Transporte
Margem Bruta de
Revenda

Preco ao
Consumidor 69,21 67,48 69,57 78,14 76,83 67,08
(P13) - - -

990  14,3% 9,39 13,9% 9,71 14,0% 9,28 11,9% 11,91 15,5% 10,68 15,9%

1516 219% 13,85 20,5% 14,39 20,7% 23,68 30,3% 24,17 31,5% 12,73 19,0%

16,74  24.2% 16,77 24,8% 18,20 26,2% 17,71 22,7% 13,28 17,3% 16,53 24,6%

Fonte: ANP (2019)

A divergéncia de valores entre os Estados acontece basicamente devido a dois
motivos, sendo estes: 1- Custos de transporte, devido a distancia entre a refinaria mais proxima e
0 consumidor; 2 - carga tributaria estadual (ICMS), de acordo com o estado da federagdo
(SINDIGAS, 2019).



http://www.anp.gov.br/preco/
http://www.anp.gov.br/preco/
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

“Quando o homem comegou a interrogar-se a respeito dos fatos do mundo exterior,
na cultura e na natureza, surgiu a necessidade de uma metodologia da pesquisa cientifica.”
(ANDRADE, 2010, p. 117). Ainda de acordo com Andrade (2010), a metodologia ¢ o conjunto
de caminhos que sdo percorridos na busca do conhecimento. Na era do conhecimento intensivo,
uma das habilidades mais decisivas para a vida na sociedade e na economia ¢ saber produzir
conhecimento proprio de marca cientifica (DEMO, 2011).

Para Appolinario (2016, p. 11) o “método é um procedimento ou um conjunto
organizado de passos que se deve realizar para atingir determinado objetivo e estd presente em
todos os ambitos da experiéncia humana”.

Ja 0 método cientifico, de acordo com Appolinario (2016, p. 11), é:

apenas um caso particular dos diversos tipos de métodos e consiste em algumas etapas
bem definidas, como: identificacdo de um fendmeno no universo que pega explicagdo
(observagdo); producdo de uma explicagdo provisoria que desvende esse fendmeno
(geracdo de hipdteses); execugdo de um procedimento que possa testar essa explicagio, a
fim de verificar se ela ¢ verdadeira ou falsa (experimenta¢do); andlise e conclusdo,
visando estabelecer se a hip6tese pode ser considerada verdadeira também em outros
contextos diferentes daquele do experimento original (generalizagao).

Nas proximas secOes serd apresentada a metodologia aplicada na presente pesquisa no

que se refere ao levantamento dos dados suficientes para atingir os objetivos propostos.

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

Segundo Gil (2018), a pesquisa pode ser conceituada como:

um procedimento racional e sistematico é apresenta como finalidade a obtencdo de
respostas aos problemas que sdo levantados; é realizada quando se verifica que ndo ha
informagOes suficientes para responder ao problema ou quando as informages
disponiveis ndo conseguem se adequar ao problema.



47

Esta pesquisa é classificada, de acordo com sua &rea de conhecimento, como
pertencente as Ciéncias Sociais Aplicadas. Essa classificacdo foi elaborada pelo Conselho
Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico (CNPq).

Classifica-se como pesquisa bdasica por estar mais ligada ao incremento do
conhecimento cientifico sem quaisquer objetivos comerciais (APPOLINARIO, 2016).

Quanto a seus propdsitos mais gerais esta é classificada como descritiva, pois, tem
como objetivo a descricdo de determinado fendmeno (GIL, 2018). Neste tipo de pesquisa 0
pesquisador apenas descreve ou narra algo que acontece (APPOLINARIO, 2016).

A pesquisa teve uma abordagem predominantemente qualitativa, que pode ser
entendida como a interpretacdo subjetiva que se faz dos fatos, algo tipico das Ciéncias Sociais.
Porém, deve-se levar em consideracdo que é muito dificil que haja alguma pesquisa totalmente
qualitativa, da mesma forma que é bastante improvavel existir alguma pesquisa totalmente
quantitativa. Desta forma, a pesquisa preponderantemente qualitativa seria, entfo, a que prevé,
majoritariamente, a coleta dos dados a partir de interagbes sociais do pesquisador com o
fendmeno pesquisado. No entanto, esse tipo de pesquisa ndo possui condi¢des de generalizacéo,
ou seja, dela ndo se podem extrair previsdes nem leis que possam ser extrapoladas para outros
fendbmenos diferentes daquele que esta sendo pesquisado, pois a analise desses dados se daria a
partir da hermenéutica do proprio pesquisador (APPOLINARIO, 2016).

3.2 SUJEITOS DE PESQUISA

O sujeito da pesquisa € uma empresa que atua com o comercio de GLP, por meio de
uma revenda localizada na cidade de Jodo Pessoa/PB. Vale ressaltar que a escolha da revenda em
particular se deu devido ao fato de exequibilidade devido & agenda do pesquisador e a facilidade

No acesso a gerente.

3.3 PROCESSO DE COLETA DOS DADOS

Coletar dados significa obter as informagfes necessarias para a pesquisa. A coleta de
dados ¢ realizada mediante o uso de alguma técnica ou instrumento de pesquisa. Esse instrumento

de pesquisa ¢ um dispositivo ou processo por meio do qual se mensura ou observa determinado
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fendmeno (APPOLINARIO, 2016). Neste caso, utilizou-se uma entrevista que, de acordo com
Gil (2018), é quando se desenvolve a relagdo fixa de perguntas. Este procedimento de coleta de
dados envolve o encontro de duas pessoas, entrevistador e entrevistado (APPOLINARIO, 2016).
A entrevista foi realizada com a gerente da revenda, na cidade de Jodo Pessoa/PB. O
roteiro de entrevista € composto por 21 perguntas e é dividida em trés partes, sendo: 1
Investigacdo sobre qual a importancia que a gestora da aos gastos, 2 Da Investigacdo acerca da
utilizacdo de alguma ferramenta (software ou planilha eletronica) no auxilio para a formacao do
preco de venda e 3 Da Investigacdo se a precificacdo é feita por anélise dos precos de venda
praticados no mercado ou se a empresa € formadora de precos de venda. A entrevista, de
categoria individual, foi realizada em 02 de mar¢co de 2019, e teve um tempo médio de 30
minutos. A entrevista foi gravada e transcrita na integra, visando facilitar o processo de analise,

que buscou identificar como acontece a formacao do preco de venda na revenda analisada.
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4 ANALISE E INTERPRETACAO DOS RESULTADOS

A analise de um texto e todas as outras formas de dados e como representa-los ndo é
uma tarefa facil para os pesquisadores qualitativos. Representar os dados em tabelas, matrizes e
na forma narrativa também é um dos desafios. Muitas vezes, 0s pesquisadores entendem que as
analises de dados serdo apenas analises de textos e imagens, porém, o processo ndo se limita a
apenas isso. Dentre os fatores envolvidos estdo organizacdo dos dados, a realizagcdo de uma
leitura preliminar da base de dados, a codificacdo e organizacdo dos temas, a representacdo dos
dados e a formulacao de sua interpretacdo (CRESWELL, 2014).

A presente pesquisa tem o objetivo de elucidar como é formado o preco de venda em
uma revenda de GLP em Jodo Pessoa/PB e para isso buscou-se entender como a gerente vé os
gastos (custos e despesas). Pretendeu-se também compreender se a gestora faz uso de algum
software ou planilha eletrdnica que a ajude na formacao do preco de venda. Por fim, é analisado
se 0s precos praticados sdo formados levando em consideracdo os precos ditados pelo mercado
ou se estes sdo formados considerando a lucratividade que se quer obter com o empreendimento.
Antes de responder aos questionamentos foi importante entender o contexto, na qual, a revenda

estd inserida.
4.1 CARACTERIZAQAO DA EMPRESA

Para melhor compreender a formagdo do preco de venda na revenda pesquisada,
procurou-se analisar alguns fatores como: o perfil da gerente, o tempo em atividade, a populagéo
do bairro e os numeros de concorrentes no raio de atuacdo da revenda, fatores que poderiam ter
influéncia direta ou indireta na formacgdo do seu preco de venda.

A senhora Maria Rosa, que na ocasido da pesquisa estava com 62 anos de idade,
divorciada, mée de trés filhos e com o ensino médio incompleto, decidiu, no ano de 2000, abrir
uma empresa para atender a necessidade de renda da familia. E criada entdo a organizagio de
razdo social Maria Rosa Ribeiro da Silva - ME sob CNPJ 24.502.171/0001-87, tendo como ramo
de atividade principal o comércio varejista de mercadorias em geral, com predominancia de
produtos alimenticios - minimercados, mercearias e armazéns, conforme a classificacdo nacional

de atividade econdmica (CNAE) 47.12-1-00. Anos ap0s a abertura da empresa, adiciona ao
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CNPJ, visto uma oportunidade, a atividade de comércio varejista de gas liquefeito de petrdleo
(GLP), passando essa a ser a sua atividade principal. O estabelecimento recebe autorizacdo da
ANP em 14 de julho de 2008 para operar como uma revenda CLASSE Il, que conforme ABNT
NBR 15514, Figura 14, possui area de armazenamento de 1.560 Kg de GLP, onde podem ser
armazenados até 120 botijdes de 13 Kg.

Porém, em 17 de setembro de 2018, com pouco mais de dez anos de operagdo com o
GLP, ap6s a sua aposentadoria, ela decide mudar a razdo social da empresa, transferindo a

titularidade para um dos seus filhos. Entretanto, ela continua responsavel pela gestdo do negacio.

Figura 14 - Area de armazenamento de recipientes transportaveis de gas liquefeito

Capacidade de armazenamento Capacidade de armazenamento
Classe kg de GLP (equivalente em botijées cheios com
13 kg de GLP)*
I Até 520 Até 40
Il Até 1 560 Até 120
Il Até 6 240 Aé 480
v Até 12 480 Até 960
Vv Até 24 960 Até 1920
Vi Até 49 920 Até 3840
Vil Até 99 840 Até 7680
Especial Mais de 99 840 Mais de 7680
* Apenas para referéncia. A capacidade de armazenamento deve sempre ser medida em quilogramas de
GLP.

Fonte: ABNT NBR 15514

A gestora optou pela vinculagdo de uma marca e iniciou a sua operagdo com poucas
unidades do produto em embalagem de 13 Kg.

Inicialmente, as vendas de GLP eram realizadas no proprio estabelecimento, onde o
produto era retirado pelo cliente no local da revenda. Com poucos botijdes de gas, a venda era
limitada aos clientes da vizinhanca. Pouco depois, foi possivel trabalhar com o servico de

entrega, que, em um primeiro momento, passou a ser realizada pelos filhos com auxilio de um
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carro de m&o. Em seguida, ela adquire uma bicicleta de carga ampliando um pouco mais a sua
area de atuacdo. Mais tarde, ao realizar a parceria com outra revenda, foi estabelecido o
fornecimento de alguns botijées em comodato, 0 que a permitiu a elevacao das vendas, e gracas a
isso, ela adquire sua primeira moto para entrega do produto, que continuava sendo feita pelos
filhos. Em pouco tempo, ela ja contava com trés motos com carretilhas e duas picapes.

A empresa esta localizada no bairro de Mangabeira, Figura 15, zona sul da cidade de
Jodo Pessoa/PB, que de acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), & um
dos mais populosos bairros do Estado da Paraiba. Até 2010, de acordo com a Ultima pesquisa
disponivel, o bairro tinha uma populacdo de 75.988 pessoas, em uma &rea territorial de 1.069
hectares, isso equivale a uma densidade de mais de 1700 habitantes por quildbmetro quadrado,
sendo subdividido em oito partes, numeradas do | ao VIII, e possui uma forte atividade

econdmica predominantemente comercial (G1 PB, 2018).

Figura 15 - Imagem do Google Maps de Mangabeira - Jodo Pessoa/PB
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Fonte: Mangabeira (2019).
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Em pesquisa realizada no site da ANP em 10 de marco de 2019, verificou-se que o
bairro de Mangabeira possuia 39 revendas de GLP, Tabela 2. Este nimero representa a maior

quantidade de revenda por bairro, considerando todo o municipio de Jodo Pessoa/PB.

Tabela 2- Relag¢do do nimero de revendas por bairros

(continua)

Bairro NUmero de revendas

MANGABEIRA 39
GRAMAME 29
ERNESTO GEISEL 16
BAIRRO DAS INDUSTRIAS 15
CRISTO REDENTOR 15
VALENTINA DE FIGUEIREDO 15
CRUZ DAS ARMAS 14
JOSE AMERICO DE ALMEIDA 14
TORRE 14
BANCARIOS 13
MANDACARU 10
OITIZEIRO 9
ERNANI SATIRO 8
JAGUARIBE 8
ALTO DO MATEUS 7
BAIRRO DOS IPES 6
BESSA 6
CUIA 6
MANAIRA 6
PLANALTO BOA ESPERANCA 6

RANGEL 6



(continuagao)

Bairro

Ndmero de revendas

VARJAO

ALTO DO CEU
CASTELO BRANCO
FUNCIONARIOS II
JARDIM VENEZA
MUGUMAGRO
CENTRO
FUNCIONARIOS

ILHA DO BISPO

JARDIM CIDADE UNIVERSITARIA

AGUA FRIA
ALTIPLANO
JARDIM OCEANIA
JARDIM PLANALTO
JOAO PAULO II
MIRAMAR
PARATIBE

PORTAL DO SOL
ROGER

TREZE DE MAIO
CIDADE DOS COLIBRIS
COSTA E SILVA
EXPEDICIONARIOS
GROTAO

PEDRO GONDIM

TAMBAU
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(concluséo)

Bairro

NUmero de revendas

TAMBAUZINHO
TRINCHEIRAS
AEROCLUBE

BAIRRO DOS NOVAIS
BRISAMAR

CABO BRANCO

CONJ. GLAUCE BURITY
DISTRITO INDUSTRIAL
JARDIM SAO PAULO

PADRE ZE

Fonte: Elaborado pelo autor com base na ANP (2019)
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42 RESULTADOS DA PESQUISA RELACIONADO AO PRIMEIRO OBJETIVO
ESPECIFICO (INVESTIGAR QUAL A IMPORTANCIA QUE A GESTORA DA AOS
GASTOS)

A formacdo do preco baseada no custo € uma das mais comuns na pratica dos
negocios. Se a base for os custos totais adiciona-se uma margem que deva ser suficiente para
cobrir os custos fixos e proporcionar lucro para a empresa (SANTOS, 2012).

Desta forma, destaca-se a importancia de se conhecer 0s custos, pois estes compdem
0 preco de venda e o seu controle € essencial para qualquer empresa se manter competitiva no
mercado.

Neste sentido, verificou-se que a gestora ndo tem o registro dos gastos. A entrevistada
ao ser questionada sobre o controle dos gastos, disse: “[...] pago tudo.” Para ela o fato de honrar
com todas as contas € uma forma de controle dos gastos.

Em pesquisa realizada pelo SEBRAE no ano de 2016, com empresas criadas em 2011
e 2012, foram evidenciadas as principais dificuldades enfrentadas nos primeiros anos de vida do
negocio, sendo estas: falta de clientes (16%), falta de capital (16%), falta de conhecimento de
administrar um negocio (12%), médo de obra (10%), impostos/tributos (10%), inadimpléncia
(6%), concorréncia (4%), burocracia (4%), Marketing/propaganda (3%), crise (2%), linha de
crédito (1%), outros (9%) e nenhuma/ndo teve (10%). Estas dificuldades estdo organizadas em
um grafico, Figura 16, e nota-se que a falta de conhecimento de como administrar um negocio,
destaca-se como um dos obstaculos para o gestor, perdendo apenas para a falta de clientes e a
falta de capital (SEBRAE, 2016).
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Figura 16 - Grafico das principais dificuldades enfrentadas pelos gestores
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Fonte: Data SEBRAE (2019).

Em um ambiente de acirrada competicdo, sdo necessarias informacgdes gerenciais
acerca dos custos e da rentabilidade, visando a tomada de decisdo assertiva. Sem informacdes
técnicas e consistentes, as empresas certamente terdo dificuldades de desempenhar suas
atividades de modo eficaz. Para isso, a contabilidade gerencial deve informar os custos dos
produtos com a maior acuracia possivel, isto €, mensurar e alocar os custos fixos e variaveis,
assim como os custos diretos e indiretos.

Verificou-se que a gerente ndo tem informacGes sobre os seus gastos, além de nédo
possuir um procedimento para alocé-los. Segundo ela, essa dificuldade se da pelo fato de o gés
ndo ter prego fixo, pois, conforme a gestora, o preco do gas estava recebendo constantes reajustes
por parte da Petrobras, como pode ser visto na Figura 17, esses reajustes sdo direcionados as
distribuidoras que por sua vez os repassa as revendas. Desse modo, ela ndo conseguiu informar a
participacdo dos gastos no preco de venda, mostrando a dificuldade de distinguir a
representatividade destes no preco final do produto.
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Figura 17 - Precos médios do gas de cozinha para botijao de 13 kg as distribuidoras sem tributos

nicio da Vigéncia Gds de cozinha para botijao 13kg (RS/13kg)
05/02/19 25,3
6/11/18 25,07
05/07/18 23,10
5/04/18 21,13
9/01/18 23,16
05/12/17 Ry 2438
05/11/17 Ry 2238
11/10/17 Ry 2142
26/09/17 R3 1898

Fonte: Petrobras (2019)

Vale mencionar que, segundo a Petrobras, em média 44% do valor pago pelo
consumidor é compartilhado entre as distribuidoras e as revendas, 16% sdo tributos estaduais, 3%
sdo tributos federais (P1S, PASEP e COFINS) e 37% é realizado pela Petrobras, Figura 18.
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Figura 18 - Composigéo de preco ao consumidor

Dados baseados na média dos precos do GLP ao consumidor das principais capitais.

Distribuicio e Revenda

PIS/PASEP e COFINS

Realizacio Petrobras

Fonte: Petrobras (2019).

Questionada acerca da preocupagéo para reduzir as despesas e de que modo ¢ feito, e
caso ndo, 0 porqué, a entrevistada disse: “Ndo tem como ser feito, pois tudo aumenta, dgua
aumenta, luz aumenta e a gente ndo pode aumentar o preco do gas, ai diminui nosso lucro.”
Embora a gerente se queixasse dos aumentos das despesas, foi visto que ndo had um
acompanhamento, pois ela ndo tinha o registro das despesas e dos custos.

Ainda buscando elucidar sobre a importancia dada pela gestora aos gastos, levando
em consideracdo que quase a totalidade dos produtos eram entregues a domicilio, perguntou-se
quais os tipos de veiculos eram utilizados para realizar o servi¢co de entregas e qual era mais
usado. A entrevistada respondeu que a empresa conta com carro e motos, porém, 0s mais usados
sdo as motos, como pode ser visto na fala da entrevistada: “Moto e carro, utilizo mais moto, pois
€ mais econdmico.” Nota-se com esta declaracdo uma preocupacdo intrinseca de reduzir as
despesas, todavia, ndo é possivel mensurar a real economia, ja que a gestora relata que nao possui

registros de quilometragem mensal dos veiculos. No entanto, € importante frisar que segundo o
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Programa Brasileiro de Etiquetagem (PBE), o consumo de gasolina pelo mesmo modelo de pick-
up que é utilizada pela empresa € em média de 10,9 km/l de combustivel na cidade
(PROGRAMA NACIONAL DA RACIONALIZAQAO DO USO DOS DERIVADOS DO
PETROLEO E DO GAS NATURAL (CONPET), 2019), enquanto que o modelo de motocicleta
usado pela gerente tem um consumo médio de 46,5 km/l (G1, 2013). A maior utilizacdo das
motos assegura assim uma real economia para a revenda.

E certo que volumes maiores tendem a reduzir os custos fixos unitarios. Desta forma,
perguntou-se a gestora se ela fazia uso da Analise CVL, pois, essa é uma ferramenta relevante
para o administrador estimar o que acontecerd com o lucro da empresa no caso de aumento ou
diminuicdo do preco dos insumos, reducdo ou elevacdo das despesas variaveis, diminui¢do ou
aumento dos custos e despesas fixas, diminuicdo ou aumento no volume de venda ou ainda
reducdo ou majoracdo dos precos de venda (WERNKE, 2005). Quanto ao planejamento de
vendas e a definicdo de objetivos e metas, descobriu-se que ndo ha uma analise de CVL
subsidiando a tomada de decisdo no que se refere a preco e volume de venda. Uma vez que,
segundo a gerente, “[...] o comércio é muito bagun¢ado e ndo da pra prever nada”. Entende-se
que o fato de algumas revendas operarem a precos muito abaixo do valor de mercado, deixa a
gestora sem perspectivas quanto a ampliacdo do seu volume de venda.

As empresas que adquirem de seus fornecedores produtos a precos mais baixos que
0S concorrentes, possuem vantagens competitivas, pois estas poderdo reduzir seus precos de
venda e ofertar seus produtos a precos mais baixos, situacdo que levaria, possivelmente, a uma
maior lucratividade, quer seja por reducdo dos precos de venda e possivel aumento do volume
vendido gerando ganhos de escala ou por diminui¢do dos custos de aquisi¢do, aumentado assim a
margem de lucro (SARDINHA, 2013). Assim, buscou-se identificar os critérios que levaram a
gestora a escolha do seu fornecedor. Segundo a entrevistada, a “educacdo do entregador, preco,
maneira de tratar e qualidade da entrega” sd0 0s principais fatores que a levou a escolher o
fornecedor com o qual trabalha atualmente. Verifica-se que o preco figura entre um dos critérios,
mostrando a busca por vantagens estratégicas e isso pode contribuir para a sobrevivéncia do
negaocio.

Buscando entender o perfil de compra da gestora, verificou-se que ela ndo realiza

compras por lote, o que a possibilitaria barganhar precos mais baixos. Para qualquer volume de
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compra o valor € 0 mesmo, e 0 que consegue, em algumas vezes, é a negociagdo de um pequeno
desconto que varia entre R$ 0,50 a R$ 1,00 no prego de compra. Porém, ndo foi possivel saber o
quao significativo é este desconto pela falta de informagdes acerca do preco dos fornecedores
concorrentes e mesmo que possivel, a empresa é vinculada a uma marca, portanto, s6 pode
comprar desse fornecedor (exclusivo).

Conforme explicitado por Martins (2010), Padoveze (2013) e VanDerbeck e Nagy
(2001), a Contabilidade de Custos é uma ferramenta muito importante para a gestdo das
empresas, pois, essa traz informacdes Uteis ao gestor que o auxiliara nas tomadas de decisdes.
Investigando como € a contabilidade da empresa, descobriu-se que o servico contébil é prestado
por um escritério de Contabilidade, que oferece servico meramente fiscal.

Entdo quais dados ou informacdes a gestora faz uso para compor o preco de venda?
Ela sinalizou que “o cliente é quem manda no prego”. Essa resposta vem ao encontro do que
afirmam Morante e Jorge (2009), que evidenciam que a maior parte das empresas, dado o
mercado competitivo, sdo empresas tomadoras de preco.

Dessa forma, para que as empresas ndo venham a incorrer em prejuizo, uma
importante ferramenta que pode ser utilizada é o Ponto de Equilibrio, apresentando com uma das
vantagens, a sensibilizacéo ao risco (SARDINHA, 2013).

Diante disso, interpelou-se a Sra. Maria Rosa acerca do seu conhecimento do ponto
de equilibrio, ou seja, qual o preco minimo para que um volume preestabelecido possa cobrir 0s
gastos e ndo haja lucro nem prejuizo. A gerente conseguiu dar um valor que a permitia pagar
todos os seus gastos sem auferir lucro, todavia, questionada como chegou naquele valor, ela ndo
soube explicar. Dado cenério, torna-se dificil avaliar como gastos, ponto de equilibrio, Margem
de Contribuicdo e margem de seguranca contribuem para a formacdo do preco de venda na
empresa.

Embora em um mercado de acirrada competicdo, onde a utilizacdo de ferramentas,
como Métodos de Custeio e Analise CVL, seja imprescindivel para uma correta precificacao, €
possivel inferir que a empresa, mesmo ndo dispondo do conhecimento dessas ferramentas,
consegue precificar o GLP, com valores suficientes para cobrir todos 0s gastos, uma vez que, a

empresa ultrapassou seus 10 anos de vida, tomando como base apenas a experiéncia da gerente.
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Porém, ndo ha como precisar o qudo lucrativa é a empresa e nem o qudo ela poderia ser se

utilizasse essas ferramentas, pela falta de dados precisos.

4.3 RESULTADOS DA PESQUISA RELACIONADO AO SEGUNDO OBJETIVO
ESPECIFICO (INVESTIGAR SE E UTILIZADA ALGUMA FERRAMENTA (SOFTWARE OU
PLANILHA ELETRONICA) PARA A FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Para atingir ao objetivo especifico proposto, buscou-se investigar se a empresa possui
algum sistema informatizado ou outro método de controle como planilha eletrénica, que a auxilie
na gestdo dos gastos e a forneca informacdes relevantes acerca da sua atividade, possibilitando
tomadas de decises mais acertadas.

Considerando que atualmente hd um aumento nas mudangas do ambiente, 0 que gera
uma infinidade de dados que precisam ser trabalhados, a fim de se extrair informacGes Uteis para
a sobrevivéncia de qualquer empresa, principalmente as de pequeno porte, faz-se necessario a
adaptacdo das organizacdes frente a essas mudancas, garantido a sua competitividade.

Porter (1986 apud Freitas, Junior e Luciano, 2005) considera crucial o uso das TI's
(tecnologias da informagdo) para a manutencdo e estratégias competitivas da organizacdo. Foi
verificado por meio da entrevista, que a empresa ndo conta com um sistema para o auxilio na
gestdo do negaocio.

Embora seja vital para as empresas possuirem um sistema de TI, geralmente as
pequenas e médias empresas ndo possuem capital suficiente para investimento deste porte, que na
maioria das vezes também requerem a aquisicdo de hardwares compativeis. Com isso, muitas
organizacgdes fazem uso de aplicativos de planilhas eletronicas, que em grande parte, ja vem
embarcadas em seus computadores, sejam desktops ou laptops, minimizando assim, custos de
aquisicdes de softwares especificos (FREITAS; JUNIOR; LUCIANO, 2005)

Na revenda, mesmo com a disponibilidade de planilha eletrénica em seu laptop, foi
possivel notar que a gestora ndo a utiliza para apuracao das despesas e dos custos, o que traria um
maior controle dos gastos. Foi verificado durante a entrevista que a gerente acumula uma série de
fungdes, que vai desde o atendimento do telefone até a geréncia do negocio, o que poderia ser um

dos motivos pelo desinteresse quanto ao uso da planilha.
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Mais uma vez, fica evidente o carater empirico utilizado pela gestora na elaboracéo
de precos de venda, capazes de cobrir 0s seus gastos, visto que, a empresa ndo conta com sistema
informatizado ou planilha eletronica que a auxilie no gerenciamento dos dados sobre custos e

despesas e na tomada de decisdes sobre niveis de pre¢os mais adequados.

44 RESULTADOS DA PESQUISA RELACIONADO AO TERCEIRO OBJETIVO
ESPECIFICO (INVESTIGAR SE A PRECIFICAGAO E FEITA POR ANALISE DOS PRECOS
DE VENDA PRATICADOS OU SE A EMPRESA E FORMADORA DE PRECOS DE
VENDA)

Antes de apresentar a analise para o respectivo objetivo especifico, fez-se necessario
ressaltar os precos praticados pelos concorrentes. Para isso, utilizou-se de pesquisa realizada pela
Procuradoria de Protecdo e Defesa do Consumidor de Jodo Pessoa (PROCON-JP) em 14 de
fevereiro de 2019, sob a coordenacdo de Suénya Rodrigues, tendo como pesquisadora Marta
Guimaraes. O estudo destacou que o0s precos praticados no mercado tinham oscilagdo entre R$
63,00 e R$ 75,00, atingindo uma diferenca de R$ 12,00, portanto, uma variacdo de 19%
(PROCON-JP, 2019). Na ocasido da entrevista, o preco do botijédo de 13 kg estava sendo vendido
entre R$ 65,00 e R$ 70,00 pela gestora.

Para atingir ao objetivo especifico proposto, buscou-se investigar se a variagcdao do
preco do GLP, praticado pela revenda, varia de acordo com o mercado, ou seja, se é feita uma
anélise dos precos de venda praticados no mercado, ou se a empresa é formadora de prego,
usando a variacdo de preco de maneira estratégica, buscando aumento no volume de venda ou
maior rentabilidade.

Bruni e Fama (2012) mencionam que a fixacdo de precos € um relevante aspecto
financeiro para qualquer empresa, € uma verdadeira arte do negdcio. Eles comentam ainda que o
sucesso pode até ndo esta ligado diretamente a correta precificacdo, porém, precos equivocados
causara a ruina de qualquer empreendimento. Questionada sobre quais acbes eram praticadas pela
empresa para diferenciar seu negocio, ela respondeu que: “qualidade do servigo, educag¢do no
atendimento, tratar os clientes bem e estd4 sempre disponivel para os clientes.” Com base nesta

resposta, é possivel inferir que a gestora estd mais focada em oferecer um atendimento de
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qualidade do que na reducédo de preco de venda, pois, ndo foi citada a reducdo de prego como
fator de diferenciacé&o.

Buscou-se compreender também como a gerente via 0 mercado de venda de GLP na
sua area de atuacdo, se este € concorrido, se hd a possibilidade de crescimento e se 0s precos
praticados sdo compativeis com o0s seus. A respondente disse: “Hd muita concorréncia, muita
bagunca, ha muito preco baixo que a gente ndo entende de onde vém esses precos baixos.” Com
iSso, pode-se observar que a organizacao sofre o impacto da concorréncia, pois, como jé citado, o
bairro de atuacéo da revenda, embora seja um dos mais populosos do Estado, conta com 0 maior
numero de revendas. No entanto, a gestora ndo realiza agdes no preco em resposta a
concorréncia, determinando-o no improviso e de forma empirica. Para isso, toma como base o
custo, estipulando um valor minimo, no qual, ela estd disposta a vender e que estaria
aparentemente dentro de uma margem de seguranca. Esse método vai ao encontro do que Santos
(2012) sinaliza, ao afirmar que o método baseado no custo de compra da mercadoria ¢ o mais
comum na pratica dos negocios.

Quanto aos principais desafios neste ramo de atuacdo e 0 que a gerente faz para
supera-los, ela respondeu: “o mais dificil & conviver com outras revendas, pois deixa o mercado
muito baguncado com precos baixos demais.” Percebe-se que apesar do relatado, a gestora ndo
comenta em reducédo do seu preco de venda para poder disputar com a concorréncia. Para o termo
baguncado, que € citado mais de uma vez durante a entrevista, ela explica que constantemente ha
revendedores ofertando o botijdo P13 a precos muito abaixo que o da pesquisa mostrada pelo
Procon-JP. Mesmo assim, ela mantém o seu precgo entre 0s mais altos, pois na ocasido o seu pre¢o
de venda estava oscilando entre R$ 65,00 e R$ 70,00, com o P13 chegando até o patamar de R$
75,00 pela concorréncia. Concluindo-se que a concorréncia, muito embora ndo permita que ela
trabalhe a precos maiores, ndo impde a gerente que também reduza seus precos.

Foi questionado também se a empresa faz pesquisa de preco no mercado. Tentou-se
verificar se o0 preco dos concorrentes seria balizador para o seu preco de venda. Para esta
pergunta a entrevistada rapidamente respondeu que ndo. No entanto, segundo ela, as informacoes
sobre o0 pre¢o da concorréncia sdo trazidas pelos responsaveis pelas entregas do gas. Ainda de
acordo com ela seu fornecedor a informa dos precos praticados no mercado e a partir desta

informacéo ela estipula seus precos.
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Quando questionada se havia reducéo de precos para o aumento do volume de venda
a gerente deixou evidente na entrevista que os niveis de precos praticados pela revenda néo tem
intencdo direta de gerar aumento nas vendas, assim como, também nédo ha oscilacdo de prego para
aumentar a sua participagdo no mercado, no entanto acontece na hora do atendimento telefonico a
adicdo de descontos a depender da forma de pagamento que sera efetuada pelo cliente sempre de
forma empirica, uma vez que, ndo se faz uso direto de nenhum método de custeio ou de um
sistema informatizado ou qualquer outro meio para precificar o seu produto.

Como relatado pela gerente, uma das maiores dificuldades € a guerra de precos
gerada pelas revendas concorrentes. No entanto, nota-se que a empresa pratica niveis de precos
bem proximos ao méximo praticado no mercado. Desse modo, pode-se inferir que a empresa €
uma tomadora de pregos.

Diante das informagdes que se extraiu da entrevista, fica evidente o carater
improvisativo, empirico e totalmente subjetivo que é dado a formacdo do preco de venda pela
gestora responsavel pela empresa. Verifica-se que a mensuracdo dos dados, valores de custos e
despesas, ndo e levada em consideragdo para o auxilio nas decisdes futuras referentes a
precificacéo.

Na revenda, a Contabilidade é utilizada com o carater meramente para fins fiscais,
ndo sendo usado todo o seu potencial, com a finalidade de registrar todos os custos, um dos
principais pontos quando se fala em formacéo de preco. Nao é possivel afirmar que a auséncia da
Contabilidade de Custos deve-se ao servigo contratado ser apenas para fins fiscais ou se o
escritorio de Contabilidade desconhece este servico.

Também ficou evidente que ndo hé a utilizacdo de métodos de custeio ou analise de
custo volume lucro, sendo desprezadas as contribui¢cdes que se poderia ter com as informacdes
sobre Margem de Contribuicdo, ponto de equilibrio e margem de seguranca.

Pode-se inferir que o pre¢o dado pela empresa ao produto leva-se em consideragdo o
preco maximo que o cliente esta disposto a pagar e o pre¢o minimo que a gestora esta disposta a
vender. No tocante ao valor minimo, ndo foi possivel descobrir com clareza quais as bases de
calculo utilizadas para sua obtengdo, mas, parece ser sempre de forma empirica.

Quanto a auséncia de um sistema informatizado, néo ficou claro se € motivado pelo

valor do investimento ou pela gestora ser relutante quanto ao seu uso. Ja em relacéo a utilizagdo
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de planilhas, como uma forma menos dispendiosa de controle, fica claro que a questdo do tempo
é um possivel fator para a sua nao utilizag&o, pois, a gestora € responsavel por todas as funcgdes

da empresa, tornando dificil a conciliagdo de mais uma atribuicéo.
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5 CONSIDERAGCOES FINAIS

Este trabalho buscou compreender como ocorre a formacdo do preco de venda em
uma empresa revendedora de gas liquefeito de petréleo (GLP), localizada na cidade de Jodo
Pessoa/PB e fez-se necessario diante da importancia da revenda na economia local, destacando-se
como geradora de empregos, pagadora de tributos e fornecedora de um servi¢co de utilidade
publica. Para isso, e visando a alcangar os objetivos especificos da pesquisa, inicialmente foi feito
um estudo bibliografico por meio de livros encontrados em biblioteca virtual e atraves de sites de
entidades reconhecidas, com o fim de apresentar o embasamento tedrico do estudo,
proporcionando a compreensdo da temética trabalhada. Posteriormente, foi realizada uma
entrevista semiestruturada, aplicada de forma pessoal, com uma gestora do segmento de GLP de
Jodo Pessoa/PB. A entrevista teve um tempo médio de 30 minutos, sendo gravada e transcrita na
integra, para uma melhor andlise.

O objetivo principal era compreender como a empresa formava seu preco de venda,
buscando relacionar aos conhecimentos vigentes na literatura, dentre os quais, estdo a
Contabilidade de Custos, os Métodos de Custeio, a Anélise CVL, Margem de Contribuicéo, o
ponto de equilibrio, a margem de seguranca e o0 Markup para a formacao de preco de venda da
empresa.

Foi possivel notar que nos Ultimos anos, a atividade empresarial brasileira vem
crescendo, e mais do que isso, se mantendo ativa por mais tempo, 0 que ocasiona 0 aumento da
concorréncia. E para se manterem no mercado, essas organizaces fazem uso da estratégia de
reducdo dos precos de venda, visando a perpetuidade do negdcio. Porém, essa reducdo se ndo
aplicada de forma assertiva, pode levar o empreendimento a encerrar as suas atividades. O
principal desafio para os empresarios/empreendedores € operar com precos competitivos, que
sejam suficientes para cobrir 0s seus custos e gerar lucros.

Neste cenéario, destaca-se o mercado de GLP. Conforme a ANP, destacado pela
Liquigas (2017), o GLP, o popular gés de cozinha, tem abrangéncia nacional, sendo distribuido
em todos os municipios brasileiros e utilizado em 95% dos domicilios, inclusive em locais onde

ndo ha nem mesmo energia elétrica ou saneamento basico.
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Com isso, o trabalho se torna relevante diante da importancia da temética formagéo
do preco de venda. Para 0 SEBRAE (2013), a determinacdo do preco de venda é primordial e
destaca-se como um dos aspectos fundamentais para o planejamento de qualquer organizacéo,
pois possibilita a rentabilidade, competitividade, crescimento e retorno do capital investido.

Desta forma, o presente estudo investiga uma revenda de GLP no bairro de
Mangabeira, localizada na cidade de Jodo Pessoa/PB e a formacdo do seu preco de venda ao
consumidor final. Optou-se pelo estudo neste estabelecimento, diante do seu tempo de existéncia
(mais de dez anos) e por estar inserida em um bairro onde apresenta 0 maior nimero de revendas
(39) de GLP na cidade.

Tinha-se como objetivo especifico inicial, investigar qual a relevancia que a gerente
dava aos gastos. Neste sentido, percebeu-se que ndo had a coleta de dados dos custos e das
despesas, sendo extremamente importante para gerar informagdes que subsidiem os célculos dos
precos de venda.

E inegéavel que a tecnologia da informag&o tem um papel essencial no desempenho de
qualquer empreendimento, no entanto, foi surpreendente constatar que a organizacdo se guia
exclusivamente pela experiéncia da gestora, sem nenhuma preocupagdo com o armazenamento de
dados acerca dos custos, das despesas, dos precos e dos volumes vendidos, ndo fazendo uso de
um software especifico ou de uma planilha, como, a eletrénica, por exemplo.

O ultimo objetivo especifico foi identificar como a precificacdo era feita, se por
andalise dos pregos de venda praticados ou se a empresa era formadora de precos de venda.
Notou-se que a gestora formulava seu preco de venda com base no preco da concorréncia,
executando precos em que os clientes estdo dispostos a pagar e que, dentro da experiéncia da
gestora, fosse possivel de serem executados, cobrindo todos os seus gastos e gerando lucros.

Infere-se que, mesmo de forma empirica, a formacao de preco pela revenda possuiu
um alto grau de assertividade, uma vez que, a empresa conseguiu se manter no mercado por mais
de dez anos.

A pesquisa apresenta como limitagOes os aspectos de tempo e de acessibilidade a
empresas do segmento, porem ndo invalidaram a realizacdo da pesquisa e do alcance dos

objetivos propostos.
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Com este estudo, pretendeu-se despertar a atencdo dos estudiosos da &rea de
Formacdo de Preco de Venda, a expandirem esse estudo e analisarem as revendas em outros
contextos. Nesse sentido, sugere-se que sejam estudadas as revendas com um maior
aprofundamento, conhecendo 0s seus custos e despesas, com sugestdes de métodos que auxiliem
na formacdo do preco de venda e na utilizagdo de ferramentas, como um software ou planilha

eletrénica.
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APENDICE A

ROTEIRO DE ENTREVISTA

Esta entrevista faz parte do trabalho de conclusdo de curso de Wilton Ribeiro Marinho, cuja
orientacdo é do Professor Rosivaldo de Lima Lucena. Agradeco a sua participacdo e ressalto que
ndo tem resposta certa ou errada. A sua contribuicdo é muito importante para a minha pesquisa.
Pesquisa: FORMACAO DO PRECO DE VENDA: Como ocorre o processo de formagcdo do
preco de venda em uma revenda de Gas Liquefeito de Petréleo (GLP) em Jodo Pessoa,
Paraiba.

Da Investigagdo sobre qual a importancia que a empresa da os gastos (custos, despesas):

01 - E realizado controle dos gastos e esses sdo registrados?

02 - Qual a porcentagem que cada gasto representa no preco de venda?

03 - Existe alguma preocupacéo para diminuir as despesas e como € feita? Se ndo, por qué?
04 - Qual o tipo de veiculo é utilizado para realizar as entregas?

05 - Faz-se planejamento de vendas com a definicdo de objetivos e metas e € utiliza a analise
CVL para decidir qual o preco e volume desejado de venda?

06 - Quais foram os critérios utilizados na hora de decidir pelo fornecedor do GLP?

07 - Ha limite para compra por pedido ou por dia?

08 - Ha negociacédo de preco dependendo do volume comprado?

09 - Ha acompanhamento do volume de venda?

10 - Qual o tipo de contrato com o profissional de contabilidade?
11 - Ha suporte contabil em relacdo aos gastos? Ha a emissdo de relatorios?

12 - H& o conhecimento do ponto de equilibrio, ou seja, 0 preco minimo para cobrir 0s gastos?
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Da Investigagdo se é utilizado (software, Planilha eletrénica) para a formacéo do preco de

venda:

13 - A empresa possui algum sistema informatizado de gestéo?
14 - Existe alguma planilha para o controle de gastos?

15 - Caso alguma das duas perguntas anteriores seja positiva. Ha emissao de relatério?

Da Investigacéo se a precificacdo e feita por anélise dos precos de venda praticados ou se a

empresa e formadora de precos de venda:

16 - Quais sdo os dados/informacdes que sdo considerados para a formacao do pre¢o?

17 - O que a senhora faz como diferencial em seu negdcio?

18 - Como a senhora vé o mercado de venda de GLP na sua area de atuacdo? Concorrido? Ha
possibilidade de crescimento? Pregos praticados sao compativeis com o seu?

19 - Quiais os principais desafios neste ramo de atuacdo e o que a senhora faz para supera-los?

20 - A senhora faz pesquisa de preco de venda dos concorrentes?

21 - A senhora poderia contar um pouco sobre a sua historia e a da revenda?



