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RESUMO

As empresas privadas possuem o proposito de gerar lucro e para tanto o preco de
venda deve ser bem definido tomando como base 0s seus custos, uma das etapas
primordiais para definicdo do pre¢o de venda € ter a contabilidade de seus custos,
para se ter a informacdo de ganho ou perda. Se a empresa quiser diminuir as
possibilidades de prejuizos, deve comecar com uma boa gestdo de seus custos,
conhecendo de forma mais profunda os seus gastos. Neste caso, 0 presente
trabalho de pesquisa tem o propésito de caracterizar o método de custeio,
identificando a metodologia usada para formacédo de preco de venda numa loja de
roupas e calcados considerado para a pesquisa, para posteriormente elaborar um
sistema de custo que embase o preco de venda. A metodologia da pesquisa se
caracteriza em descritiva, utilizando-se do procedimento de estudo de caso, tendo
como técnicas como sondagem de dados, entrevistas e levantamento documental. O
instrumento para coleta de dados foi um roteiro de entrevista semiestruturado e os
dados foram tratados de forma qualitativa e quantitativa. A analise dos dados
permitiu saber que a loja de roupas e calcados ndo possuia um sistema de custeio e
sua formacédo de preco era baseada em uma taxa de porcentagem, na qual o calculo
era feito pela experiéncia no mercado. Foi-se entdo feito uma estruturacdo de seus
custos e mark-up para o seu preco de venda.

Palavras-Chaves: Custos. Formacgéao de Preco. Loja de Roupas e Calgados.
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1 INTRODUCAO

1.1 Contextualizacdo do Tema e Formulacédo do Problema de Pesquisa

E notdrio que com o passar do tempo, muitas transformacdes comerciais
aconteceram principalmente no que se refere ao aumento da concorréncia. No
Brasil, a postura de empreendedorismo vem avancando significativamente de forma
positiva, consta que existem hoje cerca de nove milhdes de micro empresas, as
quais sao responsaveis por mais da metade dos empregos formais dentro do Pais
(SEBRAE, 2014).

Desse modo, os cenarios de competicdo, que apresentam as grandes
e micros empresas, passam a desenvolver estratégias proprias para que possam se
manter por mais tempo, de forma atuante e competitiva no mercado. Dentre estas
estratégias estdo: prestacdo de servico de qualidade; fidelizacdo dos clientes; e
amplo conhecimento da gestdo de precos e custos dos produtos de modo que

mantenha a qualidade do servico ou produto ofertado pela empresa (CRUZ, 2011).

Dentre esses fatores devemos analisar com maior atencdo os custos
financeiros, pois eles atuam como fator decisivo no processo de selecéo feito pelos
clientes. Cruz (2011) menciona que o fato de analisar com maior cuidado os custos
financeiros pode trazer um melhor equilibrio das variaveis do preco de venda, que
possibilita & empresa vender bem ou prestar um servico por um valor justo para
todos os envolvidos no processo de compra e venda. Isso, no entanto, traz
beneficios para o seu crescimento e destaque entre as outras empresas.

Entende-se por custos as aplicacbes de recursos entre diferentes formas, a
qual, demonstra seu valor monetario, para a producéo e distribuicdo de mercadorias,
até o ponto que se possa receber o preco convencional que é decorrente das
decisdes e investimentos passados (SOUZA, 2011).

Quanto ao comeércio varejista, no campo de vendas de roupas e cal¢ados,
percebe-se claramente que é um cenario em constate inovacgdes, e por isso, busca
cotidianamente alternativas para ganhar destaque dentro do mercado. Pois a
inovacdo lhes garante grandes vantagens que 0s levam a romper com praticas

existentes chamando a atencao de novas clientelas (SCHERER, 2011).
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Diante do exposto, é inegavel que ha uma caréncia entre novas estratégias
criativas, que, além do preco a qualidade para atrair o cliente, se faz necessario um
olhar mais amplo nos novos investimentos bem como tendéncias a serem
estabelecidas, que € um fator importante para o desenvolvimento de uma empresa

varejista ou néo.

Nesse contexto, esse estudo foi orientado pela seguinte indagacdo: Como a
gestdo de custos € utilizada para dar suporte ao processo de formacao de precos de

roupas e calgcados numa microempresa?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral:

e Estudar como a gestdo de custos pode dar suporte para a formacao do

preco de venda numa microempresa varejista de roupas e calcados.

1.2.2 Objetivos Especificos:

. Identificar as variaveis envolvidas no processo de formacdo do preco
de venda na empresa estudada;

o Identificar as variaveis de analise desses produtos a serem precificados
na loja de roupas e calcados;

o Averiguar como ocorre a formagao do preco de venda desses produtos
na empresa acima citada,

o Apresentar meéetodo de sistema de informagdo utilizado como

ferramenta para a formacé&o do preco de venda na empresa referida.
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1.3 JUSTIFICATIVA

No cenério atual, € oportuno destacar que ha uma expressiva necessidade
de que haja maiores investimentos e investigacdo por parte dos gestores e
profissionais administradores, bem como do campo do ensino e da pesquisa, no que
se refere a criagcdo continua de novas condi¢cdes de empreendimento e estratégias
gue possibilitem seu crescimento comercial e a satisfagéo do cliente, estimulando-os
a adotar melhores escolhas, para um destaque mais preciso entre a concorréncia. A
fim de proporcionar um crescimento constante e ndo um mercado estético.

Estamos inseridos em um mercado inconstante e que diariamente empresas
sdo fundadas e varias outras fechadas, na qual muitas tém ciclo de vida curto e
resultam em grandes prejuizos e endividamento aos gestores. E notério que
estamos diante de uma cultura na qual todos acham que sabem empreender mesmo
gue ndo possuam conhecimento tacito. O que diferencia um empreendimento de
outro é justamente o conhecimento do mercado e as estratégias que estdo sendo
definidas para desenvolver boa gestéo financeira.

Considerando a relevancia dessa temética para o campo da Administracao, é
necessaria a realizacdo de novos estudos acerca da gestao de custos como suporte
para a formacdo do preco de venda numa microempresa varejista; de roupas e
calcados, que possam colaborar com a visibilidade social dessa tematica tdo
relevante para o ambito varejista no Brasil, o qual emprega milhares de cidadaos por
todo o Pais (CHIANCA, 2008).

Portanto, esse estudo tem grande importancia, pois possibilita a visibilidade
deste tipo de comercializagdo, que € uma ferramenta promissora para O
desenvolvimento do comércio varejista na atualidade e também para a realizacao de

futuras pesquisas acerca do tema em questao.

A empresa proposta para realizagdo dessa pesquisa sobre o mercado é uma
empresa familiar que atua no mercado ha 10 anos. Sua atuacéo € no setor varejista
e trabalha com vendas de roupas e calcados. A pesquisa foi realizada nesta
empresa, pois tenho participagcdo em sua atuacao por ser gerente, de tal forma que
0 acesso as informacdes a respeito da mesma sera mais facilitado, além de por em

pratica as técnicas abordadas no presente estudo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nesse capitulo serdo abordados os conceitos essenciais de custos e toda
sua estruturacdo. Serd analisado também o processo de formacdo de preco e a
empresa estudada. Onde a partir desta pesquisa poderemos ter embasamento

tedrico para por em pratica o conhecimento adquirido.

2.1 Sistemas de Custos

2.1.1 Contextualizacdo

A populacao brasileira nos ultimos anos vem observando grandes impactos
gue a economia enfrenta. A crise financeira que o pais esta atravessando atinge de
forma agressiva todos os segmentos mercadoldgicos, prejudicando principalmente o
comeércio e as industrias do Pais, no entanto a expectativa e que nos préximos anos
a economia melhore e a crise diminua.

Com o poder de compra abalado, a populagéo, na tentativa de reduzir gastos,
adquiriu o costume de pesquisar precos. O intuito € de encontrar produtos de
qualidade, porém com preco de mercado baixo, que caiba no orcamento da
populacdo brasileira. Esse habito obriga os empreendedores a desenvolverem
estratégias atraentes ao publico consumidor tendo em vista a grande concorréncia.
Tais fatores trazem consigo uma consequéncia que é favoravel ao consumidor final,
que é a queda dos precos e consequentemente diminuicdo da margem de lucro.
Diante deste ambiente ha a necessidade de informagdes relevantes no que tange a
custos e rentabilidade de produtos, linhas, servigos e clientes, entre outras formas de
segmentacao para que a empresa possa tomar decisdes seguras relacionadas a
vida financeira da empresa (Wernke, 2005).

Cada mercadoria ou produto que € vendido ou produzido em uma empresa
tem um custo. Os custos ndo sado calculados igualitariamente e se diferencia de
acordo com o produto, o fornecedor e varios outros fatores que influenciam no

calculo.
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2.1.2 Principais Conceitos de Custos

Para o gerenciamento dos custos € necessario termos conhecimento dos
conceitos basicos relacionados. Diante disto é indispensavel termos estas definicoes
expressas de forma clara, estando expostas a seguir.

De acordo com o SEBRAE 2008, Custos sao todos os gastos relacionados
a um produto até deixd-lo em condicbes de vender. Ou seja: tudo aquilo que é
utilizado para produzir um bem ou servi¢o ou adquirir um bem para ser vendido.

Segundo Maher (2001, p. 38), “a Contabilidade de Custos é o ramo da

Contabilidade que mede, registra e relata informag¢des sobre custos”. Isto €, ndo
somente apura os custos de producdo, como também disponibiliza informacéo util

para os administradores.
Leone(2012, p.22) afirma:

Fundamentalmente, a Contabilidade de Custos refere-se hoje as
atividades de coleta e fornecimento de informacbes para as
necessidades de tomada de decisdo de todos os tipos, desde as
relacionadas com operagbes repetitivas até as de natureza
estratégica, nao repetitivas, e, ainda, ajuda na formulacdo das
principais politicas das organizacoes.

Inicialmente a Contabilidade de Custos tinha por objetivo apenas calcular os
custos dos produtos fabricados; porém, com o passar do tempo e 0 aumento das
empresas, as informacfes produzidas por essa area da contabilidade passaram a
desempenhar importante papel gerencial, auxiliando o controle e as tomadas de
decisbes (BORNIA, 2002).

A contabilidade do custo tem por objetivo calcular todos os gatos obtidos
durante a compra ou a fabricacdo dos produtos para que o fornecedor obtenha os
valores reais que foram gastos de modo que possa realizar a venda do produto
gerando lucros favoraveis e satisfatérios.

Para estruturacdo do sistema de custos € imprescindivel o conhecimento de
alguns conceitos que facilitam o processo de conhecimento e aprendizagem dos
custos financeiros e processo de formacao de precgo.

A interpretacdo inadequada das varias definicbes encontradas na literatura
contabil ou administrativa pode levar o administrador a equivocar-se quanto aos
fatores que sejam classificaveis como gastos, investimentos, despesas, perdas,

desperdicios e custos (Wernke, 2005).
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No que se refere a terminologia, algumas definicbes sdo necessarias para

melhor entendimento do assunto proposto. No entendimento de Martins (2015):

Custos: E a expressdo monetaria do consumo, da utilizagdo ou da
transformacdo de um bem ou servico no processo de producao de outro
bem ou servigo.

Gastos: E a compra de um bem ou servigo. Por ser uma aquisi¢io onerosa
de recursos econdmicos, sempre provoca, necessariamente, a obrigacdo de
pagar, porém, pagamento e gastos sédo eventos distintos, podendo ocorrer —
e geralmente ocorrem - em momentos diferentes.

Perdas: séo fatores procedentes da ineficiéncia interna da corporacao.

Investimento: gasto ativado em funcéo de vida util ou beneficios atribuidos
a futuro(s) periodo(s).

Despesa: bem ou servigo utilizado direta ou indiretamente para a aquisicdo
de receita.

Desembolso: pagamento resultante da aquisicdo de um bem ou servigo.
Perda: bem ou servico consumido de forma anormal e involuntariamente.

Ganho: E resultado liquido favoravel resultante de transacdes ou eventos
nao relacionados as operagdes normais da entidade.

Lucro: Diferenca positiva entre receita e despesa/custo.

Custeio: E o método para apropriacéo dos custos, diretos e indiretos, aos
produtos.

Custear: “Significa coletar, acumular, organizar, analisar, interpretar e
informar custos e dados de custos, com 0 objetivo de auxiliar a geréncia da
empresa’.

Custo Direto: é aquele facilmente identificado no produto. Ndo precisa de
critérios de rateio.

Custo Indireto: é aquele ndo identificado no produto. Necessita de critérios
de rateios para locagdo. Ex.: depreciacdo, méo-de-obra indireta, seguros e
etc.

Custo Variavel: depende da quantidade produzida.

Custo Fixo: independe da quantidade produzida. Ex.: aluguel, depreciacao
e etc.

Custo semi-variavel ou semi-fixo: varia com o nivel da atividade, porém
néo direta e proporcionalmente. Ex.: luz, for¢a e etc.

Custo Primario: € a soma da matéria prima, material de embalagem mais a
mé&o-de-obra direta.

Custo de Transformacado: € a soma de todos os custos de producéo,
exceto a matéria-prima e outros elementos adquiridos, ou seja, € o custo do
esforco realizado pelas empresas.
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Dentre as definicbes acima citadas, é fundamental destacar a diferenca entre

custos, investimentos e despesas. Segundo Cruz ( 2011):

e Custos trata-se dos gastos que, diretamente ou indiretamente, séo
associados a producdo de um bem ou servico. De acordo com o método

direto, podem ser classificados como custos, fixos, variaveis e hibridos.

¢ Investimentos sdo o0s gastos associados ao aporte de capital para manter a
empresa competitiva no mercado por meio da aquisicdo de infraestrutura,

tecnologia, entre outras.

e Despesas sdo os gastos associados a administracdo e a gestdo da empresa,
nao apresentando relacdo direta ou indireta aos bens e aos servicos. Pelo
meétodo direto, as despesas apresentam a mesma classificacao e tratamento
dos custos, ou seja, sdo separadas em despesas fixas, variaveis e hibridas,
correspondendo a mesma abordagem conceitual dos custos, sé que

alocadas a administracdo da empresa, e ndo a operacao desta.

2.2 Estruturacdo de Um Sistema de Custos

Um sistema de custos pode ser caracterizado como um sistema de
informacdo que recebe dados relativos a matérias-primas, a méo de obra direta e
aos custos indiretos de fabricacdo, que processa esses dados e gera informacdes

destinadas a usuarios internos e externos (GUERREIRO, 2011).

Figura 1- Principais Classifica¢cdes de Custos

Principais classificagdes de custos

Classificacao Categorias
Quanto a facilidade de identificagdo no produto Diretos Indiretos
Quanto ao volume produzido no periodo Variaveis  Fixos

Wernke ( 2005)
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Os Custos Diretos sdo os gastos facil ou diretamente atribuiveis a cada
produto fabricado no periodo. Sdo aqueles custos que podem ser identificados com
facilidade como apropriaveis a este ou aquele item produzido (WERNKE, 2005).

Segundo Wernke (2005), custos Indiretos englobam os itens de custos em
que ha dificuldades de identifica-los as unidades de produtos fabricados no periodo.
Nesses casos, a atribuicdo dos custos indiretos aos objetos acontece por intermédio
de rateios, que consistem na divisdo do montante de determinado tipo de custos
entre produtos ou servigos utilizando um critério qualquer, como o volume fabricado
por produto ou o tempo de fabricagdo consumido.

No que se refere ao volume de producao do periodo, Wernke (2005) afirma
gue os Custos Variaveis sao os gastos cujo total do periodo esta proporcionalmente
relacionado com o volume de producdo: quanto maior for o volume de producéo,
maiores serdo os custos variaveis totais do periodo. Quanto mais produzir, mais
gasta.

Custos Fixos sdo agqueles cujos valores totais tendem a permanecer
constantes (‘fixos’) mesmo havendo alteracdes no nivel de atividades operacionais
do periodo (Wernke 2005).

Figura 2 — Representacao Grafica dos Custos Fixos e Varaveis

CUSTOS FIX0S CUSTOS VARIAVEIS
(S) 4~ (§) 4  Valortotal do periodo
Valor total do periodo

Unidades produzidas Unidades produzidas

Representacao grafica do comportamento dos custos fixos e variaveis.
Wernke (2005)

Por se tratar de um processo essencial, deve ser fundamentado de forma
cautelar, observando todos os critérios de custeio do produto para ndo haver falhas

no repasse dessas informagdes no processo de formacao de prego.
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Em detrimento de alguns fatores, os custos podem assumir outra modalidade
gue segundo CRUZ (2011, p.53) sdo denominados custos hibridos, que por sua vez,
sao gastos voltados a producdo de um bem ou servico que sao parcialmente fixos e
variaveis. Dessa forma, os custos hibridos (semifixos ou semivariavel) apresentam
uma parcel fixa até determinado patamar, passando a ser variavel a partir de entdo
(semifixo), ou podem ser varidveis até certo nivel, tornando-se fixos ( semivariaveis).

Custos semivariaveis =~ sdo aqueles que tém variacdo no valor total pelo
volume de wunidades produzidas, mas ndo exatamente hna mesma
propor¢cdo  (Wernke, 2005, p.9). Um exemplo é a energia que em muitas vezes tem
uma taxa fixa mas variam de acordo com o consumo.

Custos semifixos =~ sdo aqueles que tém valor total constante até certo
volume de producdo. Superado tal nivel de atividade ha uma modificacdo do valor
total naquele periodo, que se mantém até que o novo patamar de atividades seja
atingido™™ (Wernke, 2005, p.9). Exemplo: mao de obra.

2.3 Método de Custeio

Para a sobrevivéncia da empresa, € fundamental o equilibrio entre o custo do
produto e o preco de venda, pois esses fatores sdo determinantes para definirem o
lucro. O método de custeio da suporte aos gestores para definirem a melhor escolha
para obtencéo de lucro. Significa atribuir valor de custos.

De acordo com WERNKE (2005,p.17) os métodos de custeio mais

conhecidos ou utilizados atualmente sédo os constantes da Figura 3:

Figura 3 - Métodos de Custeio mais Utilizados Atualmente

— Absorcao (e suas variagoes)
— ABC (Activity-based Costing ou Custeio Baseado em Atividades)
— UEP (Unidades de Esforgo de Producao)
— Variavel ou Direto (Marginal)

Métodos de custeio mais utilizados atualmente.

Fonte: wernke (2013)
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Cabe a empresa selecionar qual método de custeio que ird ser utilizado,
observando as caracteristicas de cada um e escolhendo o que se adapta a sua

realidade.

2.3.1 Custeio por Absorcao

O custeio por absorcéo designa o conjunto de procedimentos realizados para
atribuir todos os custos fabris, quer fixos ou variaveis, diretos ou indiretos, aos
produtos fabricados em um periodo (WERNKE, 2005). Nesse modelo devem ser
considerados todos 0s custos para a comercializagdo do produto e posteriormente
formulacédo do preco de venda.

Conforme Wernke (2005, p.19), com isso os produtos ‘absorvem’ todos 0s
gastos classificaveis como custos matérias-primas, salarios e encargos sociais,
depreciacdo das maquinas, aluguel do prédio industrial etc., independentemente de
sua natureza, se custos fixos ou néo, se custos diretos ou ndo. Esse método € mais
adequado para finalidades contabeis, como avaliar estoques e determinar valor total
de custo dos produtos vendidos a ser registrado na Demonstragdo de Resultado do
Exercicio (DRE).

2.3.2 ABC (Custeio Baseado em Atividades)

Procura-se nesse modelo a identificacdo dos gastos das diversas atividades
desempenhadas por uma empresa, busca-se conhecer o montante de recursos
consumidos por estas no periodo. Posteriormente ao conhecimento de quais
atividades séo realizadas e de quanto cada atividade custa a empresa, atribuem-se
os valores respectivos aos produtos com base no consumo efetivo (ou estimado) das

atividades pelos itens produzidos no periodo.

2.3.3 UEP (Unidades de Esforgo de Producgéo)

O método UEP é uma proposta de gestdo de custos onde além da precisédo
técnica das informacgdes obtidas, pode obter de forma clara, subsidios referentes a
melhorias do processo de fabricacdo, além de informacdes que dédo suporte a acbes

de reducé&o de custos.
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2.3.4 VARIAVEL / DIRETO

O modelo variavel € o método utilizado pela empresa estudada. Visto que na
formulacdo do custeio variavel ou direto s6 devem ser atribuidos aos produtos ou
servicos ou gastos com ele relacionados (custo direto ou variavel e despesas
variaveis). Portanto, os gastos para manutencdo da estrutura produtiva (custos e
despesas fixas), ndo sao atribuidos ao custeamento dos produtos ou servicos
oferecidos (WERNKE, 2013).

De acordo com Wernke ( 2013, p.90 ) esse método assume que somente 0s
gastos variaveis de producdo e de comercializacdo do produto ou servico (como
matérias-primas utilizadas, servigos de terceiros aplicados ao produto, tributos sobre
vendas, comissfes de venda etc.) devem ser considerados no custeamento da
producdo. Todos os demais gastos, que ndo sao facilmente associaveis a
determinado produto ou servigco, devem ser transferidos a demonstragdo do
resultado (DRE) como despesas do periodo, sem serem apropriados aos produtos

fabricados (ou servi¢cos prestados).

O Custeio Variavel ou Direto também é conhecido como custeio marginal, ja
que o objetivo é a determinacao da contribuicdo marginal para subtracdo dos custos
e despesas fixas. Margem de contribuicdo é a diferenca entre a receita pelo produto
Ou servico e seus custos diretos e variaveis (LEONE, 2012). Por isso, esse método

de custeio é pertinente apenas para 0s custos variaveis de producao.

Figura 4- Custo Unitério pelo Método Custeio Variavel/Direto

Componentes Direto/Variavel
Matéria-prima (S) 2.500
Outros custos diretos/variavel 1.700
Custos fixos/indiretos -
Custo Total 4.200
Producdo do més 10 un.
Custo unitario 420/un.

Fonte: Adaptado de Wernke (2013)

Segundo Wernke (2013), os defensores deste método interpretam que 0s

gastos variaveis devem ser priorizados em relacdo aos gastos fixos por tais motivos:



a)

b)

direto,

b)

d)
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Basicamente, os custos fixos sdo responsaveis por manter a estrutura
produtiva da organizacdo. Entdo, ndo possui ligacdo com a producéo
de um produto ou servi¢co a mais.

Para que os gastos fixos sejam incorporados ao preco, existe a
necessidade de se fazer rateios. Mas rateios, muitas vezes, podem
distorcer a rentabilidade verdadeira dos produtos ou servigos.

Os custos fixos pela caracteristica de se manterem 0s mesmo em
relacdo ao volume produzido ou nédo, caso seja rateado ao produto, o
valor do gasto fixo estara associado ao nimero de produto ou servigcos
produzidos. Por exemplo, se uma empresa tem como custo fixo o
salario dos funcionarios no valor de R$ 10.000,00 e em determinado
més fabrica 20 unidades, rateando o valor do custo seria R$ 500,00
(10.000/200. Mas em outro determinado més produziu 4 unidades,
entdo o valor seria R$ 2.500,00 (10.000/4), sendo assim os clientes
pagariam a mais nesse més, por causa da empresa ter sido falha em

suas vendas.

No que tange as vantagens e as desvantagens, ao custeio variavel ou

segundo Wernke (2013), podemos citar que:

N&o € aceito pela legislacdo tributaria sendo com a finalidade de
avaliacao de estoque: somente € aceito pelo Fisco se forem adaptados
aos valores que seriam obtidos pelo método de custeio por absor¢ao.
N&o se utiliza rateio ou critério de distribuicdo de gastos, facilitando o
célculo, ndo requerendo o complexo por apenas esta envolvido os
gastos diretamente relacionados com o produto ou servico.

Necessita de uma classificagdo rigorosa entre 0s gastos de natureza
fixa e variaveis, em alguns casos néo € tao facil essa dissociac¢ao por
haver custos de natureza semifixos e semivariaveis.

O crescimento de gastos que ndo sdo considerados neste método, 0s
diretamente néo ligados a fabricacdo, como as despesas de marketing,
ligacbes de pos-vendas e entre outros, podem pode prejudicar o
desempenho da organizacdo e merecem ser analisados com muito

critério pelos gestores.
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2.4 Andlise de Custo/ Volume/ Lucro

Segundo Wernke (2013, p.97), Andlise Custo/Volume/Lucro, também
conhecida como Analise CVL, € considerada uma das mais importantes ferramentas
gerenciais de custos. De tal forma que se torna uma ferramenta indispensavel aos
gestores diante de uma politica comercial tdo dinamica onde a concorréncia torna-se

cada vez mais acirrada.

Figura 5 - Principais componentes da analise custo/volume/lucro

Analise Custo/Volume/Lucro

Margem de Ponto de Equilibrio Margem de
Contribuicao (MC) (PE) Seguranca (MS)
(MC unitaria em $, MC (PE Contabil, PE (MS em unidades e
unitaria em % e MC Econdmico e PE MS em $)

total do periodo em $) Financeiro, em

unidades e em $)

Principais componentes da Andlise Custo/Volume/Lucro.

Wernke (2013)

De acordo com Wernke (2013, p.98), a analise CVL é um modelo que
possibilita prever o impacto, no lucro do periodo ou no resultado projetado, de
alteracdes ocorridas (ou previstas) no volume vendido (quanto ao numero de
unidades), nos precos de venda vigentes (como descontos ou majoragdes) e nos

valores de custos e despesas (quer sejam fixos, quer variaveis).

Segundo Padoveze (2004, p. 368):

Os conceitos de custos fixos e variaveis permitem uma expanséo das possibilidades
de analise dos gastos da empresa, em relacdo aos volumes produzidos ou vendidos,
determinando pontos importantes para fundamentar futuras decisées de aumento ou
diminuicdo de producao, corte ou manutencdo de produtos existentes, mudancas no
mix de producéo, incorporagdo de novos produtos ou quantidades adicionais etc.
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A andlise de custo/volume/lucro conduz a trés importantes conceitos: Margem de
contribuicdo, ponto de equilibrio e alavancagem operacional.

2.5 Margem de Contribuicédo

“‘Margem de contribuicdo é a diferenca entre o preco de venda e 0 custo e
despesas variaveis de cada produto ou servi¢co; € o valor com que cada unidade
contribui para o pagamento dos custos e despesas fixas e para formacéo de lucro”
(Viera, 2013, p.91). “A margem de contribuicdo pode ser conceituada como o valor
(em R$) que cada unidade comercializada contribui para, inicialmente, pagar os
custos fixos mensais da empresa e, posteriormente, gerar o lucro do periodo”
(Wernke, 2013, p.99).

Figura 6 - Analise da Margem de Contribuicéo

Custos e Despesas Fixas

— Ajuda a pagar
Margem de Contribuicac

Fonte: SEBRAE (2016)

Deste modo a margem de contribuicdo € o valor que cada produto contribui
para pagar os gastos fixos e posteriormente o lucro que cada um apresenta. Margem
de Contribuicdo € a diferencga entre o pre¢co de venda de um produto ou servigo e a
soma dos custos e despesas variaveis. Isto €, a empresa vende um produto ou
servico por um determinado pre¢co. Se descontarmos deste preco de venda as
despesas e custos variaveis, o que sobra € a Margem de Contribuicdo (SEBRAE,
2016).
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Formula 1- Calculo da Margem de Contribuicéo

Margem de Contribuicao = Preco de Venda — Custos e Despesas
Variaveis

Fonte: SEBRAE (2016)

2.6 Ponto de Equilibrio

“O Ponto de Equilibrio (PE) pode ser conceituado como o nivel de vendas,
em unidades fisicas ou em valor ($), no qual a empresa opera sem lucro ou prejuizo”
(Wernke, 2013, p.119). O ponto de equilibrio é quando os custos e despesas da

empresa sao iguais ao que foi gerado de vendas ou receitas.

Figura 7 — Fatores relevantes do ponto de equilibrio

Venda ou receita gerada

Custos e Despesas pela comercializacao dos
Fixas e Variaveis produtos ou servicos

\ J

Fonte: SEBRAE (2016)

Formula 2- Ponto de equilibrio por unidade

PEC unidade = custos fixos ($)/ margem de
contribuicdo unitaria ($)

Fonte: Adaptado de Wernke (2013)
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“‘Em termos gerais, entdo, o ponto de equilibrio € o ponto de producdo e
vendas em que os custos se igualam as receitas. Refere-se ao nivel de venda em

qgue n&o ha lucro nem prejuizo(...)” (Vieira, 2013, p.95).

2.7 Margem de Seguranca

“O conceito de Margem de Seguranca representa o volume de vendas que
supera as vendas calculadas no ponto de equilibrio” (Wernke, 2013, p.135).
A margem de seguranca € a diferenca entre as vendas reais (em gquantidade) e as
vendasno ponto de equilibrio (tambémem quantidade). A margem de
seguranca determina a folga no nivel de vendas do empreendimento,
podendo haver reducdo do volume de vendas, sem que esta entre na faixa
de prejuizo.
Segundo Wernke (2013), para obter o valor da margem de seguranca nas

empresas podemos fazer uso das seguintes formulas:

a) Margem de seguranca em valor ($) = vendas totais realizadas ou projetadas
($) menos vendas totais no ponto de equilibrio;

b) Margem de seguranca em unidades = vendas totais realizadas ou projetadas
em unidades menos vendas totais em unidades no ponto equilibrio;

c) Margem de seguranca em percentual (%) = margem de seguranca (3)
dividido por vendas totais ($).

Wernke (2013, p.135) confirma com um exemplo para melhor entendimento:

Exemplos: se as vendas no Ponto de Equilibrio totalizam $ 5.000 e as
vendas efetivas forem de $ 6.500, a Margem de Seguranca é de $ 1.500
($6.500 - $ 5.000). Se o Ponto de Equilibrio é de 500 unidades e as Vendas
efetivas forem de 650 pecas, a Margem de seguranca em unidades é de
150 unidades (650 — 500). A Margem de Seguranga em percentual sera
obtida dividindo a Margem de Seguranca em valor ($1.500) pelas Vendas
totais ($6.500) e multiplicando por 100.

Para calcular a margem de seguranca podemos fazer uso das seguintes

formulas:

Formula 3 — Margem de seguranca

MS = [(Qr— Q") / Q] x 100
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MS = [(Vr—V)/V]x 100

MS = [(M — CF) / CF] x 100

Observagao:

Qr — quantidade realizada

Q" — quantidade no ponto critico das vendas
Vr — valor realizado

V- valor no ponto critico das vendas

M — Margem global

CF — Custos fixos

2.8 Formacao do Preco de Venda

Em todo negdcio, o preco de venda do produto ou servico em questao é fator
fundamental para sua sobrevivéncia. Devem ser observados 0s aspectos
mercadoldgicos, analisando o valor negociado pela concorréncia, levando em
consideracao as variaveis gue atuam como suporte para o processo de formacédo de
preco.

E fundamental identificarmos e analisarmos essas variaveis, pois,
dependendo de suas caracteristicas e de sua importancia, a influéncia destas pode
impactar diretamente e interferir na formacao de preco (Cruz, 2011).

O empreendedor deve conhecer 0os custos operacionais e seus reflexos na
organizacdo para a sobrevivéncia da empresa, ou qualquer negdcio que vise 0
lucro.” todo precgo calculado para a venda do produto deve ser formado de modo a
cobrir os custos, as despesas fixas, as despesas variaveis e impostos, de forma que

o valor restante propicie o valor esperado, o lucro” (Vieira, 2013, p.85).
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2.8.1 Variaveis Mercadolbgicas

Existe uma série de fatores que influenciam o processo de formacdo de
preco dos produtos ou servigos. Que sdo, respectivamente, clientes, fornecedores,

concorréncia e organizacao.

Segundo Cruz (2011, p.74), as organiza¢des devem buscar um alinhamento
equilibrado entre essas variaveis que atuam de forma direta na formacéo de preco,
por meio da busca continuada de conhecimento dos diversos ambientes existentes
na relacdo organizacao versus produtos e servigos e da busca de uma andlise clara
das condicionantes influenciadoras dessas varidveis as quais chamaremos de

componentes das variaveis.

E necessaério citar que o preco deve cobrir os custos do produto ou servico,
mas o empreendedor deve ter cautela para ndo elevar demasiadamente os precos

visando uma margem de lucro maior.

Dentre os principios mais basicos, entre preco e volume de vendas, podemos
citar (Vieira,2013, p.82):

a) Quanto maior o preco de venda de um produto, menor o nimero de
unidades a ser comprada,;
b) Quanto menor o preco de venda de um produto, maior o nimero de

unidades a ser comprada.

2.8.2 Etapas do Processo de Precificacao

Embora cada segmento mercadologico tenha sua forma de precificacdo as
etapas expostas posteriormente pode ser adaptada a diversos segmentos

financeiros.

De acordo com Cruz (2011, p.19), as etapas para precificar sao

compreendidas como:

e Entendimento das caracteristicas do bem ou servico a ser

precificado;
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e Identificacdo das principais variaveis de analise do bem ou

Servico;
e Interpretacdo e analise das variaveis de precificagao
e Formacéo do preco de venda

Essas etapas permitem identificar os pontos fortes e fracos do objeto a ser
comercializado para que o0 preco seja justo tanto para o cliente quanto para o

fornecedor.

Além da boa interpretacdo e da analise das etapas, é necessario
lembrarmos que o preco deve estar alinhado com as estratégias da empresa,
observando as estruturas de marketing, operacional, de pessoas, de tecnologia,
financeira entre outras. Sendo assim, o preco de venda deve ser fruto do bom
entendimento entre o ambiente interno e o externo da organizacdo vendedora,

considerando todas as suas variaveis (CRUZ, 20011, p.26).
2.8.2.1 Entendimento do bem ou servico a ser precificado

Permite a compreensao das principais caracteristicas do produto, que lhes
permite agregar valor. De acordo com Cruz (2011, p.19), algumas caracteristicas

gue devem ser observadas sao:
e Ramo.
e Segmento.
e  Caracteristicas técnicas.
e Durabilidade efetiva e tempo de garantia.
e Publico- alvo a quem o bem ou servigo pretende ou atinge.
e Tempo de execucdo meédia ( em caso de servico)
e Especificidade juridicas do bem ou servico.
e Funcionalidade geral do produto ou servico.

. Necessidade atendida.
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Relacéo de oferta e demanda, entre outras caracteristicas.

2.8.2.2 Identificagdo das Variaveis de Anélise

Nessa fase € necesséria a compreensdo das principais caracteristicas do

produto ao qual sera atribuido o preco visto que a identificacdo destas

caracteristicas € um dos principais fatores para 0 Sucesso NO processo e

precificacao.

De acordo com Cruz (2011, p.20), a correta observacao e identificacdo das

caracteristicas do produto ou servico possibilitara a identificacdo prévia das variaveis

a serem analisadas por item no mix da empresa. Dentre essas variaveis destacam-

se como de maior relevancia:

Varidveis econbmicas (VE) — sdo um conjunto de caracteristicas
relacionadas as perspectivas econdmicas e financeiras dos produtos cujo

processo de formacao de preco estd em andamento.

Variaveis de custos (VC) — sdo as variaveis relacionadas a analise e gestao
dos gastos, que se refere aos esforcos operacionais e a gestao voltada a
producédo de bens e servicos comercializados em seu mercado especifico.

Mercadolégicas (VM) — € o conjunto de variaveis relacionadas as
perspectivas mercadolégicas dos bens ou servicos, como andlise da

concorréncia, clientes, fornecedores, entre outras.

Societarias e tributarias (VST) — sé@o as variaveis relacionadas ao
posicionamento societario e tributario das empresas envolvidas no processo

de fornecimento, intermediagao e compra.

2.8.2.3 Check-up das Variaveis de Precificagdo

Cada produto deve ser analisado isoladamente numa primeira etapa, para

depois ser analisado o0 mix da empresa, pois eventualmente um produto pode ser

analisado como desvantajoso individualmente, mas sua comercializacdo conjunta
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pode oferecer vantagens econémicas e mercadoldgicas a transa¢fes. Sendo assim,
as variaveis devem ser analisadas como benéficas ou ndo para a empresa de forma
individual e coletiva (CRUZ, 2011).

2.8.2.4 Importancia do Processo de Formacao do preco de venda

Esse processo € uma boa gestdo das trés ultimas etapas. Nessa fase é
essencial alinhar o preco de venda com a estratégia abordada pela empresa,
observando fatores que influenciam o processo de compra e veda dos produtos.
Deve ser analisado também o ambiente interno e externo da organizacéo,

considerando todas as variaveis.

No processo de formacdo de preco deve ser analisado o Custo Unitério de
Compra da Mercadoria que sdo "Todos os valores despendidos na aquisicdo das
mercadorias integram o custo de compra(...)’(Wernke, 2012, p.48). Sendo assim,

compde o custo de compra 0s seguintes elementos:

Figura 8 — Componentes do Custo de Compras

A) (+) Custo da mercadoria na fatura (valor constante na nota fiscal).

B) (-) Descontos dados na fatura (incondicionais, mencionados no
corpo da nota fiscal de compra).

C) (+) Despesas acessorias da compra (fretes, seguros, despesas
aduaneiras e outros itens vinculados a aquisicao).

D) (+) Impostos ndo recuperaveis fiscalmente (conforme a legislagédo
tributaria pertinente).

E) (-) Impostos recuperaveis fiscalmente (conforme a legislagéo
tributaria pertinente).

F) (=) Custo de aquisicdo de mercadoria (F= A-B+C+D-E).

G) (/) Quantidade fisica comprada (em unidades).

H) (=) Custo unitario de compra da mercadoria (H=F/G).

Fonte: Vieira (2015)
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2.8.3 Mark-up/ Taxa de Marcagéo

Toda empresa apresenta um percentual que determina seu lucro diante de
determinado produto. Esse indice também € conhecido como Mark-up ou seja, “A
taxa de marcacdo, é um indice aplicado sobre o custo de compra da mercadoria
para a formacdo do preco de venda respectivo” (Wernke, 2012, p.53). Informa
Coelho (2009), que no calculo do custo unitario, em vez de ser colocada uma

margem de lucro, serd imputado uma margem que cobre os gastos e gere lucro.

Nessa margem (mark-up), podem ser fixados todos os componentes que sao
necessarios cobrar no preco de venda, no qual seja sob a forma de porcentagem.
Wernke (2012) discorre sobre alguns pontos que devem ser analisados para compor
o escolhido percentual do lucro: estratégia competitiva escolhida, existéncia de
mercadorias similares na concorréncia, segmentos de mercado a serem atingidos,

politicas de precos de atracdo e volume previsto de venda.

2.9 A Empresa Estudada

A empresa utilizada como objeto de estudo é uma empresa familiar que sera
chamada nesse estudo de empresa X. A mesma esta inscrita no Cadastro Nacional
da Pessoa Juridica e de acordo com a receita federal é classificada como uma
empresa de pequeno porte simples Nacional (Sistema Integrado de Pagamento de
Impostos e Contribuicdes das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte)

O Simples Nacional (Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e
Contribuicées das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte) “Constitui-se em
uma forma simplificada e unificada de recolhimento de tributos, por meio da
aplicacdo de percentuais favorecidos e progressivos, incidentes sobre uma Unica
base de calculo, a receita bruta”. (SEBRAE, 2011).

A empresa citada anteriormente tem como atividade econémica principal o
comercio varejista. A empresa X esta no exercicio de suas funcdes desde o ano de
2007 (dois mil e sete) no segmento de produtos varejista (roupas masculinas,
femininas, infantis, calgados e acessorios). O ramo de atividade de uma empresa
comercial sdo aquelas que vendem mercadorias diretamente ao consumidor, no
caso do comércio varejista (SEBRAE, 2011).
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A empresa atualmente tem cinco funcionarios que prestam servigo e exercem
as funcdes de vendedores e gerente, apresentam-se legalmente contratados com
carteira assinada com todos os direitos recomendados pela Lei.

Assim como todo o empreendimento financeiro o objetivo deste investimento
€ adquirir o lucro satisfatorio, se destacar diante da concorréncia, oferecendo
produtos de qualidade e precos atrativos para o consumidor final. A empresa utiliza
estratégias para fidelizacdo do cliente e assume como caracteristica principal um
bom atendimento.

O método de aprendizagem utilizado pelos gestores foi o dia-a-dia, a
experiéncia trouxe a eles conhecimentos de gestdo de empresas que séo estudados
no meio académico atualmente. “No empreendedorismo, 0 mundo empresarial que &
o ambiente natural do empreendedor, constitui a fonte essencial de
conhecimento/aprendizagem”. (DOLABELA, 2003, p.102).

Segundo Dolabela (2003, P.114), uma caracteristica do empreendedor € sua
capacidade de desenvolver métodos préprios de aprendizagem. Gibb (1992)
assegura que o empreendedor aprende:

v Solucionando problemas;

v' Fazendo sob presséo;

v' Interagindo com os pares e outras pessoas;
v Através de trocas com o0 ambiente;

v Aproveitando oportunidades;

v Copiando outros empreendedores;

v Pelos préprios erros: € uma area em que se podem cometer erros, porgue ha
liberdade;

v' Através do feedback dos clientes.

O cotidiano do empreendedor gera a ele experiéncias profissionais que sao
anicas e muito importantes para a administracdo da empresa, mas deve-se levar em
conta que todo esse conhecimento deve ser aplicado de forma correta para que a
empresa cresga e assuma uma postura de destaque diante da esfera que ela esta

inserida.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esse capitulo tratar4 acerca dos métodos que foram responsaveis para o
desenvolvimento da pesquisa realizada, no que se refere ao levantamento de dados.
Conforme Nerci (1981 apud Uva, 2006) a metodologia trata-se de um arranjo, ou
seja, de um conjunto de procedimentos que séo estabelecidas através das técnicas

gue tem como foco responder aos objetivos ora tracados.

3.1 Tipo de Pesquisa

Para o desenvolvimento dessa pesquisa, considerando o0s objetivos
propostos, e 0 tema em questédo, optou-se por desenvolver uma pesquisa descritiva,
com abordagem qualitativa.

De acordo com Gil (2002, p-42), “as pesquisas descritivas tém como objetivo
primordial a descricdo das caracteristicas de determinada populacdo ou fenébmeno
ou, entdo, o estabelecimento de relagdes entre variaveis”. A pesquisa descritiva,
segundo Marconi e Lakatos (2007, p-20) aborda em seu estudo quatro aspectos:
“descricao, registro, analise e interpretagado de fendmenos atuais, objetivando o seu
funcionamento no presente”.

No entendimento de Polit, Beck e Hungler (2004), nos estudos de natureza
qualitativa o pesquisador amplia a sua experiéncia no fendmeno, encontrando-se
informacdes necessarias que permitam o contato dele com determinada populagéo e
a obtencado de resultados que ele deseja. Nesta modalidade de pesquisa, parte-se
do pressuposto de que os conhecimentos sobre os individuos, apenas ocorrem a
partir de dados empiricos ja disponiveis e apreensiveis, pela descricdo da
experiéncia humana vivida e determinada pelos seus proprios sujeitos.

Desse modo, a finalidade desta pesquisa € caracterizar como 0
processo de gestao de custos pode dar suporte para a formagao do preco de venda

numa micro empresa varejista de roupas e calgcados da cidade de Jodo Pessoa-PB.

3.2 Método de Procedimento

O procedimento utilizado é o estudo de caso, visto que diante de um
problema mal estruturado buscou-se identificar o problema, analisar evidéncias,

desenvolver argumentos logicos, avaliar e recomendar possiveis solucoes.
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Yin (2003b) define o estudo de caso como uma investigacdo empirica que

* investiga um fenbmeno contemporaneo em seu contexto real,
principalmente quando os limites entre fenbmeno e contexto ndo sdo claros (Yin,
2003b, p. 13).

Sendo assim, os estudos de caso exploram temas e questdes nos quais as
relagbes podem ser ambiguas e incertas, mas, diferentemente de métodos como
pesquisas de levantamento descritivas, os estudos de caso também estédo tentando
atribuir relacdes causais e ndo apenas descrevendo uma situacdo. A abordagem é
particularmente Util quando o pesquisador estiver tentando revelar uma relagao entre

um fendbmeno e o contexto no qual ele ocorre (Gray, 2005, p.199).

3.3 Nivel de Anéalise

Seguindo o fio condutor desse estudo que tem objetivo principal: Estudar como
a gestdo de custos pode dar suporte para a formacdo do preco de venda numa
micro empresa varejista de roupas e calcados da cidade de Jodo Pessoa-PB, o nivel
de andlise adotado na presente pesquisa foi o individual, ou seja, os gestores varejistas

da loja X de Joéo Pessoa.

3.4 Realizacao das Entrevistas

Para realizacdo desse estudo, foram seguidos alguns itens que séo
fundamentais para uma pesquisa que traz como método a historia, que é de
fundamental importancia para que se possam atingir 0s objetivos propostos.

Destaca-se (MATTOS, 2005, p. 840) onde alude que para realizacdo desse

tipo de estudo de entrevistas sdo necessarias as seguintes fases:

Fase 1: Recuperacéo : E preciso primeiro recuperar, em sentido amplo, o
momento da entrevista; transcrever o que foi gravado, depois de ouvir a fita
atentamente, fazendo anotagbes preliminares, de memobria, sobre
significados que parecem emergir de alguns momentos especiais, e que
ficardo no aguardo da andlise.

Fase 2: Analise do Significado Pragmatico da Conversacdo: A primeira
‘demao’ de leitura e audiéncia do texto & dirigida a observar como se
desenrolou o contexto pragmatico do dialogo.
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A segunda ‘demao’ de leitura de leitura e audiéncia é dirigida a observar,
pergunta-resposta a pergunta-resposta, os fatos do texto pragmatico-
semantico.

Fase 3: Validacao : Pelo menos o significado nuclear da resposta a cada
pergunta, tal como entendido pelo pesquisador, deve ser validado pelo
préprio entrevistado em seu aspecto semantico.

Fase 4: Montagem da Consolidacdo das Falas : Visa instrumentar a fase
seguinte, de analise de conjuntos, criando uma ‘matriz de consolidagao’.

Fase 5: Analise de Conjuntos

Primeiro, visualizam-se os fatos de evidéncia relativos a cada entrevistado,
no conjunto de suas respostas, quando se identificardo ‘respostas
retardadas’ ou ‘antecipadas’; segundo, visualizando-se os fatos de
evidéncia relativos a cada umas das perguntas; terceiro, ‘pairando
meditativamente’ sobre o conjunto das entrevistas.

A empresa funciona ha dez anos, sua atuacao € diversificada, trabalha com

roupas, calcados e acessorios, para homens e mulheres de toda faixa etaria. Por se

tratar de uma empresa familiar, os proprietarios sao responsaveis por toda gestédo da

corporacdo. Todas as técnicas e conhecimentos para administrar a empresa foram

adquiridos pelos proprietarios com vivéncia, ou seja, a experiéncia, tendo em vista

gue ambos nao tém formacdo em administracao.

Além dos proprietarios, a loja apresenta quadro de funcionarios com uma

gerente e mais quatro vendedoras. A meta da empresa s&o vendas e satisfagdo do

cliente, mas assim como todo empreendimento visa o retorno satisfatério do lucro.
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4 ANALISE E INTEPRETACAO DOS RESULTADOS

Este capitulo teve o objetivo de analisar como os custos séo calculados e
como eles séo utilizados como suporte para a formagéo de preco de vendas na loja
de roupas e calcados. Inicialmente, foi necessario identificar as caracteristicas e
variaveis dos bens a serem precificados, observou-se também qual é a estrutura de
custos e como se da a formacao de preco na empresa, para em seguida elaborar um
sistema de custos para a formacao de preco de venda.

Foram utilizados os dados referentes a venda de roupas, calcados e
acessorios, por serem o0s principais produtos comercializados e de maior
faturamento do estabelecimento comercial. A pesquisa foi realizada no més de

setembro de 2017 (dois mil e dezessete).

4.1 Identificacdo das Variaveis Envolvidas no Processo de Formacao do Preco

de Venda na Empresa Estudada

Diante das informac¢fes adquiridas neste estudo, foi observado durante a
entrevista que valores pertinentes a identificacdo de variaveis relevantes para
formacao do preco dos produtos na empresa estudada é fator de grande importancia
para o sucesso da empresa. De acordo com a proprietaria, por ser um ramo de
atividade muito competitivo e pelo fato da empresa esta situada em um bairro onde o
publico alvo sdo pessoas de baixa renda, é fundamental trabalhar com produtos de

preco acessivel e qualidade moderada.

Para poder ter controle nos precos € necessario reduzir os custos e ter uma
margem de lucro competitiva. Foi observado que a loja de roupas e calcados
estudada n&o tem um controle efetivo dos custos. Os custos sédo calculados de
forma intuitiva, no qual o gestor faz anotagcdes em um livro caixa e ao final do més é

feita uma média dos custos, gastos e despesas que a empresa apresentou.

Através de entrevista com 0s proprietarios podemos saber de forma detalhada
como sao gerenciados 0s custos da empresa. Ao questionar sobre o calculo dos
custos e se a empresa apresentava algum sistema de custeio péde-se observar que

0S gestores sabiam exatamente todos os valores de custos fixos e variaveis que a
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empresa paga mensalmente, mas nunca se preocuparam em fazer essa
Contabilidade. Alguns questionamentos foram levantados referente ao preco dos
produtos comercializados, mas algo que chamou atencéo foi que a mercadoria antes
de ser comercializada passa por um processo de cadastro dentro da empresa, nesse
processo, a gerente, responsavel por marcar o preco de venda analisa os custos do
produto, calculando frete e impostos. Nao sédo inclusos no processo de formacéo de

preco custos fixos da empresa.

De acordo com Martins (2015), as informacdes de custos na contabilidade
gerencial disponibilizam dados que permite aos gestores tomarem decisdes sobre 0s
mais variados eventos da empresa. Com o cruzamento dos dados e informacdes
obtidos na literatura estudada podemos observar que a empresa pesquisada (loja de
roupas e calcados) apresenta um controle parcial de seus custos, ndo chegando ao
método aplicado na literatura estudada, que engloba todos os custos dentro da

empresa.

A Contabilidade de Custos na loja de roupas e calcados ndo gera suporte
necessario para definir todos os custos e despesas que a empresa desenvolve no
decorrer do més, gerando dessa forma incertezas com relagcéo a lucratividade e a
real situacdo da empresa. Mesmo assim, a empresa apresenta uma postura
competitiva e compreende a importancia de atender as necessidades do publico-

alvo.

4.2 Identificacdo e Interpretacdo das Variaveis de Analise desses Produtos a
serem Precificados na Loja de Roupas e Cal¢cados

As variaveis de analise sdo mais facilmente identificadas quando associadas
as caracteristicas dos produtos (Cruz, 2011). Identificar as variaveis na empresa
estudada foi o processo de separar produtos por suas caracteristicas e ver 0s
fatores que influenciam seu valor. A entrevistada citou como exemplo o periodo das
festas de fim de ano, nesse caso as particularidades do periodo faz com que as

variedades economicas influenciem o processo de formacao de prego de venda.

Primeiramente, sdo observados fatores como oferta e demanda. Os gestores

observam como esta sendo a aceitacdo dos produtos ofertados, quais marcas
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apresentam maior giro e fazem suas compras de acordo com esses fatores. O
aumento das compras nesse periodo traz consigo muitas responsabilidades.
Existem produtos que a gestora prefere comprar a vista com prazo reduzido para
poder oferecer uma proposta de preco mais vantajosa, assim como existem fabricas
gque ndo oferecem essas vantagens, mas disponibilizam prazos mais estendido

como atratividade.

Figura 9 - Variaveis de Andlise e de Formacgéao de preco

=
\_/

@

Fonte: Cruz (2011)

De acordo com esse estudo, observar as varidveis econdmicas, variaveis de
custos, as variaveis mercadolégicas e as variaveis societarias e tributarias sao
fatores preponderantes para sobrevivéncia de qualquer empresa. De forma intuitiva,
com a experiéncia adquirida os gestores da empresa fazem essa analise superficial.
Quando argumentei questdes referentes aos impostos (VST) relativos a compras
fora do estado, a entrevistada citou exemplo de um produto que tem fabricacao tanto
no estado como fora do estado (Havaianas) informando que aqueles modelos que
vinham de outro estado ela ndo comprava por conta do imposto ser alto e a margem

de lucro ser muito baixa devido a concorréncia.

De acordo com a entrevistada, a empresa tem maior lucro com vendas a

vista, entdo foi proposta uma politica de descontos que incentivasse esse tipo de
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venda para reducdo de despesas com financeiras. A entrevistada deixou claro em
um dos questionamentos que nao é viavel para uma microempresa incluir todas as
variaveis de formacdo de preco para calculo das mercadorias, algumas dessas

despesas devem ser arcadas pela empresa.

Foi visto durante o estudo que para empreendimentos de pequeno porte,
como o caso da empresa X, que trabalha com roupas, calcados e acessorios, as
variaveis de custeio direto sdo as mais viaveis para o processo de formacdo de

preco.

A andlise das variaveis de precificacdo deve ser feita primeiramente de forma
individual, avaliando cada produto e depois 0 mix completo. Durante a pesquisa foi
observado que essa andlise s6 é feita individualmente, posteriormente sao
calculados alguns custos dos produtos mais 0 pre¢o unitario, para em seguida dar

inicio ao processo de formacédo do preco de venda.

4.3 Averiguar como Ocorre a Formacao do Preco de Venda desses Produtos na

Empresa X

Para andlise da formacdo do preco de venda na empresa de roupas e
calcados foi observado alguns processos documentais aos quais houve
confirmacfes através da entrevista com o gestor. Por se tratar de uma empresa
familiar o acesso as informacfes referente a precificacdo e margem de lucro fica
limitado aos proprietarios. Ao entrevistar a proprietaria foi indagado como € feito o
processo de precificacdo dentro da empresa e se ha grande oscilacdo no preco dos

produtos.

De acordo com a proprietaria o processo para formacéo de pre¢o ocorria de
acordo com o valor individual do produto. Nesse caso, calculava-se alguns custos,
como imposto (ICMS), frete, posteriormente acrescia no valor da mercadoria mais a
margem de lucro. Existe diferenca entre o lucro de cada produto, eles ndo colocam
um percentual Unico para todo o mix que a empresa trabalha, pois eles analisam o
valor que a concorréncia esta vendendo o mesmo artigo e procura deixar seu preco

mais competitivo e atrativo aos clientes. Viera (2015) afirma que é uma das formas
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de se estabelecer preco e apds o inicio das vendas ele subtraiu a receita pelos

gastos da empresa para confirmar o valor da porcentagem para gerar lucros.

Foi observado que em alguns casos a margem de lucro estabelecida pelo
gestor ndo era a mesma apresentada pelo sistema de informacdo que eles
utilizavam na empresa. Essa diferenca de valores foi vista em alguns casos, pois
existem fornecedores que disponibilizam um pequeno desconto e em alguns casos
esse desconto passa despercebido pelo proprietério, gerando neste caso uma

margem de lucro maior que a média.

O empresario de pequenos empreendimentos possui pouco poder para
aumentar 0s precos ou aumentar suas margens de lucratividade. Algumas vezes o
preco do seu produto € fixado somente olhando o preco do concorrente. Sendo
assim, a unica forma de controlar seus negécios € reduzir os gastos da empresa
(SEBRAE,2016). Por esta limitado aos valores da concorréncia o gestor é muito
criterioso ao analisar o preco que os fornecedores estdo Ihe vendendo os produtos,
fazendo neste caso uma selecdo dos produtos com maior aceitacdo e de maior giro
dentro da empresa.

Segundo Vieira (2013), o método mark-up para precificagcdo nada mais é do
gue um valor adicionado ao custo. Podemos dizer que a empresa estudada
apresenta um método de mark-up para atribuir valores de venda aos produtos, mas
ndo é o modelo ideal estudado na literatura, pois em alguns casos 0s custos ndo sao
adicionados. Vieira (2013), Wernke (2013) e Wernke (2011) afirmam que a taxa de
multiplicacéo j4 € a soma das taxas do valor que a empresa quer cobrir seus gastos
mais a taxa que e quer de lucro, e entdao se multiplica pelo custo de aquisicédo e se
da o preco de venda.

Os custos dentro da empresa de roupas e calgados nao séo vistos de forma
detalhada, no entanto sdo analisados de forma geral prejudicando dessa forma a
empresa que néo repassa todos o0s custos para o produto e reduz sua margem de

lucro.
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4.4 Apresentacdo de Método de Sistema de Informacdo Utilizado como

Ferramenta para Suporte a Formacao de Preco de Venda na Empresa citada

O suporte para formacdo do preco de venda dos produtos na empresa
estudada é feito através de um sistema de informacao adquirido pelos gestores da
empresa. O sistema é terceirizado e oferece ferramentas como controle de estoque,
cadastro de fornecedores, cadastro de toda mercadoria que entra na empresa,
assim como preco dos produtos e margem de lucro.

Por se tratar de um sistema um pouco complexo os gestores fazem uso mais
frequentes das seguintes ferramentas o SOFTSHOP e SOFTCAIXA, que detém
informacdes acerca dos custos, fornecedores, estoque, margem de lucro e controle
de vendas.

Através de SOFTSHOP é importada todas as notas fiscais dos produtos
adquiridos.

Figura 10- Caixa da empresa estudada
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Fonte: SOFTCOM ( 2017)

Nesse menu sdo observadas as ferramentas que sao disponibilizadas ao

gestor e lhe permite controlar os custos que a empresa possui. Ao importar a nota
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fiscal o sistema absorve todas as informacgdes referentes ao fornecedor fazendo

automaticamente um cadastro do mesmo com informacdes relativas a empresa que
Ilhe forneceu mercadoria.

Figura 11- Caixa da empresa estudada

[22] SOFTSHOP - Menu Princi
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Fonte: SOFTCOM (2017)

A importagdo da nota fiscal exige que a pessoa responsavel pelo cadastro

ponha no sistema a finalidade dos produtos, que no caso da empresa estudada é
para comercializacgao.

Figura 12 - Caixa da empresa estudada
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|22] SOFTSHOP - Menu Princi
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Fonte: SOFTCOM (2017)

Apbs esse procedimento de importacdo de NF é analisado os dados da nota
fiscal eletrbnica que contem a descricdo dos produtos, quantidade, preco unitario,
margem de lucro, pre¢co de venda e prazo para pagamento da mercadoria adquirida
(boletos).

Figura 13- Caixa da empresa estudada
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[+ [5000000[ = ] [saPATO FEM. DE ([ =] [2102[ <] o0 [~] 71[e
- (18] (2000000] = | [s4rATo Fem. e (=] [2162 [ ] [e0+1560 ][00 | AL man[ e[ s e[z ][e
(5000000 [+ [54PATO FEM. DEL #1900 ][00 ] 79,11 2 o[ S[ 541 1sei[7][ 0]
* [315]=][s000000] =] [5APATO FEM. DEL] #1900 ][00 ] 70,11 L 7o )[S00][ 421 65,90 [7 [ 0
+ [£319= | (000000 = ] [SAPATO rem. DE =] [2102 [=] [64029590 ][00 EXR G0 saa1][ 600 .26 stos [ 7 [0 ] 1"
Base de Calculo:  1.344,02 Valar ICMS: 84,08 ICMS Substituigio: 0,00 Itens: 18 Total Mercadorias: 1.429,84
Outras Despesas: 0,00 valor 1PT: 0.00 volumes: 24

Forma

Vo Duplcats Conta: Data Valor Pago | Observaches:
te: Pagto: Pagamento:
ﬂ.0:| [w [=1] [=11 [ 0,00[] I

@
*Produte nove cadastrado automaticamente a0 Importar essa NFe.

Totais:
Usudrio: MAVARA ALVES DE PAU__Data: 23/10/2017 14:18:06

Fonte: SOFTCOM (2017)
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Nesse campo também podemos pesquisar informacdes de produtos
cadastrados anteriormente, como preco de custo de algum produto que vai ser
lancado em promocé&o, o tempo que a mercadoria estd na empresa e 0s custos que

ela esta gerando.

Figura 14- Caixa da empresa estudada

2] SOFTSHOP = E _ -' =ulm==0

—
Cadastro rde Compras __
Fornecil
SOFTSHOP - Cnﬂ
F1- AJUDA e
=offeor = ' = Ji%
Esaftcm Cir| B v [él] *
..........
Etiguetas  Clonar Ficha  Gestor Langar Gerador Excluir Hovo Fechar Fechar
Ajuda Ajuda E-PAPER Mercadoria Estoque dePrecos Balanco Etiguetas (Alt+H) N)
’rPesqulsar Regis{ | Pesquisar/ Codigo: |:E| Pesquisar/ Referéncia: | || Pesquisar/ Mercadoria: | [~1 || Biiricror
Tipo Px i
- Ccodigo da i &ncia: [23158 Codigo NF-e: [7900418326807 907
| Nota Fiscal | imp) i \1254103 SAPATO FEM. DE U50 COMUM (] SOLA SINT. CABEDAL TEX
Data Ei Grupo: [SELECIONE [=] cadastrar | SubGrupe: | [-] Cadastmr \FRAZO =]
F F dor: [CALCADOS BEIRA RIO 5A Cadastrar | i SELECIONE +] Cadastrar UFR:RS |
MHatureza: Observacdo: [ | similar: | [+] Cadastrar 0,00
|
Valor Sequrgl | Prego Etoque | Detalhes Fiscais | Detalhes Estoque | Producio | Fato e Espedificacio | Premoczo | sMobie | ntegracio | caixas | similares | Relacionados | [ 360
| Btualizar Prego
L
Preco Compra: 65,90 Ponto Equilibrio: 65,90 Estoque: 1
ICMS Compra(%e): [0 0,00 Margem Sugerido(%): RS: 0,00 | Estogue Minimo: 0 Det. »
ICMS Fronteira(%a): 0,00 i Unidade: PAR - mp.
PI(%): 0,00 Prego Sugerido: 65,90 - 1
Frete(%): m Prego Venda: 134,90 Peso: i
Enc. me,msmt A 000 | MargemVenda(%): 10470 R$: 69,00 | (itima Entrada: [33/10/2017 L
Custo 65,950 Prago A: Alteragdo Preco: |23/10/2017
Custo Fixo (%): 0 0,00 B Garantia:
Imp. Federais(%): [0 enl (e | [N presentes) |
ICMS na Venda(%): [0 0,00 Prego B:
Comissio(%): o r Tributagdo
o (%): oo | MargemprecoB(o): 0,00 Rs: -G590 [ Tributasdo ECF/NFCe
Marketing(%): ] 0,00 Situaco: 01
Outros Custos(%): 000 | pregoc: o =
NFCe Aliquota: [18,00
Margem Preco C(%): 3,00  R$: -6590 NFCe CFOP: [0 -
Tipo do Servigo: -
Nio Vender: ™
Nio Controlar Estoque: [~ H
Usuario: MAYARA ALVES DE PAULA Desativado: [~
Data:  23/10/2017 14:20:54 I

Fonte: SOFTCOM (2017)

Finalizando o processo de cadastro dos produtos, nessa janela a pessoa
responsavel por esse processo adquire informagdes como descontos, margem de
venda e preco de compra. E nesse processo final que se coloca a referencia da
mercadoria, para identifica-la de forma mais rapida. Essa referencia é fornecida pelo
fabricante e simultaneamente é emitido um cédigo para cada produto cadastrado.
Esse cadigo é utilizado no momento da venda agilizando o processo e em caso de

trocas facilita a identificacéo do produto pela empresa.
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No que se refere ao sistema, outra ferramenta essencial € o SOFTCAIXA,
nele o responsavel pelo caixa da empresa estudada efetua as vendas a vista ou a
prazo e emite o cupom fiscal. Essa ferramenta permite verificar quanto foi vendido
durante o dia, confirma a aprovacdo da venda é responsavel por reimpressao de

cupons fiscais e estornos de vendas.

Figura 15 - Caixa da empresa estudada

& Softcom Tecnologia Softshop. = (E= oS D)
 (F)INICIAR VENDA | F2 GERENCIADOR TEF (F3 MENU FISCAL
F5 CONSULTAR { (Fe)cLiENTES _ F11FUNGOES
amise )  ((FOmocanusumo

L Fzsam

I~ Softcom

Vers3o: 6.05.19.00 | Conectado EPSON (T20 em usb) | Versio Base: 11 | Versdo Base PDV: 11
Usuario Logado: MARILIA | Empresa: MATRIZ | Numero do Caixa: 1 | Emissdo Normal | Certificado vence em 64 dias

W e e - ¥ AU
Fonte: SOFTCOM (2017)

De acordo com o gestor o sistema utilizado sana as necessidades da
empresa, mas de acordo com minha pesquisa acredito que o sistema poderia
apresentar outras caracteristicas que trouxessem melhorias como o calculo de
impostos estaduais (ICMS) e facilidades em sua utilizacdo. O software poderia
apresentar outras melhorias como:

e Definicdo do custo mensal para aquisi¢éo do produto;
e Definicdo da margem de contribuicdo unitaria,;
e Definicdo da contribuicdo ao lucro total ao fim de cada més;

e Definicdo do lucro liquido mensal;
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e Diagnéstico do impacto dos gastos no lucro;

Deste modo o empreendedor tem acesso a mais informagdes, oferecendo
suporte para analise de dados sobre a vida financeira da empresa. S6 assim o
gestor podera tomar decisdes equilibradas, com informacdes reais sobre seus

gastos e a lucratividade da empresa.
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5 CONCLUSAO

O proposito deste trabalho foi estudar como a gestdo de custos pode dar
suporte para a formacéo do preco de venda numa microempresa varejista de roupas
e calcados. Para alcancar esse objetivo foi necesséario conhecer como funciona o
sistema de custos dentro da empresa e analisar se estava sendo calculado
corretamente para formacdo de preco de venda. Foram propostas algumas
melhorias para calculo dos custos na empresa e observado o suporte que o sistema
de informacao estava oferecendo para formacao de preco.

Os objetivos desta pesquisa foram estudar como a gestédo de custos pode dar
suporte para a formacéo do preco de venda numa microempresa varejista de roupas
e calcados; ldentificar as variaveis envolvidas no processo de formacéo do preco de
venda na empresa estudada; ldentificar as variaveis de andlise desses produtos a
serem precificados na loja de roupas e calcados; Interpretar e analisar as variaveis
desses produtos a serem precificado na empresa analisada; Averiguar como ocorre
a formacdo do preco de venda desses produtos na empresa acima citada;
Apresentar método de sistema de informacédo utilizado como ferramenta para a
formacao do preco de venda na empresa referida.

A partir da analise das informacdes adquiridas nessa pesquisa pude observar
gue a empresa apresenta um método de custeio pouco solido, onde nédo séo
analisados todos os custos. Os valores que sao analisados e levados em
consideracao para formacgao de preco séo valores dos produtos expressos em notas
fiscais, ndo sdo inclusos custos fixos, pois segundo o gestor por se tratar de um
segmento mercadolégico muito competitivo, fatores que elevassem o preco tornaria
a empresa menos competitiva. Mesmo assim foi exposta a necessidade da
Contabilidade dos Custos para expor a realidade financeira da empresa e averiguar
se a mesma esta sendo lucrativa.

E essencial para o gestor se manter informado e atualizado para dessa forma
tomar as devidas decisdes. No mundo financeiro qualquer atitude mal tomada pode
gerar prejuizos que na grande maioria das vezes sé&o irreversiveis. Conhecer o
mercado, preco dos concorrentes, publico que almeja atingir € o principio de uma
boa gestdo dos custos e formacgio do preco de venda. E necessario para empresa

se ater aos resultados obtidos com a implementacdo das politicas adotadas, visto
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que ao se manter atualizada torna mais facil averiguar sua eficacia e seus possiveis
ajustes, de acordo com as exigéncias do mercado.

Por fim, conclui-se essa pesquisa com 0 conhecimento da importancia da
gestdo de custos e seu papel na formacdo de preco de venda. Que apesar da
empresa apresentar um mark-up ele ndo é o unico fator que deve ser levado em
consideracdo. Existem vérios fatores que devem ser observados em uma empresa,
e 0 setor varejista de roupas e calcados apesar de apresentar grande concorréncia,
se, houver boa administracdo 0 sucesso é consequéncia. O conhecimento é a
formula para o éxito e esta por dentro do que se passa na empresa € fundamental

para tomar decisdes corretas.
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APENDICE A - Entrevista

1.Quais os maiores desafios em compras?

2.Com relagéo aos custos como é feito esse controle?

3. A margem de lucro € satisfatoria para cobrir as despesas da empresa?
4. Quais sdo os produtos que tém maior saida?

5. O que os clientes tém a dizer sobre seus produtos?

6. Existe alguma margem de lucro estabelecida?

7. O processo de compras pode afetar muito em seu empreendimento?
8. O que a empresa considera mais vantajoso, 0 prazo ou o desconto?

9. Tem algum critério de prioridade de compras?

10. A senhora tem algum comentério a fazer?



