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RESUMO

A formacédo de preco € uma ferramenta importanta parida financeira da empresa, saber
qual o melhor método a utilizar e conhecer suapedas e custos € a base para a elaboracéo
de um preco de venda competitivo e que garantaoonce esperado do investimento. O
presente estudo de caso busca apresentar um npeteda formacdo de preco da empresa B,
tendo em vista que a empresa nao calcula seu dengquilibrio, ndo sabe qual sua margem
de seguranca e nem qual o lucro desejado. O métddado para a realizacdo desse artigo
foi descritiva, pois, observa, analisa, registnégrpreta sem interferir nos resultados ou na
forma de aplicacdo para a formacgéo de precos diaves empresa B., descrevendo também
quais seriam 0s precos pelo custeio variavel. Roiestudo de caso, pelo fato de envolver
apenas a empresa B. do ramo de revenda de maeegakso para forro em Tangara da Serra.
Outro método utilizado foi o documental e entreagstom o proprietario e o contador. A
pesquisa foi, ainda, bibliografica, porque se dispbestudar a partir do material existente,
livros, artigos cientificos. Apds analises nas campealizadas no periodo de margo de 2011
a agosto de 2011, foi identificado as despesas®sula empresa, calculado seu ponto de
equilibrio e margem de seguranca e utilizado oegustariavel como método para o novo
preco de venda, onde o produto com maior saidaaestar R$ 0,25 centavos de real a mais,
mesmo com 0s demais produtos possuirem precos awonpreco ndo suportam todas as
despesas pois ndo tem saidas suficiente, poréreendabe se resolvera pois a empresa ja se
encontra em uma situacgéo financeira inadequada.

PALAVRAS CHAVE: Preco de venda. Ponto de equilibhtargem de Contribuigé&o.

1 INTRODUCAO
No ambiente de mercado atual, com caracteristieasdcorréncia acirrada e constantes

quedas nas margens de lucros obtidas, ganha reiavénatencdo uma das estratégias
mercadoldgicas mais cruciais: a formacao de precos.

Wernk (2001) destaca que a correta formacdo deoprele venda é questédo
fundamental para sobrevivéncia e crescimento dgsemas, independentemente do porte e
de &rea de atuacdo, com a determinacdo de pregds sada vez mais influenciada por
fatores de mercado e menos fatores internos.

O empreséario precisa ter por base conhecimenteuke @istos e despesas e também
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dos impostos referentes para cada transagao psim peder formar seu pregco de venda,
buscando também mais a participacao dos profigsicoatabeis.

Assim se justifica um estudo de caso na empreseolp auxilio na formacédo de
preco.

O preco praticado pela empresa garante lucratieidaa questionamento a ser feito.

O objetivo geral foi:

Realizar um estudo dos custos, despesas e pretjcagoana empresa B através da
analise do custo unitario do produto e despesas &xvariaveis da empresa.

Especificamente, a pesquisa tem como objetivoge@ddicar se a empresa B pratica o
preco ideal para obter o lucro desejado. b) Verifise a empresa B calcula o ponto de

equilibrio; c) Verificar quais os fatores que imhciam na formacédo de preco.

2 REFERENCIAL TEORICO
O objetivo desta secdo é estabelecer os concedt®Essarios para a compreensao da

pesquisa realizada. Diferenciam-se os conceitoprédeo, valor, além dos fatores que

influenciam na formacéo do preco de venda.

2.1 Preco e Valor

A primeira vista parece facil apresentar os coonseie preco e valor com sinénimos.
Revisando a literatura disponivel, contudo, podpeseeber que existem diferencas entre os
dois conceitos. Preco € a expressao do valor @a oe oferece por alguma coisa que
satisfaca uma dada necessidade ou desejo (SARDINSES).

Sardinha (1995) ressalta ainda que as emprespslestiseus precos por um objetivo,
seja o de obter maior participacdo de mercado oairtda ser a maior exportadora de um
produto, independente do objetivo a formacdo deosr& o grande fator que determina o
sucesso da empresa.

Megliorini (2007) atribui o paradigma de que muisapreendedores ainda buscam
atribuir seu preco de venda aos custos do prodesse ponto que comecam 0s problemas.
Os custos variam, dependendo do método de cugtbaado. Além disso, o mercado é o
grande sinalizador de precos e os consumidoreanaass ter mais forgcas para influenciar no
preco das mercadorias ofertadas. Nesse mecanisgusto deixa de ser a base para a

formacdo de preco, transformando assim o valor cbase, ja que valor esta fortemente



ligado ao desenvolvimento de uma marca, como sugerei e Fama (2004), atendendo
assim a dois interessados: os consumidores, geerdeam 0S precos e 0s proprietarios da
empresa, que determinam o lucro.

Ja Manzo (1996), defende a ideia de que valorligstdo a ideia de escassez: quanto
mais escassos 0s produtos, maior seu valor. Pre@rténto, a representacdo monetaria que a
empresa cobra por seu produto, enquanto que, éalaque a empresa dispde em matéria de
qualidade de seu produto e o quanto ele é procumadaeercado.

Um dos principais objetivos do empresario € obterd. Por meio de um preco
adequado é que se pode atingir esse propdésitcarmrto retorno do investimento em
mercadorias é obtido mediante uma politica efieiela precos.

Las Casas (2000) sugere alguns passos para a metgdimde precos e destaca:

. Determinacéo dos objetivos de precos;

. Andlise dos seguimentos;

. Determinacédo demanda e custos;

. Andlise da concorréncia;

. Determinacéo da politica de precos;

. Selec¢do do método de determinar preco;

. Selecdo do preco final com base nas andlises aet®riestabelecendo niveis

de desconto.

Segundo Cogan (1999), os precos historicamentanfdcamados adicionando-se
lucro aos custos, ou como no atual paradigma numdoque cada vez mais caminha para
uma competicdo perfeita, o preco é determinado pelecado, de fato é relevante considerar
que essas duas hipoteses ainda convivem. BertaukeBE@006) compartilham da mesma
ideia de que embora, hoje essa realidade, a de gassumidor tem funcdo na determinacao
do preco de venda tenha se alterado, ainda assgteraxmuitas circunstancias em que o
custo continua sendo o elemento fundamental naafgdim do preco. Para Bruni e Fama
(2004), o processo de formacédo de precos deve qgiopar, a longo prazo, o maior lucro
possivel. Deve, também, permitir a maximizagaoattqipacao de mercado.

E necessario conhecer os custos, despesas e sriugdncidem sobre a aquisicdo da
mercadoria para se formar o preco de venda idemh Bue, assim, a empresa possa ter
lucratividade mantendo a competitividade no mercé@8BUNI, 2006)

Algumas reflexdes sdo necessarias para estabelgreco de venda. A diferenciacao

entre preco e valor, os impostos incidentes noopr@getorno do investimento entre outros.



Estes temas sao abordados nas sec¢bes seguintes.

2.2 Impostos, custos e precos.

A diferenca fundamental entre industria e coméraio, contexto de formacgdo de
custos, € que no comeércio, em sua maioria, naoreodoansformacdo de materiais em
produtos, somente a aquisicao e a revenda de noeiasd

Para Bert6 e Beulke (2006), os custos relativogjéisgdo das mercadorias sao
tipicamente custos variaveis sob a denominacaas® cda mercadoria vendida. Esse custo
das mercadorias adquiridas € um componente exyvesi custo variavel direto no
comércio. Ainda seguindo a linha de raciocinio éet@e Beulke, onde afirmam que o custo,
a rigor, € o piso do preco, porém ndo € o sufieigrara assegurar as condi¢cdes plenas e
satisfatorias para delimitacdo do preco de vendhe@onsiderar na formacdo do preco de
venda a sua condi¢cdo de demanda e o exame deidbdi do produto. Essa elasticidade esta
ligada a pelo menos trés fatores: caracteristinb$nsecas da propria mercadoria (cada
mercadoria possui seu grau de elasticidade), retol® consumidores (a renda e
principalmente sua variagéo exerce diferentesosfsibbre a demanda dos bens) e intensidade
da demanda (é outro influenciador no preco de vepdi fato de certas mercadorias
possuirem demanda maior em determinadas épocaRIBEBEULKE, 2006).

Em um mercado cada vez mais competitivo, formacqeede vendas adequados a
exigéncia dos consumidores € de extrema releviaria as empresas. Um dos principais
aspectos, também, a serem analisados na formagasis e na fixacdo de precgos, consiste
na analise dos impostos incidentes nas operacoaal@racdo e venda. Apesar de possuirem
mecanica de registros e compensacao diferenciadandser analisados e contemplados com
cuidados na formacdo de precos. O proprio govewerce também uma importante
influencia no preco de vendas, por meio de sualbegio e politica econdmica. (BRUNI E
FAMA, 2004).

Seguindo a linha de raciocinio de Bruni e Fama4200

Pregos praticados nos mercados devem ser sufigiente capazes de remunerar 0s
custos plenos, gerar margem razoavel de lucro er¢oldos os impostos incidentes,

gue podem ser de trés diferentes esferas — fedstatjual e municipal — e de dois
tipos basicos — cumulativos e ndo cumulativos.

Para Bruni (2006), a distincdo dos impostos cunwast aqueles que ndo permitem a

deducgéo posterior do desembolso com o tributo, dms — cumulativos, que permitem o



aproveitamento posterior do imposto pago é fund&hpara a formacéo dos custos e precos.

2.2.1 Simples Nacional

De esfera federal, tem seu fato gerador mediant@® 18.317/96, que criou o Sistema
Integrado de Pagamento de Impostos e ContribuiddesMicroempresas e Empresas de
Pequeno Porte (Simples), unificando a cobrancaridatds (IRPJ, PIS/PASEP, COFINS,
INSS E IPI). (BRUNI E FAMA, 2002).

Ressalta-se que no Simples Nacional as aliquotaslig&enciadas de acordo com o
ramo de atividade da empresa, seja de servigcogstimas, transporte e comércio. A tabela

seguinte é exclusiva para o comercio.

Art. 3° A pessoa juridica enquadrada na condicamideoempresa e de empresa de
pequeno porte, na forma do art. 2°, podera optaripgcricdo no Sistema Integrado
de Pagamento de Impostos e Contribuicbes das Mign@sas e Empresas de
Pequeno Porte - SIMPLES.

§ 1° A inscricdo no SIMPLES implica pagamento mensificado dos seguintes
impostos e contribuicdes:

a) Imposto de Renda das Pessoas Juridicas - IRPJ;

b) Contribuicdo para os Programas de IntegraciddalSec de Formacdo do
Patriménio do Servidor Publico - PIS/PASEP;

c¢) Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido - CSLL

d) Contribuicéo para Financiamento da SeguridadéaSoCOFINS;

e) Imposto sobre Produtos Industrializados - IRECEITA FEDERAL, 2011)

A cobranca é determinada por percentuais determsneonforme o faturamento anual

da empresa. Conforme tabela 1.

Tabela 1- Demonstrativo das aliquotas de acordo comfaturamento

Receita Bruta Total em 12 meses (em R$) Aliquota IRPJ CSLL COFINS Pis/Pasep INSS ICMS
Até 120.000,00 4,00% 0,00% 0,21% 0,74% 0,00% 1,80% 1,25%

De 120.000,01 a 240.000,00 5,47% 0,00% 0,36% 1,08% 0,00% 2,17% 1,86%

De 240.000,01 a 360.000,00 6,84% 0,31% 0,31% 0,95% 0,23% 2,71% 2,33%

De 360.000,01 a 480.000,00 7,54% 0,35% 0,35% 1,04% 0,25% 2,99% 2,56%

De 480.000,01 a 600.000,00 7,60% 0,35% 0,35% 1,05% 0,25% 3,02% 2,58%

De 600.000,01 a 720.000,00 8,28% 0,38% 0,38% 1,15% 0,27% 3,28% 2,82%

De 720.000,01 a 840.000,00 8,36% 0,39% 0,39% 1,16% 0,28% 3,30% 2,84%

De 840.000,01 a 960.000,00 8,45% 0,39% 0,39% 1,17% 0,28% 3,35% 2,87%

De 960.000,01 a 1.080.000,00 9,03% 0,42% 0,42% 1,25% 0,30% 3,57% 3,07%




De 1.080.000,01 a 1.200.000,00 9,12% 0,43% 0,43% 1,26% 0,30% 3,60% 3,10%
De 1.200.000,01 a 1.320.000,00 9,95% 0,46% 0,46% 1,38% 0,33% 3,94% 3,38%
De 1.320.000,01 a 1.440.000,00 10,04% 0,46% 0,46% 1,39% 0,33% 3,99% 3,41%
De 1.440.000,01 a 1.560.000,00 10,13% 0,47% 0,47% 1,40% 0,33% 4,01% 3,45%
De 1.560.000,01 a 1.680.000,00 10,23% 0,47% 0,47% 1,42% 0,34% 4,05% 3,48%
De 1.680.000,01 a 1.800.000,00 10,32% 0,48% 0,48% 1,43% 0,34% 4,08% 3,51%
De 1.800.000,01 a 1.920.000,00 11,23% 0,52% 0,52% 1,56% 0,37% 4,44% 3,82%
De 1.920.000,01 a 2.040.000,00 11,32% 0,52% 0,52% 1,57% 0,37% 4,49% 3,85%
De 2.040.000,01 a 2.160.000,00 11,42% 0,53% 0,53% 1,58% 0,38% 4,52% 3,88%
De 2.160.000,01 a 2.280.000,00 11,51% 0,53% 0,53% 1,60% 0,38% 4,56% 3,91%
De 2.280.000,01 a 2.400.000,00 11,61% 0,54% 0,54% 1,60% 0,38% 4,60% 3,95%

Fonte: Adaptado de Ponticelli Assessoria ContabiPQ11)

2.2.2 ICMS Garantido Integral e por Estimativa

O Art. 133 caput das Disposicdes Transitorias dGNRS. Consiste no pagamento
antecipado do imposto, relativamente as operaciibseqiientes a serem realizadas no
territério mato-grossense, ou seja, o contribudeeera recolher o ICMS, antes mesmo da
realizacdo da venda da mercadoria (SEFAZ/MT, 2011).

A base de calculo sera o valor da nota fiscal dexéa, somado ao IPl e a margem de

lucro fixada para o CAE.

Art. 134 caput das Disposicdes Transitorias do RECM
A base de calculo do ICMS Garantido Integral cqoeslera ao valor total da
mercadoria consignado na Nota Fiscal de entradia,imeduido o valor do Imposto

sobre Produtos Industrializados e/ou outras despdsbitadas ao destinatério,
acrescido da margem de lucro fixada para o CAEespondente nos incisos |, Il e
IV do artigo 136 do RICMS, calculada sobre o retipewalor.(SEFAZ, 2011)

A formula de calculo é demonstrada a seguir, coméon Art. 135 do RICMS:

Art. 135 caput das Disposi¢6es Transitérias do RBCE valor do ICMS Garantido
Integral correspondera ao que resultar da aplicdegaiquota interna prevista para
a mercadoria sobre a base de calculo, diminuidaposto destacado na Nota Fiscal
de entrada ou recolhido a titulo de ICMS-importacdiespeitado o limite

estabelecido na legislagéo vigerfSEFAZ, 2011)
Ou seja, base de calculo é igual:

Valor dos produtos + IPI x Margem de lucro + BaseCdlculo x Aliquota de destino — ICMS
NF

O mesmo processo € utilizado para ICMS por estiatonforme Decreto
2223/20009.



2.3 Lucro e retorno do investimento

Para Megliorini (2007), o sucesso de muitas emprgsade ser atribuido ao
cumprimento de seus objetivos. Estes ter as maiades formas: o lucro maximo, valor
maximo de capital dos proprietarios, aumento daqgyaacdo de mercado, etc. Nesse aspecto,
o lucro representa o sucesso no alcance dos algetas empresas.

O método do retorno de investimento é a relacée entucro e o investimento para
gerar esse lucro, quando ha analise individual ploslutos o conceito de margem de
contribuicdo também mostra - se muito util. (Megtip 2007). A taxa de retorno identificada
evidencia o quanto cada produto conseguiu geramdegem de contribuicdo sobre o
investimento que € realmente seu. (Megliorini, 3007

Para Padovezzi (2003), a rentabilidade do investioné um conceito de custo de
oportunidade de capital, ou seja, existe a poskioié de um ganho ou perda, e uma
formacdao de preco adequada proporciona a possitdide ganho.

Leone e Leone (2004) definem lucro como a diferamtee receitas, rendas ou ganhos
e custos, despesas ou perdas, ou seja, lucro & iy sobrou depois de retirado as despesas
da receita. Define também retorno do investimewima o quociente entre o lucro liquido
obtido por seu setor ou pela empresa e seus imeggtds.

Segundo Bruni e Fama (2002) o emprego desse mptydute estimar o preco, com
base em taxa pré determinada de lucro sobre catapitestido, apresentando uma férmula
mais simples, entre muitas.

P=(CT+R% XCl)/V

Onde:

Cl = capital investido

CT = custos totais

R% = percentual do lucro desejado sobre o capiaistido

P = preco de venda

V = volume de vendas

2.4 Preco a vista e preco a prazo

7

Preco de venda a vista é aquele onde ndo ha uamciamento de prazo para
recebimento por parte da empresa, ou seja, o pagardefetuado na hora de aquisicdo do

produto, enquanto que no preco a prazo, a empoesade ao cliente um prazo para efetuar o



pagamento do produto, acrescentando ao preco daavanvista um custo financeiro
(Megliorini,2007).

Bertd e Beulke(2006), afirmam que:

Nao ha regra definida para o estabelecimento dagoprde venda. A (nica
constatacdo efetiva € que os prazos costumam gerdiados em épocas de
estabilidade conjuntural e mais contraidos em@ies de instabilidade.

Para efeitos do calculo do custo é importante ssdear prazo concedido é para um
anico pagamento ou varios deles:

» Prazo de pagamento Unico - nessa hipétese, o finatweiro a ser estabelecido é para
esse prazo efetivo (BERTO; BEULKE, 2006);

* Prazo para véarios pagamentos — quando a empreske verma condicdo de varios
pagamentos, o prazo a ser considerado, para dteitasto financeiro, € o prazo médio de
ocorréncia (BERTO; BEULKE, 2006).

E importante ressaltar que para praticar o pre¢eedda a prazo, a empresa, precisa
ter um controle financeiro de seus custos e desppaga saber se realmente tem condi¢des

de financiar esse prazo para recebimento.

2.5 Métodos de formacéao do preco

Podem se utilizar métodos distintos na formacagpigos, sendo com base no
mercado ou com base nos custos de aquisicdo dadoeiec Os métodos de formacao de
preco mais comuns séo abordados nas secdes seguinte

Com base no mercado, para Bruni e Fama (2004)amassodologia, as empresas
empregam a percepcado que os consumidores tém do d@lproduto, e ndo o custo do
vendedor. Os precos séo definidos para se ajustaradores percebidos.

Os processos de definicdo de precos com base stiss dauscam, de alguma forma,
acrescentar algum valor aos custos do produtogteaizando assim o lucro padréo.

Bruni e Fam4, dizem que diversas sdo as razfes gearatilizar esse método,
simplicidade, onde ndo € necessario preocupar se ajostes em funcdo da demanda,
vendedores sdo mais seguros quanto aos custosidosodo que pela demanda, justica,
muitos acreditam que esse método € mais justo pemioa empresa quanto para consumidor,
por outro lado esse método ndo considera a denempdaniveis de concorréncia, jA que ndo

se tem conhecimento de todos os custos dos contEsre



Esses custos podem ser divididos em Custo Variav€lustos Fixos, onde nas
empresas comerciais tornam se despesas no fiopledacéo.

2.6 Formacao do preco e custeio variavel

Sardinha (1995) salienta que uma importante de@séer tomada em que 0S custos
exercem papel fundamental € a formacao de precprddutos que serdo comercializados.
A formacdo do preco deve ser capaz de considetarabidade do produto em relacédo as
necessidades do consumidor, a existéncia de pdutsstituidos, o mercado de atuacao do
produto, o controle de precos impostos pelo goveramiveis de producdo e vendas que se
pretende ou podem ser operados e 0s custos e adespes fabricar, administrar e
comercializar o produto. E importante notar quéaasificacio em custos fixos ou variaveis
leva em consideragéo a unidade de tempo, valdrdeteusto com um item nessa unidade de
tempo e o volume de atividade.

Custo variavel é segundo definicdo de Bruni e F&084) € o custo que seu valor
total altera — se diretamente em funcéo das ateslaa empresa. Conforme ha um aumento
de vendas 0s custos também aumentam.

Custos fixos sdo o0s custos que, em determinadmdeeriie tempo e em certa
capacidade, ndo variam, qualquer que seja 0 voldenatividade da empresa e existem

mesmo que nao haja producao ou venda (MEGLIORIOOY2

2.7 Margem de contribuicéo e ponto de equilibrio

Megliorini (2007) define margem de contribuicdo @mmontante que resta do preco
de venda de um produto depois da deducgéo de sslos @uidespesas variaveis, representando
assim a parcela excedente dos custos e das degpes@dass pelo produto.

Utilizando a seguinte equacgéao para obter esse mtenta

MC =PV - (CV + DV)

Onde:

MC= margem de contribuicao

PV= preco de venda

CV= custos variaveis

DV= despesas variaveis
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Bruni (2006), define margem de contribuicdo comudsea folga das receitas sobre os
gastos variaveis, sejam custos ou despesas.

A margem de contribuicdo pode ser positiva, quangoeco de venda de um produto
€ superior a seus custos e despesas variaveiggativa, quando o preco de venda nao cobre
0S custos e despesas variaveis desse produtggrdoiassim ser revisto. A empresa sé pode
dizer que esta obtendo lucro quando a margem dehluggdo dos produtos vendidos supera
0S custos e despesas fixas do exercicio, podendsse entendida, como a contribuicdo dos
produtos a cobertura dos custos e despesas fexm$uero.

Segundo Cogan (2002), ponto de equilibrio corredpoa quantidade produzida/
volume de operagdes para a qual a receita se igoataisto total. E, pois, o ponto onde o
lucro liquido iguala a zero, podendo ser em express unidades fisicas ou monetarias.

Ponto de Equilibrio Contabil € a ferramenta utd&apara saber quanto se deve
produzir ou vender para alcancar receita o sufieipara cobrir 0s custos e despesas fixas da
empresa. (Bruni, 2006).

Padoveze (2003) denomina esse ponto de equiliommmocponto de equilibrio

operacional, demonstrando a fomula para encordsar gonto:

Custos fixos totais
PE (em quantidade) =

Margem de Gidnticdo unitaria

Ponto de Equilibrio Econdmico segundo Bruni e F§2@84), € o conceito de ponto
de equilibrio econbmico apresenta a quantidadesddas, que a empresa deveria obter para
cobrir a remuneracdo minima do capital proprio malastido.

Distingue - se do ponto de equilibrio contabil fusénte por considerar que a margem
de contribuicdo deve suportar também o custo detwpdade do capital investido na
empresa e as despesas e receitas financeirasratddas com despesas fixas. Faz-se
necessario, pois, demonstra ao empresario se «inegsta correspondendo ao resultado
esperado.

Ponto de Equilibrio Financeiro considera como cestiespesa somente 0s gastos que
geram desembolso no periodo, considerando a degéecicontida nos custos e despesas,
considerando também outros desembolsos que namiest@sos nos custos e despesas, tal

como a amortizacao de empréstimos. (Bruni, 2006).
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2.8 Analise vertical da Demonstracdo do Resultado do Excicio para formacao do

preco

Segundo Matarazzo (2003) o objetivo da analisdcatré mostrar a importancia de
cada conta em relacdo a demonstracdo financeitge geytence e, através da comparacao
com padrées do ramo ou com percentuais da propfaesa em anos anteriores, permitir
inferir se h4 itens fora das propor¢gées normais.

A analise vertical da DRE faz — se necessaimo uma ferramenta que se pode
verificar se 0 preco de venda estd proporcionandofaturamento ou receita capaz de
suportar todos 0s custos e despesas do periodoamtogesses custos equivalem ao
faturamento, ou seja, quanto eles consomem daaeat®ivendas, ja que toda a atividade de
uma empresa gira em torno das vendas. Na analiSeaVealcula se o percentual de cada
conta em relacéo as vendas, sendo o valor de venadado a 100.

Outras contas da Dre
AV= X 100
Vendas

3 METODOLOGIA
Nessa sessdo € abordada a metodologia utilizadse riembalho e conceitos sobre

pesquisas cientificas. Método cientifico € o cotguie processos ou operacdes mentais que
se devem empregar na investigacdo. E a linha dectaio adotada no processo de pesquisa.
Os métodos que fornecem as bases logicas a inwgltigdo: dedutivo, indutivo, hipotético-
dedutivo, dialético e fenomenoldgico (GIL, 1999;KATOS; MARCONI, 1993).

Para Mattar (1993)esquisasiescritivas sao caracterizadas por possuirem objetivos bem
definidos, procedimentos formais, serem bem estdés e dirigidas para a solucdo de
problemas ou avaliacdo de alternativas de cursag@i® Os dois tipos basicos desta pesquisa
sao: levantamento de campo e estudo de campo.

Gil (1991) traz as seguintes defini¢des:

* Pesquisa Bibliogréfica: quando elaborada a pasdimuiterial ja publicado,
constituido principalmente de livros, artigos deiquécos e atualmente com
material disponibilizado na Internet.

* Estudo de caso: quando envolve o estudo profundmaestivo de um ou
poucos objetos de maneira que se permita o seuoampldetalhado

conhecimento.
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* Pesquisa Exploratéria: visa proporcionar maior f@amiade com o problema
com vistas a torna-lo explicito ou a construir bgsés. Envolve levantamento
bibliografico; entrevistas com pessoas que tiveeaperiéncias praticas com o
problema pesquisado; analise de exemplos que dstima compreensao.
Assume, em geral, as formas de Pesquisas Bibliogsa¢ Estudos de Caso.

» Pesquisa Documental: quando elaborada a partir deerisis que nao
receberam tratamento analitico.

Portanto metodologia utilizada para a realizacasseleprojeto é descritiva, pois,
observa, analisa, registra, interpreta sem intenf@s resultados ou na forma de aplicagao
para a formacdo de precos de venda na empresa&®redendo também quais seriam os
precos pelo custeio variavel.

Foi um estudo de caso, pelo fato de emvadypenas a empresa B. do ramo de
revenda de material de gesso para forro em Tanlgaberra.

Outro método utilizado foi o documental, atravésamalises em notas fiscais de
entrada e saidas do periodo do més de marco dea2@gbsto de 2011 e em recibos de
pagamentos de despesas do mesmo periodo, ensexdstao proprietario e o contador. A
pesquisa foi, ainda, bibliografica, porque se dispfestudar a partir do material existente,

livros, artigos cientificos.

4 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1 Caracterizagdo da empresa e os produtos analisados

A empresa B. é uma microempresa optante pelo ssmgben faturamento anual de
120.000,01 a 240.000,00. Atuante no mercado, deseenbro de dois mil e dez, na revenda
de produtos para forros e divisérias de gesso emara da Serra — MT.

Com capital investido de cem mil reais. Possus danciondrios, pratica vendas em
Tangara da Serra e regido.

Trabalha com os seguintes produtos como mostraao@Qu.

Quadro 1- Produtos comercializados pela empresa.

Chapa st br 12,5/600/2000: chapa de dois metrasmi@rimento por sessenta centimetros de largulizada
na formacao do forro de teto

Chapa st br 12,5/1200/2400: chapa de dois metgosnta centimetro de comprimento por um metiate v
centimetros de largura, utilizada na formacao disdlias
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Perfil -M 70/36 (3000): peca de trés metros de aimmmnto por setenta milimetro de largura, utilizpdoa
fixar as chapas de divisérias no chéo e parede

Tabica lisa (40*48): peca de trés metros de comgmtmpor quarenta milimetros de largura, utilizpden
fixar a chapa para teto na parede

Tabica lisa pintada (40*48) 3000: peca de trésosede comprimento por quarenta milimetros de largtom
a mesma finalidade da tabica lisa, porém ja pintada

Perfil-G 70*30 (3000): peca de trés metros de cammgmto por setenta milimetro de largura, utilizpdea
fixar as chapas de divisoria para ndo ficarem s\sase

Perfil para teto F47: peca com trés metros de comeoto por cinqlenta de largura, utilizada pareofor
estruturado de gesso (forro trabalhado)

Suporte nivelador p/ F47: peca quadrada com alertaterais, utilizado para nivelar e ajustar uhrepa na
outra

Fita telada: fita com noventa metros de comprimeotosessenta de largura formada por linhas crgzzma
furos, utilizada no acabamento do forro e divis@aampando as emendas.

Juncéo knf h 12,5 mm cx ¢/100: peca com encaixegla com a mesma funcéo do suporte niveladognpor
para forro simples

Parafuso TA 25 c/ 1000: utilizado para fixar a chdp divisérias no perfil m e no perfil G

4.2 O preco médio de vendas

Nessa sec¢do € apresentado o preco médio pratiedal@mpresa, segue as tabelas do
valor total das vendas, quantidade vendida e apreiglio de venda.

De acordo com dados colhidos, foi encontrado orviatal das vendas do periodo,
como mostra a tabela 2. Calculou se o valor daslasgemle cada produto, encontrando o
montante de R$ 153.502,47 montante que enquadrapaesa na aliquota de 5,47% do
Simples Nacional.

Demonstrando também o percentual que cada prozhrteercializado corresponde
sobre as vendas.

Percebe-se que o produto com maior venda é a deap@0 x 2000, com uma parcela
de 49,45% totalizando uma receita de R$ 75.909@dsar de possuir preco de venda menor
que a chapa de 1200 x 2400, tem uma receita sypfatm que ocorre principalmente porque
a execucao de forros para teto € maior que deddiass Para realizacdo desse calculo somou
todas as vendas do periodo de mar¢o/11 a agostéoddntrando o total e dividindo esse total
pelo total geral de todos os produtos. Tabela 2.

Tabela 2 — Valor das Vendas da empresa B. de Mardd/a Agosto/11, em R$ e %.

PRODUTO 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 TOTAL %
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 960,02 11.440,19 7.357,60 33.954,55 14.493,32 7.704,13 75.909,81 49,45%
CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 2.275,36 9.001,02 7824, 9.792,92 718,59 9.640,12 39.152,87 25,51%
PERFIL -M 70/36 (3000) 1.031,49 1.799,93 1.425,56  .508,48 752,58 1.516,62 10.030,66 6,53%
TABICA LISA (40*48) 150,04 2.724,93 1.508,83 3.463, - 182,99 8.030,48 5,23%
*,
TABICA LISA;&S‘JADA (40%48) 450,02 2.784,59 2.372,51 116,62 5.723,74 3,73%
PERFIL-G 70*30 (3000) 31,51 509,97 675,33 2.032,30 336,29 750,26 4.335,66 2,82%
PERFIL PARA TETO F47 - - - 1.680,00 124,62 418,68 .223,30 1,45%
SUPORTE NIVELADOR P/ F47 - - - 420,02 - 149,84 B, 0,37%
FITA TELADA - 249,79 39,97 1.131,71 100,08 20,04 541,59 1,00%

JUNGAO KNF H 12,5 MM CX

C/100 74,98 304,73 69,00 1.043,02 - 515,01 2.006,74 1,31%



JUNGAO KNF H 12,5 MM PC
C/500
PARAFUSO TA 25 C/ 1000

TOTAL

4.523,40

319,91

26.350,47

213,18

69,97
19.534,32

1.547,39

713,15
62.067,82

700,22

126,15

19,384

287,79

21.302,10

2.460,79
1.516,97

153.502,47
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1,60%

0,99%
100,00%

Foi encontrada também a quantidade vendida desséstps, novamente a chapa de

600 x 2000 se destaca com 34,9%. O calculo foizegxdd através dos dados coletados nas

notas fiscais de saida do periodo de mar¢o/11 @b e segue 0 mesmo processo utilizado

na tabela 2, soma-se o total vendido de cada praadivide-se pelo total geral de todos os

produtos. Conforme tabela 3.

Tabela 3 — Quantidade vendida pela empresa B. de M@/11 a Agosto/11, em quantidade e %.

PRODUTO 03/11 04711 05/11 06/11 07/11 08/11 TOTAL %
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 96,00 833,00 605,00 2005 1.250,00 662,30  6.221,30  34,9%
CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 224,64 516,37 600,00 Z85 57,60 72480  2.838,69  159%
PERFIL -M 70/36 (3000) 290,40 600,00 450,00 801,00 165,00 351,00  2.657,40  14,9%
TABICA LISA (40+48) 60,00 678,60 545,00 934,00 - 80 228660  128%
%,
TABICALISA BN TADA (40°48) 150,00 560,00 870,00 50,00 163000  9,1%
PERFIL-G 70*30 (3000) 9,00 170,00 150,00 370,00 0as, 180,00 957,00 5,4%
PERFIL PARA TETO F47 - - - 360,00 42,00 117,00 8,  2,9%
SUPORTE NIVELADOR P/ F47 - - 300,00 : 90,00 WO 2,2%
FITA TELADA 30,00 5,00 111,00 10,00 2,00 15800 9%
JUNGRO KNP H 12,5 MM CX 5,00 15,00 3,00 44,00 22,00 89,00 0,5%
JUNGAO KNE 1 125 MM PC 3,00 13,00 6,00 22,00 0,1%
PARAFUSO TA 25 C/ 1000 - 19,00 5,00 33,00 6,00 @40 77,00 0,4%
TOTAL 68504  2.861,97 251600  7.01628  2.484,60 2820  17.84599  100,0%

Dividindo o valor das vendas pela quantidade vemdiai encontrado o preco médio

de venda, praticado pela empresa, esse valor sadd @omo base para encontrar o ponto de

equilibrio e a margem de contribuicdo para saber meco praticado € o correto para cobrir

as despesas e gerar lucro, ao calcular o precooméelscobriu-se que durante o periodo

estudado houve uma variacdo de precos duranteotpdoiodo, chegando a um preco médio

muito baixo, é de relevancia destacar essa variegd® sendo ruim para a empresa ja que

mais a frente na tabela 9 terd o custo variaveauoi que durante o periodo ndo houve

variacdo se mantendo, isso aconteceu com os deneaistos em todos os periodos. Como

mostra na tabela 4.

Tabela 4 — Preco médio de venda praticado pela engma B. de Margo/11 a Agosto/11, em R$

PRODUTO 03/1L 0411 05/11 06/11 07/LL 08/11 Precédio RS
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 10,00 13,73 12.16 1224 159 11,63 11,89
CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 10,13 17,43 12,87 13,69 12,48 13,30 13,32
PERFIL -M 70/36 (3000) 3,55 3,00 317 4,38 4,56 24,3 383
TABICA LISA (40%48) 2,50 4,02 2,77 3,71 2,65 313
%,
TABICA LISA FINTADA (40°48) 3,00 4,97 2,73 2,33 3,26
PERFIL-G 70*30 (3000) 3,50 3,00 4,50 5,49 431 417 416
PERFIL PARA TETO F47 4,67 2,97 3,58 3,74
SUPORTE NIVELADOR P/ F47 1,40 1,66 1,53
'FITA TELADA 8,33 7,99 10,20 10,01 10,02 9.31
JUNGAO KNF H 12,5 MM CX 15,00 20,32 23,00 23,71 23,41 21,09

C/100
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JUNGAO KNF H 12,5 MM PC

C/500 71,06 119,03 116,70 102,26
PARAFUSO TA 25 C/ 1000 16,84 13,99 21,61 21,03 5@0, 18,80
TOTAL 44,68 86,66 154,52 225,08 186,37 97,64 132,49

4.3 Os custos variaveis da empresa

Nessa secao foram identificados os custos vari@eeesnpresa no periodo de marco/11
a agosto/11, os dados foram colhidos através das fiscais de entrada do periodo.

As compras sdo realizadas de forma parcelada, @s wBres, ndo ha negociacdo de
precos mais baixos, por que a empresa nao temgémsdide realizar compra a vista. E
demonstrado o valor dos produtos de acordo comotes rfiscais de entrada do periodo
estudado, os custos varidveis provocados pelos stopoque aumentam conforme a
guantidade comprada como o IPI, valor do ICMS min&tiva sobre compra, o custo total
das compras e custo variavel unitario. O prodetongior participacdo € a chapa de 600 x
2000, com 56,44% de participacdo nas despesayeiarida empresa, ja que possui a maior
quantidade comprada também. O calculo segue a nm&Estamatica o total de cada produto
dividido pelo total geral de compra de todos oslptos.

O valor dos produtos comprados no periodo, de aceai as notas fiscais, é

demonstrado na tabela 5.

Tabela 5 — Valor dos produtos adquiridos para revetia pela empresa B. de Mar¢o/11 a Agosto/11, em R$

PRODUTO 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 Totais %
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 17.485,63 13.599,94 15,68 14.207,93 15.222,78  21.312,14 99.314,05 56,44%
CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 7.364,56 - 7.364,56 8,97 10.258,21 3.846,87 37.810,14 21,49%
PERFIL -M 70/36 (3000) 2.227,50 - 2.227,50 1.980,00 3.222,45 1.488,00 11.145,45 6,33%
TABICA LISA (40*48) - - - 1.450,82 2.690,84 1.242,0 5.383,66 3,06%
%,
TABICA LlSAgoloNJADA (40%48) 1.259,94 - 1.259,94 1.889,91 1.889,91 1.260,00 97786 4,30%
PERFIL-G 70*30 (3000) 625,50 627,00 1.2%,5 0,71%

PERFIL PARA TETO F47 - - - 1.844,40

- 477,00 2.3@1, 1,32%
SUPORTE NIVELADOR P/ F47 - - - 258,00 86,00 860,00 1.204,00 0,68%
FITA TELADA 150,20 375,50 - 901,20 - 187,75 1.613,6 0,92%
JUNGAO KNF H 12,5 MM CX C/100 1.600,00 800,00 - - 00800 1.600,00 4.800,00 2,73%
JUNGAO KNF H 12,5 MM PC C/500 - 800,00 2.400,00 - - 3.200,00 1,82%
PARAFUSO TA 25 Cx c/ 1000 - - - - - 347,05 347,05 2%
TOTAL 30.087,83 15.575,44 30.737,63 31.508,20 FBGD  33.247,81 175.952,60 100,00%

Somente em trés produtos comercializados pela smphd a incidéncia de Imposto
sobre produtos industrializados (IPI), por isso-mo periodo estudado um total de R$
6.890,91 de IPI a serem pagos, como mostra a teb&lavamente a chapa de 600 x 2000 se
destaca pelo fato de ser o produto com mais saida.

O célculo realizado para obter o valor do IPI éatovdo produto multiplicado pelo
percentual do IPI, aplicado sobre o produto, tambeutros produtos seguem a mesma forma

de calculo.
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Tabela 6 — Valor do IPI gerado pelas compras do pé&ydo de Margo/11 a Agosto/11 na empresa B. em R$

PRODUTO % IPI 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 ofbis
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 5% 874,28 680,00 874,28 10,40 761,14 1.065,61 4.965,70

CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 5% 368,23 - 368,23 488 5129105 192,34 1.890,51
PERFIL -M 70/36 (3000) - - - - - - - -
TABICA LISA (40*48)

TABICA LISA PINTADA
(40*48) 3000
PERFIL-G 70*30 (3000)
PERFIL PARA TETO F47
SUPORTE NIVELADOR P/
Fa7
FITA TELADA
JUNGAO KNF H 12,5 MM CX
C/100
JUNCAO KNF H 12,5 MM PC
C/500
PARAFUSO TA 25 C/ 1000 10% - - - - - 34,71 34,71
TOTAL 1.242,51 680,00 1.242,51 1.159,19 1.274,05 292,66  6.890,91

O imposto sobre circulacdo de mercadorias e s®Vvi{(CMS) é cobrado por
estimativa, incidente em toda mercadoria, confaabela 7.

E demonstrado o célculo da chapa de 600 x 200yg¢aé o produto mais vendido
pela empresa, dados retirados do periodo de méarco/1
Célculo: 18.359,91 X 28,67% + 18.359,91 X 17% - {P@se de célculo multiplicado pela
margem de lucro mais a base de célculo multiplicaela aliquota de ICMS de destino,

subtraindo a aliquota de origem).

Tabela 7 — Icms por estimativa sobre compra do pesfio de Marco/11 a Agosto/11 na empresa B. em R$

PRODUTO MC 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 Tista
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 28,67% 2.730,83 2.123,98 2.730,98 2.218,94 2.377,43 3.328,44 15.510,60
CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 28,67% 1.150,17 - 1.1%0, 300,39 1.602,09 600,79 4.803,61
PERFIL -M 70/36 (3000) 28,67% 331,32 - 331,32 204,5 479,30 221,32 1.657,76
TABICA LISA (40*48) 28,67% - - - 215,79 400,23 183, 800,75

TABICA LISA PINTADA

(40%48) 3000 28,67% 187,40 - 187,40 281,10 281,10 18741 11244
PERFIL-G 70*30 (3000) 28,67% - . . - 93,04 9326 6T
PERFIL PARA TETO F47 28,67% - - - 274,34 - 70,95 529
SUPORTE NIVELADOR P/ FA7  28,67% - : - 38,37 12,79 272 179,08
~FlTA TELADA 28,67% 22,34 55,85 - 134,04 - 27,93 i)
JUNGROKNF HIZSMMCX 28.67% 237,98 118,99 ; ; 118,99 237,98 713,94
JUNGROKNE H T2 MMPC 96 6706 ; 118,99 356,97 ; ; . 475,96
PARAFUSO TA 25 C/ 1000 28,67% - - - - - 51,62 51,62
TOTAL 466004 241781 475684  3.75747 5.364,97 5.132,35  26.089,48

Os custos totais das compras do periodo estudeain file R$ 208.932,99.
Foi encontrado o valor dos produtos (tabela 5) slon@@ valor do IPI1 (tabela 6) mais
o valor do ICMS por estimativa (tabela 7), somatiializando o custo das compras do

periodo de cada produto conforme tabela 8.

Tabela 8 — Custo total das compras do periodo de M@n/11 a Agosto/11 na empresa B. em R$

PRODUTO 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 Totais
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 21.090,74 16.403,92 21,89 17.137,27 18.361,35 25.706,19  119.790,35
CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 8.882,96 - 8.882,96 5,12 12.373,21 4.640,00 44.504,26
PERFIL -M 70/36 (3000) 2.558,82 - 2.558,82 2.274,50 3.701,75 1.709,32 12.803,21
TABICA LISA (40*48) - - - 1.666,61 3.091,07 14287 6.184,41
TABICA LISA PINTADA (40*48) 3000 1.447,34 - 1.447%43 2.171,01 2.171,01 1.447,41 8.684,11

PERFIL-G 70*30 (3000)

- 718,54 720,26 1.438,8
PERFIL PARA TETO F47 - - - 2.118,74 -

547,95 2.686,
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SUPORTE NIVELADOR P/ F47 - - - 296,37 98,79 987,92 1.383,08
FITA TELADA 172,54 431,35 - 1.035,24 - 215,68 1.5804
JUNGAO KNF H 12,5 MM CX C/100 1.837,98 918,99 - - 18999 1.837,98 5.513,94
JUNCAO KNF H 12,5 MM PC C/500 - 918,99 2.756,97 - - 3.675,96
PARAFUSO TA 25 C/ 1000 - - - - - 433,38 433,38
TOTAL 35.990,38 18.673,25  36.736,98 36.424,86 44,48 39.672,82  208.932,99

Como foi destacado anteriormente, pode se obsqueo custo unitario do produto
se manteve estavel nos trés primeiros periododotem aumento R$ 0,44 centavos nos trés
ultimos periodos estudados, acontece 0 mesmo coderogis produtos. Para encontrar o
custo unitario dos produtos, divide se os cust@stale compra, formado pela soma do valor
dos produtos + o valor do IPI + o valor do ICMS pstimativa, pela quantidade de produto

comprada, obtendo assim o custo médio do prodatopanostra a tabela 9.

Tabela 9 — Custo Variavel unitario do periodo de Me;o/11 a Agosto/11 na empresa B. em R$

PRODUTO 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 Custédib
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 9,76 9,76 9,76 10,20 Q0,2 10,20 9,98
CHAPA ST BR 12,5/1200/2400 10,28 - 10,28 9,65 10,74 10,74 8,62
PERFIL -M 70/36 (3000) 2,84 - 2,84 2,84 2,84 2,85 ,372
TABICA LISA (40*48) - - - 2,37 2,37 2,38 1,19
TABICA LISA PINTADA (40*48) 3000 2,41 - 2,41 2,41 21 2,41 2,01
PERFIL-G 70*30 (3000) - - - - 2,40 2,40 0,80
PERFIL PARA TETO F47 - - - 1,83 - 1,83 0,61
SUPORTE NIVELADOR P/ FA7 - - - 98,79 98,79 98,79 440
FITA TELADA - 8,63 - 8,63 - 8,63 4,31
JUNCAO KNF H 12,5 MM CX C/100 18,38 18,38 - 18,38 18,38 12,25
JUNGAO KNF H 12,5 MM PC C/500 - 91,90 91,90 - - 0,83
PARAFUSO TA 25 C/ 1000 - - - - - 13,54 2,26
TOTAL 43,68 128,67 117,20 136,72 148,14 172,15 424,

4.4 As despesas fixas da empresa

A partir desse ponto séo identificadas as despksas da empresa no periodo de
marco/11 a agosto/11, destacando que no més junhwlive mudanca de escritério, onde o
valor do aluguel é maior que o anterior.

As despesas fixas da empresa correspondem a Undgd®$ 21.792,00 como mostra a
tabela 10.

Tabela 10 — Despesas fixas —Contabil do periodo Bkarco/11 a Agosto/11 na empresa B. em R$

Conta 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 Totais
Pessoal 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 12.240,00
Despesas Gerais 1.027,00 1.027,0 1.027,00 1.332,00 1,882 1.332,00 7.077,00
Servigos de Terceiros 412,50 412,50 412,50 412,50 412,50 802 2.475,00
Totais 3.479,50 3.479,50 3.479,50 3.784,50 3.784,50 3.784,50 21.792,00

Do ponto de vista econdmico esse valor sobe pfra3x92,00 devido a margem de
lucro pretendido pela empresa de 12 mil reais mio@e, valor este que foi informado pela

proprietaria da empresa. Tabela 10.

Tabela 11 — Despesas fixas — Econdmico do periodonMarco/11 a Agosto/11 na empresa B. em R$
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Conta 03/11 04/11 05/11 06/11 07/11 08/11 Totais
Pessoal 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,00 2.040,0 2.040,00 12.240,00
Despesas Gerais 1.027,00 1.027,00 1.027,00 1.332,00 1.332,00 1.332,00 7.077,00
Servicos de Terceiros 412,50 412,50 412,50 412,50 12,50 412,50 2.475,00
Lucro Desejado 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 12.000,00

Totais 5.479,50 5.479,50 5.479,50 5.784,50 5.784,50 5.784,50 33.792,00

4.5 Margem de contribuicdo, ponto de equilibrio e margm de seguranca da empresa

A empresa ndo tem conhecimento de seu ponto débemue Margem de seguranca,
nessa secao sera demonstrado o custo fixo contgbanto de equilibrio contabil e margem
de seguranca contabil e o percentual ao qual gameem os valores. Usou se a chapa 600 x
2000, para exemplo de calculo por ser o produtmale saida.

Dados utilizados no célculo: quantidade de venbel@a3, preco meédio retirado da tabela
4, custo variavel unitario tabela 9, encontra $#aagem de contribuicdo através da formula
do preco médio (tabela 4) subtraindo o custo vali@despesas variaveis (tabela 9). O ponto
de equilibrio foi encontrado com o célculo de cufitm dividido pela Margem de
contribuicdo unitaria, encontrado o PE, pode semnar a Margem de seguranca calculando
a quantidade vendida menos PE, para saber quaicenpeal de influéncia da margem de
seguranca utilizou o seguinte calculo MS dividieétopPE multiplicado por 100.

Percebe - se que a margem de contribuicdo da ctap&00x2000 € negativa,
comparando com a margem de contribuicdo da chapg®2@@x2400 que é positiva, assim
como dos demais produtos, podemos dizer que n&ufictente porque a chapa de 600x1200
tem maior saida, por isso 0s outros produtos namseguem preencher essa diferenca,
fazendo com que a empresa perca dinheiro na honenida. A margem de seguranca
negativa, indica que a empresa nao esta vendesdfioiente, ndo esta conseguindo cobrir

seus custos e despesas. Tabela 12.

Tabela 12- Margem de Contribuicdo PEc, MC e MSc %

Simples
. Qt. Preco CF - - MS Contabil
PRODUTO Unidade Venda Médio CcVv 3,61% MC Contébil PE Contabil MS Contabil %
CHAPA ST BR
12.5/600/2000 M2 6.221,30 11,89 9,98 0,43 1,48 10.776,55 7.275,72 -1.054,42 -14,49%
CHAPA ST BR
o000 M2 283869 13,32 862 048 422 555834 131684 152185 115,57%
PERF('g'-OE)’\("))m/ 3 ML 265740 @ 383 237 014 132 142400 1.077,98 579,42 146,52%
TAE(‘L%Q;SA ML 228660 3,13 119 011 1,83 114005 623,52 63,08 266,72%
TABICA LISA
PINTADA (40%48) ML  1.630,00 3,26 201 012 113 81257 718,97 @10 126,71%
3000
PER':|3|6-(?0)70*30 ML 957,00 4,16 0,80 0,15 3,21 615,51 191,57 765,43 399,55%
PERFIL E;;RA TETO ML 519,00 3,74 0,61 0,13 2,99 315,63 105,43 413,57 392,26%
SUPORTE . .
NIVELAbONTE o Unidade 390,00 1,53 4940 006 7o, 80,90 - 169 391,69 -23200,16%
FITATELADA  Unidade 158,00 9,31 431 034 466 BB, 46,97 111,03 236,37%

JUNGAO KNF H 12,5 Unidade 89,00 21,09 12,25 0,76 078, 284,89 35,30 53,70 152,14%
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MM CX C/100
JUNCAO KNFH 125 ,
MM PC C/500 Unidade 22,00 102,26 30,63 3,69 67,94 349,35 5,14 6,861 327,85%
PARAFUSOTAZSCl Unidade 77,00 18,80 226 068 1587 21536 13,57 4363 467,38%
TOTAL 196,32 12443 7,09 64,81

Através da margem de contribuicdo econdmica seepwid ainda mais a atual situacao
financeira da empresa, onde acrescentando o peatelat lucro desejado aumenta se o ponto

de equilibrio e a margem de contribui¢cdo. Tabela 13

Tabela 13 — Margem de contribuicdo econdmica

PRODUTO Unidade Ot Preco CV  361% MC CFEcon. PEEcon. MSEcon. MSECON.
Venda Médio %
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 M2 6.221,30 11,89 908 430, 148 1671077 1128217 -506087  -44,.86%
CHAPA ST BR
0012900 M2 283869 13,32 862 048 422 861910  2.041,98 796,71 39,02%
PERFIL -M 70/36 (3000) ML 2.657,40 3,83 237 014 32 220815 167158 985,82 58,98%
TABICA LISA (40+48) ML 2.286,60 3.13 119 011 183 1.767,83  966.87 131973  136,49%
TAB'C(Z‘O';"fs’; PN ADA ML 1.630,00 3,26 201 012 113 126002 111489 15 46,20%
PERFIL-G 70*30 (3000) ML 957,00 4,16 0,80 015 321 954,45 297,06 650,94  222,15%
PERFIL PARA TETO F47 ML 519,00 3,74 061 013 299 48944 163,49 38551  217.45%
SUPORTE 'F\":\;ELADOR PI" Unidade 390,00 1,53 4940 006 47,92 12545 2,62 392,62  -14996,98%
FITA TELADA Unidade 158,00 9,31 431 034 466 ®mO, 7284 85,16 116,92%
JUNGRO KNP H 123 MM ynidade 89,00 21,09 1225 076 807 441,76 5474 2634  62,60%
JUNGROKNEH 123 MMPC nidade 22,00 102,26 30,63 369 67,94 541,72 707 4031  175,91%
PARAFUSO TA 25 C/1000  Unidade 77,00 18,80 226 806 1587 33395 21,04 55,96 265,89%
TOTAL 10632 12443 7,09 64,81 )
*Simples

4.6 Novo preco venda usando custeio variavel

Apoés a realizacédo dos calculos para encontrar mgizale comprada e vendida, despesas e
custos fixos e variaveis, o custo total do prodetadenciar o preco médio praticado pela
empresa e descobrir que sua Margem de contribaic@&gativa e que seu preco de venda nao
corresponde aos seus custos e despesas, calculon sevo preco de venda pelo custeio
variavel.

O preco médio praticado para a chapa de 600 x 2006uto com maior saida, era de R$
11,89. Com a nova margem de seguranca, que erd digl® passou a ser de R$ 1,73 o preco

sugerido € de R$ 12,14 com uma diferenca de R$deg2@vos de real.

Tabela 14 — Preco de venda pelo custeio variavel

DV*
PRODUTO Unidade Qt Venda  'e¢0 cv 3,61% CF  Novamc  Novo Diferenca
) Médio ’ Contabil Preco
CHAPA ST BR 12,5/600/2000 M2 6.221,30 11,89 9,98 430, 10.77655 1,73 12,14 0,25
CHAPA ST BR M2 2.838,69 13,32 8,62 048 555834 1,96 11,05 - 2,26
12,5/1200/2400 838, ' ' ' 558, ' ' '
PERFIL -M 70/36 (3000) ML 2.657,40 3,83 2,37 014 42400 054 304 - 0,79
TABICA LISA (40%48) ML 2.286,60 3,13 1,19 011 1005 0,50 180 - 1,33

TABICA LISA PINTADA ML 1.630,00 3,26 2,b1 0,12 8157 0,50 2,63 - 0,63
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(40*48) 3000

PERFIL-G 70%30 (3000) ML 957,00 4,16 0,80 0,15 615, 0,64 159 - 2,57

PERFIL PARA TETO F47 ML 519,00 3,74 0,61 0,13 38,6 0,61 1,35 - 2,39
SUPORTE NIVELADOR Pl ex 390,00 1,53 49,40 0,06 80,90 021 49,66 48,13
FITA TELADA Unidade 158,00 9,31 431 0,34 21885 34, 603 - 3,27

JUNGCAO KNF H 12,5 MM

i CX C/100 Cx 89,00 21,09 12,25 0,76 284,89 3,20 16,22 - 4,87
JUNGAO Kgfsgolz's MM PC Pct 22,00 102,26 30,63 3,69 349,35 15,88 50,20 - 52,06

PARAFUSO TA 25 C/ 1000 cx 77,00 18,80 2,26 068  ,2685 280 573 - 13,07

TOTAL 17.845,99 196,32 124,43 7,09 21.792,00 1,22

5 CONCLUSAO

Através de analises feitas na planilha de compraenelas realizadas no periodo de
marco de 2011 a agosto de 2011, verificou se gem@esa nao realiza uma formacao de
preco ideal para cobrir seus custos e despesas.

A entrevista realizada com o proprietario acereasda percep¢do da real situacdo
financeira da empresa evidenciou ainda mais o gestado propds, pois ele ndo soube
responder qual o seu custo fixo total e nem guaidespesas variaveis que incidem sobre o
preco do produto.

A proposta sugerida pelo estudo foi a de identifisa 0 preco praticado garante
lucratividade. O obijetivo foi alcancado verificangioe a empresa ndo obtém o lucro desejado
atraveés do seu preco de venda. Pois ndo esta camdedponrar com 0S compromissos, tendo
assim dificuldades em se manter no mercado, alcasgdambém o objetivo geral do estudo
de identificar os custos, despesas e preco pratinadempresa, verificou se também que a
empresa nao calcula o ponto de equilibrio, o gastodo também realizou, descobrindo que
pelo tamanho da empresa e numero de funcionar®p@gsui Seus maiores custos pertencem
ao produto comprado, ou seja, impostos e forneesdor

Segundo a proprietéria, o0 estudo trouxe uma visdie empla da real situacao financeira
da empresa e demonstra exatamente onde esta o“ayova consigo analisar melhor a
situacdo em que a minha empresa se encontra digrdnde foi que erramos”.

A dificuldade de se formar um preco capaz de gkrenatividade e ainda manter a
empresa competitiva no mercado € na maioria dassvezerro mais cometido entre os
empresarios. O problema do preco formado na empnestas vezes trouxe conseqiéncias
gue s6 se notou a longo prazo, que no caso da sanpne questao ndo foi tdo longo assim.

Para se formar um preco de venda € necessario natiseade mercado a demanda, a
concorréncia sao fatores determinantes, porém massvel obter informacdes sobre o real

valor das despesas dos concorrentes, com issoab édsempre levar em consideracédo a
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demanda e seus custos. O grande problema enteg® formado e o preco de mercado é que
muitas vezes pratica-se um preco elevado demaisngoreco muito abaixo do ideal, fato que
aconteceu com a empresa estudada, prejudicanco asesenvolvimento da empresa e até

sua permanéncia no mercado.
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