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1 INTRODUCAO

Avaliar estoques, fazer projecédo de planos de venda e producédo, estudos de
viabilidade, analise de investimentos, formacdo do preco de venda, ou valor de
produtos e servigos. Todas essas agbes sdo afetadas diretamente pela gestdo de
custos de qualquer organizagéo, e isso tudo significa uma pequena fragdo do enorme
grupo de atividades que a gestdo de custos engloba dentro das empresas. Os precos
cobrados por produtos e servi¢os, que sao tdo importantes para a geracao de receitas
e uma margem de contribuicdo satisfatoria, dependem quase que na sua totalidade
da gestdo de custos, por iSSO esse processo se torna tdo importante para um bom
desempenho da empresa. E mesmo nos dias de hoje, onde o0s precos sé&o
influenciados também pelo mercado, pela percepcédo de qualidade, marca, ou seja,
por fatores intangiveis, que tendem a aumentar ou diminuir o valor, os calculos de
custo ainda sao imprescindiveis para a formacéo do preco de venda de produtos e

Servigos.

A gestdo de custos deve subsidiar com informagfes as decisdes da empresa,
porém sabe-se que em muitas empresas ndo ha o dominio total e absoluto, ou pelo
menos adequado dos custos, 0 que leva o0s gestores a decisdes equivocadas. Ao
calcular o preco de um produto para revenda, ou de um servico, deve-se ter de uma
forma clara os custos que envolvem o processo, bem como a demanda do produto,
acdo da concorréncia, objetivos, caso contrario, o resultado final serd afetado
negativamente, pois ao longo do exercicio, despesas, gastos ou custos nao incluidos
nos calculos vao empurrar o resultado para baixo, e ai 0 que existe é a falsa sensacao
de que produtos e servicos estdo sendo bem cobrados, quando na verdade nao estao,
transferindo muitas vezes a responsabilidade para outros fatores, como baixa
produtividade ou em alguns casos até a fatores desconhecidos pelos gestores,
tornando o resultado ruim da organizacdo um mistério, 0 que evidentemente néo

existe.

Partindo desses principios, a gestao de custos acontece atraves de sistemas de
custeio. Um sistema de custeio é 0 conjunto de elementos que abrangem enfoques
diferentes, que devem ser adequados para cada tipo de processo, e organizacao. No

presente trabalho, os dados coletados na empresa em estudo, serdo estruturados de



acordo com o sistema de custeio marginal, permitindo a posterior formacao dos pre¢os
de venda.

1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo Geral

»  Estruturar o processo de gerenciamento de custos e formacao de preco de venda
na empresa Mecéanica Henn conforme o Sistema de Custeio Marginal.

1.1.2 Objetivos Especificos

»  Coletar dados e informacdes sobre custos usados pela empresa atualmente;

»  Disponibilizar planilha de formacéo do preco de venda indicada pelo presente
estudo;

» Indicar os resultados a serem alcancados com a execug¢do das praticas

desenvolvidas no presente estudo.

1.2 Justificativa

Atualmente existem cerca de 19 milhdes de empresas ativas no Brasil segundo
o IBPT (Instituto Brasileiro de Planejamento e Tributacdo). Milhares de empresas séo
criadas todos os dias, por causa de um sonho, de uma grande habilidade técnica, pela
busca da independéncia financeira. Enfim, os motivos para se abrir uma empresa sao
diversos. Por outro lado mais da metade das empresas criadas no Brasil sdo extintas
nos seus primeiros 5 anos de vida segundo a pesquisa Demografia das Empresas,
realizada pelo IBGE com dados do ano de 2013, das atividades com menor taxa de
sobrevivéncia ap0s quatro anos esta o0 grupo: comeércio, reparacdo de veiculos
automotores e motocicletas, justamente o grupo no qual se encontra a empresa em
estudo. E um dos principais motivos para essa estatistica é a falta de gestao por parte

dos empreendedores.



A gestdo de custo tem grande importancia para a nova organizagéo, antes
mesmo de ser fundada, os custos dos produtos e/ou servicos devem ser
desmembrados, ainda na fase de planejamento. Pela falta desse exercicio, muitas
empresas acabam entrando em um mercado sem conhecimento suficiente,
transformando a sobrevivéncia em um desafio diario e em muitos casos a extingdo se

torna inevitavel.

Para as micro e pequenas empresas, 0 maior problema sao pessoas
qualificadas e com disposi¢cédo para realizar o gerenciamento adequado dos custos.
Os precos de produtos sdo formados na maioria das vezes, levando em conta uma
margem padrdo, sem diferenciacdo por produto, cliente, desconsiderando fatores
como valor agregado, demanda pelo produto, produtos similares, tempo de entrega,
etc. Para os servicos o desafio € ainda maior, pois as variaveis aumentam, a
intangibilidade do servi¢co dificulta o processo de formac&o do pre¢o, tempo ocioso,
impossibilidade de estocar. A propria classificagcdo dos custos se torna desafiadora
sem o controle necessério. Enfim, o desafio dos gestores € olhar constantemente para
seus processos, identificar todas as varidveis que alteram os custos, classifica-los
corretamente e organizar essas informacdes para que efetivamente se torne uma

vantagem competitiva.

A justificativa gerencial para a realizacdo desse estudo se da pela necessidade
das pequenas organizagbes, como a empresa em estudo, de um processo claro e
objetivo de gerenciamento de custos e formacdo de preco, com um método
padronizado, onde todas as informacdes tém relevancia e irdo alterar o resultado final,
dando a empresa a total capacidade de atuar no mercado cobrando precos justos e

gue contribuam para a sua sobrevivéncia e competitividade.

1.3 Apresentagdo da empresa

1.3.1 Razao Social

A empresa tem como razéo social Paulo Henn EPP.



1.3.2 Area de Atuagéo

Essa empresa atua no mercado automobilistico, no ramo de reparacdo de
veiculos a diesel. Abrangendo os segmentos de caminhdes semi-leves, leves, médios,

semi-pesados e pesados.

1.3.3 Produtos e Servicos

A empresa oferece atualmente servigcos de reparacdo para todos os segmentos
de caminhdes, das marcas Mercedes Benz, Wolkswagen, Ford, Volvo, Agrale e lveco.

E também vende pecas e acessorios para esses veiculos.

1.3.4 S6cios e Proprietérios

O Sr. Paulo Henn é proprietario individual da Mecéanica Henn Pecas e

Acessorios.

1.3.5 Localizacao e estrutura fisica da empresa

A empresa esté situada proxima a BR 471, em Santa Cruz do Sul, e conta com
uma estrutura fisica total de 2000 m2, sendo 1100 m2 de area coberta propria para a
execucado dos servicos, e 900m2 de area aberta, sendo toda a area fechada com

muros e cerca elétrica.

1.3.6 NUumero de funcionarios

A empresa conta com 20 funcionarios, sendo 2 na area administrativa, 3 na area
de pegas, e 15 na oficina, e com o proprietario Paulo Henn que comanda as operagdes

na oficina.



1.3.7 Contextualizacdo da empresa

A empresa atualmente conta com profissionais muito experientes, que atuam
ha dezenas de anos nesse mercado, e que atravessam atualmente um periodo de
mudancas importantes em todos 0s aspectos, econdmicos politicos e sociais. Por
isso, contar somente com a experiéncia do negocio, e com a demanda que vem do
mercado para formar seus precos nao é suficiente. Considerar o preco maximo que o
mercado pode pagar por um servico € muitas vezes limitar a chance de ganhos
maiores. O preco depende sim do mercado, principalmente nos dias de hoje, e
exatamente por esse motivo que o Sistema de Custeio Marginal foi escolhido para a

empresa, pois € o mais flexivel e indicado quando esse € um importante critério.

A empresa em estudo esta consolidada, tem uma marca, que € lembrada pelos
consumidores. Vive com saude financeira mesmo em tempos tédo dificeis. O seu
portfélio de produtos € grande. Oferece servicos e pecas de diferentes marcas e

modelos de caminhdes. Isso tudo torna o controle de custos da empresa complexo.

O presente trabalho vem com o intuito de sugerir melhores praticas a empresa,

para que a complexidade dessa organizagao e visdo dos custos seja minimizada.
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2 REVISAO DA LITERATURA

2.1 Classificacdo dos custos

Segundo Megliorini (2011, p. 8), “Os custos precisam ser classificados para
atender as diversas finalidades para as quais sao apurados.”

Um dos grandes problemas nas empresas, em geral, € a classificacdo dos

custos e a apropriacdo adequada destes aos produtos e servigos,

principalmente no que concerne ao rateio das despesas fixas. (SANTOS,
2013, p. 20)

Beulke e Bert6 (2011) consideram de extrema importancia para que se comece
e classificar os custos, o estudo e entendimento do ciclo operacional, que segundo
eles, é todo o periodo que decorre do desencadeamento inicial das acdes para
produzir e/ou vender um produto, mercadoria ou servi¢o até o retorno de dinheiro pela

sua venda.

Ainda segundo os autores o ciclo operacional compreende normalmente
diversas etapas, que se diferenciam de um produto/mercadoria/servigo para outro. Em

uma atividade industrial, as principais fases sédo respectivamente:

Entrega dos materiais para a empresa fabricante;
Estocagem dos materiais;

Processamento do produto e estocagem de semifabricados;
Estocagem de produtos prontos;

Crédito para o pagamento da venda;

YV V V V V V

Atrasos, inadimpléncia etc..
J4 em uma empresa comercial, essas fases séo tipicamente:
Entrega de mercadoria na empresa,;

Estocagem da mercadoria na empresa;

Crédito para pagamento de venda;

vV V VYV V

Atrasos, inadimpléncia etc..
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Beulke e Bertd (2011) complementam dizendo que nas empresas de servi¢os, o
ciclo operacional pode variar de acordo com as suas caracteristicas quanto ao uso ou
nao de materiais. Nas que utilizam materiais, o ciclo operacional abrange mais ou
menos as mesmas fases dos produtos industriais. Ja nas empresas que nao utilizam,

as principais fases do ciclo operacional séo:

»  Processamento do servico;
»  Crédito para pagamento do servico;
»  Atrasos, inadimpléncia etc..

Beulke e Bert6 (2011, p. 21) continuam dizendo que “num mesmo grupo de bens
(produtos, mercadorias, servicos), os prazos de cada fase apresentam também

duracoes diferentes, individualmente de um para outro”.

Segundo os autores, no enfoque financeiro, o valor de venda deve permitir a
manutencdo e, de preferéncia, o crescimento substancial do patrimonio real da
empresa. No enfoque mercadolégico, o valor de venda deve propiciar vantagens
competitivas, isto €, oferecer os mesmos atributos por menos preco do que 0s
concorrentes ou oferecer maiores atributos pelo mesmo preco dos concorrentes. No
enfoque financeiro, para que o valor real do patriménio se mantenha é indispensavel
que o preco do bem ou servico permita no minimo a reposi¢ao fisica integral dos

insumos ocorridos para a producéo e venda (materiais, mao de obra, energia etc.)

Beulke e Bert6 (2011) afirmam que o principio da reposi¢ao fisica constitui um
dos pilares basicos da teoria de custos e do ciclo operacional. S6 a reposicao fisica
integral permitira um reinicio permanente de um novo ciclo operacional. A néo
concretizacao desse principio pode levar a empresa a reducéo gradativa no nivel de
atividade e a suplementacdo com recursos de terceiros, trazendo como

consequéncias, custos financeiros crescentes e todas as dificuldades dai correntes.

A experiéncia indica que, em grande parte das empresas, a caréncia do
denominado capital de giro tem a sua origem numa ma conceituacdo e
interpretacao do principio da reposicao fisica. (BEULKE e BERTO, 2011, p.
21)

Beulke e Bert6 (2011, p. 21), resumem que a correta consideracdo envolve duas

variaveis:
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»  Tempo: a agregagao dos valores de custos acontece em diversos momentos do
ciclo operacional, desde seu inicio. O retorno dos valores na forma de caixa ocorre
grande parte das vezes somente ao final desse ciclo. Torna-se necessario, assim,
considerar a variavel tempo nesse calculo, uma vez que o capital investido nesse ciclo
tem um custo financeiro. E indispensavel que, em qualquer circunstancia, o retorno
de caixa ao termino de cada ciclo permita a reposi¢éo fisica integral dos insumos
inicialmente ocorridos.

» Perda: ou quebra, ocorre nas empresas em diversos momentos para 0S
diferentes produtos/servicos e de variadas formas. Ela pode ocorrer desde o inicio do
uso de materiais (na forma de residuos), durante o processo, ou como produto pronto

(na forma de quebras), e mesmo como produto vendido (na forma de devolucéo).

O preco ou valor de venda dos produtos/servicos sO existe para as
guantidades finais boas vendaveis, que se transformam em receita no
momento da venda. Essas quantidades finais boas é que tém a incumbéncia,
ao termino de cada ciclo operacional, de repor as quantidades fisicas iniciais
do préximo ciclo. (BEULKE E BERTO, 2011, p. 22)

Beulke e Bert6 (2011, p. 22) finalizam classificando custo como “uma expressao
monetaria que deve ter uma menor quantidade final, boa, vendéavel, de
produtos/servigos para repor fisicamente ao término de cada ciclo operacional, uma

maior quantidade inicial de insumos e consumos do préximo ciclo.”

Os custos sao classificados por Santos (2013) entre outros autores quanto a
variabilidade, que indica como o custo ira se comportar em relacdo ao produto ou
servico, podendo ser definido como custo variavel ou custo fixo, e quanto a facilidade
de atribuicdo, que significa a forma como se identifica o custo onde ele ocorre,

definindo como custo direto e indireto.

2.1.1 Custos Variaveis

Segundo Schier (2013, p. 136), “sdo os custos que variam de acordo com o
volume de producdo. Quando aumenta ou diminui a producao, existe acréscimo ou

diminuicao de custo proporcionalmente”.
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Para Megliorini (2011, p. 11), “sdo aqueles que aumentam ou diminuem
conforme o volume de produgao”.

Essa classificacdo ndo esta necessariamente relacionada com a identificagao

em si entre custos/despesas com o produto/mercadoria/servico. Na realidade

o foco destes custos/despesas esta mais relacionado com o volume vendido.
(BEULKE E BERTO, 2011, p. 23)

Segundo Beulke e Berto sdo exemplos de custos e despesas variaveis:

»  Variacdo no custo total da mercadoria em razdo das oscilagdes da quantidade
vendida;

» ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servicos) de venda,;

»  PIS/Cofins.

2.1.2 Custos Fixos

Segundo Megliorini (2011, p. 11) “sao aqueles que decorrem da manutencao da
estrutura produtiva da empresa, independendo da quantidade que venha a ser

fabricada dentro do limite da capacidade instalada.”

S80 o0s custos que permanecem constantes dentro de determinada
capacidade instalada, independentemente de variacdo do volume de
producédo, ou seja, a organizacdo tem o mesmo custo fabricando mais ou
menos produtos (SCHIER, 2013, p. 136).

Segundo Beulke e Bert6 (2011), sua caracteristica € a de manter inalterados face
ao volume de atividade, dentro de certos limites de capacidade, ou seja, ndo se
modificam em razdo do crescimento ou da retracdo do volume de negdcios dentro

desses limites.
Como exemplos Beulke e Bert6 (2011, p. 23) citam:

»  Depreciagéo;

A\

Manutencao;

»  Folha de pagamento da administracéo.

Os autores ainda complementam que numa apreciacdo unitaria, costumam
variar inversamente em razao do volume. Quanto maior o montante fisico produzido,

menor € a parcela de custo/despesa fixa em relacdo a cada unidade, e vice-versa.
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2.1.3 Custos Diretos

Para Meglorini (2011, p. 9), “sdo os custos apropriados aos produtos conforme
0 consumo. Exemplos classicos de custos diretos sdo a matéria-prima e a mao de
obra direta.” O autor lembra ainda que se outro elemento de custo tiver sua medicao
do consumo no produto, esse custo sera considerado direto. Podemos dar o exemplo
da energia elétrica. Caso haja aparelhos medidores de consumo nas maquinas de
modo que se possa fazer uma medi¢cdo do consumo de cada uma delas, esse custo

sera considerado direto.

Ainda segundo Megliorini (2011) a matéria-prima classificada como custo direto
corresponde aos materiais cujo consumo pode ser quantificado no produto. Caso isso
nao seja possivel, 0 material passa a ser apropriado como um custo indireto.”

S&o os custos que podem ser identificados e quantificados no produto ou no
servico e valorizados com relativa facilidade. Os materiais diretos, por
exemplo, sdo normalmente requisitados com a identificacdo previa de sua
utilizacéo, ou seja, ao emitir a requisi¢do para o almoxarifado, o responsavel

pela producao ja indica, na requisi¢éo, o destino do material (SCHIER, 2013,
p. 136).

Beulke e Bertd (2011, p. 22) trazem exemplos de custos e despesas diretas:

»  Custos relativos a aquisicdo da mercadoria ou relativos ao emprego de material
direto no processamento industrial dos bens;

»  Despesas relativas as vendas, como ICMS, PIS/Cofins, taxacdo sobre o lucro
presumido (modalidade aplicavel em alguns casos); comissdes sobre vendas,
franquias, valores de locacao proporcionais as vendas etc.;

» Despesas financeiras de giro, que referem-se as despesas financeiras
decorrentes do financiamento do periodo de estocagem interna da mercadoria na
empresa, mais eventuais prazos concedidos para 0 recebimento dos valores
vendidos. As taxas cobradas pelos cartdes de crédito sao aplicadas sobre o preco de
face da mercadoria, e ainda componentes como 0s géneros alimenticios utilizados em
supermercados que dispde de panificadoras, lanchonetes, restaurantes, e afins para

a obtencao dos respectivos produtos resultantes.
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2.1.4 Custos Indiretos

Segundo Schier (2013, p. 137) “sao os custos que, por ndo serem identificados
de forma facil, ndo podem ser apropriados de forma direta para as unidades

especificas.”

S&o o0s custos apropriados aos produtos de acordo com uma base de rateio
ou outro critério de apropriacdo. Essa base de rateio deve guardar uma
relagdo préxima entre o custo indireto e o produto. Em geral, sdo empregados
como bases de rateio: o periodo (em horas) de emprego de méao de obra; o
periodo (em horas) de utilizacdo das maquinas na fabricacao dos produtos; a
guantidade (em quilos) de matéria-prima consumida etc. (MEGLIORINI,
2011, p. 9)

Segundo Beulke e Bertd (2011, p. 23) “dao sustentacéo ao funcionamento das
atividades. Apresentam como caracteristicas, em geral, a impossibilidade de ser

medidos, identificados, quantificados diretamente em cada unidade comercializada”.
Beulke e Bert6 (2011, p. 23) trazem exemplos de custos e despesas indiretas:

Diversas modalidades de depreciacéo;
Locacéo predial;

Equipamentos;

Alguns servicos de terceiros;

Agua;

Seguros;

Material de limpeza;

Manutencao;

vV V.V V V V VYV V V¥V

Despesas administrativas etc.

Os autores ainda comentam que em termos de preciséo de calculo, o ideal seria
gue todos os custos e as despesas pudessem ser diretos. O crescimento de custos e
despesas indiretas constitui normalmente uma maior dificuldade para sua

apropriagao.

2.1.5 Custos Semivariaveis

Para Megliorini (2011, p. 12) “s&o os elementos de custos que possuem, em seu

valor, uma parcela fixa e outra variavel, isto é, ttm um comportamento de custo fixo
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até certo momento e depois se comportam como custo variavel’. O autor cita
exemplos de custos que se comportam dessa maneira, que Sd80 0S custos com
fornecimento de agua e energia elétrica, se o consumo fica abaixo da taxa minima
estipulada ela é custo fixo, se passar desse valor, e quando passar sera classificada
como custo variavel.
Alguns gastos tém parte de sua natureza fixa e parte varidvel. Exemplo:
Depreciacdo, pois significa a perda de valor de um bem em funcdo do
desgaste pelo uso, pela acdo do tempo e pela obsolescéncia. A perda de
valor por desgaste é de natureza variavel. JA a acdo da natureza e a
obsolescéncia sédo de natureza fixa. (SCHIER, 2013, p. 136)
Para Santos (2011, p. 39), “séo os que variam em fung&o do volume de produgao
ou venda, mas nao exatamente nas mesmas proporcées. Estes custos tém uma

parcela fixa, a partir da qual passam a ser variaveis”.

2.1.6 Custos Semifixos

Para Santos (2005, p. 40), “sdo os gastos que permanecem constantes dentro
de certos intervalos, alterando-se em degraus até atingir um novo patamar de

atividade”.

Santos complementa dizendo que esses gastos ocorrem normalmente em
funcado de decisbes tomadas para alimentar ou diminuir o nivel de atividade; citam-se,
frequentemente, a titulo de exemplo, os gastos com salarios de pessoal ou

depreciacdo com a compra de maquinas adicionais para aumentar a producao.

Para Megliorini (2011, p. 13) “sado os elementos de custos classificados como
fixos, mas se alteram em decorréncia de mudancas na capacidade de producéo

instalada”.

2.1.7 Custos de Producao

Segundo Santos (2013, p. 22) “o custo de produgao ou industrial € o valor de
todos os bens e servicos consumidos no processo produtivo em um determinado

periodo, sendo formado por trés elementos basicos.”

Os elementos segundo o autor s&o:
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1. MATERIAS-PRIMAS (MP): sdo todos os materiais que integram o produto
acabado que podem ser convenientemente atribuidos a unidades fisicas
especificas.

2.  MAO DE OBRA DIRETA (MOD): é toda m&o de obra que tem relag&o nitida com
os produtos e que seja facilmente consignavel a um produto especifico.

3. CUSTOS INDIRETOS DE FABRICACAO (CIF): sdo todos o0s custos de

fabricacéo, exceto as matérias-primas e a mao de obra direta.

O autor resume o significado de custos de producdo mediante a seguinte

equacao:
Custos de produgéo = MP + MOD + CIF

Contudo, podemos concluir que o custo de producéo representa a SOMA de
todos os elementos que séo necessarios para transformar uma matéria-prima em um

produto final.

2.1.8 Custos de Transformacao

Para Santos (2013, p. 23) “S&o custos incorridos pela empresa para transformar
matérias-primas em produtos acabados. Eles correspondem ao valor agregado (mais-
valia) da producao da empresa.”

O autor afirma ainda que os custos de transformacdo agregam a méao de obra
direta e os custos indiretos de fabricagéo, identificados pela seguinte equagao:

Custos de transformagéo = MOD + CIF

Em resumo, podemos considerar que o custo de um produto envolve a
parcela do esforco de producdo absorvida por um produto ou por uma
atividade produtiva, sendo que a maior dificuldade no custeio dos bens é
saber exatamente qual parcela desses custos (totais) devera ser alocada a
cada produto e a cada atividade produtiva. Quanto mais indiretos forem os
custos, mais dificil (e subjetivo) sera o processo de alocacédo. (SANTOS,
2013, p. 23)
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2.2 Alternativas de Sistemas de Custeio

Feita a classificacdo dos custos e a devida separacdo de cada um deles,
podemos partir para os sistemas de custeio. Segundo Beulke e Bert6 (2011), existem
na pratica varios sistemas de custeio para atender aos varios enfoques da
abrangéncia do custo, porém, cada sistema carrega na sua estrutura quatro
elementos diferenciadores principais: A forma, o conteudo, os insumos fisicos e 0s
valores monetarios.

A forma como elemento diferenciador refere-se a modalidade de registro e a
apresentacao dos custos, existem dois sistemas: Os monistas e dualistas. A diferenca
basica entre os dois sistemas é que no sistema monista existe apenas uma
contabilidade na empresa, onde todos 0s registros contabeis ocorrem em qualquer
nivel dentro dessa Unica contabilidade, e a contabilidade de custos esta integralmente
inserida na contabilidade geral. J& no sistema dualista existem duas contabilidades
distintas na empresa: a externa ou financeira e a interna ou de custos.

O conteudo como elemento diferenciador refere-se aos itens de custos a serem
apropriados aos produtos, mercadorias e servigos, existem atualmente trés sistemas:
O sistema de custeio integral (absorcao); Sistema de custeio marginal (variavel); E o
sistema de custeio ABC (atividade). Cada um desses sistemas sera abordado
posteriormente de maneira individual de modo que se conheca todas as suas
caracteristicas.

Ainda segundo Beulke e Berté (2011), os insumos fisicos como elemento
diferenciador, refere-se aos insumos fisicos utilizados como base para a apropriacao
dos custos, podem ser insumos reais ou insumos normais. A principal diferenca entre
eles é que nos insumos reais séo contabilizados os insumos de materiais e 0S insumos
operacionais efetivamente ocorridos num determinado periodo, enquanto nos
insumos reais sao contabilizados os insumos relativos a materiais e a operacionais
médicos que ocorrem em condi¢fes normais.

Os valores monetarios como elemento diferenciador por sua vez, referem-se aos
valores monetarios empregados como base para a avaliacdo dos custos. Podem ser
valores histéricos, que sdo os valores reais ocorridos num determinado periodo, os
valores de mercado, que corresponde aos valores reais atuais ou estimados para o
futuro, e os valores-padrdo, que séo planejados para periodos futuros, que

constituem-se em objetivos a serem atingidos.
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A importancia da combinacéo favoravel desses elementos para os diferentes
enfoques e aplicagBes dentro das empresas € alta, as possibilidades sdo inUmeras e
podem trazer muitas vantagens.

2.2.1 Sistema de Custeio Integral ou Por Absorcéao

Segundo Beulke e Bertd (2011, p. 14), o sistema de custeio integral é
considerado um sistema “mais voltado ao enfoque interno, considerando ser o preco

de venda uma fungéo predominante de custos e ndo de mercado”.

O sistema de custeio integral apropria aos produtos, as mercadorias ou aos
servigos tanto custos e despesas diretas (fixas e variaveis) como custos e
despesas indiretas (fixas e variaveis) ocorridos na atividade empresarial.
(BEULKE e BERTO, 2011, p. 14).

A estrutura do sistema de custeio integral acontece da seguinte forma:
Custo variavel + Custo fixo

(ou custo direto +  Custo indireto)

= Custo total
+ Resultado (critério de deciséo interna)

= Preco de venda

Segundo Beulke e Bert6 (2011) o sistema de custeio integral € o mais tradicional,
datando de uma época em que a participacdo dos custos fixos era relativamente baixa
na composicao geral do custo do produto, da mercadoria ou do servico. Da mesma
forma, naquela ocasido o grau de competitividade no mercado era bem menos
acentuado.

Ainda segundo os autores, com esse contexto era permissivel a adocéo de
critérios genéricos de apropriagcdo dos custos fixos, pois eventuais erros (sub ou

supercusteamento) ndo exerciam grandes influéncias, devido a pequena

expressividade desses custos.
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Na atualidade, porém, esse contexto mudou, devido ao aumento da proporcao
dos custos e despesas fixas dentro da estrutura do custo dos produtos, mercadorias
e servicos. Isso se deve a crescente automacdo da atividade empresarial,
aumentando a participacao do custo fixo de depreciacdes, leasing, seguros, aluguéis,
manutencao etc.; e também houve um acréscimo das despesas ligadas a atividade
mercadoldgica, caracterizada pelo desenvolvimento de produtos, comunicacgao,

servigcos pos-venda etc.

Beulke e Bertd concluem que a partir do crescimento da participacao dos custos
fixos, rateios por critérios genéricos podem determinar erros consideraveis em termos
de sub ou supercusteamento de produtos, mercadorias e servi¢os. E também, com o
visivel aumento da competitividade diante da globalizacdo da economia, se torna
invidvel estabelecer precos a partir exclusivamente da composi¢ao dos custos e das
decisfes internas das empresas, nesse caso 0 preco € cada vez mais uma funcao
externa, de mercado. Veremos isso nos préximos capitulos, quando tratarmos de

formacdao de preco.

Contudo, Beulke e Bertd consideram que no contexto atual, o sistema de custeio
integral, esta se tornando menos ajustado do ponto de vista genérico do preco de

venda.

Mesmo com essas restricdes, no entanto, ndo se pode simplesmente descartar
0 custeio integral, como um sistema obsoleto. Primeiro, porque o0 custo tem outras
abrangéncias além do preco de venda. Assim, do ponto de vista contabil, por exemplo,
0 custeio integral é o Unico aceito legalmente no pais. E mesmo no enfoque do preco
de venda, existem inUmeras circunstancias em que o custeio integral se justifica e

pode ser utilizado, como:

o Situacdo de produto Unico: nessa circunstancia, de qualquer forma, esse
produto precisa absorver todos os custos;

o Comportamento competitivo monopolista: o consumidor ndo tem alternativa,
e 0 preco pode ser imposto pelo fabricante;

o Novos produtos: é extremamente comum o langamento de novos produtos,
para 0s quais nao existem parametros de mercado ou concorréncia. O custeio integral

pode nesse caso ser um parametro inicial;
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. Plena ocupacdo com mercados alternativos: em empresas que operam numa
multiplicidade de mercados, com abrangéncia interna e/ou externa, tendo a sua
capacidade de producéo plenamente ocupada, a utilizacdo de um ou outro sistema de
custeio pode nao ser muito relevante, desde que haja um bom resultado final;

o Lideranca de precos: empresas lideres de mercado, que estabelecem os
precos e sdo seguidas pelas concorrentes, podem alternativamente utilizar o sistema

de custeio integral para essa finalidade.

Segundo Santos (2005), a metodologia do custeio por absorcéo é considerada
como basica para a avaliacdo de estoques pela contabilidade societéaria, para fins de
levantamento do balanco patrimonial e de resultados com intuito de atender as

exigéncias dessa contabilidade.

Porém o autor vai de encontro a ideia de Beulke e Bert6 e destaca:

O sistema de custeio por absorcao é falho em muitas circunstancias, como
instrumento gerencial de tomada de decisdo, porque tem como premissa
basica os “rateios” dos chamados custos fixos, que, apesar de aparentarem
I6gicos, poderdo levar a alocacdes arbitrarias e até enganosas. (SANTOS,
2005, p. 83).

Com as afirmacdes dos autores podemos concluir que no Sistema de Custeio
Integral ou pelo Método de Absorcgéo, os custos diretos séo apropriados aos produtos
conforme as medicdes, e 0s custos indiretos sdo distribuidos por meio de rateios, € a
forma como esses rateios acontecem € apontada como o maior problema desse
sistema, pois os critérios escolhidos para esses rateios vado afetar de forma
determinante o seu resultado. De modo geral, os autores consideram o sistema
integral rigido e inflexivel, e a consequéncia disso € a tendéncia de ser um sistema
usado em menor escala no contexto atual.

No proximo capitulo, veremos as caracteristicas positivas e negativas desse
sistema que € muito usado e aceito no Brasil, mas que traz no seu método muitas

controvérsias.
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2.2.2 Vantagens e desvantagens do sistema de Custeio Integral

Para Beulke e Bert6 (2011, p. 14), as principais caracteristicas do sistema de

custeio integral s&o:

>  Legalmente aceito no pais para efeitos de avaliagdo de estoques. E, portanto, o
sistema adequado para a apuracao do resultado no enfoque da contabilidade de
custos;

»  Muito inflexivel para efeitos gerenciais de estratégia de precos, notadamente em
situagdes competitivas mais intensas ou de recessao de demanda,;

»  Demonstra uma iluséria seguranca, pois, a medida que todos os custos e as
despesas sao apropriados aos produtos, as mercadorias ou aos servi¢os, ha aparente
garantia de que o preco de venda apurado assegure sua integral cobertura,
propiciando ainda o resultado almejado. Dependendo, porém, do volume de producao
e de vendas atingido, essa garantia pode nao se configurar;

»  Encontra razoavel aceitacdo por parte da area de producdo da empresa,
notadamente no que concerne a formacdo dos padrdes e as técnicas de analise e

reducao de custos.

2.2.3 Sistema de Custeio Marginal

Para Megliorini (2011, p. 137) “E o método de custeio que consiste em apropriar
aos produtos somente 0s custos variaveis, sejam diretos ou indiretos. A diferenca
entre esse método e o0 custeio por absorcao reside no tratamento dado aos custos

fixos”.

O autor complementa dizendo que enquanto no custeio por absor¢ao os custos
fixos sdo rateados aos produtos, no custeio variavel eles sao tratados como custos do

periodo, indo diretamente para o resultado do exercicio.

O custeio por absorcdo é estruturado para atender as disposicdes legais
guanto a apuracgdo de resultados e a avaliagcdo patrimonial, ao passo que o
custeio variavel é estruturado para atender a administracdo da empresa. Pelo
método de custeio variavel, obtém-se a margem de contribuicdo de cada
produto, linha de produtos, clientes etc. (MEGLIORINI, 2011, p. 137)
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Segundo Beulke e Bertd (2011, p. 34), essa margem de contribuicdo decorre do
comparativo do preco de venda (que na concepcao desse sistema, é mais funcéo de

mercado e menos do custo) com o custo variavel desse produto.

Um preco de venda maior que o custo variavel indica que o produto tem uma
margem de contribuicdo positiva. Dessa forma, pode-se afirmar que a
margem de contribuicdo é a parcela com que cada produto contribui para a
cobertura dos custos e despesas fixas da empresa e na formacgéo de seu
resultado. (BEULKE E BERTO, 2011, p. 34)

Conclui-se entdo que para que haja um resultado positivo da empresa, €
necessario que a soma da margem de contribuicdo de todos os produtos seja maior
que o custo e a despesa fixa do periodo.

A estrutura do custeio variavel passa a ser:

Preco de venda

(-) Custos e despesas variaveis

| — Margem de contribuicdo do produto / mercadoria ou servi¢co

Il — Soma da margem de contribuicdo de todos os produtos / mercadorias ou
servigcos

(-) Custos e despesas fixas da empresa

[l - Resultado da empresa

Megliorini destaca que a obtencdo dessa margem de contribui¢cao possibilita aos
gestores utilizad-la como ferramenta auxiliar no processo decisorio, que inclui acdes
como:

o Identificar os produtos que mais contribuem para a lucratividade da empresa,

o Determinar os produtos que podem ter suas vendas incentivadas ou reduzidas
e aqueles que podem ser excluidos da linha de producao;

o Identificar os produtos que proporcionam maior rentabilidade quando existem
fatores que limitam a producado (gargalos), permitindo o uso mais racional desses
fatores;

o Definir o preco dos produtos em condi¢cfes especiais, por exemplo, para ocupar
eventual capacidade ociosa;

o Decidir entre comprar e fabricar;

o Determinar o nivel minimo de atividades para que o negécio passe a ser rentavel,

o Definir, em uma negociagdo com o cliente, o limite de desconto permitido.
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Para Beulke e Bert6 (2011, p. 34), “o custeio marginal € um sistema voltado ao
mercado. Esta diretamente voltado a competitividade, sendo, portanto, adequado para

empresas que se encontram nesta condicao”.

Os autores complementam dizendo que na circunstancia atual de globalizacao
da economia, esse sistema encontra grande grau de aplicabilidade na pratica, pois

entre os sistemas em analise, € o mais flexivel.

Beulke e Berto (2011, p. 35) ressaltam que “o sistema exige, sem duvida, maior

visdo, organizagao, controle e acompanhamento global da evolugédo dos negécios”.

Sua flexibilidade ndo pode ser interpretada como sinénimo de liberdade para
que os produtos cubram t4o somente os custos variaveis. E imperioso que o
conjunto dos produtos num mix de producdo e vendas gere uma margem
suficiente para cobrir também os custos/despesas fixos (que, embora nao
apropriados previamente, continuam existindo), sem 0 que ndo ocorre a
formac&o do resultado para a companhia no periodo. (BEULKE e BERTO,
2011, p. 35)

2.2.4 Vantagens e desvantagens do sistema de Custeio Marginal

Para Beulke e Berté (2011, p. 15), as principais caracteristicas do sistema de

custeio marginal s&o:

»  Nao aceito pela legislacdo na avaliacao de estoques no pais;

»  Eminentemente gerencial, dotado de muita flexibilidade, é um sistema que
facilita a estratégia de precos em termos de competitividade para a empresa;

» Nao permite visualizacdo individualizada do resultado dos produtos, das
mercadorias ou dos servicos, mas exige planejamento global das relacdes
custo/volume/margens;

»  Voltado ao enfoque mercadoldgico externo da empresa.

2.2.5 Sistema de custeio por atividade (ABC)

Segundo Dutra (2010, p. 249), “O método de Custeio Baseado em Atividades
(ABC — abreviatura do inglés “Activity Based Costing”) originou-se da tentativa de

melhorar a qualidade da informacé&o contabil para a tomada de decisdes”.
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Megliorini (2011) destaca que desde a década de 1980, as empresas, de modo
geral, vém modificando sua estrutura operacional para se adequar a um mundo cada
vez mais competitivo, e para tornar essa mudanca possivel, novas tecnologias de
producdo e novas filosofias de gestdo foram desenvolvidas. Como jA mencionado
anteriormente, até aquela década, os principais elementos de custos das empresas
eram matéria-prima e mao de obra direta. E por serem 0s mais representativos e
facilmente identificaveis seu controle efetivo gerava informacgdes suficientes para as
tomadas de decisfes relativas a custos. Tendo em vista que 0s custos fixos tinham
pouca representatividade, e seu rateio, por mais subjetivo que fosse, ndo afetava os
custos totais de forma significativa.

Beulke e Berté (2011, p. 35), complementam dizendo que “O custeio por
atividade surgiu em época mais recente, em razdo de uma série de alteracbes que

ocorreram no mundo empresarial, dentre as quais podem ser destacadas:”

o Informatica;
o Incremento na estrutura de custos e despesas fixas;
o Globalizacdo da economia;

o Mudanca nos modelos de producdo.

Megliorini (2011) afirma que como consequéncia dessa inversdo de
representatividade entre os custos diretos e indiretos, os métodos de custeio
adequados aos ambientes de manufatura tradicional ja& ndo satisfazem as
necessidades informacionais dos gestores. Por isso, buscando satisfazer a demanda
desses gestores novas técnicas para a gestao de custos foram desenvolvidas.

Uma dessas técnicas é o custeio ABC (activity-based costing), cujo
arcabouco conceitual permite a apuracdo do custo dos produtos, servi¢cos ou
outros objetos de custeio partindo da seguinte “filosofia”; os recursos de uma
empresa sdo consumidos pelas atividades executadas, e os produtos,
servicos ou outros objetos de custeio resultam das atividades que requerem
esses recursos. Assim os custos indiretos s@o apropriados, inicialmente, as
atividades e, em uma etapa seguinte, aos produtos, servicos ou outros

objetos de custeio que demandaram tais atividades. (MEGLIORINI, 2011, p.
189)

Beulke e Berto6 (2011, p. 35), definem como: “caracteristica basica do custeio por
atividade (ABC) a apropriacdo aos produtos, as mercadorias e aos servi¢os de todos

0s custos e despesas diretas possiveis, sejam fixos ou variaveis”.
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Se isso ndo ocorrer, 0s custos e as despesas sdo direcionados as unidades
de negocio, ou entdo constituem encargo global da organizag&o. Apura uma
contribuicdo operacional dos produtos, das mercadorias ou dos servicos e é
voltado eminentemente a gestdo dos custos e das despesas, visando o
incremento de competitividade e valor dos produtos, das mercadorias ou dos
servigos. (BEULKE E BERTO, 2011, p. 15)

O esquema basico do sistema ABC tem a seguinte composi¢ao:

Preco de venda (funcdo de mercado e da gestao dos custos)

(-) Custos e despesas diretas

| — Contribuigéo operacional de produtos, mercadorias ou servigos

Il — Somas das contribuicdes operacionais de produtos, mercadorias ou servicos
de uma unidade de negécios

(-) Custos e despesas diretas da unidade de negécios

[l — Contribuicdo operacional da unidade de negécios

IV — Soma das contribuicBes operacionais das varias unidades de negoécios da
empresa

(-) Custos e despesas gerais da empresa, ndo direcionadas

= Resultado da empresa

Para Dutra (2010, p. 249) “Esse método atribui aos objetos de custeio — produtos,
servicos, clientes etc. — todos os custos e despesas, sendo os diretos por apropriacéo

e os indiretos rastreados por direcionadores de custos”.

N&o pode ser utilizado para apuracdo de impostos nem distribuicdo de
dividendos, tendo em vista ser ele um método exclusivamente gerencial, que
considera a totalidade dos gastos (custos e despesas) do periodo e os
confronta com as receitas potenciais, ou seja, as correspondentes ao total da
producédo de bens e servigos. (DUTRA, 2010, p. 249)

O autor ainda complementa que o nucleo de interesse do Custeio Baseado em
Atividades é o grupo dos gastos indiretos, independentemente de ser composto por

custos ou despesas, fixos ou variaveis.

O tratamento dado aos custos diretos é semelhante ao dispensado ao
Custeio por Absorc¢éo, ou seja, apropriacdo aos objetos de custos, sejam eles
produtos, servicos, clientes, setores, processos, 6rgaos, independentemente,
de estarem relacionados a producdo ou a administragdo. Entende-se que
todos os recursos sdo despendidos nas atividades e estas, por sua vez, sdo
consumidas pelos objetos de custos, o que possibilita a analise de cada
objeto de custo ap0s a mensuragéo dos gastos de todas as atividades, sejam
eles referentes a producéo ou a administracdo. (DUTRA, 2010, p.250)

Com essas afirmacdes podemos concluir que o Custeio por Atividade (ABC) se
trata de um método intermediario em relacdo aos metodos tradicionais, no que se

refere & apropriacédo dos custos.
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2.2.6 Vantagens e desvantagens do sistema de custeio por atividade (ABC)

Para Beulke e Bert6 (2011, p. 15), as principais caracteristicas dos sistema de

custeio por atividade séo:

> E predominantemente voltado ao gerenciamento interno de custos e despesas,
sendo medianamente flexivel (mais que o custeio integral e menos que o custeio
marginal);

> E mais analitico que os dois anteriores & propor¢éo que detalha os custos por
atividades, separando as que agregam e as que nao agregam valor aos produtos, as

mercadorias ou aos Servigos.

Megliorini (2011, p. 191) complementa dizendo que:

»  ApoOs a identificacdo das atividades, os gestores podem enfocar aquelas que
geram valor para o cliente e eliminar as que apenas aumentam 0S custos,
possibilitando dessa maneira, reduzir os custos;

»  Pelo fato de ndo segregar os custos fixos e apropria-los aos objetos de custeio,
o custeio ABC acaba se assemelhando ao custeio por absor¢cdo em termos de
desvantagens.

2.3 A estrutura de custos nas empresas/organizacdes de servicos

Segundo Beulke e Berté (2011, p. 49), “as empresas/organizacdes de servigos
assemelham-se de certa forma, na otica de custos, mais as industrias que ao

comércio”

Os autores complementam que no &mago das organizacdes de servi¢os, cumpre
a rigor uma diferenciacdo entre duas grandes categorias: as empresas de servigos
qgue utilizam materiais diretos (hospitais, laboratérios etc.) e as que ndo utilizam

(consultorias, auditorias etc.).
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A empresa estudada € uma prestadora de servicos e usa materiais diretos, por
iIsso, vamos focar nessa modalidade de estrutura de custos. Nesse conjunto, podemos

definir a estrutura de custos para cada sistema.

2.3.1 Sistema de custeio integral nas organizacdes de servi¢cos

Segundo Beulke e Bert6 (2011, p. 49), nesse sistema a estrutura do custo do
servico é:
A — Custo dos materiais diretos — CVD
B — Custos operacional CV (CD/CI) — CF (CD/CI)

C — Despesas administrativas DDF — DIF

D — A+B+C = Custo independente do valor de venda do servi¢co
E — Despesa financeira do giro (% sobre o valor de venda do servico)
F — Despesas tributarias diretas (% sobre o preco de venda) — DDV

G — Despesas diretas com vendas (% sobre o valor de venda do servigo) - DDV

H = D+E+F+G = Custo total

| — Resultado ($ e/ou % sobre o preco de venda)

J = H+l = Valor de venda do servigo

2.3.2 Sistema de custeio marginal nas organizagdes de servi¢cos

Segundo Beulke e Berto (2011, p. 49), nesse sistema a estrutura do custo do
servico é:

A — Custo dos materiais diretos — CVD

B — Custo operacional variavel — CVD/CVI

C = A+B = Custo variavel independente do valor de venda do servico

D — Despesa financeira do giro (% sobre o valor de venda do servico) — DDV
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E — Despesas tributarias diretas (% sobre o valor de venda do servi¢co) — DDV

F — Despesas diretas com vendas (% sobre o valor do servigo) — DDV

G = C+D+E+F = Custo variavel

H =1- G = Margem de contribui¢ao

| — Valor de venda do servigo

2.3.3 Sistema de custeio por atividade (ABC) nas organizacGes de servi¢os

Segundo Beulke e Bert6 (2011, p. 49), nesse sistema a estrutura do custo do
Servigo é:

A — Custo dos materiais diretos — CVD
B — Custo operacional direto — CVD/CFD

C — Despesas administrativas diretas — DFD

D = A+B+C = Custo independente direto
E — Despesa financeira do giro — DDV
F — Despesas diretas tributarias — DDV

G — Despesas diretas com vendas — DDV

H = D+E+F+G = Custo direto

| =J — H = Contribuicdo operacional ($ e/ou % sobre o preco de venda)

J — Valor de venda do servigo

2.4 Formacao do preco de venda

ApoOs a analise e avaliacdo das opcoes de sistemas de custeio existentes, e a
escolha do sistema que sera praticado na realidade da empresa, partiremos para a

teoria da formacéo do preco de venda

Para Beulke e Bert6 (2011) a formacéo do preco de venda, elemento essencial
da gestdo econdmico-financeira e mercadolégica das empresas, envolve em sua

composic¢ao inimeros fatores, o autor destaca entre eles:
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Estrutura de custos;
Demanda (mercado);
Acao da concorréncia;

Governo;

YV V. V V V

Objetivos pretendidos com o produto/mercadoria/servico.

Beulke e Bert6 (2011), consideram que a atuacdo diferenciada desses fatores
para cada empresa e a dinamicidade de alteracdo de seu peso nas diferentes
situagdes conjunturais especificas, tornam a tarefa de estabelecer precos bastante

complexa.

O custo é, na realidade, somente um dos fatores que compde a formulacéo
do preco de venda. Em geral, o custo constitui seu piso, ou seja, o valor
abaixo do qual o preco incorre em perdas econémico-financeiras para a
empresa. No entanto, existem, na realidade, varios pisos vinculados, cada
um, a determinados sistemas de custeio. (BEULKE E BERTO, 2011, p. 191)

Segundo Santos (2005, p. 147), “A preocupagédo em formar pregos esta ligada
as condicdes de mercado, as caracteristicas da concorréncia, aos custos, ao nivel de
atividade e a remuneracao do capital investido (lucro)”.

Para Santos (2005, p. 147), o calculo do preco de venda deve levar a um valor:

»  Que traga a empresa a maximizacao dos lucros;

»  Que possa manter a qualidade, atender aos anseios do mercado aquele preco
determinado;

»  Que melhor aproveite os niveis de producéo etc.;

O autor define também as condicBes que devem ser observadas na formacéo do

preco de venda:

»  Forma-se um prego-base;

»  Critica-se 0 prego-base a luz das caracteristicas existentes do mercado, como
preco dos concorrentes, volume de vendas, prazo, condi¢des de entrega, qualidade,
logistica, assisténcia técnica etc.;

» Testa-se 0 pre¢co as condicdes do mercado, levando-se em consideragdo as
relacdes custo/volume/lucro e demais aspectos econdmicos e financeiros da empresa;

»  Fixa-se o preco mais apropriado com condi¢oes diferenciadas para atender:
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Volumes diferentes;
Prazos diferentes de financiamento de vendas;
Descontos para prazos mais curtos;

Comissodes sobre vendas para cada condigao.

Santos (2005) traz ainda os fatores que interferem na formacéo do preco de

venda:

VvV V.V V V VYV VY

A quantidade do produto em relacdo as necessidades do mercado consumidor;
A existéncia de produtos substitutos a precos mais competitivos;

A demanda esperada do produto;

O mercado de atuacao do produto;

Os niveis de producéo e de vendas que se pretende ou que se pode operar;
Os custos de fabricar, administrar e comercializar o produto;

Os niveis de producao e de vendas desejados etc..

2.4.1 Definicdo do Mark-up

Para Santos (2005, p. 148), “O mark-up € um indice aplicado sobre o custo de

um bem ou servigo para a formagao do preco de venda”.

v

O confeiteiro, por exemplo, aplica o indice 2 sobre o custo de producao de
um quilo de “bolo” para a formagado do prego de venda. O dono de um bar
aplica o indice 1,5 sobre o preco de compra de determinado litro de bebida,
também para formar o preco de venda. Esses dois casos servem para
caracterizar objetivamente o que vem a ser o mark-up. (SANTOS, 2005, p.
148)

O objetivo do mark-up segundo o autor € cobrir as seguintes contas:

Impostos e contribuigbes sociais sobre vendas;
Comisséo sobre vendas;

Margem de lucro sobre vendas.

Para o entendimento de como chegamos nesse indice, 0 autor traz um caso

ilustrativo de uma analise de preco. Sera considerado somente o exercicio nimero 1,

gue € o resultado do calculo do preco de venda a vista.
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Uma metallrgica deseja alterar sua tabela de precos para a venda de arruelas
de aco, e dispde das seguintes informacdes:

o Custos diretos para produzir e vender, para pagamento a vista: R$ 12,00/Kg;
o Impostos e taxas incidentes sobre vendas para pagamento a vista: 20%;

. Lucro marginal desejado: 16%;

Com essas informacdes, podemos calcular o prego por kg, para venda a vista.
Formacgéo do Preco de Venda a Vista (PVV) — mark-up tomando por base a

seguinte equacéo:

PVV = R$ 12,00/kg + 0,16 PVV + 0,20 PVV
PVV -0,36 PVV = R$ 12,00

PVV (1 - 0,36) = R$ 12,00

PVV =R$ 12,00 = R$12,00
1-0,36 0,64

PVV = R$ 18,75/kg

Portanto, o preco para recebimento a vista é de R$ 18,75 por kg.

Formacéo do preco de venda a vista tomando-se como base o Mark-up na forma

vertical:
Preco de venda a vista (PVV) 100%
(-) Impostos e taxas a vista (20%)
(-) Lucro marginal (16%)
= Mark-up divisor 64%
= Mark-up multiplicador (100% + 64%) 1,5625

Preco de venda a vista com base no mark-up divisor:

PVV =R$ 12,00 kg = R$ 18,75
0,64

Preco de venda a vista com base no mark-up multiplicador:
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PVV = R$ 12,00 kg x 1,5625
PVV = R$ 18,75

A ilustracao acima mostra de forma objetiva e pratica como conseguimos chegar
no indice mark-up. E um caso simples e representa apenas um produto, mas podemos
observar que o mark-up € apenas a aplicacdo dos valores calculados ao longo do
processo. E imprescindivel que esses dados sejam realmente corretos, para que o

mark-up cumpra os objetivos citados acima.

2.4.2 Prego e Custeio Integral

Segundo Beulke e Bertd (2011, p. 191), “No sistema de Custeio Integral, o
elemento de partida para a formacédo do preco de venda € a identificacdo do custo

independente.”

A partir disso, estabelecem-se as condi¢des para o célculo do custo total e
do resultado quando o preco é conhecido; ou do célculo do preco de venda
guando esse ndo é conhecido, devendo-se para tanto estabelecer
previamente o resultado desejado. (BEULKE e BERTO, 2011, p. 191)
Ainda segundo o autor a expresséao do resultado desejado pode ocorrer de duas
formas: com o resultado em valor absoluto ($) e com indice de resultado
(rentabilidade). No segundo caso, constitui uma incidéncia sobre o preco de venda.
Beulke e Bert6 (2011, p. 193), descrevem a formula do célculo do preco de venda

com indice de resultado (rentabilidade) em uma empresa de servigo:

Valor do Custo indice da indice da indice das indice do
Servico = independente + depesa + despesa + despesas + resultado
(preco) do preco financeira tributaria diretas de sobre
em$ do giro direta vendas o PV
sobre PV sobre PV sobre PV

Decompondo os elementos integrantes, obtém-se a férmula final do preco:



sobre PV sobre PV sobre PV

Marcador ou markup

Preco de Custo
servico = independente (X)
(Valor) do preco $ 1
indice de indice da  indice das indice do
despesa despesa despesas resultado
1- financeira + tributaria + diretas + sobre
do giro direta de vendas o PV

Com resultado pretendido em valor absoluto, a férmula do calculo do preco é:

Valor do
Servigo =
(preco)

Custo Resultado indice da indice da
independente + estabelecido + despesa + despesa +
do preco em$ financeira tributéria

em$ do giro direta
sobre PV sobre PV

indice das
despesas
diretas de

vendas
sobre PV

Decompondo os elementos integrantes, obtém-se a formula final do preco:

Preco de
servico =
(Valor)

Custo
independente X) 1
do preco $
+ indice da indice da indice das
Resultado despesa despesa despesas
estabelecido 1- financeira +  tributéria + diretas
em$ do giro direta sobre de vendas
sobre PV PV sobre PV
Marcador ou markup

2.4.3 Preco e Custeio Marginal

34

Segundo Beulke e Bertd (2011, p. 193), “No sistema de custeio marginal, o
elemento de partida para a formagédo do preco de venda é a identificacdo do custo
variavel independente”.

Embora na sua esséncia 0 custeio marginal esteja mais adequado as
circunstancias em que o preco de venda é funcdo do mercado, permite
também sua composigdo a partir do custo variavel independente. Uma vez
conhecido esse custo, podem-se estabelecer as condi¢bes de contribuicao,
guando o preco é conhecido; além do célculo do preco de venda quando esse
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ndo é conhecido, devendo-se para tanto estabelecer previamente a margem
de contribuicdo desejada. (BEULKE E BERTO, 2011, p. 193)

Os autores explicam ainda que a margem de contribuicdo desejada pode ocorrer
de duas formas: com margem de contribuicdo em valor absoluto ($) e com indice de

margem de contribuicdo, que, neste caso, representa uma incidéncia sobre o preco

de venda.

Beulke e Berté (2011, p. 195), estruturam a férmula do célculo do preco com

indice da margem de contribuicdo em uma empresa de servico:

Valordo  Custo variavel indice da indice da indice das indice da

Servico = independente + depesa + despesa + despesas + margem de

(preco) do preco $ financeira tributéria diretas de contribuicéo
do giro direta vendas sobre PV
sobre PV sobre PV sobre PV

Decompondo os elementos integrantes, obtém-se a formula final do valor do

Servico:

Precode  Custo variavel

Servico = independente (X)
do preco $ 1
indice de  Indiceda Indice das indice da
despesa despesa  despesas margem de
1- financeira + tributaria + diretas + contribuicdo
do giro direta de vendas sobre PV

sobre PV sobre PV sobre PV

Marcador ou markup

Com margem de contribuicdo estabelecida em $ (valor absoluto), a formula do

calculo do preco é:

Valordo  Custo variavel Margem de indice da indice da indice das

Servico = independente + contribuicho + despesa + despesa +  despesas

(preco) preco em $ em PV financeira tributaria diretas de
do giro direta vendas

sobre PV sobre PV sobre PV

Decompondo os elementos integrantes, obtém-se a formula final do preco:



Marcador ou markup

Preco Custo variavel
de = | independente X) 1
Venda do preco $
+ indice de indice da indice das
Margem de despesa despesa despesas
contribuicédo 1- financeira tributaria  + diretas
em$ do giro direta de vendas
sobre PV sobre PV

2.4.4 Prego e Custeio por Atividade
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Segundo Beulke e Bert6 (2011, p. 196), “o elemento de partida para a formacgéo

do preco de venda no sistema de custeio por atividade é a identificacdo do custo

independente direto (tanto variavel como o fixo)”.

A partir disso, pode-se estabelecer as condi¢cdes para o calculo do custo
direto e da contribuigdo operacional quando o pre¢o de venda é conhecido;
além do célculo do pre¢o de venda quando esse ndo é conhecido, devendo-
Se nesse caso estabelecer previamente a contribuicdo operacional desejada.
(BEULKE e BERTO, 2011, p. 196)

Os autores explicam ainda que como nos outros sistemas a expressao da

contribuicdo operacional desejada pode ocorrer de duas formas: com contribuicdo

operacional em valor absoluto ($) e com indice de contribui¢cdo operacional que, neste

caso, constitui uma incidéncia sobre o preco de venda.

Beulke e Bert6 (2011, p. 195), estruturam a férmula do calculo do preco com
indice de contribuicdo operacional em uma empresa de servigo:

Valor do Custo indice da

Servico = independente + contribuicdo +

(preco) direto do operacional
Precoem $ sobre PV

indice da
despesa +
financeira

do giro
sobre PV

indice da indice das
despesa +  despesas
tributaria diretas de
direta vendas
sobre PV sobre PV

A decomposicdo dos elementos integrantes na formacdo do preco permite a

obtencéo da formula de seu calculo:
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Preco de Custo
Servico = independente (X)
direto do 1
precoem $
indice de indice da  indice das indice da
despesa despesa despesas  contribuicdo
1- financeira + tributaria + diretas + operacional
do giro direta de vendas sobre PV
sobre PV sobre PV sobre PV
Marcador ou markup

Com contribuicdo operacional estabelecida em $ (valor absoluto), a formula do

calculo do preco de venda é:

Valor de Custo Contribui¢ao indice da indice da indice das

Servico = independente + operacional + despesa + despesa + despesas

(preco) direto do desejada financeira tributéria diretas de
Precoem $ em PV do giro direta vendas

sobre PV sobre PV sobre PV

A decomposicao dos elementos integrantes na formacao do preco permite a

obtencado da sua formula de calculo:

Preco 4 Custo )
de = | independente X)
venda direto do 1
preco em $
+ indice de indice da indice das
Contribuicdo despesa despesa despesas
operacional 1- financeira + tributaria  + diretas
\_ em$ do giro direta de vendas
sobre PV sobre PV sobre PV
Marcador ou markup
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3 METODOLOGIA

A metodologia trata do conjunto de procedimentos que serdo realizados em
determinado periodo, pelos quais se torna possivel o efetivo conhecimento de uma

realidade especifica.

Segundo Vianna (2001, p. 53) metodologia € “a ciéncia e a arte do como
desencadear acOes de forma a atingir os objetivos propostos para as agdes que

devem ser definidas com pertinéncia, objetividade e fidedignidade”.

3.1 Delineamento da Pesquisa

Para possibilitar o cumprimento dos objetivos do presente trabalho sera
realizado um estudo de caso, de carater exploratério descritivo, buscando a
compreensao total de como a empresa organiza seus custos, quanto & classificacéo,
estruturacdo, e formacdo do preco de venda. Para tanto serdo analisados dados

qualitativos e quantitativos da empresa.

O estudo de caso é uma investigacdo empirica que investiga um fenédmeno
contemporéaneo (o “caso”) em profundidade e em seu contexto de mundo real
quando os limites entre o fendmeno e 0 contexto puderem nao ser claramente
evidentes. (YIN, 2015, p.17)

Segundo Gil (2002), as pesquisas exploratérias tém como objetivo aprimorar as
ideias ou descobertas das instituices. Segundo o autor, esse tipo de pesquisa possui
menor rigidez no planejamento, pois séo feitas para apresentar uma visao geral sobre
determinado fato. Na sua grande maioria, essas pesquisas envolvem: referencial

tedrico, entrevistas e analise de exemplos que ajudam a compreender os problemas.

Para Collis (2005) a pesquisa descritiva € a pesquisa pela qual se permite
descrever o comportamento dos fenémenos. E usada para identificar e obter

informacdes sobre as caracteristicas de um determinado problema ou questéao.

Para Malhota (2001) a pesquisa qualitativa € usada para definir o problema que
0 pesquisador deseja solucionar, este tipo de pesquisa proporciona um maior

entendimento do problema. Para Gil (2002) nas pesquisas de cunho qualitativo,
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pY

costuma-se verificar entre observacédo, reflexdo e interpretacdo a medida que a

analise progride, o que faz com o que o trabalho se torne mais complexo.

Segundo Gil (2002) nas pesquisas quantitativas os dados séo organizados em
tabelas e permitem o teste das hipdteses estatisticas, assim facilitando a redacao do
relatorio. E ainda conforme Garber (2011) as pesquisas quantitativas sdo mensurados

por indicadores numéricos, que sdo levantados através da aplicacao de questionérios.

3.2 Sujeitos de pesquisa

A pesquisa sera realizada com o proprietario da empresa, que é responsavel
pela area produtiva e comercial, ele € quem toma as decisdes quantos aos precos
praticados. E com o gerente administrativo e financeiro, autor do presente trabalho,
que é responsavel pelas financas da empresa, e faz a atual gestdo de custos da

empresa, que subsidia com informacdes as decisdes do proprietario.

3.3 Técnicas de coletas de dados

Os dados serdo coletados através de entrevistas semiestruturadas com

questdes abertas.

Entrevista semiestruturada € aquela que parte de certos questionamentos
basicos, apoiados em teorias e hipoteses, que interessam a pesquisa e que,
em seguida, oferecem amplo campo de interrogativas, fruto de novas
hip6teses que vdo surgindo a medida que se recebem as respostas do
entrevistado. (MARTINS, 2004, p. 66)

Ainda segundo Martins (2004) a entrevista com questdes abertas permitem que
0 entrevistado, apds questionado pelo entrevistador sobre uma questao ou um tema
inicial, pode caminhar por onde preferir, podendo abranger varios ambitos, sejam

experiéncias pessoais, elementos histéricos, sociais entre outros.

Sera realizada também a analise documental que segundo Ludke e André (1986)
se trata de uma técnica importante na pesquisa qualitativa, pois pode complementar
informacdes obtidas por outras técnicas, e também desvelar aspectos novos de um

tema ou problema.
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E serdo coletados dados através da observacdo pessoal, que se trata de uma
técnica que permite vivenciar uma situacdo abordada no dia a dia da empresa, ja que

o autor do presente trabalho exerce suas funcées na empresa em estudo.

3.4 Coleta de dados

As entrevistas com o0s sujeitos da pesquisa conforme o item 3.2 serdo realizadas
no més de julho de 2016, bem como a observacgao pessoal e a coleta de documentos

existentes sobre o tema a ser analisado.

3.5 Técnicas de analise dos dados

Apds o estudo realizado no presente trabalho, conclui-se que o Sistema de
Custeio mais adequado para a gestdo gerencial dos custos da empresa € o Sistema
de Custeio Marginal, por ter boa flexibilidade, esse sistema ir4 trazer vantagens para
empresa no que diz respeito as informacdes gerenciais para a formacao do preco de
venda competitivo que a empresa precisa, por estar em um mercado com

concorrentes proximos e que oferecem produtos semelhantes.

Os dados coletados na empresa, ja devidamente classificados, serédo aplicados
na estrutura do Sistema de Custeio Marginal através de planilhas do programa Excel
nos meses de agosto e setembro de 2016. Posteriormente, a estruturacdo da
formacao do preco de venda sera realizada com base no Sistema de Custeio Marginal
nos meses de outubro e novembro de 2016. Feito isso, os resultados obtidos serao
apresentados para 0s gestores da empresa, € a quem mais possa interessar, no més
de dezembro de 2016.
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4 COLETA DE DADOS

4.1 Gestao de Custos e formacéao do preco de venda na empresa em estudo

Atualmente a empresa nao utiliza uma estruturacdo formalizada e padronizada
para a gestdo dos custos dos servicos e produtos vendidos. A empresa pratica,
segundo seu proprietario, precos maximos que o mercado pode absorver. A premissa
que a empresa usa para estabelecer seus precos € semelhante a proposta no custeio
marginal. Porém, o sistema de custeio propriamente dito ndo é executado
corretamente, pois o indice mark-up que a empresa utiliza é estabelecido de acordo
com 0 que a empresa acha que seja 0 “maximo a ser absorvido pelo mercado”, e nao
executa o calculo correto que o sistema estabelece, levando em consideracdo as
despesas financeiras, tributarias, sobre vendas e a prépria margem de contribuicdo

desejada.

Para a formacdo do preco de venda dos produtos aplicados nos servigos a
empresa utiliza como base apenas o preco de custo da mercadoria, e aplica o seu
indice mark-up, que por sua vez é o mesmo para todos o0s itens. Para 0s servi¢os, 0s
precos sédo formados com base no tempo estimado de execucao, ao final do servigo
é feito a multiplicacao do tempo trabalhado pelo valor da hora, chegando no valor final

total do servico.

Para o melhor entendimento da pratica atual da empresa, vamos citar um
servico de troca de um amortecedor dianteiro, onde a empresa cobra pelo produto e
mao-de-obra. Os valores séo ficticios e ndo necessariamente condizem com a
realidade, pois se trata apenas de uma simulacéo para a compreensao da pratica da

empresa:

Tabela 1 - Simulacdo da pratica atual de formacéo de preco de venda

Custos

Produto CMV TOTAL (Custo mercadoria +
despesas acessorias)

Amortecedor Dianteiro 100,00

Servico Tempo para execucao

Substituicdo amortecedor dianteiro 1 Hora
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Valor cobrado por hora 70,00

Preco de venda

Produto Preco de venda (CMV TOTAL x mark-
up)

Amortecedor Dianteiro 170,00

Servico Preco de venda (tempo x valor hora)

Substituicdo amortecedor dianteiro 70,00

Total a ser cobrado pelo servico 240,00

Fonte: Dados do autor, 2016.

Podemos perceber com o exemplo acima que sem a utilizacdo de um sistema
de custeio, onde todos os custos e despesas sdo estruturados e classificados
corretamente, a empresa nao tem condicbes de chegar a um indice mark-up que
cubra, com alto grau de assertividade, todos esses gastos e também gere uma
margem de contribuicdo desejada pela empresa. Nem tdo pouco € possivel saber o

valor que devera ser cobrado por uma hora de servico.

A empresa faz uso dessa pratica atualmente controlando seus resultados e
obtendo lucros e prejuizos. No entanto, ndo é possivel saber quanto um item gera
efetivamente de margem de contribuicdo para a cobertura dos custos fixos da

empresa.

4.2 Classificacéo dos custos da empresa em estudo

4.2.1 Custos variaveis diretos

De acordo com os autores citados na revisao de literatura e pesquisa feita na

empresa foram coletados os seguintes custos variaveis diretos:

» CMV (Custo de mercadoria vendida) — Produtos comprados para revender, e
todas as demais despesas para compra desses produtos, como fretes, taxas

ou outras despesas acessorias;
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» Matéria-prima — Produtos usados na prestacao de servicos, e para limpeza das
pecas que precisam de analise para manutenc¢ao ou inutilizagao;

» Servicos de terceiros — Valor cobrado por empresas terceirizadas que
executam servigos parciais ou integrais.

» Mao de obra direta — Todos os gastos com pessoal produtivo da empresa,
incluindo salarios e encargos totais, se enquadram nessa conta 0S mecanicos
e o0s vendedores da loja. Sendo excluidos os funcionarios da parte
administrativa.

» Impostos ou deducdes — A empresa € optante do Simples Nacional, tendo seus
impostos unificados de acordo com esse regime, para a faixa de faturamento
gue a empresa se enquadra atualmente, sdo estabelecidas as seguintes
aliquotas de impostos:

» 6,75% para produtos vendidos com substituicdo tributaria de ICMS, o que
representa 99% das vendas de produtos pela empresa;

» 10,23% para produtos vendidos sem substituicdo tributaria, o que representa
1% das vendas de produtos pela empresa,;

» 15,35% para prestacéo de servicos;

» Taxas de cartbes — Valor cobrado pelas operadoras de cartdo de crédito sobre
as vendas feitas por cartdo de débito e crédito, tendo as seguintes taxas:

» Venda débito: 1,6%;

» Venda crédito: 2,4%.

Tabela 2 - Relacdo de Custos Variaveis Diretos

CUSTOS VARIAVEIS DIRETOS

Custos da mercadoria vendida

Matéria prima producao

Servico de terceiros

Mao de obra direta

Impostos sobre vendas

Taxas sobre vendas

Fonte: Dados do autor, 2015.
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4.2.2 Custos variaveis indiretos

A empresa precisa arcar com alguns custos para a manutencdo de seu
processo de producdo, e que ndo podem de forma facil e clara serem alocados aos
produtos e servigcos. Foram coletados na empresa 0s seguintes custos variaveis

indiretos:

Tabela 3 - Relacdo dos Custos Variaveis Indiretos

CUSTOS VARIAVEIS INDIRETOS

Perdas e retrabalhos

Fonte: Dados do autor, 2015.

4.2.3 Custos Fixos diretos e indiretos

O custo fixo total dividido pelos custos fixos diretos e indiretos representam a
parcela dos custos que deverdo ser cobertos pela margem de contribuicdo total
gerada em cada venda. Para que a empresa obtenha um resultado satisfatério, essa
margem devera cobrir todos os custos fixos e ainda gerar uma margem de lucro liquido
que seja favoravel e que venha ao encontro dos anseios da empresa em relacdo ao
seu efetivo retorno. Na tabela abaixo, estdo todos os custos fixos e a porcentagem em

relacdo ao faturamento.

Tabela 4 - Relacdo dos Custos Fixos

CUSTOS FIXOS

RECEITA BRUTA 100%
DESPESAS ADMINISTRATIVAS 8,98%
Impostos de imdveis e veiculos 0,11%
Taxas de operadoras de cartdes 0,04%
Contas de consumo (agua, luz, internet e 0,93%
telefone)

Aluguel 2,63%
Assinatura de jornais e revistas 0,01%
Assessoria Juridica e Contabil 1,10%
Despesa judicial 1,49%
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Contribuicdo Social 0,02%
Correios 0,01%
Despesas com Veiculos 0,10%
Manutenc¢ao de equipamentos da oficina 0,07%
Manutenc¢bes em geral 0,41%
Depreciagdo 0,74%
Despesas com Gasolina 0,22%
Materiais para copa, cozinha, limpeza e 0,11%
escritorio

Seguranca e alarme 0,08%
EPIs 0,07%
Aquisi¢do e limpeza de uniformes mecanicos 0,26%
Seguros 0,16%
Licenca ambiental e descarte de residuos 0,33%
Outras despesas administrativas 0,03%
Rede/Network 0,06%
DESPESAS FINANCEIRAS 2,15%
Empréstimos 1,71%
IOF 0,00%
Multas e Juros 0,00%
Tarifas Bancarias 0,40%
Verificagdo de Crédito (Serasa) 0,04%
Outras Despesas Financeiras 0,00%
INVESTIMENTOS 2,13%
Equipamentos de Informatica 0,04%
Aquisicao de ferramentas da oficina 0,25%
Aquisicdao de maquinas e equipamentos oficina 0,42%
Veiculos 0,61%
Consarcios 0,62%
Mdveis e utensilios 0,11%
Outros investimentos 0,06%
Reformas e benfeitorias 0,02%
MARKETING 0,33%
Brindes 0,14%
Festas e Eventos 0,12%
Material Promocional 0,04%
Patrocinios 0,03%
DESPESAS COM PESSOAL 6,17%
Saldrios e encargos administrativos 1,95%
Médico do trabalho/exames 0,10%
Pré-labore 4,12%
CUSTOS FIXOS DIRETOS E INDIRETOS SOBRE O 19,76%

FATURAMENTO

Fonte: Dados do autor, 2015.
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De acordo com os dados da tabela acima, os custos fixos da empresa
representam 19,76% do faturamento total. Esses custos deverdo ser cobertos pela

soma de todas as margens de contribuicdo geradas em cada venda.

4.2.4 Custos independentes do Preco de Venda

Para que possamos elaborar a formula do preco de venda, temos ainda que

classificar os custos e despesas de duas maneiras:

» Custos independentes do preco de venda

» Custos dependentes do preco de venda

Segundo Beulke e Bert6é (2011), os trés componentes monetarios basicos da
estrutura de custos de um produto ou servico podem ser calculados
independentemente de se conhecer ou ndo o seu preco. Por essa razdo, a soma do
custo desses trés componentes recebe a denominagdo de custo independente do
preco nas suas varias versoes, conforme o sistema de custeio. No Sistema de Custeio

Marginal temos a seguinte estrutura:

Sistema de custeio marginal (variavel)

a — custo com materiais diretos — CVD D

Af

b — Custo operacional variavel — CV

C= (a+b) Custo independente variavel

4.2.5 Custos com materiais

O sistema de Custeio Marginal leva em considera¢cdo apenas 0s custos com
materiais diretos. Segundo Beulke e Berté (2011), sdo considerados diretos o0s
materiais que de alguma forma conseguem ser identificados e apropriados
diretamente a um produto ou servico. Incluem-se nessa categoria também servigos

de terceiros, aplicados diretamente aos produtos e servigos proprios da organizacgao;
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Na empresa foram coletados os seguintes materiais diretos:

» CMV — Custo com mercadoria vendida - Para o célculo de CMV soma-se ao
valor de compra da mercadoria os custos com fretes e quaisquer despesas acessorias
gue possam elevar o valor total a ser pago pela mercadoria;

» Servico de terceiros - No caso dos servicos de terceiros, o Unico valor a ser
levado em conta é o preco do servico cobrado pela empresa terceirizada. Pois é o
anico custo que a empresa terd em relacdo a esse servico. Em poucos casos, a
empresa tem de transportar a peca a ser transformada por uma empresa terceirizada
até a localizacdo da empresa, nesse caso o valor desse transporte € somado ao custo
do servico.

» Gastos com pessoal da producdo — Com a necessidade de se obter o custo de
uma hora trabalhada por um mecanico, fez-se o seguinte célculo:

Todos os gastos com salarios e encargos dos mecanicos em um periodo de 12
meses;

Dividiu-se esse valor em 12 para se obter a média mensal;

Dividiu-se esse valor em 12 para se obter a média por mecanico ja que o nimero
de mecanicos se manteve esse ao longo do periodo;

Dividiu-se esse valor por 110 horas que €, segundo os gestores, a quantidade de
horas efetivamente trabalhadas em um més, excluindo os descansos remunerados,
os intervalos, e o tempo ocioso. Chegando por fim ao valor da hora de R$ 36,80 por
mecanico.

> Gastos com pessoal da loja — Para o pessoal da loja o custo ndo poderia
ser por hora, afinal o tempo que o vendedor gasta com a ordem de servico é
sistematicamente diferente. Entdo para esse célculo se usou uma relacdo entre custo
com pessoal e custo de mercadoria vendida (CMV). Obteve-se nos relatérios da
empresa, todos 0s gastos com salarios e encargos dos funcionarios da loja em um
periodo de 12 meses. Da mesma maneira, o valor de compra de mercadorias para
revenda. Dividiu-se entdo o valor total dos gastos com pessoal pelo valor total de
compra de mercadoria a ser revendida. Chegando assim a uma porcentagem de
7,28%. Ou seja, para cada 100,00 reais de mercadoria comprada, a empresa gasta
em meédia 7,28 reais com pessoal. Com essa logica, o valor de pessoal da loja que
cada ordem de servico absorvera estara relacionada ao volume de compra de

mercadoria.
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4.2.6 Custos operacionais diretos

Segundo Beulke e Bert6 (2011), os custos operacionais envolvem 0s custos ou
despesas na elaboracao e prestacédo dos servicos. Foram coletados na empresa o0s

seguintes custos operacionais:

» Eletrodos, ferros de solda, oxigénio e acetileno para servicos de solda,;

» Discos de corte e desbaste para acabamentos;

» Ferros, aco e outros materiais para adaptacdes ou correc¢oes;

» Produtos para lubrificacdo do veiculo como graxas e sprays;

» Produtos quimicos para limpeza das pec¢as que precisam ser analisadas antes

de qualquer decisao.

4.2.7 Custos e despesas dependentes do preco de venda

Segundo Beulke e Bertd (2011), sdo custos e despesas que pela sua natureza
incidem percentualmente, de forma direta, sobre os precos de mercadorias, produtos
e servicos. Sao constituidos de trés grupos: despesas tributérias diretas, despesa

financeira do giro e despesas diretas com vendas.

4.2.8 Despesas tributarias diretas

Segundo Beulke e Berté (2011), séo incidentes diretamente sobre as vendas.
As despesas tributarias diretas constituem incidéncias tributarias diretas sobre o prego
de venda liquido e estdo diretamente embutidas nele. As mais comuns atualmente
vigentes sé@o o ICMS, O ISS e o PIS/COFINS.

A empresa é optante do Simples Nacional, tendo assim seus impostos
unificados de acordo com esse regime. Abaixo estao listadas as aliquotas para cada

tipo de produto:
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Tabela 5 - Aliquotas do Simples Nacional por produto

NATUREZA DA OPERACAO ALIQUOTA (%)
Prestacéo de servico 15,35
Venda de mercadoria com ST 6,75

(Substituicao tributaria)

Venda de mercadoria sem ST 10,23

(Substituicao tributéria)

Fonte: Dados do autor, 2016.

4.2.9 Despesas financeiras

Segundo Beulke e Bert6 (2011, p. 57) essas despesas sdo constituidas em dois

grupos:
- despesas financeiras do financiamento de bens do ativo permanente;

- despesas financeiras relativas ao financiamento do ativo circulante (despesa

financeira do giro).

Segundo os autores para efeito de calculo, somente esse ultimo grupo se
enquadra nas chamadas despesas financeiras. As despesas relativas ao
financiamento dos bens do ativo permanente estdo incorporados nos custos e

despesas operacionais e nas despesas administrativas.

Para chegarmos ao indice de despesa financeira do giro, levaremos em
consideracdo apenas o0s custos para financiamento do giro. Os custos com
financiamento de maquinas e equipamentos foram alocados no grupo de custos fixos.
Sendo assim, foram coletados dados de pagamentos e recebimentos da empresa em
um periodo de 6 meses, conforme tabela, trazendo os prazos medios de pagamentos

e recebimentos.
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Tabela 6 - Calculo da incidéncia do custo financeiro do giro

PAGAMENTOS PAGAMENTOS
ltem Valor (Fglizso) Ponderacgao Item Valor I(DDrT\:g Ponderacéo

Fornecedores 233.112,24 30 6.993.367,20 Vendas 278.840,21| 15 4.182.603,15

Fornecedores 315.641,47 60 18.938.488,20 Vendas 421.743,73| 40 16.869.749,20

Fornecedores 78.574,03 90 7.071.662,70 Vendas 413.323,12 70 28.932.618,40

Impostos 89.053,00 30 2.671.590,00 Vendas 40.597,77| 100 4.059.777,00

Desp. Adm. 312.135,44 30 9.364.063,20

Total 1.028.516,18 45.039.171,30 1.154.504,83 54.044.747,75

PRAZO MEDIO PARA PAGAMENTOS PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTOS
DIFERENCA + / -
45.039.171,30 = 43,79dias| 3PS 54.044.747,75 - 46,81
1.028.516,18 1.154.504,83

Fonte: Dados do autor, 2016.

Considerada uma taxa mensal de captagcédo de 2%, a taxa proporcional para
trés dias é de 0,02%. Essa taxa deve ser incluida no mark-up da formula de calculo

do preco de venda.

4.2.10 Despesas diretas de vendas

Segundo Beulke e Bert6 (2011), as despesas de vendas dividem-se para
efeito de calculo em dois grandes grupos:
» Despesas indiretas de vendas: as que nao estdo atreladas diretamente ao ato
e ao valor da venda. Elas integram, para fins de calculo, as despesas
administrativas da organizacao;
» Despesas diretas de vendas: as diretamente vinculadas ao ato e ao valor da

venda. Integram o tépico especifico de despesas diretas de vendas.

Como o Sistema de Custeio Marginal leva em conta para efeitos de calculo
somente as despesas diretas com vendas foram coletadas na empresa as seguintes

contas:

» Taxas de cartbes sobre o prec¢o de venda;
» Taxas de convénios;
» Fretes

» Embalagem
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4.3 Formacao do preco de venda

Apés a coleta de todos os custos da empresa, podemos partir para a formacéo
dos precos de venda de produtos e servicos. A formula que sera usada no presente
estudo ficara a disposicao da empresa para sua utilizagdo sempre que precisar formar
0 preco de um servico, levando em consideracdo todas as varidveis que possam

existir.

Para a melhor compreenséao da planilha, simularemos a formacao do preco de
venda de quatro ordens de servico, que contemplardo produtos e servicos distintos,

abrangendo todas as variaveis possiveis.

A primeira ordem de servico simulada serd uma troca de amortecedores
dianteiros. Para executar esse servigco sera necessario um mecanico, que utilizara
apenas suas ferramentas normais, sem a necessidade de qualquer outro material. A
mao de obra serd considerada Unica para a troca dos dois amortecedores, sem
separacao para esquerdo e direito. O cliente irA pagar em dinheiro, ndo acarretando
assim nenhuma taxa de emisséo de boleto e cartdo de crédito. Abaixo tabela com a

simulagéo:



Tabela 7 - Formula de formacéo de preco de venda "O.S. 1"

FORMAGAO DE PREGCO

[ORDEM DE SERVICO:

Data:

18/10/2016

CALCULO DO PRECO

RESULTADO EFETIVO DA VENDA
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Fonte: Dados do autor, 2016.

PRECO SUGERIDO SERVICO R$ 164,91 Preco Realizado Servico R$ 165,00
CUSTOS INDEPENDENTES DO PRECO DE - =
VENDA PRECO SUGERIDO TERCEIROS  R$ - Preco Realizado Terceiros R$ o
PRECO SUGERIDO PECAS R$ 814,40 Preco realizado Pecas R$ 814,40
VALOR TOTAL R$ 979,31 VALOR TOTAL R$ 979,40
COMPOSICAO DOS CUSTOS CUSTOS PROPORCIONAIS S/VENDA INCIDENCIAS SOBRE O VALOR DE VENDA % s/PV
Custo Operacional servico 73,60 Custo Servigo R$ 73,60 7,51%)
Custo hora/homem trabalhada R$ 73,60 Custo Terceiros R$ = 0,00%
Tempo execucao servigo 1 (h) 2,0 Custo Pecas R$ 514,94 | 52,58%)
Tempo execucéo servico 2 (h) Despesas tributarias (Simples Nacional) Despesas tributérias (Simples) R$ - 0,00%
Tempo execugao servigo 3 (h) Servigos 15,35 %| [Servicos R$ 25,33 2,59%)
Tempo execucao servico 4 (h) Servigos de terceiros 15,35 %] |Servigos de terceiros R$ - 0,00%
Tempo execugao servigo 5 (h) Pecas com ST 6,75 %||Pecas com ST R$ 54,97 5,61%
Tempo execucao servigo 6 (h) = Pecas sem ST - %]||Pecas sem ST R$ = 0,00%
Custo hora/homem R$ 36,80 R$ 0,00%
Matéria prima execugéo R$ = Despesas financeiras Despesas financeiras R$ = 0,00%)
Eletrodos Servigos 0,02 %]| |Servicos R$ 0,03 0,00%)
Graxa R$ Servigos de terceiros 0,02 %]| |Servicos de terceiros R$ - 0,00%
Ferro solda R$ Pecas com ST 0,02 %| |Pecas com ST R$ 0,16 0,02%
Produtos p/ limpeza de pecas Pecas sem ST - %]||Pecas sem ST R$ - 0,00%
R$ 0,00%)
R$ Despesas de vendas (venda cartdo/convenio) Despesas de vendas R$ 0,00%
Servico de terceiros R$ Servigos - %]| [Servicos R$ 0,00%
Servigos de terceiros %]| |Servigos de terceiros R$ 0,00%
Pecas com ST %| |Pecas com ST R$ 0,00%
R$ - Pecgas sem ST %| |Pecas sem ST R$ 0,00%
Custo Mercadoria R$ 514,94
Pecas R$ 480,00 | [Margem Prevista Servicos 40,00 %] |Soma dos desembolsos Servicos R$ 98,96 | 10,10%)
Fretes R$ - Margem Prevista Terceiros - %]| |Soma dos desembolsos Terceiros R$ - 0,00%
Custo pessoal loja sobre CMV 7,28%| |[Margem Prevista Pecas 30,00 %||Soma dos desembolsos Pecas R$ 570,08 | 58,21%)
Custo homem/O.S. R$ R$ 34,94
Custo servico R$ 73,60 | [SOMA SERVICOS 55,37 %| [MARGEM REAL SERVICOS R$ 66,04 | 40,02%
Custo terceiros R$ = SOMA SERVICOS DE TERCEIROS 15,37 %| |MARGEM REAL TERCEIROS R$ = #DIV/O!
Custo Pecas R$ 514,94 | ISOMA PECAS 36,77 %| [MARGEM REAL PECAS R$ 244,32 | 30,00%|
Divisor SERVICOS 0,44630 Receita total servigo: R$ 979,40 100%)
Divisor SERV. TERCEIROS 0,84630 Custos Varidveis Servicos R$ 98,96 | 10,10%)
Divisor PECAS 0,63230 Custos Variaveis Terceiros R$ - 0,00%|
Custos Variaveis Pecas R$ 570,08 | 58,21%)
Margem Contribuigdo total da O.S.| R$ 310,36 | 31,69%)
CUSTO FIXO 193,53  19,76%
LUCRO LIQUIDO R$ 116,83  11,93%

Podemos ver no primeiro quadro da tabela o montante dos custos com méo de

obra, de terceiros e mercadoria, no segundo quadro as incidéncias sobre o preco de

venda e a margem de contribuicdo desejada pela empresa, chegando ao valor

sugerido do preco de venda para que essa margem de contribuicdo desejada

realmente seja efetivada. No terceiro quadro, apds a empresa preencher os valores

que ira cobrar, pode-se constatar o resultado efetivo da venda. Além das contribuicbes

individuais de cada produto que a empresa vende, pode também verificar a margem

de contribuicéo total do servigo, e o lucro liquido ap6s a cobertura dos custos fixos.

A empresa podera variar 0s custos, as margens desejadas e as incidéncias

sobre o preco de venda sempre que houver necessidade. Poderé verificar o resultado
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efetivo da venda variando os pre¢os para cima e para baixo até chegar no resultado
que considere satisfatorio.

A segunda ordem de servico simulada contém dois servicos distintos: a
reparacao do escapamento e do radiador do veiculo. Para a execucéo do servico sera
necessario um mecanico, que usara materiais para a solda do novo escapamento, e
para a recuperacao do radiador uma empresa terceirizada sera contratada. A remogao
do radiador sera feita pelo mecéanico, bem como a instalagdo depois que estiver
recuperado. Sendo assim teremos dois servicos préoprios, a reposicdo do
escapamento, e a remocao e instalacdo do radiador. E um servico de terceiro que
sera a reparacado do radiador. O cliente ira pagar esse servico com cartdo de débito.

Segue abaixo tabela com a simulagéo:

Tabela 8 - Formula de formacéo de preco de venda "O.S. 2"

[ FORMACAO DE PRECO |

|ORDEM DE SERVICO: | 2 | Data:  12/10/2016 |
CALCULO DO PRECO RESULTADO EFETIVO DA VENDA
PRECO SUGERIDO SERVICO R$ 460,14 Preco Realizado Servico R$ 460,14
CUSTOS INDEPENDENTES DO PRECO DE - -
VENDA PRECO SUGERIDO TERCEIROS R$ 936,06 Preco Realizado Terceiros R$ 936,06
PRECO SUGERIDO PECAS R$ 642,88 Preco realizado Pecas R$ 642,88
VALOR TOTAL R$ 2.039,09 VALOR TOTAL R$ 2.039,08
COMPOSICAO DOS CUSTOS CUSTOS PROPORCIONAIS S/VENDA INCIDENCIAS SOBRE O VALOR DE VENDA % s/PV
Custo Operacional servi¢co 198,00 Custo Servico R$ 198,00 9,71%
Custo hora/homem trabalhada R$ 184,00 Custo Terceiros R$ 590,00 | 28,93%
Tempo execugdo servigo 1 (h) 3,0 Custo Pecas R$ 396,21 | 19,43%)
Tempo execugao servigo 2 (h) 2,0 | |Despesas tributérias (Simples Nacional) Despesas tributérias (Simples) R$ = 0,00%
Tempo execucéo servico 3 (h) - Servigos 15,35 %]| |Servicos R$ 70,63 3,46%
Tempo execugdo servigo 4 (h) - Servigos de terceiros 15,35 %] |Servicos de terceiros R$ 143,69 7,05%
Tempo execugao servigo 5 (h) = Pecas com ST 6,75 %] |Pecas com ST R$ 43,39 2,13%
Tempo execucéo servico 6 (h) - Pecgas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ - 0,00%
Custo hora/homem R$ 36,80 R$ - 0,00%
Matéria prima execucéo R$ 14,00 | [Despesas financeiras Despesas financeiras R$ = 0,00%
Eletrodos R$ 10,00 | [Servigos 0,02 %| [Servigos R$ 0,09 0,00%)
Graxa R$ - Servigos de terceiros 0,02 %| |Servicos de terceiros R$ 0,19 0,01%
Ferro solda R$ 2,00 | |Pecas com ST 0,02 %| |Pecas com ST R$ 0,13 0,01%
Produtos p/ limpeza de pecas R$ 2,00 | |Pecas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ - 0,00%
R$ = 0,00%
R$ = Despesas de vendas (venda cartdo/convenio) Despesas de vendas R$ = 0,00%
Servico de terceiros R$ 590,00 | |Servigos 1,60 %] |Servicos R$ 7,36 0,36%
Recuperacdo Radiador R$ 590,00 | |Servigos de terceiros 1,60 %] |Servicos de terceiros R$ 14,98 0,73%|
Pecas com ST 1,60 %] |Pecas com ST R$ 10,29 0,50%
Pecas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ - 0,00%!
Custo Mercadoria R$ 396,21
Pecas R$ 360,00 | [Margem Prevista Servicos 40,00 %||Soma dos desembolsos Servicos R$ 276,09 | 13,54%
Fretes R$ 10,00 | [Margem Prevista Terceiros 20,00 %||Soma dos desembolsos Terceiros R$ 748,85 | 36,72%
Custo pessoal loja sobre CMV 7,28%| |Margem Prevista Pegas 30,00 %||Soma dos desembolsos Pegas R$ 450,02 | 22,07%)
Custo homem/O.S. R$ R$ 26,21
Custo servico R$ 198,00 | |SOMA SERVICOS 56,97 %| |[MARGEM REAL SERVICOS R$ 184,05 [ 40,00%)
Custo terceiros R$ 590,00 | ISOMA SERVICOS DE TERCEIROS 36,97 %| |[MARGEM REAL TERCEIROS R$ 187,21 | 20,00%)
Custo Pecas R$ 396,21 | |ISOMA PECAS 38,37 %| [MARGEM REAL PECAS R$ 192,86 | 30,00%
Divisor SERVICOS 0,43030 Receita total servico: R$ 2.039,08 100%)
Divisor SERV. TERCEIROS 0,63030 Custos Variaveis Servigos R$ 276,09 | 13,54%
Divisor PECAS 0,61630 Custos Variaveis Terceiros R$ 748,85 36,72%)
Custos Variaveis Pecas R$ 450,02 | 22,07%)
Margem Contribuicéo total da O.S.| R$ 564,13 | 27,67%
CUSTO FIXO 402,92 19,76%
LUCRO LIQUIDO R$ 161,21 7,91%

Fonte: Dados do autor, 2016.
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E importante frisar a diferenca de tributacéo sobre o servico e sobre as pecas.
Como o imposto sobre servi¢co é mais do que o dobro das pecas, em uma ordem onde
se vende muito mais servicos do que pecas, dependendo da margem que a empresa
conseguir colocar, a margem de contribuicao final do servico tende a cair. Os servicos
de terceiros também tendem a possibilitar uma baixa margem de contribuigéo. E
sempre bom analisar os beneficios de se prestar determinado servico com base no

seu resultado.

A terceira ordem de servi¢co simulada contém 5 servicos: a troca de Oleo do
motor, dos filtros do motor, do 6leo da caixa, do 6leo do diferencial e a lubrificacéo do
veiculo. Todos os servicos serdo executados por um mecéanico. O pagamento sera

feito através de boleto bancério. Segue abaixo tabela com a simulagéo:

Tabela 9 - Formula de formacéo de preco de venda "O.S. 3"

[ FORMACAO DE PRECO |

|ORDEM DE SERVICO: | 3 | Data:  12/10/2016 |
CALCULO DO PRECO RESULTADO EFETIVO DA VENDA
PRECO SUGERIDO SERVICO R$ 194,72 Preco Realizado Servico R$ 195,00
CUSTOS INDEPENDENTES DO PRECO DE - -
VENDA PRECO SUGERIDO TERCEIROS R$ - Preco Realizado Terceiros R$ °
PRECO SUGERIDO PECAS R$ 1.746,77 Preco realizado Pecas R$ 1.746,77
VALOR TOTAL R$ 1.941,49 VALOR TOTAL R$ 1.941,77
COMPOSICAO DOS CUSTOS CUSTOS PROPORCIONAIS S/VENDA INCIDENCIAS SOBRE O VALOR DE VENDA % s/PV
Custo Operacional servi¢co 105,40 Custo Servico R$ 105,40 5,43%)
Custo hora/homem trabalhada R$ 92,00 Custo Terceiros R$ - 0,00%
Tempo execugdo servigo 1 (h) 0,5 Custo Pecas R$ 1.008,41 | 51,93%
Tempo execugao servigo 2 (h) 0,5 | [Despesas tributérias (Simples Nacional) Despesas tributérias (Simples) R$ = 0,00%
Tempo execucéo servico 3 (h) 0,5 | |Servigos 15,35 %]| |Servicos R$ 29,93 1,54%)
Tempo execugdo servigo 4 (h) 0,5 | |Servigos de terceiros 15,35 %] |Servicos de terceiros R$ - 0,00%
Tempo execugao servigo 5 (h) 0,5 | |Pecas com ST 6,75 %] |Pecas com ST R$ 117,91 6,07%)
Tempo execucéo servico 6 (h) - Pecgas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ - 0,00%
Custo hora/homem R$ 36,80 R$ - 0,00%
Matéria prima execucéo R$ 13,40 | [Despesas financeiras Despesas financeiras R$ = 0,00%
Eletrodos R$ - Servigos 0,02 %| |Servicos R$ 0,04 0,00%|
Graxa R$ 7,00 | |Servigos de terceiros 0,02 %| |Servicos de terceiros R$ - 0,00%
Ferro solda R$ = Pecas com ST 0,02 %| |Pecas com ST R$ 0,35 0,02%
Diesel para encher filtros R$ 6,40 | |Pecas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ - 0,00%!
R$ = 0,00%
R$ = Despesas de vendas (venda cartdo/convenio) Despesas de vendas R$ = 0,00%
Servico de terceiros R$ - Servigos 0,50 %| |Servicos R$ 0,98 0,05%
Servigos de terceiros 0,50 %| |Servicos de terceiros R$ - 0,00%
Pecas com ST 0,50 %| |Pecas com ST R$ 8,73 0,45%
R$ = Pecgas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ - 0,00%
Custo Mercadoria R$ 1.008,41
Pecas R$ 926,00 | [Margem Prevista Servicos 30,00 %||Soma dos desembolsos Servicos R$ 136,35 7,02%)
Fretes R$ 15,00 | [Margem Prevista Servicos de terc - %] |Somados desembolsos Terceiros R$ - 0,00%
Custo pessoal loja sobre CMV 7,28%| |Margem Prevista Pegas 35,00 %||Soma dos desembolsos Pegas R$ 1.135,40 | 58,47%
Custo homem/O.S. R$ R$ 67,41
Custo servico R$ 105,40 | [SOMA SERVICOS 45,87 %| [MARGEM REAL SERVICOS R$ 58,65 | 30,08%
Custo terceiros R$ - SOMA SERVICOS DE TERCEIRO¢ 15,87 %| |MARGEM REAL TERCEIROS R$ = #DIV/O!
Custo Pecas R$ 1.008,41 | |[SOMA PECAS 42,27 %| I[MARGEM REAL PECAS R$ 611,37 | 35,00%)
Divisor SERVICOS 0,54130 Receita total servico: R$ 1.941,77 100%)
Divisor SERV. TERCEIROS 0,84130 Custos Variaveis Servigos R$ 136,35 7,02%
Divisor PECAS 0,57730 Custos Variaveis Terceiros R$ - 0,00%
Custos Variaveis Pecas R$  1.135/40 | 58,47%)
Margem Contribuicéo total da O.S.| R$ 670,02 | 34,51%)
CUSTO FIXO 383,69 19,76%
LUCRO LIQUIDO R$ 286,33  14,75%

Fonte: Dados do autor, 2016.
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Nesse caso podemos constatar uma margem de contribuicdo maior em fungao
da predominancia de pecas na ordem. Mesmo baixando a margem prevista de

servico, a margem de contribuicéo final ficou elevada em funcéo das pecas.

A ultima ordem de servi¢co simulada contém a revisdo dos freios dianteiro e
traseiro do veiculo. Para execucédo desse servico, um mecanico removera as rodas,
os tambores de freio, nos quais sera realizado um servigo de torno que é terceirizado,
e por ultimo as lonas de freio serdo trocadas. O cliente ird pagar atraves de um
convénio que cobra uma taxa de servico da empresa de 5,6% sobre o valor total

faturado. Segue abaixo a planilha com a simulacéo:

Tabela 10 - Formula de formacao de preco de venda "O.S. 4"

[ FORMAGAO DE PRECO |

[oRDEM DE SERVICO: | 4 | Data:  12/10/2016 |
CALCULO DO PREGO RESULTADO EFETIVO DA VENDA
PRECO SUGERIDO SERVICO R$ 454,42 Preco Realizado Servico R$ 455,00
CUSTOS lNDEPE’\:/?Ei’\é;ES DO PRECO DE PRECO SUGERIDO TERCEIROS R$ 240,61 Preco Realizado Terceiros R$ 240,00
PRECO SUGERIDO PECAS R$ 3.272,26 Preco realizado Pecas R$ 3.272,26
VALOR TOTAL R$ 3.967,28 VALOR TOTAL R$ 3.967,26
COMPOSICAO DOS CUSTOS CUSTOS PROPORCIONAIS S/VENDA INCIDENCIAS SOBRE O VALOR DE VENDA % s/IPV
Custo Operacional servico 222,80 Custo Servigo R$ 222,80 5,62%
Custo hora/homem trabalhada R$ 220,80 Custo Terceiros R$ 130,00 3,28%
Tempo execugao servico 1 (h) 3,0 Custo Pecas R$ 1.722,19 | 43,41%|
Tempo execugdo servigo 2 (h) 3,0 | [Despesas tributarias (Simples Nacional) Despesas tributérias (Simples) R$ - 0,00%!
Tempo execugao servigo 3 (h) ® Servigos 15,35 %]| |Servicos R$ 69,84 1,76%)
Tempo execugao servico 4 (h) - Servigos de terceiros 15,35 %| [Servigos de terceiros R$ 36,84 0,93%)
Tempo execugdo servigo 5 (h) - Pecas com ST 6,75 %] |Pecas com ST R$ 220,88 5,57%|
Tempo execugao servigo 6 (h) ® Pecas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ ° 0,00%
Custo hora/homem R$ 36,80 R$ = 0,00%
Matéria prima execugéao R$ 2,00 | |[Despesas financeira do giro Despesas financeiras R$ - 0,00%!
Fita isolante R$ 2,00 | |Servicos 0,02 %| |Servicos R$ 0,09 0,00%
Graxa R$ - Servigos de terceiros 0,02 %| |Servicos de terceiros R$ 0,05 0,00%
Ferro solda R$ - Pecas com ST 0,02 %| |Pecas com ST R$ 0,65 0,02%|
Produtos p/ limpeza de pecas R$ ® Pecas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ ° 0,00%
R$ - 0,00%)
R$ - Despesas de vendas (venda cartdo/convenio) Despesas de vendas R$ - 0,00%!
Servico de terceiros R$ 130,00 | |Servicos 5,60 %] |Servicos R$ 25,48 0,64%
Tornear tambores de freio R$ 130,00 | |Servicos de terceiros 5,60 %| |Servicos de terceiros R$ 13,44 0,34%)
Pecas com ST 5,60 %||[Pecas com ST R$ 183,25 4,62%|
R$ - Pecas sem ST - %] |Pecas sem ST R$ - 0,00%
Custo Mercadoria R$ 1.722,19
Pecas R$ 1.596,00 | IMargem Prevista Servigos 30,00 %||Soma dos desembolsos Servicos R$ 318,21 8,02%
Fretes R$ 10,00 | [Margem Prevista Servigos de terc 25,00 %|[Somados desembolsos Terceiros R$ 180,33 4,55%
Custo pessoal loja sobre CMV 7,28%| |Margem Prevista Pecas 35,00 %||Soma dos desembolsos Pegas R$ 2.126,97 | 53,61%]
Custo homem/O.S. R$ R$ 116,19
Custo servico R$ 222,80 | |[SOMA SERVICOS 50,97 %| [MARGEM REAL SERVICOS R$ 136,79 | 30,06%)
Custo terceiros R$ 130,00 | [SOMA SERVICOS DE TERCEIROS 45,97 %| [MARGEM REAL TERCEIROS R$ 59,67 | 24,86%
Custo Pecas R$ 1.722,19 | ISOMA PECAS 47,37 %| |[IMARGEM REAL PECAS R$ 1.145,29 | 35,00%)
Divisor SERVICOS 0,49030 Receita total servico: R$ 3.967,26 100%)
Divisor SERV. TERCEIROS 0,54030 Custos Variaveis Servicos R$ 318,21 8,02%
Divisor PECAS 0,52630 Custos Varidveis Terceiros R$ 180,33 4,55%
Custos Variaveis Pecas R$  2.126,97 | 53,61%
Margem Contribuigédo total da O.S.| R$ 1.341,75 33,82%)
CUSTO FIXO 783,93  19,76%
LUCRO LIQUIDO R$ 557,82 14,06%

Fonte: Dados do autor, 2016.
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Cabe a empresa analisar os resultados efetivos das vendas, considerando as
margens de contribuicdo atrativas ou ndo. Os gestores podem definir uma margem
minima viavel para a execucao do servico, tanto individual quanto geral. A decisao da
empresa em fazer ou ndo um servi¢co por determinado valor, pode ser tomada com

mais clareza alterando os valores e verificando o resultado.

4.4 Sugestdes de Melhoria

O principal intuito desse trabalho é fazer com que a empresa comece a
enxergar melhor os resultados individuais de cada servico que esta sendo oferecido.
Ou seja, saber no momento em que gera seus precos o quanto eles irdo contribuir
para o resultado final da organizacdo. Melhorar, portanto, a visdo que a empresa tem

apenas com resultados mensais de lucros ou prejuizos.

O uso de uma estrutura de custos, organizada e atualizada de tempos em
tempos € indispensavel para que a empresa possa ter informacdes suficientes para a

aplicacdo de um mark-up confiavel.

Ter a visdo da contribuicdo que cada servico vai gerar para a empresa €
indispensavel para que se possa analisar se realmente vale a pena oferecer esse
servico. N&o ter essa medida faz com que a empresa venda produtos e servicos com
indices negativos de margem de contribuicdo, sem nem mesmo ter conhecimento
disso. As simulacGes demonstradas acima, trazem de maneira pratica e acessivel a
total visdo dessa contribuicdo. Facilitando assim o entendimento dos gestores das

vantagens e desvantagens de cada servico a ser oferecido.

A empresa podera aplicar suas informac¢des na planilha de formacao de preco,
e a decisao de que preco estabelecer continuara sendo dos gestores. A vantagem que
a empresa tera no seu uso, € justamente poder verificar a contribuicdo desse servi¢o

com 0 preco que esta sendo estabelecido.

A estruturacdo dos dados de custos poderd ser atualizada sempre que a
empresa julgar necessario. Quanto mais atualizados estiverem os dados, melhor e

mais preciso sera o resultado dos calculos de formacao dos precos.
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A empresa poderé subsidiar as decisfes de oferecer novos servicos com base
no resultado que a projecdo dos precos apresentar. Sempre levando em conta o

conjunto de variaveis que o processo ira abranger.

Sempre existirdo produtos e servicos menos rentaveis que outros. Precisamos
saber quais séo, e julgar a permanéncia ou excluséo deles no portfélio da empresa.

Ter o controle de custos é “ter a empresa na mao”.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo tinha o objetivo de organizar os dados de custos da empresa
conforme o sistema de custeio mais adequado para o seu tipo de operacéo e produto,
e disponibilizar para a empresa uma ferramenta para criagcdo de precos de venda.
Ap0s analise tedrica ficou evidente as vantagens do Sistema de Custeio Marginal pela

sua flexibilidade e dinamica com o mercado.

A aplicacéo dos dados coletados na empresa na planilha de formagé&o de preco
foi extremamente positiva, pois trouxe de maneira pratica e acessivel os resultados

de cada servico.

Acredito que o presente trabalho, delineado pelos seus objetivos néo teve
nenhuma limitacdo em relacdo a dados ou informacdes. A empresa foi totalmente

aberta e prestativa na concesséo de seus dados.

Acredito fortemente que o trabalho ira contribuir para a melhor visdo da
empresa em relagdo aos seus custos. E que os beneficios do uso da ferramenta aqui
disponibilizada seréao rapidamente percebidos.

No futuro outras pesquisas poderao ser realizadas aprofundando ainda mais os
conhecimentos da empresa em relacdo aos custos e precos de venda. Para o
presente trabalho fica a sensacao de dever cumprido e 0 agradecimento a empresa e

a todos que nela trabalham.
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