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RESUMO

Um dos problemas enfrentados pelos pequenos e micros empresarios do
comercio varejista € a formacdo do preco de venda das mercadorias
comercializadas. Os empresarios sabem que para gerenciar uma empresa
rentavel, devem se preocupar com o lucro em cada estratégia tracada. E a
forma de fixar o preco de venda é fundamental. A fixacao correta dos precos
€ um fato de suma importancia, qualquer que seja o porte da empresa, visto
que a decisdo da formacdo dos precdes € da administracdo e é fator
primordial para sua sobrevivéncia, lucratividade, e posi¢do no mercado. Para
que isto ocorra é necessario que o empresario tenha pleno conhecimento de
seus custos e despesas operacionais, além de saber controla-los.
Considerando o mercado cada vez mais competitivo, ao qual os varejistas
devem se adequar para alcancar seus objetivos, estas empresas necessitam
desenvolver estratégias empresariais eficientes e dindmicas para assegurar
sua sobrevivéncia. A precificacdo passou a ser uma das principais
estratégias de mercado. Este estudo tem por objetivo analisar e propor um
método de precificacdo mais aderente ao comercio varejista de livros
técnicos na modalidade de atendimento individual em domicilio-empresarial.
A pesquisa bibliografica e documental fundamentou a base teérica e a
pesquisa de campo realizada. Os instrumentos de coleta utilizados foram
documentais. Foram levantadas e registradas as informacfes das notas
fiscais de entrada, conhecimentos de frete, comprovantes de despesas,
fichas de solicitacdes de compra preenchidas pelos clientes no momento da
compra dos livros, extratos bancarios, faturas de energia elétrica, agua e
demais despesas fixas. Os resultados revelaram que o gestor da empresa,
mesmo desconhecendo teoricamente como aplicar o fator de marcacao, ou
seja, 0 mark-up, e que a empresa trabalha com uma margem de lucro

satisfatoria.

Palavras-chave: Prego. Livros técnicos. Varejo.
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1 INTRODUCAO

A fixacdo correta dos precos é um fato de suma importancia, qualquer
gue seja o porte da empresa, visto que a decisdo da formacao dos precdes é
da administracéo e é fator primordial para sua sobrevivéncia, lucratividade, e
posicdo no mercado. Para que isto ocorra é necessario que o empresario
tenha pleno conhecimento de seus custos e despesas operacionais, além de
saber controla-los. Este capitulo apresenta uma visédo geral de como analisar
os métodos de formacdo de preco de venda mais aderentes ao comercio
varejista de livros técnicos. Inicialmente, apresenta-se o problema da
pesquisa, ap0s, os objetivos, as justificativas e por fim a forma como o

trabalho esta estruturado.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Com o mercado cada vez mais competitivo é de fundamental
importancia que os gestores utilizem a contabilidade gerencial, precisa e
confiavel, para evidenciar se o resultado final estda de acordo com o
planejamento, ou para corrigir situacdes indesejadas no decorrer do periodo.

O planejamento e desenvolvimento de uma estratégia competitiva ja
foi tema de diversos trabalhos. Porter (1991 p.15) descreve que “O
desenvolvimento de uma estratégia competitiva é, em esséncia, 0
desenvolvimento de uma férmula ampla para o modo como uma empresa ira
competir, quais deveriam ser as suas metas e quais as politicas necessarias
para levarem-se a cabo estas metas”.

Qualquer atividade que manipule valores esta sujeita ao controle dos
custos. O lucro, ou seja, o excedente da receita sobre o custo, geralmente
representa uma questdo de sobrevivéncia da empresa. Com isso, se a
empresa nado souber quanto seu produto custa, ela ndo sabera se esta
perdendo ou ganhando dinheiro. Assim, faz-se necessario formar os precos

de venda com antecedéncia. O lucro deve ser parte integrante do preco de



venda. Se nao houver controle, essa parcela podera ser absorvida e os
negocios poderdo gerar prejuizos.

A medida que ndo se tem um controle dos gastos, do lucro real, da
margem de contribuicdo de cada produto e das condi¢les reais do campo de
atuacdo, a empresa se torna um alvo muito facil para o fracasso Nesse
contexto, a pesquisa pretende responder a seguinte questdo-problema:
Quais os custos para formacédo de preco de venda no comércio varejista de

livros técnicos?

1.2 OBJETIVOS DO ESTUDO

Esta secdo apresenta primeiramente o objetivo geral do trabalho e
em seguida objetivos especificos, 0s quais consistem em etapas para que se

atinja o objetivo geral.

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral do trabalho consiste em analisar os custos de
formacgé&o de preco de venda para ao comeércio varejista de livros técnicos na

modalidade de atendimento individual em domicilio-empresarial.

1.2.2 Objetivos Especificos

= Levantar os custos para formacdo de preco de venda no comércio
varejista de livros técnicos;

= Propor a distribuicdo dos custos no atendimento individual em
domicilio-empresarial para atividade comércio varejista de livros
técnicos para uma empresa; e

= Mostrar o preco de venda de cada livro técnico para uma empresa
que opera na modalidade de atendimento individual em domicilio-

empresarial.



1.3 JUSTIFICATIVA DO ESTUDO

A formacéo de preco dever estar ligada a realidade da empresa e da
economia do mercado alvo, o preco deve estar em equilibrio com a
demanda e oferta dos produtos, pois “hum mercado onde o cliente € mais
exigente e tende a ditar o preco que esta disposto a pagar e deve ser
atendido com exceléncia, por toda a organizacdo (BERNARDI, 1998 p. 217),
ndo pode ser desconsiderado quando da definicdo da estratégia de
formacéo de precos de venda.

A escolha do tema surgiu diante da real necessidade em determinar a
melhor forma de calculo dos precos de venda dos produtos. Visto que as
vendas séo feitas na modalidade de atendimento individual em domicilio-
empresarial. Uma forma tanto quanto atipica para o segmento. Alguns dos
aspectos que impactam fortemente a obtencdo do lucro sdo aqueles que
dizem respeito a analise dos custos e suas influéncias nas decisGes para a
formacao do preco de venda.

A medida que n&do se tem um controle dos gastos, do lucro real, da
margem de contribuicdo de cada produto e das condi¢des reais do campo de
atuacdo, a empresa se torna um alvo muito facil para o fracasso. Dessa
forma, é que se optou por fazer este trabalho nesta area, pela forca que ha
na contabilidade de custo, onde algumas empresas a utilizam como
ferramenta para atravessar a barreira que ha para o mercado e outros como
base de sustentacdo para manterem-se na alta concorréncia de mercado.

A adocao da correta estratégia para formar os precos de venda facilita
as tomadas de decisdes pelos gestores, tornando-as mais precisas e
dindmicas. Tomando isso como verdade, o presente estudo pretende
averiguar qual o melhor método de formacdo de precos de venda a ser

utilizado pelo comércio varejista de livros técnicos.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nesta secdo estudam-se o0s principais conceitos referentes ao
processo de precificagdo e as visdes dos principais teoricos sobre o

assunto.

2.1 ASPECTOS CONCEITUAIS SOBRE A FORMACAO DO PRECO DE
VENDA

A correta tomada de decisdo na formacao estratégia e gestao de
precos praticados é cada vez mais preocupante na vida dos gestores, iSSo
porque uma correta gestdo de precos de venda influenciara diretamente no
resultado da empresa. A formacao, estratégia e gestdo de precos de venda
estdo ligadas as condi¢cdes do mercado, a necessidade dos consumidores, a
concorréncia, as exigéncias governamentais, aos custos e ao retorno sobre
o capital investido.

Segundo Santos (1994 p. 17), “o pre¢co de venda de um produto
qualguer é formado pelos seus custos marginais e pela sua margem de
contribuicdo, composta dos custos estruturais fixos e do lucro”. Para Assef
(1997 p.1) o preco € formado pelo mercado que se insere, 0 empresario
deve conhecer perfeitamente as regras de participacdo para que possa
competir, caso pense diferente ou/e estabeleca seu preco considerando
apenas as premissas de custos e margens, certamente encontrara
dificuldade e falta de competitividade.

Os aspectos mercadolégicos sdo fundamentais para a definicdo da
estratégia de formacdo de precos, devendo ser analisados a partir das
condicbes que o mercado estabelecer. Assef (1997 p.2) afirma que a
“‘identificacdo e o conhecimento do mercado de atuacado, das condi¢des
comerciais e mercadolégicas das empresas concorrentes sao essenciais na
formacgao dos pregos de venda”. Além disso, Bernardi (1998 p. 218) enfatiza

que “o preco que o mercado estaria disposto a pagar nado significa o mais
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alto possivel a ser praticado, mas aquele que representa valor para o
consumidor, o que resulta num prego competitivo”.

As analises mercadoldgicas estao ligadas a fatores como o avanco da
tecnologia, a necessidade de inovagdo e a concorréncia. Para Assef (1997
p. 2), “assim como os seres vivos, 0s produtos e servigcos tém um ciclo de
vida, uma duragcdo, medida em unidade de tempo”. Um exemplo claro do
ciclo de vida dos produtos pode ser dado pela troca dos VHS pelos DVDs,
ou da internet discada pela internet de banda larga. Com o0s avancgos
tecnoldgicos, estda cada vez mais comum um produto nascer hoje para
substituir produtos ditos imortais.

E possivel se verificar a existéncia de etapas distintas nos ciclos de
vida dos produtos e servicos. O conhecimento dessas etapas € de
fundamental importancia para as escolhas de estratégias adotadas pelas
empresas ao longo de sua existéncia, inclusive, na formacédo de preco dos
produtos e servigos, pois cada etapa possui caracteristicas distintas de se
estudar e elaborar a estratégia de formacdo de precos de venda a ser

utilizada.

2.2 METODOS DE FORMACAO DE PRECOS DE VENDA

As informacdes geradas pelo sistema de custos sdo utilizadas para
apoiar o processo decisério da empresa, ou seja, auxiliar na tomada de
decisdes gerenciais. O administrador, no processo de escolha do método de
formacdo do preco de venda, se ampara em ferramentas contabeis como a
contabilidade de custos, com o proposito de analisar e interpretar os custos
dos produtos, dos inventarios, dos servicos, dos componentes da
organizacao, dos planos operacionais e das atividades de distribuicao.

A gestao de custos no comercio varejista € uma das mais importantes
tarefas dos administradores. Qualquer erro nos calculos significa uma
ameaca a saude financeira da empresa. O custo das mercadorias “no

comercio, de maneira geral, € o item de maios peso na estrutura de custos.
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E influenciado pelas fontes de suprimento e condicdes de negociacéo”
(ANDREOLLA, 2004, p.11).

Embora a formacéo do preco de venda seja determinada cada vez,
mas pelo mercado do que pelo custo, € necesséario que o empresario tenha
pleno conhecimento do custo do produto, a titulo de orientacdo, para saber
qual o preco maximo pelo qual deve vender seu produto. A formacao do
preco de venda ndo visa o simples aumento do faturamento da empresa,
mas a combinacao de preco e volume mais lucrativo, pois faturamento maior
nem sempre significa lucro maior. O preco de venda deve ser justo para o
consumidor e adequado para garantir a sobrevivéncia da empresa. O preco
de venda é, sem duvida, a ferramenta que produz os efeitos mais intensos e
imediatos. A resposta do cliente a redugcédo de precos nao deixa duvidas
guanto a isso.

Na literatura encontram-se diferentes métodos de formacéo de preco
de venda e alguns fatores devem ser considerados para isso. E preciso
conhecer o custo da mercadoria, que embora necessario, ndo € suficiente.
No caso de empresas comerciais pode-se levar em conta as caracteristicas
do mercado, o segmento da economia que atua, a linha de produtos da
empresa e outros.

Outras informacdes também sdo importantes, tais como: conhecer 0s
precos das mercadorias dos concorrentes, 0s precos dos produtos similares
ou substitutos, a estratégia de marketing da empresa, entre outras.

Com base nas informacfes obtidas, o preco de venda pode ser
formado a partir dos custos, a partir do mercado ou numa combinacao de
ambos, devendo proporcionar aos empresarios a maximizacdo dos lucros e
alcancar as metas de vendas previstas.

Wernke (2004) defende quatro métodos para a formacao do preco de
venda: o primeiro baseado no custo da mercadoria, 0 segundo leva em
conta 0 preco da concorréncia, o terceiro baseado nas caracteristicas do

mercado e por ultimo o que ele chama de método misto.
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2.2.1 BASEADO NO CUSTO DA MERCADORIA - MARK-UP

E o método baseado no custo de compra da mercadoria € 0 mais
tradicional entre os gestores de precos. Consiste em adicionar uma margem
fixa a um custo base, suficiente para cobrir os lucros desejados pela
empresa. Conforme Santos (2005, p. 113) “é o mais comum na pratica dos
negocios. Se a base for o custo total, a margem adicionada deve ser
suficiente para cobrir os lucros desejados pela empresa. Se a base for os
custos fixos. O processo de adicionar margem fica a um custo-base é
geralmente conhecido pela expressao Mark-up”.

Segundo Wernke (2005, p. 152) “a taxa de marcagado, também
conhecida como Mark-up, é um fator aplicado sobre o custo de compra de
uma mercadoria (ou sobre o custo total unitario de um bem ou servico) para
a formacéo do preco de venda respectivo. No calculo do Mark-up podem ser
inseridos todos os fatores que se deseja cobrar no preco de venda, sob a
forma de percentuais”.

E comum a ideia de formar o preco de venda tomando como base os
custos, agregando a ele uma margem denominada markup. Segundo
Congan (1999 p.133) “esse indice deve ser suficiente para cobrir impostos e
taxas aplicadas sobre as vendas, as despesas administrativas fixas, as
despesas de vendas fixas, os custos indiretos fixos de fabricagao e o lucro”.

Martins (2003 p.218) afirma que calcular preco baseado em custos é
determinar o "preco de dentro para fora, onde o ponto de partida € o custo
do bem ou servico apurado segundo um método de custeio. Sobre esse
custo agrega-se uma margem, denominada markup”. Ainda nesse sentindo
Zorzin (2007) afirma que “formar precos baseando-se em custos fixos e
variaveis do produto multiplicando por um fator (mark-up) preestabelecido é

uma pratica bastante tradicional na area de formagao de precos”.

2.2.2 BASEADO NO PRECO DA CONCORRENCIA
Qualquer método de determinacdo de precos deve ser comparado
aos precos dos concorrentes, que existam no mercado. Esse método pode

ser desdobrado em: método do preco corrente (precos semelhantes em
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todos os concorrentes); método de imitacdo de precos (preco semelhante de
um concorrente especifico); método de precos promocionais (precos baixos
para atrair clientes e compensacdo com a venda de outros produtos).
Entretanto, ao adotar este método de precos promocionais pura e
simplesmente, a empresa pode ter lucratividade comprometida, uma vez que
nao se tem conhecimento se a concorréncia esta tendo ou n&do lucro.

Para Goulart Janior (2000), este método consta na ado¢éo dos pregos
utilizados pela concorréncia ou fixados no segmento industrial, justificando-
se pela falta de conhecimento técnico, pelo custo elevado da tecnologia de
informacéo ou refletindo a tendéncia coletiva de um segmento. Nas fases
iniciais do ciclo de vida das empresas, elas ndo dispdem de recursos
técnicos suficientes para ficarem seu proprio preco. Neste caso, a adocédo de
um preco baseado nos precos de mercado facilita sua sobrevivéncia ao
ambiente no qual estd inserida, vislumbrando a obtencdo dos ganhos

guando adquirir o controle dos processos.

2.3 DEFINICAO DE CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS NO COMERCIO
VAREJISTA

Um comércio é essencialmente retratado nas atividades de compra,
estoque e venda de mercadorias. Parece simples, mas tem muitas outras
pequenas acbes que precisam ser feitas para que isto aconteca
minimamente bem e com certa rentabilidade, ou seja, lucro. Destas
pequenas acdes, destacamos 0s controles e, inicialmente, vamos considera-
los como sendo o registro das anotacfes necessarias para se saber sobre
0S gastos que acontecem nas empresas.

O que temos percebido é que os empresarios possuem habilidades
para as negociacdes de venda e de compra e acabam valorizando muito
mais isso do que o0s controles. Isso porque consideram que da muito
trabalho, que é dificil, que ndo sabem como fazer ou nédo dispdem de

ferramentas apropriadas, e ainda, que quase nunca isso faz com que



14

ganhem mais dinheiro. Isso é preocupante, pois faz com que deixem de ter
mais conhecimento sobre a prépria empresa. Para mudar este quadro,
primeiramente € preciso entender que s6 dependeré do proprio empresério a
compreensao e o dominio dos custos em sua empresa. Outro entendimento
necessario € de que ter esse dominio é vital para o negécio. E por fim,
buscar orientacdes para colocar tudo isso em pratica e assim vencer as
dificuldades do dia-a-dia.

Ainda na classificacdo dos custos podemos defini-los conforme a
facilidade de identificacdo na mercadoria que pode ser direta ou indireta. Os
gastos diretos sdo facilmente identificados durante a apuracdo dos custos,
como € o caso da aquisicdo de certa mercadoria para comercializagao,
aquele valor pago estd diretamente relacionado ao custo da mercadoria
vendida. JA no caso dos gastos indiretos existe certa dificuldade de
identifica-los por ndo estarem diretamente ligados ao custo da mercadoria,
mas, fara parte de alguma maneira dos gastos geral da empresa, e esse
valor tera de ser atribuido ao custo da mercadoria por meio de rateio.

Custos fixos sdo aqueles cuja variacdo ndo € afetada pelo volume
total de vendas da empresa. Isso significa que, ndo importa se a empresa
esta vendendo pouco ou muito, eles permanecem os mesmos. Eles tendem
a manterem-se constantes, nao importa a variacdo sofrida pelas receitas da
empresa. Como exemplo, podemos citar: aluguel, agua, energia elétrica,
telefone, material de escritorio, entre outros.

Os custos e despesas variaveis sao aquelas que flutuam com o
volume de vendas e abrangem normalmente: custos das mercadorias
vendidas (C.M.V.), embalagens, fretes sobre compras e vendas, despesas
com comissdes sobre vendas, despesas financeiras operacionais (Taxas de
Adm. Cartdes, CPMF, juros sobre descontos de cartdes ou cheques-pré e
outras taxas financeiras operacionais), marketing, contas a receber
devolvidas, impostos incidentes sobre vendas e todos 0s outros custos e
despesas que variam com o volume de vendas. Resumindo, sdo aquelas
que variam proporcionalmente ao volume vendido, ou seja, sO havera

despesa se houver venda. Sdo os valores gastos quando se realiza vendas.
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Porém, em cada empresa comercial, € preciso avaliar, dos valores gastos,
agueles que sdo pagos em funcdo do valor da venda e considera-los

despesas variaveis.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Segundo Barros e Lehfeld (2000, p. 01), a metodologia cientifica € a
disciplina que confere os caminhos necessarios para o auto aprendizado em
gue o aluno é sujeito do processo, aprendendo a pesquisar e a sistematizar
0 conhecimento obtido. A realizacdo de uma pesquisa cientifica agrega
conhecimento ao ser humano, que pode aplicar este aprendizado no
cotidiano. Gil (1991, p.19) afirma que a pesquisa é “como um procedimento
racional e sistematico que tem o objetivo de proporcionar respostas aos
problemas que sdo propostos®. Gil (1994, p.43) coloca, ainda, que as
‘pesquisas que tém o objetivo de proporcionar maior familiaridade com o
problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipoteses”.

O sucesso da pesquisa se da com a escolha adequada de um método
que correlacione os dados e as informacgbes obtidas. Segundo Lakatos
(1991, p.83), o método pode ser definido como o “conjunto das atividades
sistematicas e racionais que, com maior seguranca e economia, permite
alcancar o objetivo — conhecimentos validos e verdadeiros, tracando o
caminho a ser seguido, detectando erros e auxiliando as decisdes do
cientista”. Assim, a presente pesquisa busca identificar o melhor método de
formacao de preco de venda nas empresas de comercio varejista de livros
técnicos.

A pesquisa sera realizada pelo método de estudo de caso para
atender melhor as necessidades do trabalho. Young (1996, p.59), retratado
por Gil, relata que estudo de caso é: “Um conjunto de dados que descrevem
uma fase ou a totalidade do processo social de uma entidade em suas varias

relagcbes internas e nas suas fixagoes culturais, quer seja essa unidade uma
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pessoa, uma familia, um profissional, uma instituicAo social, uma
comunidade ou uma nacao”.

Para a estruturacdo e fundamentacdo metodoldgica desta
monografia, sera utilizada a forma de pesquisa do tipo qualitativa, onde é
feito um estudo em profundidade. Este tipo de pesquisa envolve o trabalho
de campo, onde o pesquisador é responsavel pela coleta de dados.

A coleta de dados usada foi a documental. Foram levantadas e
registradas as informacdes das notas fiscais de entrada, conhecimentos de
frete, comprovantes de despesas, fichas de solicitacbes de compra
preenchidas pelos clientes no momento da compra dos livros, extratos
bancérios, faturas de energia elétrica, &gua e demais despesas fixas.

Apbs a fase de coleta de dados, deu-se a fase do trabalho na qual foi
feita interpretacdo dos mesmos, foram examinados os dados submetendo-os

a uma andlise critica, verificando falhas, distor¢des e erros.

4 DESCRICAO E ANALISE DOS DADOS

Neste capitulo, € apresentado e feita a analise dos dados obtidos por
meio da pesquisa. As formas de apresentacdo desses dados dar-se-a pela
analise dos mesmos através do levantamento de documentos. Por falta de
controles por parte da empresa estudada, tomou-se como base, para definir
as compras e vendas, as entradas dos meses de fevereiro a abril de 2011, e
0S precos de venda anotados manualmente no corpo das notas fiscais,
partindo do principio de que, as entradas de mercadorias dos referidos
meses, foram todos vendidos dentro deste periodo. Para apuracdo dos
custos fixos foi elaborada uma planilha com dados coletos nos documentos
fornecidos pela empresa.

Para elaboragéo deste quadro foram relacionados todos os titulos dos

livros e a quantidade vendida nos trés primeiros meses de vida da empresa.
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FEV

MAR

ABR

Itens | Titulos dos livros 2011 2011 2011 TOTAL
1 | Anatomia e Fisiologia 1 0 3 4
2 Terminologia em Enfermagem 0 4 5 9
3 Primeiros Socorros 0 1 4 5
4 Calculo e Adm. de Medicamentos 1 4 5 10
5 Técnicas Bésicas de Enfermagem 1 4 4 9

Anotacéo de Enfermagem, Reflexo do
6 Cuidado 0 2 0 2
Manual de Procedimentos p/ Estagio em 0 1 1
Enfermagem
Manual Obstétrico 1 0
Praxis 4 0 1
10 |Préxis 6 2 1
11 | O Hospital 2 4 5 11
12 | Atlas de Bolso de Anatomia Humana 0 0 1
13 |AME 0 0 3
14 | Manual do Socorrista 0 2 0
SAE - Sistematizacdo da Assisténcia de
15 | Enfermagem 0 0 2 2
16 | Enfermagem em UTI 0 0 1 1
Bizu Perg. e Resp. Comentadas de
17 | Enfermagem 0 2 3 5
18 | Expert em Enfermagem 0 0
19 | DE - Diagnéstico de Enfermagem 0 0
20 |Vademecum Clinica Médica 0 0
21 |Beleza Total 0 0 12 12
22 | KIT Enfermagem 1 1 2 4
SOMA 9 27 54 a0

Fonte: Comércio Varejista de Livros Técnicos
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Neste segundo quadro foi feito um levantamento do custo médio de

aquisicao dos livros no primeiro trimestre de funcionamento da empresa.

Quadro 2 - Levantamento dos Custos de Aquisicéo de Livros

Itens | Titulos dos livros FEV 2011 | MAR 2011 ABR 2011 Média
1 Anatomia e Fisiologia 18,00 18,00 18,00 18,00
2 Terminologia em Enfermagem 9,00 9,00 8,00 8,67
3 Primeiros Socorros 32,50 32,50 20,00 28,33
4 Célculo e Adm. de Medicamentos 22,00 19,20 12,00 17,73
5 Técnicas Basicas de Enfermagem 19,00 19,00 12,00 16,67

Anotacéo de Enfermagem, Reflexo
6 do Cuidado 15,00 15,00 8,00 12,67
Manual de Procedimentos p/ Estégio
7 em Enfermagem 8,50 8,50 5,50 7,50
8 Manual Obstétrico 25,00 25,00 25,00 25,00
9 Praxis 4 99,00 99,00 99,00 99,00
10 Praxis 6 90,00 90,00 90,00 90,00
11 O Hospital 69,00 69,00 55,00 64,33
12 Atlas de Bolso de Anatomia Humana 30,00 30,00 30,00 30,00
13 AME 36,00 36,00 36,00 36,00
14 Manual do Socaorrista 45,00 45,00 45,00 45,00
SAE - Sistematizacdo da Assisténcia
15 de Enfermagem 15,00 15,00 15,00 15,00
16 Enfermagem em UTI 18,00 18,00 18,00 18,00
Bizu Perg. e Resp. Comentadas de
17 Enfermagem 36,00 36,00 36,00 36,00
18 Expert Enfermagem 39,00 39,00 39,00 39,00
19 DE - Diagnéstico de Enfermagem 32,00 32,00 32,00 32,00
20 Vademecum Clinica Médica 99,00 99,00 99,00 99,00
21 Beleza Total 45,00 45,00 40,00 43,33
22 KIT Enfermagem 129,50 129,50 129,50 129,50

Fonte: Comércio Varejista de Livros Técnicos



19

No Quadro 3 foram relacionados o0s custos fixos més a més e em

seguida chegou-se a média do periodo.

Quadro 3 — Custos Fixos

Itens FEV 2011 | MAR 2011 | ABR 2011 Média
Energia Elétrica 104,95 106,32 87,06 99,44
Agua e Esgoto 33,19 34,10 34,12 33,80
Telefone 195,00 248,00 234,00 225,67
Internet 29,90 29,90 29,90 29,90
Despesas bancérias 20,90 20,90 20,90 20,90
DAS - Simples

Nacional 60,40 60,40 60,40 60,40
Total 444 34 499,62 466,38 470,11

Fonte: Comércio Varejista de Livros Técnicos

No Quadro 4 estdo relacionados os itens dos custos variaveis do

periodo em andlise e na ultima coluna a média de cada um deles.

Quadro 4 — Custos Variaveis

Itens FEV 2011 | MAR 2011 | ABR 2011 Média
Combustivel 200,00 672,56 611,76 494,77
Pedagios e
Estacionamentos 10,84 102,94 187,64 100,47
Estadias 0,00 346,00 476,00 274,00
Alimentacao 134,53 375,64 374,22 294,80
Transportadora 0,00 49,31 296,75 115,35
Gréfica 0,00 198,00 0,00 66,00
Uniforme — Camisas Pdlo 150,00 0,00 0,00 50,00
Material de Escritério 35,00 22,15 15,00 24,05
CC Fécil — Serasa 20,00 20,00 20,00 20,00
Total 550,37 1.786,60 1.981,37 1.439,45

Fonte: Comércio Varejista de Livros Técnicos
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FATOR
Itens Realidades do Periodo VENDA CmV Quantujade Cus_to_ dNe Preco de | antes de
Vendida Aquisicao Venda Ratear os
Custos

1 Anatomia e Fisiologia 160,00 72,00 4 18,00 40,00 2,22
Terminologia em

2 Enfermagem 180,00 78,03 9 8,67 20,00 2,31

3 Primeiros Socorros 300,00 141,65 5 28,33 60,00 2,12
Célculo e Adm. de

4 Medicamentos 450,00 177,30 10 17,73 45,00 2,54
Técnicas Basicas de

5 Enfermagem 405,00 150,03 9 16,67 45,00 2,70
Anotacdo de Enfermagem,

6 Reflexo do Cuidado 60,00 25,34 2 12,67 30,00 2,37
Manual de Procedimentos

7 p/ Estagio em Enfermagem 20,00 7,50 1 7,50 20,00 2,67

8 Manual Obstétrico 75,00 25,00 1 25,00 75,00 3,00

9 Praxis 4 360,00 198,00 2 99,00 180,00 1,82

10 |Praxis 6 540,00 270,00 3 90,00 180,00 2,00

11 | O Hospital 1.100,00 | 707,63 11 64,33 100,00 1,55
Atlas de Bolso de Anatomia

12 |Humana 70,00 30,00 1 30,00 70,00 2,33

13 |AME 180,00 108,00 3 36,00 60,00 1,67

14 | Manual do Socorrista 190,00 90,00 2 45,00 95,00 2,11
SAE - Sistematizacao da

15 | Assisténcia de Enfermagem 90,00 30,00 2 15,00 45,00 3,00

16 | Enfermagem em UTI 85,00 18,00 1 18,00 85,00 4,72
Bizu Perg. e Resp.
Comentadas de

17 | Enfermagem 375,00 180,00 36,00 75,00 2,08

18 | Expert em Enfermagem 75,00 39,00 39,00 75,00 1,92
DE - Diagnostico de

19 | Enfermagem 65,00 32,00 32,00 65,00 2,03

20 |Vademecum Clinica Médica | 190,00 99,00 99,00 190,00 1,92

21 |Beleza Total 1.080,00 | 519,96 12 43,33 90,00 2,08

22 | KIT Enfermagem 1.280,00 | 518,00 4 129,50 320,00 2,47
Total 7.330,00 | 3.516,44 90,00 910,73 1.965,00 2,16

Fonte: Comércio Varejista de Livros Técnicos

No Quadro 5 constam o Numero de itens; Titulos dos livros; o valor

da Venda total do produto, resultante da multiplicacdo das quantidades

vendidas pelo pregco unitario de venda; o Custo da Mercadoria Vendida,

resultante da multiplicacdo do custo unitario de aquisicdo pelas quantidades

vendidas; a Quantidade vendida de cada item; o Preco unitario de compra

do livro, formado pela média do valor de compra da mercadoria no periodo;
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o Preco unitario de venda; o Fator de marcacdo antes de ratear oS custos.
Resultado da divisdo do preco de venda pelo custo de aquisicdo da
mercadoria. No Quadro 6, chega-se ao resultado da quarta coluna, dividindo
proporcionalmente o custo de aquisicdo de cada item pelo total dos custos

de aquisicao.

Quadro 6 — Formacéo do Pre¢o de Venda

o Custos Custos Fator
0
sobre Fixos Variaveis Custos Muark Preco
Iten | Formagéo do preco Custos de | cystos | Proporcional | Proporcional d_e_~ Mark up b de
s |devenda Aquisicdo | ge as as Aq”(')s'ga Intermediario | 2P9S f
Aquisica | Unidades | Unidades | L%, rateio | Venda
0 Vendidas | Vendidas dos
Custos
1 | Anatomia e Fisiologia 72,00 2,05 9,63 29,47 | 111,10 48,90 0,45 160,00
Terminologia em
2 | Enfermagem 78,00 2,22 10,43 31,93 | 120,36 |59,64 0,43 180,00
3 | Primeiros Socorros 141,67 4,03 18,94 57,99 | 218,60 81,40 0,47 300,00
Calculo e Adm. de
4 | Medicamentos 177,33 5,04 23,71 72,59 | 273,63|176,37 0,39 450,00
5 | Técnicas Basicas de
Enfermagem 150,00 4,27 20,05 61,40 | 231,45|173,55 0,37 405,00
Anotacédo de
Enfermagem, Reflexo
6 |do Cuidado 25,33 0,72 3,39 10,37 39,09 | 20,91 0,42 60,00
Manual de
Procedimentos p/
Estagio em
7 Enfermagem 7,50 0,21 1,00 3,07 11,57 |8,43 0,38 20,00
8 Manual Obstétrico 25,00 0,71 3,34 10,23 38,58 | 36,42 0,33 75,00
9 | Préxis 4 198,00 5,63 26,47 81,05| 305,52 |54,48 0,55 360,00
10 | Préxis 6 270,00 7,68 36,10 110,52 | 416,62 | 123,38 0,50 540,00
1.091,9 1.100,0
11 | O Hospital 707,67 20,12 94,61 289,68 518,05 0,64 0
Atlas de Bolso de
12 | Anatomia Humana 30,00 0,85 4,01 12,28 46,29 | 23,71 0,43 70,00
13 | AME 108,00 3,07 14,44 44,21 | 166,65| 13,35 0,60 180,00
14 | Manual do Socorrista 90,00 2,56 12,03 36,84 | 138,87 |51,13 0,47 190,00
SAE - Sistematizacao
da Assisténcia de
15 | Enfermagem 30,00 0,85 4,01 12,28 46,29 | 43,71 0,33 90,00
16 | Enfermagem em UTI 18,00 0,51 2,41 7,37 27,77 | 57,23 0,21 85,00
Bizu Perg. e Resp.
Comentadas de
17 | Enfermagem 180,00 5,12 24,06 73,68 | 277,75]|97,25 0,48 375,00
Expert em
18 | Enfermagem 39,00 1,11 5,21 15,96 60,18 | 14,82 0,52 75,00
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DE - Diagnostico de

19 | Enfermagem 32,00 0,91 4,28 13,10 49,38 | 15,62 0,49 65,00
Vademecum Clinica

20 | Médica 99,00 2,82 13,24 40,52 | 152,76 | 37,24 0,52 190,00
1.080,0

21 | Beleza Total 520,00 14,79 69,52 212,86 | 802,37 |277,63 0,48 0
1.280,0

22 | KIT Enfermagem 518,00 14,73 69,25 212,04 | 799,29 | 480,71 0,40 0
5.426,0 7.330,0
Total 3.516,50 | 100,00 470,11 1.439,45 6 1.903,94 0,48 0

Fonte: Comércio Varejista de Livros Técnicos

Os resultados mostram os valores dos custos variaveis proporcionais

as unidades vendidas na sexta coluna. Para rateio dos custos fixos da quinta

coluna, multiplicou-se o valor total dos custos fixos pelo custo de aquisicéo

de cada item, dividimos pelo total dos custos de aquisicdo. O mark-up

intermediario é o preco de venda descontado o custo de aquisi¢cao total do

produto. Por fim, na penultima coluna, dividindo o custo de aquisicdo pelo

preco de venda, chegamos ao fator de marcacéo apés o rateio dos custos

fixos e variaveis, ou seja, o mark-up real praticado no periodo para cada item

vendido.
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5 CONCLUSOES

Percebe-se que em todos os setores, independente se € varejo,
indUstria ou prestacdo de servicos uma pressdo muito grande pelo fator
preco. Independente do posicionamento do negdcio, sempre existirdo
concorrentes e estes de uma maneira ou de outra sempre estarao
monitorando nossos passos, assim como nés os deles, ai comega uma briga
sem rumo da conquista do consumidor pelo fator preco.

Ndo sO6 para o varejo e bem como para as grandes empresas
brasileiras, a importancia de se conhecer os custos dos negocios nos dias
atuais faz-se necessario primordialmente devido a alta competitividade
vigente nos mercados. Hoje, sdo varios os concorrentes vendendo o mesmo
tipo de produto, consequentemente, tera maiores chances aquele que
estiver mais bem informado. Devera, pois, estar a par de sua politica de
precos, da sua margem de contribuicdo, da analise da estrutura de seus
custos fixos, prazos de compras e vendas e muitas outras andlises,
dependendo do tamanho e do tipo de negdécio, para que possa com tais
informagdes maximizar seus resultados.

E natural e correto que o consumidor pague um preco justo por aquilo
qgue esta adquirindo, afinal a satisfacéo total do cliente, também esta ligada
ao fato de ele pagar um preco que considere justo por aquele produto que
estd adquirindo. Porém, com o peso dos custos, principalmente fiscais e
trabalhistas que incidem sobre uma empresa brasileira, fica dificil praticar
margens muito reduzidas. Nao € nem a questdo de querer, mas sim de ver a
viabilidade do negdcio. No mundo dos negdcios € preciso agir com a razao.
Ver pessoas que acreditam e investem seu capital num pequeno negécio e
gue em pouco tempo se vém atolados em dividas e complicacdes pelo resto
de suas vidas néo parece ser algo promissor para nosso pais. E preciso usar
de conhecimento e técnicas para melhorar a pequena empresa brasileira.

O pequeno varejo deve reaprender a ganhar dinheiro. O que me refiro

€ talvez uma nova proposta para o pequeno varejista em valorizar o produto
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qgque comercializa, sabendo enfatizar os beneficios oferecidos e seu
posicionamento estratégico, para que os consumidores busquem o seu
negécio em funcao daquilo que oferece. O posicionamento de uma empresa
perante o consumidor é algo muito importante, pois a partir dele podera
definir seu publico alvo e persegui-lo. A partir do posicionamento do negécio,
0 empresario comeca a ter nocdo, por exemplo, de quantas unidades
precisara vender ou quantos clientes tera que atender para cobrir os custos
de sua empresa.

Deve-se saber marcar corretamente o produto considerando o0s
custos existentes para sabermos até onde podemos chegar na concesséao
de beneficios e redugBes para nossos clientes. Com o acirramento da
concorréncia e com a estrutura de custos aqui apresentadas, percebemos
um verdadeiro caos para a estrutura de precos. Nao é possivel comprar e
vender produtos com uma margem Gnica. E preciso maximizar margens em
determinados produtos, pois provavelmente em outros o empresario tera que
reduzi-los, seja pela influéncia da concorréncia ou por produtos encalhados.

Hoje ndo existe mais fidelidade a empresas e marcas. Ha quem diga
que formar precos a base de custos néo faz sentido, € coisa da época da
inflacdo, € coisa do passado, porém como saber potencializar lucros, se
sequer sabemos quanto custa para operar nosso negdécio? Ninguém nega
gue € importante conhecé-los para que a empresa consiga maximizar lucros.

Entendemos que é muito importante conhecer a estrutura do preco e
utilizar as taticas de preco para incremento de vendas, ou amenizar
eventuais prejuizos, mas acreditamos que, acima de tudo, os precos devem
ser definidos pelo valor percebido pelo consumidor e ndo, exclusivamente,
pelos custos, despesas de comercializacdo e margem de contribuicdo
objetivada ou precos praticados pela concorréncia.

Devemos aceitar o conceito de que hoje é melhor mensurar quanto
vale o produto, independente de quanto ele custou, pois parece ser uma
grande alternativa para maximizar lucros. O varejo tornou-se um meio de

vida onde o empresario ndo consegue mais acumular riquezas e grandes
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patriménios. O varejo vive de pessoas e precisam de pessoas para
satisfazer os consumidores.

Descobrir quanto o consumidor esta disposto a pagar pelos produtos
que comercializamos independente de quanto custou, esta parece ser a
grande solucdo para 0 momento. Quando o varejo nivela seus precos, ele
torna seu produto um commodity, com isto ele destroi a capacidade da
empresa em gerar valor para o cliente, ndo mostrando suas vantagens
competitivas a ele. Muitos clientes sequer estdo preocupados quanto vale
um produto, sequer sabem quanto ele custa na concorréncia. A falta de
posicionamento de muitos varejistas, o0 nivelamento de precos que tem
acontecido para baixo, e o desconhecimento de métodos eficientes para a
formacéo de precos tém levado muitos empresarios a embarcar nesta canoa
furada e que acabam por agendar para um futuro ndo muito distante o
fechamento de seus negédcios, porque afirmo com toda certeza que:
“‘Empresas foram feitas para gerar lucros e riquezas para todas as partes

envolvidas”.
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