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RESUMO

As pequenas empresas representam quase 70% dos empreendimentos no Brasil,
empregando mais da metade dos trabalhadores formais do pais e com a
representatividade de 27% do nosso Produto Interno Bruto (PIB). Por isso é de suma
importancia a continuidade da existéncia desses negocios a economia nacional.

Considerando que o prego de venda € um fator que influencia o cliente em suas
decisdes de compra, e com uma vasta concorréncia, as empresas precisam oferecer a
melhor oferta sem perder sua lucratividade. Uma vez que, uma das maiores
dificuldades atuais dos gestores de pequenas empresas € em sua formacao de preco,
pois nao sabem quais gastos devem ser considerados e qual a relevancia isso tem
para sua fidelizagdo e sobrevivéncia no mercado. Por isso, € de grande valia, que os
mesmos saibam a importancia da gestao de custos para suas empresas € como iSso
influencia em sua formacgéo de preco de venda. O trabalho trata de estratégias para a
formacdo do preco de venda para as micro e pequenas empresas, bem como 0s
beneficios da gestdo de custos, que sdo temas de grande empecilho para que as
mesmas possam aumentar seu ciclo de vida e a conscientizacdo do empresario da
necessidade de mudanga em sua sistematica de calculo de prego de venda para

potencializar o lucro da organizag&o.

Palavras-chave: Pequenas empresas, preco do venda, gestdo de custos e

lucratividade.



ABSTRACT

Small companies represent almost 70% of the enterprises in Brazil, employing more
than half of the country's formal workers and representing 27% of our Gross Domestic
Product (GDP). That is why it is of paramount importance that these businesses
continue to exist for our current economy. Considering that the sale price is a factor
that influences the customer in their purchasing decisions, and a wide competition,
companies need to offer the best offer without losing their profitability. Since, one of the
biggest difficulties of small business managers today is in their price formation, as they
do not know what expenses should be considered and what relevance this has for their
loyalty and survival in the market. Therefore, it is of great value, that they know the
importance of cost management for their companies and how it influences their sales
price formation. The present project will deal with strategies for the formation of the
selling price for micro and small companies, as well as the benefits of cost
management, which are major obstacles for them to increase their life cycle and the
awareness of the entrepreneur of the need to change his sales price calculation system

to maximize the profit of the organization.

Keywords: Small businesses, selling price formation, cost management and

profitability.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTO E PROBLEMA

Segundo reportagem do portal eletrbnico G1, sobre pequenas empresas e
grandes negdcios, existem 20 milhdes de empreendimentos no Brasil, onde quase
70% desses negdcios sdo pequenos — cerca de 13,5 milhdes de empresas, de acordo
com os dados da consultoria Empresémetro. Entretanto, o impacto das micro e
pequenas empresas no cenario econdmico sdo menores do que se espera, devido a
alta mortalidade de empresas desse porte (G1, mar. 2019).

Conforme informagdes do SEBRAE, a mortalidade de novos empreendimentos
no mercado, € de, em média, dois anos, sendo a falta de capital de giro, a alta carga
tributaria e a falta de informacao para gestdo dos custos e formagao do preco de
venda, as maiores dificuldades enfrentadas (SEBRAE, 2013).

De acordo com Richers (2000, p. 269), o empreendedorismo “é alimentado por
um fendmeno social marcante da cultura brasileira: a vontade, de muita gente, de
possuir o seu proprio negécio, mesmo que tenha poucas condigdes de financia-lo”. Ou
seja, muitas empresas fecham, mas logo sao substituidas por outros empreendedores,
0 que acarreta o aumento do risco de faléncia dessas MPEs.

Em um mercado cada vez mais competitivo, as empresas evoluiram
significativamente quanto a gestdo econémica nas ultimas décadas, porém continuam
com impasse e um permanente desafio para realizarem uma gestdo de custo e
formacdo do preco de venda corretamente. Para demonstrar essa dificuldade, a
startup Preco Certo, realizou uma pesquisa com 10 mil empresas brasileiras e revelou
que 89% dos empresarios ndo sentem confianga na hora da formagao do preco (G1,
2018).

Para Bernardi (2008, p. 145), a contabilidade e os custos contabeis orientam
principalmente aos parametros basicos, formando uma base para a avaliagao.
Controlam-se o0s custos e as despesas, porém a valores histéricos e

retrospectivamente, havendo necessidade de ajustes e consideragbes para a
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formacgao dos pregos, umas vez que se formam os mesmos para a venda futura,
devendo-se trabalhar possivelmente a partir da realidade observada hoje, inclusive
para possiveis reducoes.

Considerando que o preco de venda € um fator que influencia o cliente em suas
decisbes de compra, pois, em mercados com muitos concorrentes, as empresas
precisam ter certeza de que estdo oferecendo a melhor oferta sem perder sua
lucratividade (CAMARGO, 2017), o presente projeto tratara de estratégias para a
formacao do preco de venda para as micros e pequenas empresas, bem como os
beneficios da gestdo de custos, que sdo temas de grande empecilho para que as
mesmas possam aumentar seu ciclo de vida e a conscientizacdo do empresario da
necessidade de mudanca em sua sistematica de calculo de preco de venda para
potencializar o lucro da organizagao.

Com isso: enuncia-se a questdo orientativa deste trabalho: de que forma a
gestao de custos pode auxiliar na formagao de precos de uma pequena empresa

do ramo comercial e de prestagao de servigos?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

O objetivo geral desse projeto é analisar a importancia da gestao de custos para
realizar estratégias de formagéo do pregco de venda para uma pequena empresa do

ramo comercial e de prestacédo de servicos.

1.2.2 Objetivos especificos

(a) Analisar, de acordo com a literatura académica, a importancia da gestao dos
custos para a sobrevivéncia da uma empresa no mercado;
(b) Identificar itens que influenciam na formagdo do preco de venda de uma

empresa comercial e de prestacao de servigos de pequeno porte;
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(c) Apresentar estratégias para a formacao correta do prego de vendas, por meio

do estudo de caso;

1.3 JUSTIFICATIVAS

A necessidade de acelerar o entendimento atual sobre o tema, € que muitos
empresarios ndo possuem conhecimentos especificos para a formulagéo do seu prego
de venda, e acabam deixando se influenciar apenas pelo preco exercido na
concorréncia. Sendo de extrema importancia no contexto da sociedade brasileira, pois
por esse motivo o SEBRAE (2018) divulgou um relatério preocupante sobre o
percentual de sobrevivéncia de pequenas empresas no Brasil, ja que, de cada quatro
empresas abertas, uma fecha antes de completar dois anos de atividade, porque,
dentre outros fatores, ndo sabem se o prego estabelecido realmente cobre todos os
custos da empresa e ainda maximiza seu lucro.

Segundo o SEBRAE (2013), a falta de informagcbes da maior parte dos
empresarios proprietarios de micros e pequenas empresas sobre seus custos e sobre
o mercado em que atuam faz com que tenham dificuldades na definicdo do preco de
venda. Devido a alta carga tributaria, a auséncia de informagado quanto a gestao de
custos e da composicao do preco final de venda podem motivar maiores desembolsos
financeiros e até mesmo o encerramento da empresa, onde sdo de suma importancia
para a continuacdo da sua existéncia.

O presente estudo avaliara se a pequena empresa selecionada, esta
alcangando seus objetivos com o prego exercido e demonstrara qual a forma mais
eficaz de potencializar sua margem de lucro, auxiliando assim, a gestdo a tomar
decisbes mais estratégicas de forma eficiente e consciente para seu negodcio.
Utilizando a gestdo de custo como ferramenta para o gerenciamento inteligente dos
gastos da empresa, permitindo que o gestor consiga realizar diagndsticos mais
confiaveis, reducdo de custos, negociagcdo com fornecedores, verificagdo de custos

desnecessarios, crescimento sustentavel da empresa, entre outros.
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Segundo Shank e Govindarajan (1997, p.4), a gestédo estratégica de custos é
‘uma analise de custos vista sob um contexto mais amplo, em que os elementos
estratégicos tornam-se mais conscientes, explicitos e formais. Aqui, os dados de
custos sdao usados para desenvolver estratégias superiores a fim de se obter uma
vantagem competitiva”.

Além de uma boa gestdo de custos, a empresa deve ter ciéncia, de tudo que
envolve no preco de venda. Devem-se contabilizar detalhadamente os
seus custos antes de definir o preco de venda de um produto ou servigo, onde 0 peso
das despesas no orgamento ndo basta para chegar a um valor justo, competitivo e que
proporcione lucro, porém nao as considerar na formagao de pregos aproxima muito o
negocio do prejuizo.

A estratégia do preco de venda deve envolver a margem de contribuicéo (€ o
que “sobra”, dentro do custo de venda, apos serem descontados custos e despesas
variaveis), mark-up (encontra-se o pregco que cubra as despesas e oferegca o lucro
desejado), pesquisa de preco (levantamento dos pregos que sao praticados pela
concorréncia) e o lucro desejado. Desta maneira, espero contribuir com o tema
apontado, para que cada vez mais as micros e pequenas empresas saibam a
importancia da formacdo do seu preco de venda, no que isso impacta para a
fidelizacdo de seus cliente, no seu crescimento e para sua sobrevivéncia no mercado

competitivo.

2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 IMPORTANCIA DA GESTAO DE CUSTO PARA AS EMPRESAS

O ambiente no qual as empresas estao alocadas sempre estdo em mudanca,
verificando-se o aumento da concorréncia entre elas. As empresas precisam cada vez
mais de novas formas para gerenciar seus recursos de modo a reduzir os custos,
aumentar a produtividade e satisfazer os clientes (BRAGA; SOUZA, 2010). Os

gestores nao necessitam apenas de informagdes para controle, mas, principalmente,
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informagdes que permitam que eles tenham uma visao holistica do negdcio e que
possam |hes auxiliar no desempenho de suas diversas fungbes (CARDOSO;
BEUREN, 2010).

Basicamente todos os investimentos que uma empresa precisa fazer para
realizar as suas atividades sdo chamados de custos, a qual inclui tanto a criacdo de
um produto como a oferta de um servico. Sendo que para esse ponto de vista, a
contabilidade de custos € uma ferramenta estratégica para a gestéo, ja que compde
uma das fontes mais ricas de informagao, pois, conhecer melhor os gastos é uma
questao de sobrevivéncia para as empresas (BLOG, Artsoft Sistemas, 2020).

Para Wernke (2004, p. 64), a superioridade competitiva de uma empresa esta
em sua maior ou menor habilidade em estruturar sua cadeia de valores, estabelecer
um posicionamento estratégico condizente com a realidade de seus negdcios e
gerenciar de forma eficaz os fatores que direcionam os custos.

Quando realizada de forma inadequada, a gestdo dos custos interfere
diretamente nos resultados, implicando na queda da produtividade e do faturamento.
Ja uma gestao de custos apropriada permite estabelecer pregos com margens de
lucro mais robustas. O detalhamento do controle sobre as despesas possibilita aos
empresarios a criacado de uma estratégia de precificagdo, possibilitando por meio
dessas informagbes a visualizagdo dos produtos que t€ém um maior valor agregado,
podem ser vendidos a um prego maior. E também quais devem ser vendidos mais
baratos, ou seja, precisam compensar em volume de vendas. Esta estratégia de
precificacdo esta alinhada com a ideia de customizagao dos produtos e servigos,
tomando como ponto de partida os desejos e necessidades dos consumidores (Alves;
Varotto; Gongalves, 2011).

Uma das principais funcdes desempenhadas pela Gestdo de Custos é auxiliar a
tomada de decis&do. Martins (2008, p. 22) diz que:

(...) no que tange a decisdo, seu papel reveste-se de suma
importancia, pois consiste na alimentacdo de informagdes sobre valores
relevantes que dizem respeito as consequéncias de curto e longo prazo sobre
medidas de introdugdo ou corte de produtos, administracdo de pregos de
venda, opgao de compra ou produgao, etc.
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Segundo artigo do blog eletrénico Artsoft Sistemas, sobre gestdo de custos:
tudo o que vocé precisa saber (mar. 2020), a contagem correta dos gastos € um fator
que influencia muito nos resultados. Por isso, os desembolsos, do menor ao mais alto,
devem receber toda a atencdo. Dessa forma, podemos resumir os principais alvos da
gestado de custos em:

e Fornecer informagdes sobre o rendimento e o desempenho de diversas
atividades da empresa;
e Auxiliar no controle, planejamento e desenvolvimento das operagoes;

e Fornecer informagdes que possam auxiliar a tomada de decisdes.

A Contabilidade de Custos & um centro processador de informagées,
onde os dados sdo coletados, organizados, interpretados e analisados pelo
contador, gerando informagbes para diversos usuarios de diferentes niveis
hierarquicos. Assim, pode-se perceber que a Contabilidade de Custos € um
sistema que fornece diversas informagbes aos seus usuarios de modo a
permitir que esses tomem suas decisdes de maneira mais adequada. (Leone
2000).

Hoje em dia em determinados momentos da economia, a redugdo dos gastos
pode se dar de maneira mais simples do que ampliar os ganhos da empresa. Nesse
contexto, € fundamental que os administradores saibam equilibrar o que entra e o que
sai da forma mais precisa possivel, principalmente perante a um mercado cada vez
mais competitivo. No qual o barateamento de insumos, matérias-primas, mao de obra
e custos fixos podem afetar diretamente no bom andamento de um empreendimento
(BLOG, Artsoft Sistemas, mar. 2020). Sobre esse tema, redugdo de gastos com

inteligéncia, Cooper e Slagmulder, citam:

‘A gestdo de custos se tornou uma ferramenta crucial para a
sobrevivéncia de muitas empresas. Mas nao basta reduzir custos. E preciso
administra-los de modo a reforgar o posicionamento estratégico e fazer junto
com seus cliente e fornecedores.” (Cooper e Slagmulder 2003).

De acordo com o BLOG eletrénico Artsoft Sistemas, 2020, uma boa gestdo de
custos pode beneficiar as empresas a diminuirem os riscos de negdcios, pois nem
sempre um faturamento alto € sinbnimo de um negodcio saudavel. A empresa podera

realizar um volume grande de vendas, porém, também acarretara juntamente uma



18

grande quantidade de custos, o que ira diminuir a lucratividade, aumentando assim, o
risco para o empreendimento, ja que, caso ocorra quaisquer sazonalidades negativas
que levem ao baixo consumo dos produtos ou servicos da empresa (por motivos
econbmicos ou mercadolégicos), o impacto financeiro sera muito maior. Por isso
muitos casos de faléncia ocorrem por esse motivo. Sendo que para Slagmulder e

Cooper:

“A gestdo estratégica de custos ndo se resume simplesmente na busca de
redugao de custos, mas sim em agdes que busquem, simultaneamente a isso,
melhorar a vantagem competitiva da empresa em termos amplos.” (Cooper e
Slagmulder 2003).

Outros beneficios sao, a competitividade com base na precificagdo, queda nos
gastos, aumento da lucratividade e mais qualidade para suas mercadorias e
prestacbes de servicos, uma vez que a empresa consiga seguir uma boa
administracdo faz a gestdo de seus custos mais adequadamente (BLOG, Artsoft

Sistemas, 2020).

2.1.2 CARACTERISTICAS DOS METODOS DE CUSTEIOS

Segundo o blog eletrénico Equals (jul. 2020) Atualmente é fundamental para as
empresas manterem um orgamento equilibrado, e por isso, além de definir estratégias
para que seus rendimentos cubram suas necessidades, os administradores devem
conhecer bem as finangas do negécio, e para isso utilizam os métodos de custeio para
essa finalidade.

Assim, segundo Maher (2001, p. 44), necessidades diferentes exigem
informacdes diferentes, portanto, a escolha do método depende do tipo de informacéao
necessaria aos gestores. Todavia, ressalta-se que cada método, apesar de apresentar
vantagens e desvantagens, gera informagdées complementares.

Para o blog eletrbnico My Abcm (2018), os métodos de custeios, sao
ferramentas para identificar os gastos que envolvem os processos da empresa, como
fabricacdo e venda. Para isso é importante verificar qual € o melhor modelo que se

encaixara corretamente com seus principios. Para Beuren (1993), os métodos de
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custeio ndo se limitam apenas a avaliagdo dos estoques, mas constituem em
ferramentas que fornecem subsidios importantes a avaliagdo de desempenho dos
gestores, a taxa de retorno nas decisdes de investimentos, a decisées do tipo comprar
versus fabricar e a formacao de preco de venda, entre outros.

Dentre os modelos de custeio, encontram-se o custeio variavel, por absorcéo,
ABC, UEP e o custeio padrdo. Antes de escolher qual sera o melhor método a ser
aplicado, os administradores devem saber como classificar suas despesas, custos e
gastos, bem como se eles sao fixos ou variaveis (BLOG, Treasy, 2018).

2.1.2.1 Gastos

De acordo com matéria do jornal Economia & Finangas, Custos, gastos e
despesas: Entenda as diferencas (jun. 2019), gastos trata-se de um conceito amplo,
pois todos os bens e servigos adquiridos por uma empresa sao considerados como
‘gastos” em algum momento. Sendo assim, existem gastos com a compra de
matérias-primas, mao de obra, insumos, que no decorrer do processo se
transformardo em custos, despesas ou investimentos.

Ja para o BLOG eletrénico ERP Flex, no artigo Custos, gastos e despesas:
entenda a diferenga (nov. 2016), se alguma quantia for destinada para cobrir alguma
atividade inesperada, ou para completar algum custo ou despesa que passou daquilo
ja foi previamente planejado, tal item € considerado como gasto. Sdo os valores que
nao estdo previstos no orgamento, mas que € preciso gastar para continuar as
atividades. Como o gasto tem natureza imprevisivel, ele ndo pode ser repassado para
o cliente no preco do produto. Portanto, a existéncia de gasto vai sempre significar

prejuizo para a empresa.

O gasto, por ser uma aquisicdo onerosa de recursos econdémicos,
sempre provoca, hecessariamente, a obrigagédo de pagar; porém, pagamento
e gasto sao eventos distintos, podendo ocorrer — e geralmente ocorrem — em
momentos diferentes. (MARTINS e ROCHA, 2010, p. 9).
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2.1.2.2 Despesas

Englobam todos os valores desembolsados pela empresa para manter a
manutencao da estrutura e o funcionamento de suas atividades. Ou seja, é tudo
aquilo investido nas operagdes comerciais, nos setores administrativo, recursos
humanos, marketing, entre outros (BLOG, ERP Flex, 2016).

Portanto para o blog eletrénico Treasy (set. 2019), podemos classifica-las como
um tipo de investimento que ndo tém ligacdo direta com a atividade principal da
empresa, como produgdo de bens ou oferta de servicos. Porém, mesmo nao
contribuindo diretamente para geragdo de novos itens a serem comercializados, as
despesas desempenham um papel importante e certamente o seu uso pode
terinfluéncia no aumento da receita da empresa. Para Wernke (2004, p.12)
“‘Expressam o valor dos bens ou servigcos consumidos direta ou indiretamente para

obtencéao de receitas, de forma voluntaria”.

2.1.2.2.1 Despesas fixas

De acordo com a matéria do blog eletronico Conta Azul, despesas fixas séo
aquelas que ocorrem todos os meses, nao sendo necessariamente ligadas ao volume
de producdo ou de vendas. E importante ressaltar, que esses gastos ocorrem em caso
de faturamento ou nao, e por isso devem ser considerados em proje¢des, levando em
conta épocas de alta ou de baixa nas vendas, uma vez que as despesas aparecem
sempre e devem, de qualquer forma, ser honradas. Dentro dessa categoria, alguns
exemplos sao as contas de consumo em geral, que tém uma parcela minima a ser
paga, como a agua, energia e telefone. E ainda o salario dos funcionarios, o aluguel
do imodvel, os honorarios do contador e outros gastos frequentes da empresa (Conta
azul, 2016).

“Os custos e despesas fixos (CDF) sdo os recursos consumidos, utilizados ou
transformados que néo sao afetados pelo volume, dentro de determinado intervalo do
nivel de atividade”. (MARTINS; ROCHA, 2010, p. 21)
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2.1.2.2.2 Despesas variaveis

De acordo com o blog eletrénico Conta Azul, no artigo Despesas fixas e
variaveis de 2016, as despesas variaveis sdo aqueles gastos que tém relagao direta
com o negocio da empresa. Por exemplo, podemos citar a comissdo dos vendedores,
que varia de acordo com as vendas de cada periodo. Outros custos dessa categoria
podem ser a matéria-prima em uma industria e os impostos sobre a quantidade de
mercadorias ou servigos negociados. Também podem ser consideradas despesas
variaveis os gastos com publicidade e propaganda, que ndo costumam ser continuos.
Fretes e carretos para a entrega dos produtos também fazem parte desse grupo
(Conta Azul, 2016).

“Os custos e despesas variaveis sdo aqueles cujo montante é afetado

de maneira direta pelo volume, dentro de determinado intervalo de nivel de
atividade”. (MARTINS; ROCHA, 2010, p. 25)

2.1.2.3 Custos

Conforme a matéria, Entenda sobre custos, despesas e investimentos,
publicado pelo blog eletrénico Treasy, 2018, custos sdo desembolsos que podem ser
atribuidos ao produto final da empresa. Ou seja, sdo todos e quaisquer gastos
relativos a aquisicdo ou produgao de mercadorias, como matéria-prima, méao-de-obra e
gastos gerais de fabricagao, como depreciagdo de maquinas e equipamentos, energia
elétrica, manutencédo, materiais de conservagao e limpeza para fabrica, viagens de
pessoas ligadas a fabrica, entre outros (Treasy, 2018).

Para o blog eletronico ERP Flex, os custos representam todo capital aplicado
diretamente na produgdo da principal atividade da empresa. Sendo um
item fundamental no cotidiano de qualquer negdcio, pois € através de tudo o que é
contabilizado como custo que a empresa consegue operar. E podem ser classificados
com diretos e indiretos (ERP Flex, 2016).
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“Para a gestao de custos, a classificacdo de uma espécie de custo em
direto ou indireto depende da forma de utilizagdo do recurso, isto é, depende
do processo de produgao”. (SOUZA E CLEMENTE, 2007, p. 28).

2.1.2.3.1 Custos diretos

Conforme a publicacdo eletrbnica do portal de contabilidade, os custos
diretos sao aqueles que estado ligados diretamente a determinado produto. Devem ser
perfeitamente mensuraveis, possibilitando suas inclusbes de forma direta no calculo
da produgdo. Dada a facilidade de associagao com os produtos, os custos diretos nao
precisam ser submetidos a critérios de rateio para serem devidamente alocados
(Portal de contabilidade, 2014).

Na maioria dos casos, sao referentes a materiais (embalagem, matéria-prima,
componentes) e mao-de-obra direta, que € aquela aplicada diretamente na fabricagéo
ou acabamento de produtos ou, se for o caso, na prestacédo de servigos. A tendéncia é
a substituicdo em escala cada vez maior da mao-de-obra direta pelas maquinas e
equipamentos. Além do salario dos funcionarios, os custos diretos com a mao-de-obra
envolvem ainda os encargos sociais e as provisdes de férias e décimo-terceiro salario
(Blog Luz, 2015).

“Sa8o os gastos facilmente apropriaveis as unidades produzidas, ou
seja, sdo aqueles que podem ser identificados como pertencentes a este ou
aquele produto”. (WERNKE, 2004, p.13)

2.1.2.3.2 Custos indiretos

Ja os custos indiretos, sdo aqueles que nao conseguem ser identificados
diretamente nos produtos e servicos. Por consequéncia, os custos enquadrados nesta
categoria ndo podem ser relacionados a produtos especificos, existindo a necessidade
de que sejam estabelecidos critérios de rateio para serem devidamente alocados
(Portal de Contabilidade, 2014).

Para o portal eletronico SlideShare, um exemplo € a mao-de-obra indireta,
referente a atividades realizadas em setores auxiliares da empresa ou por prestadores

de servigos, como vigilancia, manutencdo de equipamentos, limpeza e outros.
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Também séo classificados como custos indiretos, depreciagao dos equipamentos, 0s

aluguéis e os seguros (Portal SlideShare, 2010).

“Sao gastos que ndo podem ser alocados de forma direta ou objetiva
aos produtos ou a outro segmento ou atividade operacional, e caso sejam
atribuidos aos produtos, servigos ou departamentos, serdo mediante critérios
de rateio”. (WERNKE, 2004, p. 14)

2.1.3 Custeio por Absorcao

De acordo com o artigo publicado pelo blog eletrénico Suno, o custeio por
absorcdo € um método de gestédo, onde considera todos os custos de uma empresa.
Assim sendo, todo e qualquer custo de producgao, fixos e variaveis, diretos e indiretos,
sdo incluidos no calculo. Dessa maneira, remete a todos os elementos que trazem
algum custo para a produgao, e ndo apenas a matéria-prima e a mao de obra. Esse
meétodo originou-se na Alemanha e é conhecido com RKW. No qual, € o unico método
aceito pela legislacao brasileira para fins contabeis (BLOG, Suno, 2018).

Entre suas vantagens em relagdo aos outros métodos de custeios é que
totalmente de acordo com os principios da contabilidade e com as leis de tributagao;
Engloba todos os custos de gestdo, sejam fixos ou variaveis, diretos ou indiretos;
Possibilita um planejamento a longo prazo por possuir informagdes completas sobre
todos os produtos da empresa; Define com maior precisdo o custo final de cada
produto; Além de ser menos complexo que os outros, a empresa pode utiliza-lo em
alguma apresentagao externa, por exemplo na tomada de crédito (BLOG, Suno, 2018).

Ja o Blog eletrénico Prego Certo, em um dos seus artigos publicados, descreve
que em relacdo as suas desvantagens, a principal é com a dificuldade de formulagao
de um preco de venda competitivo, pois ndo se tem uma clareza sobre a margem de
contribuicdo de cada produto comercializado pela empresa. Também nao é
considerado os momentos de parada da empresa e utiliza-se, na maioria das vezes,
de arbitrariedade ao considerar o rateio entre os produtos. Muitas vezes essa deciséo
¢ injusta (BLOG, Preco Certo, 2018).

E denominado Custeio por Absorcdo porque, sob a sua dtica, o custo
dos bens e servicos produzidos deve absorver; além dos custos variaveis,
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também os fixos, a até — no limite — os gatos fixos de administracao geral.
(MARTINS e ROCHA, 2010, p. 85)

2.1.4 Custeio Variavel

Para o blog eletrénico Blb Brasil, esse método de custeio € um dos mais
conhecidos e utilizados entre as empresas, principalmente entre as da industria e do
comércio. Simples e objetivo, considera como custos de fabricagédo os
custos variaveis, diretos e indiretos. Baseia-se na separacédo dos custos em variaveis
e fixos, ou seja, em custos que se alteram proporcionalmente ao volume da
producdo/venda e custos que se sustentam constantes perante volumes de
producdo/venda oscilatérias dentro de certos alcances. Esse sistema produz
informagées muito importantes, como a margem de contribuicdo, e proporciona as
contribuicbes necessarias para tomada de decisdo nas empresas (BLOG, Blb Brasil,
2018).

Considera como sendo dos produtos exclusivamente seus custos
variaveis, somente eles. Todos os custos fixos, inclusive os identificaveis com

os produtos (custos fixos diretos), sdo debitados ao resultado do periodo em
que sao incorridos. (MARTINS e ROCHA, 2010, p. 85)

2.1.5 Custeio ABC

Sobre o custeio ABC, o blog eletrénico Blb Brasil em seu artigo com o tema
métodos de custeio, diz que esse custeio parte do principio de que os precos de uma
empresa e de determinado produto sao motivados pelas acdes desempenhadas, e
que essas agbes sao consumidas por produtos e servicos gerados nessa mesma
empresa. Permite-se medir com mais precisao as despesas e 0s custos que nao estao
diretamente ligados a producéo, os indiretos, por meio da analise das atividades, dos
seus causadores de custos e dos utilizadores (BLOG, Blb Brasil, 2018).

Para o artigo publicado no blog eletrénico Treasy, € possivel rastrear os custos
de cada atividade realizada e verifica como essas atividades estao relacionadas para a
geragao de receitas e o consumo de recursos. Esse método estuda cada fase do

processo de criagao de determinado produto, e tem como principal objetivo de diminuir
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as distorgbes provocadas pelo uso do rateio arbitrario dos custos indiretos, sendo uma
tentativa de encontrar e identificar os verdadeiros causadores de custos (BLOG,
Treasy, 2018).

Para o bolg eletronico Blb Brasil, € considerado como uma evolugao de todos
0s outros sistemas de medicdo de custos, e ele surgiu exatamente para suprir as
necessidades das empresas por informag¢des mais detalhadas quando duas variaveis
basicas da produ¢cdo comegaram a mudar: o acréscimo da participacdo dos custos
indiretos na composicao dos custos totais e o aumento da diversificagdo dos produtos
e agbes (BLOG, Blb Brasil, 2018).

Calcular os custos de maneira mais tradicional, segundo o blog eletrénico
Treasy, ja ndo satisfazia nas questbes ligadas a gestao estratégica do negdcio, que
buscava a melhoria continua dos processos, da qualidade e do desempenho da
empresa como um todo, ndo encontravam respostas (BLOG, Treasy, 2018).

O custeio ABC entende o negdcio como um conjunto de processos,
cada processo envolvendo uma série de atividades. O objeto de custeio

deixou de ser produto e passou a ser atividade, pois sdo estas que consomem
recursos. (SOUZA e CLEMENTE, 2007, p. 229)

Isso ndo quer dizer, porém, que os outros métodos sdo tenham suas
aplicagbes. Tanto é verdade que os calculos feitos pelo método de custeio ABC nao
sdo aceitos pela legislagao societaria e fiscal. Podendo ser usado apenas para a
gestao e o controle interno da empresa, ndo como uma forma oficial de calculo. Ele vai
ajudar, obviamente, mas nao substituira outras metodologias ja existentes (Blog, Blb
Brasil, 2018).

2.2 FORMAGAO DO PREGO DE VENDA

De acordo com a matéria a importdncia da formacdo de preco para sua
empresa, do ano de 2020 publicada pelo jornal Contabil Rede, a formagéao correta do
preco de venda para micro e pequenas empresas € um dos fatores mais importante

em qualquer fase do negdcio, mas especialmente nos anos iniciais, pois a estratégia
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correta de pregos tem um papel fundamental para a sua sobrevivéncia. Essa atencao
especial se da por dois motivos principais: a necessidade de cobrir gastos diarios

e fidelizar a clientela com valores competitivos. Para Wernke (2005, p. 147):

No ambiente de mercado atual, caracterizado por concorréncia
acirrada e queda real nas margens de lucros obtidas, ganha relevancia a
atencdo que deve ser dada a umas das estratégias mercadolégicas mais
cruciais: a precificagao.

‘Um processo de tomada de decisdo em que os custos exercem papel
fundamental é representado pela formacdo dos precos dos produtos que serao
vendidos ou comercializados” (BRUNI e FAMA, 2011, p. 267). De acordo com Wernke:

A correta formagéao do prego de venda é questdo fundamental para
sobrevivéncia e crescimento das empresas, independente do porte e de area
de atuagdo. Contudo, na pratica € comum observar companhias que nao tém
uma acurada nogado da rentabilidade proporcionada por seus produtos e
servicos, bem como as necessidades quanto aos volumes de venda para
atingir os respectivos equilibrios operacionais. (WERNKE, 2005, p.147).

Nas pequenas empresas comerciais ou prestadoras de servigcos, a fixagcao de
preco de venda pode ser realizada de duas maneiras, sendo a primeira, formagao do
preco de venda ou analise dos precos de vendas praticados. Nesse contexto, Wernke
(2005, p. 147 e 148) opina que, a formagdao do prego de venda (pre¢co de venda
orientativo), aplica-se o mark-up sobre o custo unitario dos produtos ou mercadorias.
Sendo que essa pratica, é utilizado mais pelas entidades quem tém poder para impor
precos ao mercado consumidor. Ele continua ao afirmar que, em sua maioria, as
empresas atuais optam pelo segundo caso, no qual analisam os pregos de venda ja
praticados no mercado, identificando os precos aceitos pelo mercado consumidor,
para decidir se continuardo a ser praticados ou sofrerdao alteragdes (majoracdes ou
descontos). Isso ocorre pelo fato de que a determinagdo do preco de venda esta
sendo cada vez mais influenciada por fatores de mercado e menos por fatores
internos.

Em contrapartida, de acordo com publicagdo do blog Sage de 2016, a ma
formacado do prego de venda representa um grande perigo para a empresa, pois

prejudica a saude do negdcio. Se o preco € baixo demais, provavelmente tera que tirar
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dos seus lucros para compensar gastos operacionais e outros custos. Se for muito
alto, pode afastar os clientes, prejudicando o crescimento da empresa a médio e longo
prazo (BLOG, Sage, 2016).

Segundo o SEBRAE, independentemente de qual método for utilizado para
precificar os produtos ou servigos, € essencial a compreensao da influéncia da carga
tributaria nos precos de venda. E comum das empresas basearem seus precos em
um percentual sobre as compras de mercadoria, no caso de comércios em geral, ou
se baseando no valor de custo de mao de obra, no caso de prestacdo de servigo.
Porém, esse método, por mais assertivo que parega na pratica, ndo leva em
consideragado os demais custos e despesas da empresa, diretamente ou indiretamente
relacionados com as vendas. Se mal planejado, possibilita a inadimpléncia tributaria e

a viabilidade econémica da empresa (SEBRAE, 2018).

2.2.1 Construindo o preco de venda

Conforme informacdes do SEBRAE, o preco de venda é o valor que a empresa
ira cobrar dos seus clientes. Devendo ser suficiente para cobrir todos os custos de
producao, todas as despesas que incorrem para a venda e a obtengao do lucro sobre
seu produto ou servico (SEBRAE, 2018).

Para o blog eletrébnico Granatum, cobrar o valor certo dos clientes pode ser o
melhor caminho para aumentar a competitividade entre a empresa e seus
concorrentes. Pois, saber como calcular o prego de venda € uma estratégia muito mais
ampla do que, simplesmente, buscar a lucratividade (BLOG, Granatum, 2014).

Segundo Wernke (2004, p. 126), o preco de venda é a expressao do valor de
troca que se oferece por alguma coisa que satisfagca uma necessidade ou desejo. No
calculo do preco de venda, as empresas devem procurar valores que:

a) Maximizem os lucros;

b) Possibilitem alcangar as metas de vendas com tal preco;

c) Permitam otimizagdo do capital investido; e

d) Proporcionem a utilizagéo eficaz da capacidade de producgao instalada.
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2.2.1.1 Como calcular o custo de um produto ou servigo

Segundo o SEBRAE, o primeiro passo € saber como calcular o custo de um
produto, para depois avaliar o preco final, o qual devera ser capaz de cobrir todos os
gastos, estar de acordo com a realidade do mercado e, gerar lucro na sua venda. Isso
vale para a precificagdo de um servico. Tem-se que levar em consideragado que cada
tipo de negdcio tem suas proprias caracteristicas e especificidades em relacéo a isso.
Com a separacgao do que sera custos, despesas e perdas, fica mais facil calcular o
custo total de um determinado produto. Onde a produgéo ou a aquisi¢do do produto
deve ser o mais baixo possivel, as despesas controladas e as perdas evitadas. A
empresa estudando bem sobre esses trés temas € possivel buscar alternativas,
métodos e estratégias para minimizar seus impactos no calculo de custo de um
produto (SEBRAE, 2019).

Realizada a separagdo dos gastos, de acordo com o artigo postado no blog
eletrébnico Administradores, sera possivel calcular o custo de um produto, aplicando a

féormula abaixo:

CD (Custos Diretos) + Cl (Custos Indiretos) + CF (Custos Fixos) + CV (Custos
Variaveis) = CT (Custo Total).

Assim sendo que, saber como calcular o custo de um produto interfere muito
mais no lucro do que o proprio preco final. Por isso a importadncia de avaliar o
mercado, conhecer o publico-alvo, acompanhar tendéncias e sempre focar em uma
gestéao eficiente (BLOG, Administradores, 2011).

Segundo o SEBRAE (2019), a formagao de um prego de venda requer certos
conhecimentos, organizagao e planejamento daquilo que se refere aos custos. E apds

ter levantado o custo total do produto ou servigo, somasse o lucro desejado:

Custos + Lucro = Preco de Venda
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2.2.1.1.1 Preco de venda por Mark-up

Para o blog eletronico Conta Azul, o mark-up é um indice que mostra a relagéo
entre o custo de producéo e distribuicdo de um bem ou servigo e seu preco de venda.
Com base nele, pode-se chegar ao valor que cobre todos os gastos fixos e variaveis

para a produgéao do item vendido e garante a margem lucro (BLOG, Conta Azul, 2016).

Segundo o artigo do Tiago Mazeto, publicado no blog eletronico Ecommerce
Brasil, para realizar o calculo no indice de mark-up a ser aplicado na precificacéo, é

preciso identificar trés elementos:

e Despesas Fixas (DF): sdo referentes a despesas que nao estdo ligadas

diretamente ao produto ou servigo;

e Despesas Variaveis (DV): sao aquelas despesas que estao diretamente ligadas

S0 processo de vendas;

e Margem de Lucro Presumida (MPL): que é a margem de lucro esperada sobre a

venda do produto.

Sendo que partindo desses trés indicadores é calculado o indice de mark-up,

aplicando a féormula:
100/[100-(DF+DV+MPL)]

Na féormula, o 100 representa o percentual do valor unitario do produto a

ser aplicado o mark-up.

Com o resultado descoberto com o calculo, devera ser multiplicado com
o valor do custo unitario do produto e servico, para que o0 mesmo posso atender a

demanda de custos e despesas da empresa (BLOG, Ecommerce Brasil, 2018).

Para Megliorini (2007 p.180):

mark-up consiste em uma margem, geralmente expressa em
forma de um indice ou percentual que é adicionada ao custo dos
produtos. Esse custo apresentara variagbes dependendo do método de
custeio utilizado.
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2.2.1.2 Influéncia dos tributos na formagéao do preco de venda

De acordo com a matéria publicada no blog Preco Certo, todos os tributos
representam custos para a empresa. Por isso, quando realizada a formagao do prego
de venda dos produtos e servicos, a empresa deve considerar os valores que seréo
repassados ao poder publico em forma de impostos. Sendo assim, ndo basta
conhecer o prego que os clientes estao dispostos a pagar pelo produto ou servigo.
Precisa-se conhecer também os custos para avaliar o lucro que o negdcio gera
(BLOG, Preco Certo 2018).

Para isso os empresarios devem saber que fatores que influenciam na carga
tributaria. Exemplos:

e Tributos Municipais: ISS - Imposto Sobre Servigo de Qualquer Natureza, IPTU
Imposto sobre a propriedade Predial e Territorial Urbano, ITBI - Imposto sobre
Transmissao “inter vivos” de Bens Imoveis; (Portal Tributario, 2006).

e Tributos Estaduais: ICMS - Imposto sobre operacgdes relativas a Circulagao de
Mercadorias e prestagao de Servigos, IPVA Imposto sobre Propriedade de
Veiculos Automotores; (Portal Tributario, 2006).

e Tributos Federais: IRPJ - Imposto sobre Renda e Proventos de Qualquer
Natureza, Il - Imposto de Importacao, |IE - Imposto de Exportacéo, IPI - Imposto
sobre Produtos Industrializados e entre outros;

e Tributos que incidem sobre o lucro do negocio e que podem incidir também
sobre o lucro presumido ou o lucro real,

e Tributos que incidem sobre o faturamento mensal do negdcio, ou seja, sobre as
vendas mensais. (Portal Tributario, 2006).

Para o blog eletrénico Treasy, outra influéncia na formagéao do preco de venda
estara de acordo com as hipoteses de que a empresa comercial é optante, pelo Lucro
Real, pelo Lucro Presumido ou pelo SIMPLES NACIONAL (que € mais comum para as
micro e pequenas empresas). Mesmo sendo de grande valia a escolha do regime de

tributagdo, e sabendo que o mesmo tem total influencia no preco de venda final de um
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produto ou servigo, ndo € viavel que as micros e pequenas empresas optem pelo lucro

presumido ou real. (BLOG, Treasy, 2018).

2.2.1.2.1 Simples Nacional

Para o blog Conta Azul, o Simples Nacional foi langado no ano de 2007 para
descomplicar a vida de donos de pequenos negdécios. Nessa opcado de regime de
tributacdo, todos os tributos sao inclusos numa unica aliquota, por meio do
recolhimento dos impostos em um DAS (Documento de Arrecadagdo do Simples
Nacional), tendo um valor fixo mensal de aproximadamente R$ 50,00, devendo ser
paga no dia 20 de cada més. Por meio dela, se acumulam quase 100% das taxas
tributarias, devendo ser colhidos em guia a parte apenas o INSS do Empregado e o
FGTS. O DAS sobe de acordo com o aumento do faturamento, até atingir o valor
maximo anual de R$ 3.600.000,00. Porém ndo sdo todas as atividades que sé&o
aceitas neste regime, e por isso, 0 Governo disponibiliza no site da Receita Federal do
Brasil uma lista com as atividades permitidas (BLOG, Conta Azul, 2020).

No ano de 2018 em atendimento a Lei Complementar n°® 155, o novo limite
passou a ser de R$ 4.800.000,00, no entanto, ao ultrapassar o limite de 3.600.000,00,
as aliquotas aumentaram e na maioria das vezes nao valera a pena para a empresa
permanecer no simples nacional. Fazendo com que haja um grande motivo para uma
analise muito detalhada sobre o planejamento tributario da empresa (BLOG,
Ecommerce Brasil, 2018).

Para o Blog eletrénico Conta Azul, além da unificagdo dos tributos, o Simples
Nacional se destaca como fator de desempate para empresas que concorrem
a licitagcbes do governo e facilta o cumprimento de obrigagbes trabalhistas e
previdenciarias por parte do contribuinte (BLOG, Conta Azul, 2020).

Segundo Silas Santiago, secretario-executivo do Comité Gestor do Simples
Nacional (CGSN), em declaracao feita no Ill Seminario sobre Simples Nacional

ocorrido em abril de 2010, em Brasilia:
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“O Simples Nacional esta demonstrando que é possivel a gestéo e a
atuacao integrado entre Receita Federal do Brasil, os Estados e Municipios,
representando um verdadeiro exemplo de federalismo. Além de significar uma
verdadeira reforma tributaria para as microempresas e empresas de pequeno
porte, o Simples Nacional estd apontando caminhos para a reforma tributaria
das demais empresa, a partir da nossa experiéncia”. (Silas Santiago, 2010).

Para o Blog eletrénico Jornal Contabil, pelo limite de receita bruta anual
estipulado por esse regime, se encaixam as microempresas (ME), e também as
Empresas de Pequeno Porte (EPP) (BLOG, Jornal Contabil, 2019).

Em um artigo publicado pelo Blog eletrénico Conube em 2020, diz que ha
algumas atividades que nao sao permitidas, devendo-se checar se o CNAE
(Classificagao Nacional de Atividades Econémicas) cabe no Simples.

As qualificagbes exigidas para a empresa ser tributada por esse regime sao:

e Faturamento limitado a R$ 4,8 milhdes por ano;

e Empresas sem débitos com o INSS;

o Empresas regulares quanto aos cadastros fiscais;

e Quem nao exerce atividade com servicos financeiros;

¢ Quem nao presta servigcos de transporte, exceto servigos de transporte fluvial;

¢ Quem nao importa combustiveis;

e Quem nao fabrica veiculos;

e Quem nao distribui ou gera energia elétrica;

¢ Quem nao realiza locagdo de imdveis proprios € nem trabalha com loteamento
e incorporagao de imoveis;

¢ Quem nao atua com cessao ou locagao de mao de obra;

e Quem nao produz ou vende no atacado cigarros e assemelhados, armas de
fogo, refrigerantes e bebidas alcdolicas (exceto pequenos produtores);

e Pessoas juridicas que ndo tenham sécio no exterior;

¢ Quem nao possui capital em érgaos publicos, independentemente de ser direto
ou indireto.

E com a alteragdo de 2018, integrou mais atividades ao rol:
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e Industria ou comércio de bebidas alcodlicas, como micro e pequenas
cervejarias, micro e pequenas vinicolas, produtores de licores e micro e
pequenas destilarias, desde que ndo produzam ou comercializem no atacado;

e Servigcos médicos, como a proépria atividade de medicina, inclusive laboratorial e
enfermagem, medicina veterinaria e odontologia;

¢ Psicologia, psicanalise, terapia ocupacional e acupuntura;

¢ Podologia, fonoaudiologia, clinicas de nutricdo e de vacinagao e bancos de
leite;

¢ Representacdo comercial e demais atividades de intermediagcdo de negdcios e
servigos de terceiros;

e Auditoria, economia, consultoria, gestédo, organizagéo, controle e administragéo.

e Ja as atividades que foram excluidas sao:

e Arquivista de documentos;

e Contador e técnico contabil;

e Personal trainer.

O Simples Nacional é a opcédo da maioria das pequenas empresas, ainda assim
nem sempre € a opgao mais econdmica, considerando as particularidades do negécio
(BLOG, Conube, 2020).

Um exemplo citado pelo Portal Tributario, € que dependendo do numero de
colaboradores, a preferéncia pelo Lucro Presumido pode ser mais vantajosa. Sera util
também, saber que ndo ha direito ao crédito fiscal de IPI e ICMS, como ocorre em
outros regimes tributarios, podendo ser assim um obstaculo para negociar com
empresas maiores, que buscam justamente esse beneficio para abatimento de
impostos (Portal Tributario, 2010).

Outro adendo que o Blog eletronico Conta Azul faz, € que como o Simples
Nacional tem seus valores calculados sobre o faturamento e ndo sobre a receita
liquida, significa que mesmo a empresa apresentando prejuizo em determinado més,
ainda assim tera que pagar impostos, que serdo calculados sobre a receita bruta

obtida, sem descontar as despesas (BLOG, Conta Azul, 2020).
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O Blog Conta Azul, explicando que, referente aos impostos recolhidos, estes

sao unificados em uma unica guia chamada DAS (Documento de Arrecadagao do

Simples Nacional). Seu calculo ocorre em um sistema informatizado e disponibilizando

a guia de recolhimento para o contribuinte no portal do Simples Nacional. Os impostos

pagos s&o:

Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ)

Imposto sobre Produtos Industrializados (IP1)

Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL)

Contribuigao para o Financiamento da Seguridade Social (Cofins)
Contribuigado para o PIS/Pasep

Contribuigdo Patronal Previdenciaria (CPP)

Imposto sobre Operagdes Relativas a Circulagdo de Mercadorias e Sobre

Prestacbes de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de

Comunicacao (ICMS)

Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza (ISS).

Segundo o blog eletrénico Conube, em sua publicagdo em 2020, outra mudanga

que ocorreu com a alteragao da Legislagdo em janeiro de 2018, foi que a Tabela do

Simples Nacional passou de seis para cinco anexos (BLOG, Conube, 2020).

Ja em um artigo publicado no Blog eletrénico Treasy, para descobrir em qual

anexo a empresa esta enquadrada, deve-se realizar o seguinte calculo: receita anual

total durante o ano multiplicado pela aliquota indicada. Depois, é s6 descontar o valor

apontado e dividr o valor final pela receita anual bruta total.

Ou seja:

(RBT12*Aliq—-PD)/RBT12

o RBT12: Receita Bruta Total acumulada nos doze meses anteriores;
e Alig: aliquota nominal constante (anexos | e V da Lei Complementar);

e PD: parcela de deduzir constante (anexos | e V da Lei Complementar).

Segue tabelas com os anexos e suas respectivas faixas de faturamento:



35

Tabela 1 - Anexo | do Simples Nacional 2020 - Participantes: empresas de comércio (lojas em geral)

Receita Bruta Total em 12 meses Aliquota Quanto descontar do valor recolhido
Até R$ 180.000,00 4,0% R$ 0,00
De R$ 180.000,01 a 360.000,00 7,3% R$ 5.940,00
De R$ 360.000,01 a 720.000,00 9,5% R$ 13.860,00
De R$ 720.000,01 a 1.800.000,00 10,7% R$ 22.500,00
De R$ 1.800.000,01 a 3.600.000,00 14,3% R$ 87.300,00
De R$ 3.600.000,01 a 4.800.000,00 19,0% R$ 378.000,00

Fonte: Treasy, 2020

Tabela 2 - Anexo Il do Simples Nacional 2020 - Participantes: fabricas/industrias e empresas
industriais

Receita Bruta Total em 12 meses Aliquota Quanto descontar do valor recolhido
Até R$ 180.000,00 4,5% R$ 0,00
De R$ 180.000,01 a 360.000,00 7,9% R$ 5.940,00
De R$ 360.000,01 a 720.000,00 10,0% R$ 13.860,00
De R$ 720.000,01 a 1.800.000,00 11,2% R$ 22.500,00
De R$ 1.800.000,01 a 3.600.000,00 14,7% R$ 85.000,00
De R$ 3.600.000,01 a 4.800.000,00 30,0% R$ 720.000,00

Fonte: Treasy, 2020

Tabela 3 - Anexo lll do Simples Nacional 2020 - Participantes: empresas que oferecem servigos de
instalagdo, de reparos e de manutengao. Consideram-se ainda agéncias de viagens, escritérios de
contabilidade, academias, laboratérios, empresas de medicina e odontologia (a lista do Anexo Il vai
estar no § 5°-B, § 5°-D e § 5°-F do artigo 18 da Lei Complementar 123)

Receita Bruta Total em 12 meses Aliquota Quanto descontar do valor recolhido
Até R$ 180.000,00 6,0% R$ 0,00
De R$ 180.000,01 a 360.000,00 11,2% R$ 9.360,00
De R$ 360.000,01 a 720.000,00 13,5% R$ 17.640,00
De R$ 720.000,01 a 1.800.000,00 16,0% R$ 35.640,00
De R$ 1.800.000,01 a 3.600.000,00 21,0% R$ 125.640,00
De R$ 3.600.000,01 a 4.800.000,00 33,0% R$ 648.000,00

Fonte: Treasy, 2020

Tabela 4 - Anexo IV do Simples Nacional 2020 - Participantes: empresas que fornecem servigo de
limpeza, vigilancia, obras, construcdo de iméveis, servigos advocaticios (a lista do Anexo IV vai estar
no § 5°-Cdo artigo 18 da Lei Complementar 123)

Receita Bruta Total em 12 meses Aliquota Quanto descontar do valor recolhido
Até R$ 180.000,00 4,5% R$ 0,00
De R$ 180.000,01 a 360.000,00 9,0% R$ 8.100,00
De R$ 360.000,01 a 720.000,00 10,2% R$ 12.420,00
De R$ 720.000,01 a 1.800.000,00 14,0% R$ 39.780,00
De R$ 1.800.000,01 a 3.600.000,00 22,0% R$ 183.780,00
De R$ 3.600.000,01 a 4.800.000,00 33,0% R$ 828.000,00

Fonte: Treasy, 2020
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Tabela 5 - Anexo V do Simples Nacional 2020 - Participantes: empresas que fornecem servigo de
auditoria, jornalismo, tecnologia, publicidade, engenharia, entre outros (a lista do Anexo IV vai estar no §
5°1 do artigo 18 da Lei Complementar 123)

Receita Bruta Total em 12 meses Aliquota Quanto descontar do valor recolhido
Até R$ 180.000,00 15,5% R$ 0,00
De R$ 180.000,01 a 360.000,00 18,0% R$ 4.500,00
De R$ 360.000,01 a 720.000,00 19,5% R$ 9.900,00
De R$ 720.000,01 a 1.800.000,00 20,5% R$ 17.100,00
De R$ 1.800.000,01 a 3.600.000,00 23,0% R$ 62.100,00
De R$ 3.600.000,01 a 4.800.000,00 30,5% R$ 540.000,00

Fonte: Treasy, 2020

Com as mais recentes mudancas no Simples Nacional, o Blog Conta Azul,
relatou que um novo componente agregou ao calculo dos impostos. Que € o Fator R,
que é utilizado para definir se uma empresa deve ser enquadrada no Anexo Ill ou no
Anexo V.

A formula sera: Fator R = FP / RB

e FP = afolha de pagamento dos ultimos 12 meses

¢ RB = Receita Bruta também dos ultimos 12 meses.

Se o resultado for igual ou inferior a 0,28 (ou 28%) deve ser tributado pelo Anexo
V, caso contrario, no Anexo Ill (BLOG, Conta Azul, 2020).

2.3 ESTUDOS ANTERIORES

Houve alguns estudos e artigos similares a este anteriormente. Abaixo sera

possivel identificar seus objetivos e suas conclusdes.

2.3.1 A Influéncia da Formacao do Prego de Venda na Micro e Pequena Empresa do

Comercio Varejista nos Relatérios Gerenciais

A similaridade entre os artigos € quanto a, tratar o preco de venda como o
principal fator para a continuidade da empresa no mercado competitivo. O objetivo do
artigo de Sperling (2008) € saber qual a influéncia da formagao do prego de vendas,
dentro do processo decisoério, nas micros e pequenas empresas do comercio varejista.

Por se tratar de um “mini-mercado”, o autor utiliza algumas amostras, de pequena e
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grande rotatividade, no qual é levantado as informacgbes de custos e determinado o
mark-up, realizando assim uma comparacao entre o preco exercido atualmente e com
0 preco encontrado depois dos calculos.

A concluséo foi que a formagao do preco de venda tem grande influéncia dentro
do processo decisorio nas micro e pequenas empresas, pois refletem no resultado da
empresa. Onde os pressupostos se confirmaram, quanto a falta de conhecimento, nédo
houve controles para identificar custos e despesas, os precos dos produtos sao
fixados aleatoriamente e os relatorios gerenciais confirmaram o prejuizo. O prejuizo,
segundo dados levantados, decorrem da formacgao de preco de venda incorreta, pois a
venda do mix de produtos nédo cobre seu custo fixo. A formagao de prego de venda é
apenas uma referéncia para a tomada de decisbes, o desafio € encontrar um preco

6timo que satisfaga o cliente o e empresario (SPERLING, 2008).

2.3.2 Fatores Associados a Gestdo de Custos: Um Estudo nas Micros e Pequenas

Empresas do Setor de Confecgéao

A semelhancga entre os presentes trabalhos é a percepg¢do de que as micros e
pequenas empresas tém desempenhado um papel relevante na economia brasileira,
uma vez que elas representam uma parcela bastante significativa do mercado. Sendo
0 objetivo do artigo de Callado, Miranda e Callado (2003) apresentar os fatores
determinantes a gestdo de custos nas micro e pequenas empresas e qual o motivo de
algumas empresas nao apresentarem uma formacgao e gestdo de seu preco de venda.
Com base em 108 micro empresas do setor de confecgéo foi utilizada a técnica de
amostragem probabilistica estratificada. As conclusbes das pesquisas realizadas
foram:

Sobre a hipoétese 1, que investigou a relagdo entre o grau de escolaridade do
gestor financeiro e a pratica do calculo dos custos de produgdo, pode-se concluir que
o grau de escolaridade do gestor financeiro ndo se apresentou estatisticamente
dependente da decisao de se calcular os custos de produgédo (CALLADO; MIRANDA,;
CALLADO, 2003).
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Sobre a hipétese 2, que investigou a relacéo entre a idade do gestor financeiro
e a pratica do calculo dos custos de producéo, pode-se concluir que a idade do gestor
financeiro ndo se apresentou estatisticamente dependente da decisdo de se calcular
os custos de produgao (CALLADO; MIRANDA; CALLADO, 2003).

Sobre a hipotese 3, que investigou a relagéo entre a experiéncia acumulada
pela organizagdo e a sua influéncia na pratica do calculo dos custos de produgéo,
pode-se concluir que existem fortes indicios de que o tempo em que as organizagoes
operam no setor apresentou-se estatisticamente dependente da deciséo de se calcular
os custos de produgao (CALLADO; MIRANDA; CALLADO, 2003).

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

3.1 TIPOLOGIA QUANTO AOS OBJETIVOS

A metodologia esta diretamente relacionada com a diregdo escolhida para o
alcance do propdsito estabelecido da pesquisa.

Diante disto, sera utilizado o método de pesquisa descritiva, pois, 0
conhecimento por parte do micro e pequeno empreendedor € escassa no que se
refere a gestdo de custos, formagdo do preco de venda e separagdo dos gastos da
pessoa fisica do da pessoa juridica. Para Cooper e Schindler (2003, p. 31):

Um estudo descritivo tenta descobrir respostas para as perguntas
quem, o que, quando, onde e, algumas vezes como. O pesquisador tenta
descrever ou definir um assunto, normalmente criando um perfil de um grupo
de problemas, pessoas ou eventos.

3.2 TIPOLOGIA QUANTO AOS PROCEDIMENTOS

Quanto a abordagem da pesquisa sera quantitativa-qualitativa. Sendo

classificada como quantitativa, pois ira quantificar os dados para responder o problema
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da pesquisa; e qualitativa, por explorar informagcdes mais subjetivas e em
profundidade.
Segundo Cooper e Schindler (2003, p. 132):

Qualidade é o carater ou a natureza essencial de alguma coisa;
quantidade é a quantia. Qualidade é ‘o que’; quantidade é ‘quanto’. Qualitativo
se refere ao significado, a definicdo, a analogia, ao modelo ou a metafora
caracterizando alguma coisa, enquanto quantitativo assume o significado e
refere-se a uma medida dele...

3.3 TIPOLOGIA QUANTO A ABORDAGEM AO PROBLEMA

A abordagem desse estudo se baseara em um estudo de caso, a qual ira
contribuir para a compreensao dos motivos que levaram a empresa a uma

determinada decisdo. Segundo Yin (2001, p. 7):

A pesquisa de estudo de caso € apropriada apenas para a fase
exploratéria de uma investigacdo, que os levantamentos e as histérias séo
apropriados para a fase descritiva € que 0s experimentos sdo a Unica maneira
de fazer investigagdes explicativas ou casuais.

A proposta envolve uma pequena empresa, o qual produzira o entendimento se

o preco de venda exercido atualmente é o suficiente para alcangar seus objetivos.

3.4 ESTRATEGIAS PARA COLETA E ANALISE DE DADOS

A estratégia sera conduzida por meio de averiguagbes de como uma pequena
empresa pode realizar uma boa gestao de custos, e o que levar em consideragdo na
formulagcdo do seu prego de venda final, a fim de impactar diretamente em sua
continuidade no mercado competitivo.

Os dados coletados por meio de entrevistas semiestruturadas, conforme roteiro
apresentado no Apéndice A, para comparar o método utilizado pela empresa
investigada com o método recomendado a partir do referencial teérico. Também se

utilizara a pesquisa documental, baseando-se no balanco patrimonial e demonstracao
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do resultado, pois com o levantamento dos dados de uma pequena empresa
enquadrada do regime tributario Simples Nacional, podera ser demonstrado como as
praticas de gestao de custos, separacao dos gastos de maneira correta e a formagao
do preco de venda impactam diretamente no seu resultado final.

Conforme o Apéndice B, a coleta dos dados, sera baseada nos documentos
contabeis gerados e recebidos pela empresa no ano de 2019, como exemplo as notas
fiscais e as demonstragcbes contabeis. O primeiro passo sera identificar como estédo
classificados os gastos da empresa. O segundo passo se, constituira em analisar pela
Otica da gestao de custos e da juncédo dos dados, o prego de venda que deveria ser
exercido pela empresa. Por fim, o terceiro passo demonstrara a comparagao entre o
cenario atual com resultado final da pesquisa, com a possibilidade de proporcionar

melhorias no caso estudado.

3.5 DESCRIGAO DO CASO

O estudo de caso tera como base uma pequena empresa que atua no ramo do
comércio e prestacao de servigos de materiais graficos desde 2004. Esta foi fundada
por dois irmaos e é enquadrada como empresas de pequeno porte, localizada no
bairro Sdo Braz em Curitiba/PR. A principal atividade da empresa € a importagao de
maquinas para producao de materiais graficos, originadas da Alemanha.

A importagcdo € realizada via encomenda pelos clientes e quando o produto
chega ao Brasil, a equipe se descola até o cliente para realizar a instalagdo das
maquinas e para a orientacdo de como proceder com a utilizacdo do maquinario. Caso
necessario, a empresa também presta servicos de manutengdo dessas maquinas.

A empresa conta com um quadro de sete colaboradores e dois sécios. Todos os
funcionarios estudam inglés para que possam vender e manusear a maquina com
facilidade, ja que se trata de um produto importado. Dentre esses sete funcionarios,
trés sado da area comercial para realizacdo das vendas, um para emissao de notas e

cotagcbes, um financeiro e RH e outros dois para manutengdo e instalagcdo dos
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maquinarios. A autorizagao para realizagdo da pesquisa foi obtida conforme o modelo

de carta apresentado no Apéndice C.

4. ESTUDO DE CASO

4.1 ANALISE DOS DADOS

O principal objetivo da empresa sdo as vendas de sensores, encoders e
instrumentagdes graficos. Por consequéncia disponibiliza para compra de seus
clientes, materiais para manutengdes dessas maquinas. Também oferece os servigos
de consultoria e assessoria em projetos, servigos de laboratorios, assisténcia técnica e
automacéo de maquinas.

Para a realizagédo da analise de dados, foram escolhidos trés produtos e o
método de prestacdo de servico de instalagdo de uma das maquinas, exercidos
atualmente pela empresa, baseando-se nos resultados obtidos no ano de 2019, além
da literatura académica, para auxiliar nas interpretacdes dos dados e verificacdo da
importancia da formagao do prec¢o de venda e da gestdo de custos para as pequenas

empresas.

4.2 IDENTIFICACAO DE ITENS QUE INFLUENCIAM NA FORMAGAO DO PRECO
DE VENDA

Para iniciar a formacéo de preco de venda, é necessario levantar os custos, as

despesas, os valores das perdas e o lucro esperado.

4.2.1 Identificagao dos custos dos produtos

Como se trata de uma pequena empresa comercial e de prestagéo de servicos,

para mercadorias serdo considerados como custos apenas o0s gastos necessarios
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para sua aquisi¢ao e retirados os tributos recuperaveis, sendo os demais considerados

como despesas.

4.2.1.1 Produto 1 — Composicao dos custos

No caso, para o produto Sensor Indutivo modelo IFRM, os custos estédo

destacados na nota.

FIGURA 1: Nota de compra Sensor Indutivo modelo IFRM

o

FONTE: Documentos internos da empresa

IDENTIFICAGAO DO EMITENTE DANFE
Documento Auxiliar da
Nota Fiscal Eletrénica
0 - ENTRADA
1 - SAIDA CHAVE DE ACESSO
N°.: 000.010.589
Série: 1 Consulta de autenticidade no portal nacional da NF-e
Folha 1/1 www.nfe.fazenda.gov.br/portal ou no site da Sefaz Autorizadora
NATUREZA DA OPERAGAO PROTOCOLD DE AUTORIZAGAO
Revenda/VD 135180690546579 - 09/10/2018 08:41:32
INSCRIGAD ESTADUAL INSCRIGAO ESTADUAL DO SUBST. TRIBUTARIO ‘ CNPI/ CPF
DESTINATARIO / REMETENTE
RAZAO SOCIAL CNPI/ CPF DATA DE EMISSAO
09/10/2018
ENDERECO BAIRRO / DISTRITO ‘ CEP DATA ENTRADA / SAIDA
MUNICIPIO FONE / FAX UF  |INSCRIGAO ESTADUAL HORA ENTRADA / SAIDA
Curitiba PR
FATURA / DUPLICATA
Numero 001
Vencimento: 10/12/2018
Jalor: R$ 1.091,66
TO
BASEDE CALC. DOICMS [ VALOR DO ICMS BASEDE CALC.ICMS ST, [VALORDOICMS SUBST, | V. IMP. IMPORTACAQ V. ICMS UF REMET. VALOR DO FCP VALOR DO PI$ V. TOTAL PRODUTOS
750,74 30,03 1.435,23 228,31 0,00 12,39 750,74
‘VALOR. DO FRETE VALOR DO SEGURO DESCONTO OUTRAS DESPESAS VALORIPI V. ICMS UF DEST. V. TOT. TRIB. v
0,00 0,00 0,00 0,00 112,61 440,40 57,06 1.091,66
TRANSPORTADOR / VOLUMES TRANSPORTADOS
RAZAO SOCIAL FRETE CODIGO ANTT PLACA DO VEICULO [UF | CNPI/ CPF
1-Por conta Destinatirio
ENDERECO MUNICIFIO UF |INSCRICAQ ESTADUAL
Jundiai SP
QUANTIDADE ESPECIE MARCA NUMERAGAO PESO BRUTO PESO LIQUIDO
0,010
DADOS DOS PRODUTOS / SERVICOS
cODIGO J— VALOR | VALOR | BCALC | VALOR | VALOR [ALIQ [ ALIQ.
PRODUTO DESCRIGAO DO PRODUTO / SERVIGO NCM/SH | O/CST | CFOP | UN | QUANTL | ‘/npr TOTAL 1OMS ToMS | 1ens | mer
10222612 |Senser Indutive modelo IFR 05P1501/835L 85363000 | 110 |6.403 | PC 1,00 750,74 750,74 750,74 | 3003 112,61 400 15,00
IVA=66,24% plemsST=18,00% viemsSt=1435.23 plemsST=228.31
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Com base na nota de compra n° 10.589, os custos totais do “produto 1” sdo de

R$ 1.091,66. O Quadro 1 apresenta as justificativas da composi¢édo dos custos, sendo

destacados em amarelo os itens que serdo agregados ao valor da mercadoria

adquirida para fins de formacgéao de preco:

QUADRO 1: Composicao e justificativas dos custos — Sensor Indutivo modelo IFRM

IMPOSTO TAXA MOTIVO TAXA COMPOE OU NAO O VALOR DA NOTA |VALOR TAXA
PRODUTO 1 - - SIM 750,74
De acordo com a Resolugdo do
Senado Federal n° 13/2012, fixou em
ICMS 4% 4% a aliquota interestadual do ICMS  |NAO - Convénio ICMS 142/2018 30,03
nas operagdes com bens e
mercadorias importadas do exterior.
SIM - Se um varejista ou distribuidor, optar
ICMS S.T.=(Valor do o Estado cobra o imposto da venda do |pelo Simples Nacional, ele ndo tera
produto + IPI + Frete + |produto no momento que ele sai da beneficio algum em relagéo ao ICMS, pois
ICMS S.T. | Seguro + Qutras Despesas |industria, elegendo uma terceira toda a sua receita sera tributada pelo 228,31
Acessorias - Descontos) * [pessoa para o cumprimento da regime de substituicdo tributaria. Para o
(1+(%MVA/100)) obrigagao tributaria. calculo do ICMS ST dos optantes pelo
SIMPLES
NAO - No Simples Nacional o calculo das
De acordo com o art. 23 da Lei receitas dentro do sistema monofésico de
Complementar 123/2006, as micro e |PIS e Cofins faz com que se retire o
PIS 165% pequenas empresas optante pelo percentual relativo a estes tributos do valor 12,39
’ Simples Nacional n&o farao jus a da aliquota do DAS a recolher, e por conta ’
apropriagdo nem transferiram créditos |dessa segregacao de aliquotas serdo
relativos a impostos. Regime ndo- cobrados os demais impostos da empresa,
cumulativo. mas o PIS e Cofins n&o.
No IPI, a industria destaca
corretamente na nota fiscal no campo
apropriado e somara ao valor dos SIM - Se a empresa do Simples n&o toma
produtos (independe nesse caso se é |crédito desse valor, este tributo acaba
pessoa fisica, juridica lucro real ou compondo o valor da mercadoria
IPI 15% . . ) - ) . 112,61
juridica simples nacional) . Quem adquirida, ou seja, deve ser acrescido ao
recolhe esse IPI é a INDUSTRIA (por |valor da mercadoria para chegar ao preco
ser contribuinte) e ndo sua empresa, |de venda
pois a empresa SN pagara na NF a
Industria.
NAO - No Simples Nacional o calculo das
De acordo com o art. 23 da Lei receitas dentro do sistema monofésico de
Complementar 123/2006, as micro e |PIS e Cofins faz com que se retire o
COFINS 7 6% pequenas empresas optante pelo percentual relativo a estes tributos do valor 5706
70 Simples Nacional ndo farao jus a da aliquota do DAS a recolher, e por conta ’
apropriacdo nem transferiram créditos |dessa segregacao de aliquotas serdo
relativos a impostos. Regime ndo- cobrados os demais impostos da empresa,
cumulativo. mas o PIS e Cofins ndo.
TOTAL DOS CUSTOS 1.091,66

FONTE: Dados da pesquisa
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No caso, para o produto Sensor Fotoelétrico modelo FHDM, os custos estédo

destacados na nota fiscal, conforme Figura 2.

FIGURA 2: Nota de compra Sensor Fotoelétrico modelo FHDM

IDENTIFICACAD DO EMITENTE

FONTE: Documentos internos da empresa

DANFE
Documento Auxiliar da
0 -ENTRADA
1-sAiDA CHAVE DE ACESS0
N°.: 000.012.658
Série: 1 Consulta de autenticidade no portal nacional da NF-e
Folha 1/1 www.nfe fazenda gov br/portal ou no site da Sefaz Autorizadora
NATUREZA DA OPERAGAC PROTOCOLO DE AUTORIZACAD
Revenda/VD 135190933966646 - 10/12/2019 08:39:23
TNSCRIGAO ESTADUAL INSCRIGAD ESTADUAL DO SUBST. TRIBUTARIO NPT CPF
407563050116 ‘
DESTINATARIO / REMETENTE
FAZAO SOCIAL CNET | CPF DATA DE EMISSAO
‘ 10/12/2019
ENDEFECO BAIRRO / DISTRITO CEP DATA ENTRADA / SAIDA
MUNICIPIO FOME | FAX UF |INSCRIGAO ESTADUAL HOFA ENTRADA | SAIDA
Curitiba ‘ ‘ ‘
FATURA /DUPLICATA
MNimero 001
Vencimento: 08/02/2020
alor: R$ 2.956,04
CALCULODOIMPOSIO _
HASE DE CALC, [N} KMS VALOR DO ICMS BASE DE CALC, ICMS 8T VALDR DO ICMS SURST. V. IMP. IMPORTAG AD V. ICMS UF REMET VALOR DO FOP ALOR D0 P15 V. TOTAL PRODITOS
2.032.88 81,32 3.886.,38 61823 _ 0,00 _ 33,54 2.032,88
VAR DO FRETE VATOR D SEGURG = TR DESTESAR VATER T IS UF DT v ToT TR TR T T TR T DT
0,00 0,00 0,00 0,00 304,93 1.192,52 154,50 2.956,04
TRANSPORTADOR / VOLUMES TRANSPORTADOS
FAZAO SOCIAL FRETE CODIGO ANTT PLACA DO VEICULO |UF | CNPI/ CBF
1-Por conta Destinatario
ENDEFECO MUMICTPIO UF |INSCRICAO ESTADUAL
Jundiai 5P
QUANTIDADE ESPECIE MARCA NUMERACAO PES0 BRUTO PEE0 LIQUIDO
1,000 |caixa 1,500 0,180
DADOS DOS PRODUTOS / SERVICOS
P%OED,EIKGO]T: DESCRIGAD DO PRODUTO ./ SERVICO NCMSH | 0/esT | cFop | UN | quanTr \Uﬂ:{cT:'R ;0“{;%'_‘ Elé*fgc \Ié{;gR """‘I'Tl;lc'R g% A%;IQ'
10234166 | Sensar fotoeletrico modslo FEDM 12P3001 85365000 | 110 | 6.403 | BC 200| 101644| 203288 2032,88| 8132 30493 | 4,00 15,00
TV A=66,24% plemsST=18,00% wlemsSt=3886.38 plemsST=413.23
o
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Com base na nota de compra n° 12.658, os custos totais do “produto 2” sdo de

R$ 1.478,03. O Quadro 2 apresenta as justificativas da composi¢do dos custos, sendo

destacados em amarelo os itens que serdo agregados ao valor da mercadoria

adquirida para fins de formacgéao de preco:

QUADRO 2: Composicao e justificativas dos custos — Sensor Fotoelétrico modelo FHDM

IMPOSTO TAXA MOTIVO TAXA COMPOE OU NAO O VALOR DA NOTA |VALOR TAXA
PRODUTO 2 - - 1.016,44
De acordo com a Resolugdo do
Senado Federal n° 13/2012, fixou em
ICMS 4% 4% a aliquota interestadual do ICMS  |NAO - Convénio ICMS 142/2018 40,66
nas operagdes com bens e
mercadorias importadas do exterior.
SIM - Se um varejista ou distribuidor, optar
ICMS S.T.=(Valor do o Estado cobra o imposto da venda do |pelo Simples Nacional, ele ndo tera
produto + IPI + Frete + |produto no momento que ele sai da beneficio algum em relagéo ao ICMS, pois
ICMS S.T. | Seguro + Qutras Despesas |industria, elegendo uma terceira toda a sua receita sera tributada pelo 309,12
Acessorias - Descontos) * [pessoa para o cumprimento da regime de substituicdo tributaria. Para o
(1+(%MVA/100)) obrigagao tributaria. calculo do ICMS ST dos optantes pelo
SIMPLES
NAO - No Simples Nacional o calculo das
De acordo com o art. 23 da Lei receitas dentro do sistema monofésico de
Complementar 123/2006, as micro e |PIS e Cofins faz com que se retire o
PIS 165% pequenas empresas optante pelo percentual relativo a estes tributos do valor 16.77
’ Simples Nacional n&o farao jus a da aliquota do DAS a recolher, e por conta ’
apropriagdo nem transferiram créditos |dessa segregacao de aliquotas serdo
relativos a impostos. Regime ndo- cobrados os demais impostos da empresa,
cumulativo. mas o PIS e Cofins n&o.
No IPI, a industria destaca
corretamente na nota fiscal no campo
apropriado e somara ao valor dos SIM - Se a empresa do Simples n&o toma
produtos (independe nesse caso se é |crédito desse valor, este tributo acaba
pessoa fisica, juridica lucro real ou compondo o valor da mercadoria
IPI 15% . . ) - ) . 152,47
juridica simples nacional) . Quem adquirida, ou seja, deve ser acrescido ao
recolhe esse IPI é a INDUSTRIA (por |valor da mercadoria para chegar ao preco
ser contribuinte) e ndo sua empresa, |de venda
pois a empresa SN pagara na NF a
Industria.
NAO - No Simples Nacional o calculo das
De acordo com o art. 23 da Lei receitas dentro do sistema monofésico de
Complementar 123/2006, as micro e |PIS e Cofins faz com que se retire o
COFINS 7 6% pequenas empresas optante pelo percentual relativo a estes tributos do valor 1795
70 Simples Nacional ndo farao jus a da aliquota do DAS a recolher, e por conta ’
apropriacdo nem transferiram créditos |dessa segregacao de aliquotas serdo
relativos a impostos. Regime ndo- cobrados os demais impostos da empresa,
cumulativo. mas o PIS e Cofins ndo.
TOTAL DOS CUSTOS 1.478,03

FONTE: Dados da pesquisa
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4.2.1.3 Produto 3 — Composig¢éo dos custos

No caso, para o produto Encoder Incremental modelo GI333, os custos estédo

destacados na nota fiscal, conforme Figura 3.

FIGURA 3: Nota de compra Encoder Incremental modelo GI333

Recebemos de BAUMER DO BRASIL AUTOMACAO DE FABRICA E DE PROCESS0S, COM..I os produtos e/ou servigos constantes na Nota NF_e
Fiscal Eletrénica indicada abaixo. Emissio: 10/12/2019 Valor Total: RS 2.263,30 Destinatario: WRoma gomemio de Materiais Graficos Ltda
o .
DATA DE RECEEIMENTO IDENTIFICACAO E ASSINATURA DO RECEEEDOR N°.: m,m.' 012.659
Série: 1
IDENTIFICAGAO DO EMITENTE DANFE
Documento Auxiliar da
Nota Fiscal Eletrénica
0 -ENTRADA
: 1
1-SATDA . CHAVE DE ACESSO
N°.: 000.012.659
Série: 1 Consulta de autenticidade no portal nacional da NF-e
Folha 1/1 www.nfe fazenda gov_br/portal ou no site da Sefaz Autorizadora
NATUREZA DA OFERACAOD PROTOCOLODE AUTORIZACAD
Revenda/VD 135190933997922 - 10/12/2019 08:45:03
TNSCRICAO ESTADUAL THECRIGAO ESTADUAL DO SUEST. TRIBUTARIO ‘ CNET/ CEF
DESTINATARIO / EEMETENTE
FAZAO SOCIAL NPT/ CFF DATA DE EMISSAO
i 10/12/2019
ENDERECO BAIRRO, DISTRITO CEP DATA ENTRADA | SAIDA
MUNICIFIO FONE | FAX UF |INSCRICAD ESTADUAL HOFRA ENTRADA | SAIDA
Curitiba
FATURA /DUPLICATA
Nimero 001
Vencimento: 08/02/2020
Valor: R$ 2.263,80
CALCULO DO IMPOSTO
ST DE LA TR ICMS [ VALOR DO IS FASE D CATE 10MS 5T, | VALOR DO IoMs SURST. | v, TP, IMPORT AL A0 VIO UF RENET VALOR O T TROR DO TS T AL TROTTOS
2.156,00 86,24 0,00 0,00 0.00 SSES'? 2.156.00
VALDR DO M'n- VALOR DO SEGURD DESCONTO OIFTRAS DESPESAS VALOR TP V. ICMS LIF DIEST, V. TOT. TRIE. VALOR DO COFINS VALOR TOTAL DA KOTA
0,00 0,00 0,00 0,00 107,80 393,47 163.86 2.263,80
TRANSPORTADOR. / VOLUMES TRANSPORTADOS
RAZAO SOCIAL FRETE CODIGO ANTT PLACA DO VEICULO [UF | CNPI/ CBF
. 1-Por conta Destinatario
ENDERECO MUNICIFIO UF | INSCRIGAOESTADUAL
Jundiai 5P
QUANTIDADE ESPECIE MARCA NUMEFACAD TESO ERUTO PESO LIQUIDO
0,350
DADOS DOS PRODUTOS / SERVICOS
CODIGO n ) ) VAL VALOR | BCALC | VALOR | VALOR | ALIQ [ALIG
PRODUTO DESCRICA0 DO PRODUTO / SERVICO NEMSH | O/CST | CFOP | UM | QUANTI T TOTAL ey g mr | o | T
11050840 |Eacoder Incremental modele GI333.G70C313 20318082 | 100 | 6102 | BC 1,00 215600 215600| 213600| 8624| 107,80| 400 500

FONTE: Documentos internos da empresa
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Com base na nota de compra n°® 12.659, os custos totais do “produto 3” sdo de

R$ 2.263,80. O Quadro 3 apresenta as justificativas da composigédo dos custos, sendo

destacados em amarelo os itens que serdo agregados ao valor da mercadoria

adquirida para fins de formacgao de preco:

QUADRO 3: Composigéo e justificativas dos custos — Enconder Incremental modelo GI333

IMPOSTO TAXA MOTIVO TAXA COMPOE OU NAO O VALOR DA NOTA |VALOR TAXA
PRODUTO 3 - - 2.156,00
De acordo com a Resolugao do
Senado Federal n® 13/2012, fixou em
ICMS 4% 4% a aliquota interestadual do ICMS  |NAO - Convénio ICMS 142/2018 86,24
nas operagdes com bens e
mercadorias importadas do exterior.
SIM - Se um varejista ou distribuidor, optar
ICMS S.T.=(Valor do o Estado cobra o imposto da venda do |pelo Simples Nacional, ele ndo tera
produto + IPI + Frete + |produto no momento que ele sai da beneficio algum em relagcdo ao ICMS, pois
ICMS S.T. | Seguro + Outras Despesas |industria, elegendo uma terceira toda a sua receita sera tributada pelo 0,00
Acessorias - Descontos) * |[pessoa para o cumprimento da regime de substituicao fributaria. Para o
(1+(%MVA/100)) obrigagao tributaria. célculo do ICMS ST dos optantes pelo
SIMPLES
NAO - No Simples Nacional o célculo das
De acordo com o art. 23 da Lei receitas dentro do sistema monofasico de
Complementar 123/2006, as micro e  |PIS e Cofins faz com que se retire o
PIS 165% pequenas empresas optante pelo percentual relativo a estes tributos do valor 35,57
’ Simples Nacional ndo faréo jus a da aliquota do DAS a recolher, e por conta ’
apropriacdo nem transferiram créditos |dessa segregacgao de aliquotas serdo
relativos a impostos. Regime n&o- cobrados os demais impostos da empresa,
cumulativo. mas o PIS e Cofins ndo.
No IPI, a industria destaca
corretamente na nota fiscal no campo
apropriado e somara ao valor dos SIM - Se a empresa do Simples n&do toma
produtos (independe nesse caso se & |crédito desse valor, este tributo acaba
pessoa fisica, juridica lucro real ou compondo o valor da mercadoria
IPI 5% . ) ) L i ) 107,80
juridica simples nacional) . Quem adquirida, ou seja, deve ser acrescido ao
recolhe esse IPI é a INDUSTRIA (por |valor da mercadoria para chegar ao prego
ser contribuinte) e ndo sua empresa, |de venda
pois a empresa SN pagara na NF a
Industria.
NAO - No Simples Nacional o calculo das
De acordo com o art. 23 da Lei receitas dentro do sistema monofasico de
Complementar 123/2006, as micro e  |PIS e Cofins faz com que se retire o
COFINS 7 6% pequenas empresas optante pelo percentual relativo a estes tributos do valor 163,86
D70 Simples Nacional ndo faréo jus a da aliquota do DAS a recolher, e por conta ’
apropriacdo nem transferiram créditos |dessa segregagao de aliquotas seréo
relativos a impostos. Regime n&o- cobrados os demais impostos da empresa,
cumulativo. mas o PIS e Cofins ndo.
TOTAL DOS CUSTOS 2.263,80

FONTE: Dados da pesquisa
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4.2.1.4 Prestacao de Servigo — Composicao dos custos

No caso da prestacdo de servigos, sao considerados como custos, todos os

gastos envolvidos para a realizagdo do mesmo.

FIGURA 4: Nota de prestagao de servigo

Namero daNota
PREFEITURA MUNICIPAL DE CURITIBA 662
SECRETARIA MUNICIPAL DE FINANCAS Data e Hora de Emiss3o
A 04/12/201914:59:30
NOTA FISCAL DE SERVICOS ELETRONICA - NFS-e 12/
Cédigo de Verificacdo
RPS n®. 650, Série: RPS, emitido em 04/12/2019, conversdoem
04/12/2019
PRESTADOR DE SERVICOS
Razdo Social:
CPF / CNPJ: Inscrigdao Municipal:
Endereco: ) . Tel.:
BAIRRO: SAQBRAZ -
Municipio: CURITIBA UF: PR Email:
TOMADOR DE SERVICOS
Nome/Razdo Social:
CPF / CNPJ: IMU: Outro Doc.:
Endereco:
Municipio: Jundiai UF: 5P Email:

DISCRIMINACAO DOS SERVICOS

MAO DEOERA(LIMPEZAULTRASOM, DESMONTAGEM/ MONTAGEM + TESTE) - OFERTA 1783 - ORDEM DE COMPRA: 031530

Valor Liguido da Nota Fiscal =RS$5.888,00

FONTE: Dados internos da empresa
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Para a prestacao do servigco evidenciado na Figura 4, foram desembolsados os

seguintes gastos, apresentados na Tabela 6:

TABELA 6: Composigéo dos custos - Prestagdo de Servigo

ORIGEM VALOR
Custo da hora
trabalhada x4 120,00
Deslocamento 250,00
Refeigao 100,00
Materiais diretos 200,00
TOTAL 670,00

FONTE: Dados da pesquisa

4.2.2 ldentificacdo das despesas

Para o levantamento das despesas para a formagao do preco de venda, o rateio
sera realizado a partir da porcentagem encontrada das despesas do ano de 2019 em
relacéo a receita bruta com vendas do ano de 2019. O calculo €& apresentado na
Tabela 7.

TABELA 7: Composigéo das despesas

RECEITA BRUTA COM VENDAS 2019 3.914.150,09

Devolugdes e Abatimentos 2019 - 85.802,39

Despesas Operacionais 2019 - 974.428,53

TOTAL DAS DESPESAS - 1.060.230,92
% das Despesas 27,09%

FONTE: Dados da pesquisa

Sendo assim, 27,09% da receita gerada devera ser resguardada para cobrir as
despesas operacionais de cada produto.

Como despesas foram alocados, despesas trabalhistas, encargos sociais,
aluguel, energia elétrica, entre outras despesas fixas geradas pela empresa. Para

calculo do mark-up, arredondou-se este percentual para 27%.
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4.2.3 Lucro esperado pela empresa

Conforme a entrevista realizada com a representante da empresa, o lucro
esperado pela empresa em final de cada exercicio € de 30% a 40% para seus
produtos e de 60% a 70% para a prestagao de servigos.

No ano de 2019, o lucro da empresa foi de R$ 1.407.539,09. Quando subtrai-se
os custos e despesas da receita total do periodo, obtém-se a representatividade de
39,41%. Por este motivo, optou-se por incluir no calculo do preco de venda o

percentual de 40%.

4.2.4 Precgo de venda por meio do Mark-up

4.2.4.1 Mark-up Produto 1

Para o calculo do preco de venda por meio do mark-up, devera ser levantado a

representatividade/ porcentagem das despesas fixas, variaveis e lucro esperado de

cada produto. Para o produto 1, esse calculo € apresentado na Tabela 8:

TABELA 8: Produto 1 - Porcentagem para o mark-up

RECEITA COM VENDAS 100%

Simples Nacional 16%

Custos e Dels’pe.sas fixas e 27 00%
variaveis ’

Lucro 40%

TOTAL 83%

FONTE: Dados da pesquisa

Sendo que o custo unitario do produto é de R$ 1.091,66, soma-se o mark-up:
100% - 83% = 0,17

100%
Preco Venda = 1.091,66/0,17 = R$ 6.421,53
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Atualmente o preco de venda desse produto aplicado na empresa estudada é
de R$ 1.884,32, ou seja, valor a menor do que estipulado através do mark-up.
Realizando uma simulagdo com os valores encontrados, tem-se o seguinte resultado

apresentado no Quadro 4:

QUADRO 4: Demonstragéo do resultado - Sensor Indutivo modelo IFRM

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO
Receita unitaria 6.455,71
(-) DAS - Simples nacional (16%) - 1.032,91
(-) Custos e Despesas fixas e variaveis (27,09%) |- 1.748,85
(-) Custo do Produto - 1.091,66
(=) Resultado 2.582,28
2.582,28 | 6.455,71 40%

FONTE: Dados da pesquisa

Como a porcentagem do lucro utilizado para o calculo foi 0 maximo optado pela
empresa, uma opcao seria aplicar uma porcentagem menor de 30%, de maneira que o
cliente seja menos impactado no preco final. Neste cenario, o mark-up e o prego de

venda estimado seria de:

100% - 73% = 0,27
100%
Preco Venda = 1.091,66/0,27 = R$ 4.043,19

O que se pode dizer, € que mesmo a empresa reduzindo seu lucro o valor fica
desproporcional ao prego praticado hoje em dia. Deve-se, portanto, rever sua
estratégia para venda ou diminuindo seu lucro esperado para nao impactar na escolha

de seu cliente final.

4.2.4.2 Mark-up Produto 2

Para o calculo do preco de venda por meio do mark-up, devera ser levantado a
representatividade/ porcentagem das despesas fixas, variaveis e lucro esperado de

cada produto. Para o produto 2, esse calculo é apresentado na Tabela 9:



TABELA 9: Produto 2 - Porcentagem para o mark-up

RECEITA COM VENDAS 100%
Simples Nacional 16%

Custos eVIIa)(r-:;EsésgisSas fixas e 27.00%
Lucro 40%

TOTAL 83%

FONTE: Dados da pesquisa

Sendo que o custo unitario do produto é de R$ 1.478,03, soma-se o mark-up:

100% - 83% = 0,17
100%

Preco Venda = 1.478,03/0,17 = R$ 8.740,57
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Atualmente o preco de venda desse produto é de R$ 1.595,65, valor a menor do

que estipulado através do mark-up. Realizando uma simulagdo com os valores

encontrados, tem-se o seguinte resultado apresentado no Quadro 5:

QUADRO 5: Demonstragao do resultado - Sensor Fotoelétrico modelo FHDM

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO

Receita unitaria 8.740,57
(-) DAS - Simples nacional (16%) - 1.398,49
(-) Custos e Despesas fixas e variaveis (27,09%) |- 2.367,82
(-) Custo do Produto - 1.478,03
(=) Resultado 3.496,23

3.496,23 / 8.740,57

40%

FONTE: Dados da pesquisa

Como a porcentagem do lucro utilizado para o calculo foi 0 maximo optado pela

a empresa, uma opg¢ao seria aplicar uma porcentagem menor de 30%, de maneira que

o cliente seja menos impactado no preco final.

No qual o mark-up e o preco de venda estimado seria de:

100% - 73% = 0,27
100%

Preco Venda = 1.478,03/0,27 = R$ 5.429,49
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O que se pode dizer, da mesma forma, € que mesmo a empresa reduzindo seu
lucro, o preco exercido atualmente esta abaixo do que esperado e ndo cobriria as

despesas e o lucro estimado pela empresa.

4.2.4.3 Mark-up Produto 3

Para o calculo do preco de venda por meio do mark-up, devera ser levantado a
representatividade/ porcentagem das despesas fixas, variaveis e lucro esperado de

cada produto. Para o produto 3, esse calculo é apresentado na Tabela 10:

TABELA 10: Produto 3 - Porcentagem para o mark-up

RECEITA COM VENDAS 100%
Simples Nacional 16%

Custos eVE;ﬁZF\),ZSSaS fixas e 27.00%
Lucro 40%

TOTAL 83%

FONTE: Dados da pesquisa

Sendo que o custo unitario do produto é de R$ 2.156,00, soma-se o mark-up:
100% - 83% = 0,17
100%
Preco Venda = 2.156,00/0,17 = R$ 12.749,85
Atualmente o preco de venda desse produto é de R$ 4.429,26, valor a menor do
que estipulado através do mark-up.
Realizando uma simulacdo com os valores encontrados, tem-se o seguinte

resultado apresentado no Quadro 6:
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QUADRO 6: Demonstracao do resultado - Encoder Incremental modelo GI333

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO
Receita unitaria 12.749,85
(-) DAS - Simples nacional (16%) - 2.039,98
(-) Custos e Despesas fixas e variaveis (27,09%) |- 3.453,93
(-) Custo do Produto - 2.156,00
(=) Resultado 5.099,94
5.099,94 / 12.749,85 40%

FONTE: Dados da pesquisa

Como a porcentagem do lucro utilizado para o calculo foi 0 maximo optado pela
a empresa, uma opg¢ao seria aplicar uma porcentagem menor de 30%, de maneira que
o cliente seja menos impactado no preco final.

No qual o mark-up e o pre¢o de venda estimado seria de:

100% - 73% = 0,26
100%
Preco Venda = 2,156,00/0,26 = R$ 8.011,89

O que se pode dizer, € que mesmo a empresa reduzindo seu lucro, o preco
exercido atualmente esta abaixo do que esperado e n&o cobriria as despesas € o lucro

estimado pela empresa.
4.2.4.4 Mark-up Prestacao de Servigo
Para o calculo do prego de venda da prestacédo de servigos por meio do mark-

up, devera ser levantado a representatividade/ porcentagem das despesas fixas,

variaveis e lucro esperado. Isso € apresentado na Tabela 11.
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TABELA 11: Prestacéo de §ervi(;o - Porcentagem para o mark-up
RECEITA COM PRESTACAO 100%
DE SERVICO
Simples Nacional 16%
Custos evlzﬁsésgis;as fixas e 27.00%
Lucro 50%
TOTAL 93%

FONTE: Dados da pesquisa

Sendo que o custo da prestacdo de servico é de R$ 670,00, soma-se o mark-
up:
100% - 93% = 0,7
100%
Preco Venda = 670,00/0,7 = R$ 9.696,09

O valor cobrado pela prestacao de servigo foi de R$ 5.888,00, valor a menor do
que estipulado através do mark-up. Realizando uma simulacdo com os valores

encontrados, tem-se o seguinte resultado apresentado no Quadro 7:

QUADRO 7: Demonstragéo do resultado — Prestagéo de servigco

DEMONSTRAGAO DO RESULTADO
Receita unitaria 9.696,09
(-) DAS - Simples nacional (16%) - 1.551,37
(-) Custos e Despesas fixas e variaveis (27,09%) |- 2.626,67
(-) Custo da Prestacao de Servigo - 670,00
(=) Resultado 4.848,04
4.848,04 / 9.696,09 50%

FONTE: Dados da pesquisa

Com base nos calculos, observa-se que o que mais impacta no preco da

prestacao de servicos sdo as despesas fixas e variaveis.
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4.2.5 Estratégias de formacao do preco de venda

Conforme demonstrado nos topicos de formacao de preco de venda anteriores,
€ possivel observar que, para cada produto a empresa tem possibilidades de ajustes,
afim de chegar em seus objetivos. Com isso, sdo observadas as possibilidades de
estratégias para sua formacgao de preco de venda.

Uma das estratégias, foi colocada em pratica nesse trabalho, onde a formacéao
de preco de venda foi baseada nos custos, a qual se da por meio da fixagao de prego
considerando os custos de aquisicdo das mercadoria, sendo essa a maneira mais
tradicional e a mais utilizada no mercado. Nesse método, podem-se identificar meios
de simular o preco final oferecido ao cliente, oscilando o lucro.

De acordo com o blog eletrbnico Ideia de Marketing, para os produtos ou a
prestacéo de servigo, cujo o prego esteja acima do prego de mercado pode-se utilizar
a estratégia do preco psicoldgico, no qual enfatiza a qualidade dos produtos e da
prestacao de servigo além do pre¢o. Fazendo assim, com que o consumidor considere
a qualidade, durabilidade e marca para a compra do produto. Outra carateristica é a
utilizacdo de numeros “quebrados”. No qual, um produto é vendido por exemplo por
R$ 9,99, mesmo que a diferenga para o valor inteiro seja minima, é disparado um
gatilho na mente do consumidor que transmite a sensagao de vantagem, por comprar
algo mais barato (BLOG, Ideia de Marketing, 2014).
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5. CONSIDERAGOES FINAIS

As micros e pequenas empresas sao de grande importancia para a economia
atual do pais, porém com a falta de informagdes dos empreenderes sobre o
gerenciamento de seus negocios, muitas destas acabam sobrevivendo por pouco
tempo no mercado. Um dos maiores empecilhos dos empresarios esta relacionado a
formacado do preco de venda e a conscientizacdo de que a gestdo de seus custos
influencia diretamente na maximizagcéao de seus lucros.

A gestdo de custos, deve ser utilizada como uma ferramenta para o
gerenciamento inteligente dos gastos da empresa, de maneira que o gestor possa
realizar negociagbes com seus fornecedores e administrar seus custos, afim de reduzi-
los e identificar gargalos em seus processos. Partindo de uma boa gestéo de custos,
onde a empresa consegue separar todos seus custos e despesas, sendo eles fixos ou
variaveis, inicia-se o preco de formacao do preco de venda, pois € com base nos
gastos da empresa e no lucro estimado, que se ira trabalhar o pre¢co da venda e as
estratégias de mercados, para a partir disso estipular o preco final da venda.

A presente pesquisa foi elaborada, a partir de um estudo de uma pequena
empresa de comércio e prestagcao de servigo, a qual baseia-se apenas no valor de
mercado/concorrentes para a estipulacdo de seus precos. Onde, realizando a
separacdo de seus custos e despesas e aplicando em formulas baseadas nas
literaturas do estudo, verificou-se que o preco exercido atualmente dos trés produtos
mais vendidos da empresa e a prestagao de servigos ndo cobrem seus gastos e nao
retornam o lucro que a empresa deseja, pois o valor praticado atualmente é inferior ao
encontrado. Sendo assim, para esses produtos, recomenda-se que a empresa utilize
uma estratégia de mercado para a venda desses produtos sem perder a atengédo dos
custos vinculados, ou estipular um lucro menor para os mesmos, de forma que esses
produtos fiqguem com um preco aceitavel para seus clientes.

Porém, ressalva-se que a empresa alcangou um lucro de 49,31% no ano de
2019, o que se deve a outros produtos, com custos de aquisicdo mais baixos e

prestacoes de servigos realizadas em Curitiba e Regides Metropolitana.
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Com base nesse estudo, fez-se possivel a visibilidade de quao importante é a
necessidade de acelerar o entendimento atual sobre o tema e que muitos empresarios
nao possuem conhecimentos especificos para a formulacdo do seu preco de venda.
Por vezes os mesmos nao conseguem identificar qual € o produto mais rentavel para
empresa e qual por sua vez pode ser utilizado como estratégias para atracdo de
clientes.

Apos a conclusdao deste estudo, pode-se dizer que quanto mais ciéncia e
detalhamento a empresa — no caso, seus gestores- tiver sobre custos, mais simples e
eficaz sera a gestdo dos mesmos e a formacgédo de seu pregco de venda, tornando
possivel, simulagdes de precificagdes e estratégias de acordo com sua necessidade.

Quanto as limitagdes, foram identificadas a falta de segregacéo dos custos dos
produtos e da prestacado de servigo, tornando a busca por informacdées mais macgante
e intensas, conduzindo a estimativas para formacao do preco de venda. O resultado
da pesquisa € contraindicado para empresas que nao sejam optantes pelo simples
nacional, devido as justificativas da implementacédo das taxas dos tributos, que como
observado, exercem uma importante influencia no processo de formacao de preco de

venda com base nos custos.
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APENDICE A — ROTEIRO DE ENTREVISTA

1. Como a empresa estabelece os precos dos produtos?

R: Com base na média exercida pela concorréncia, os custos dos produtos,
juntamente com os gastos de aduaneiros e transporte da mercadoria.

2. Como a empresa estabelece os precos das prestagdes de servigos?

R: Levamos em consideragao os custos com o deslocamento dos funcionarios e a
aliquota do ISS vigente conforme aliquota do Simples Nacional.

3. A empresa utiliza algum método de custeio?

R: Nao.

4. Qual a margem de lucro esperada pela empresa?

R: Estima-se que a margem de lucro seja de 30% a 40% dos produtos e das
prestacdes de servigos de 50% a 70%.

5. Quais sao os trés produtos mais vendidos?

R: Sensor Indutivo modelo IFRM, Sensor Fotoeletrico modelo FHDM e Encoder
Incremental modelo GI333.

6. O que a empresa entende sobre gestdo de custos? E colocado em pratica?

R: A empresa adota como gestao de custos, os gastos incorridos para a compra do
produto, o transporte e o armazenamento do mesmo. Além disso, também é incluso
gastos administrativos para formagao de preco de venda e da prestagao de servigo.
7. Com base no estudo de caso, estaria disposta a alterar os pregos dos produtos
para chegar no lucro desejado?

R: Dependendo do valor produto, pois se aumentar muito e ficar fora do praticado
nao, pois acreditamos que impactara no bolso do consumidor e acabando nao

sendo atrativo para o mesmo.
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APENDICE B - PROTOCOLO DE ESTUDO DE CASO

A viséo geral do projeto, baseou-se em proposigdes tedricas, que por sua vez
refletiram no conjunto de questdes da pesquisa e as revisdes feitas na literatura sobre
o tema.

Para chegar nas respostas dos objetivos dessa pesquisa, foram realizadas
algumas etapas, a primeira foi procurar nas literaturas a importancia da gestéo de
custos para a sobrevivéncia de uma empresa. Verificar se a empresa ja utiliza esse
meétodo, e se ndo, como aplicar isso na pratica; ldentificar os itens que influenciam na
formacao do preco de venda, com base nas documentagdes contabeis, como balango
patrimonial e demonstracao do resultado do ano de 2019 e notas ficais de compras e
de vendas dos produtos analisados. Solicitadas por e-mail para a iniciagdo do estudo
de caso; Colocar as informacdes coletadas nos documentos em ordem, para iniciar as
analises. Separando custos e despesas que devem refletir nos produtos analisados;
Apresentar estratégias para a formagao correta do preco de venda, com base nas
informacdes obtidas no passo acima e colocando em pratica as pesquisas realizadas

nas literaturas.



APENDICE C — MODELO DE CARTA DE AUTORIZAGAO

Universidade Federal do Parana — UFPR

L_J |: P R .:..'.-.'. Covrmtabeis — DECDh

A
(CONFIDENCIAL)
Assunto: Proposta para Realizacdo de Estudo

Prezada Sra,

A Universidade Federal do Parana mstitnicdo piiblica de ensmo, possui dentre suas atribuigfes socizis a
promogio e redizacio de pesquisas com o objetive de disponibilizar conhecimento e experiéncias das mais
variadas formas para seus shumoes, zcadémices, profissionzis e para 2 sociedade.

Vimos respeitosaments propor, por meio dessa cartz, a rezlizac@e de um estudo nests organizacio, tendo
come objetive uma andlise sobre formacio de precos em empresa do ramo comercizl e de prestagiio de
servigos, reglizado pela zlina Brnma dos Sanths Isidoro, sende orientada pelo Professor Henrique Portulhale

Parz a realizacio do estudo, prevemos que serfo necessarias a andlise de documentos mternos da
organizacio pela estudants, cuje acesso serd reglizade com o seu aceite. Comprometeme-nos total descrigio

parz que 2 empresa ndo seja wdentificadz e 25 mformagtes confidencizs da empresa nio sejam divulgadas.

Esperz-se que o referido estudo de case resulte na elzboragSio de uma monografia de especializagio pela
zluna, além de possiveis artigos cientificos a serem submetidos a congressos e revistas especializadas, com a
possibilidade de trazer contribuigies zos leitores e pars 2 propria orgamizacio. Destzcamos que a
confidencizlidede do nome da empresa sers mantida em todos os trzbelhes resultantes do estudo.

Comprometeme-nos, amda, em apresentzar o resultade fmal do estude para apreciacio, 2 fim de que todas as
partes estejam de zcorde com 2s informagfes mcluidas nz monografiz, parz que haja seguranga de que
nenhumaz informagio que possa ser considerada confidencial seja divulgada por estes canais.

Dezde ja apradecemos pela colzboragSo.

Bruna dos Santos Isidoro
Aluna — MBA Gestdo Contzhil e Tributaria UFFR.

Ciente e de 2cordo,

Prof. Henrique Portulhak Dr. (CONFIDEMCIAL)
Profezzsor Orientador Contadora
Departamento de Ciéncias Contbeis - UFPE. (CONFIDENCIAL)
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