UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA
SETOR DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS
MESTRADO EM CONTABILIDADE
AREA DE CONCENTRAGCAO: CONTABILIDADE E FINANCAS

DISSERTAGCAO DE MESTRADO

FORMACAO DO PRECO DE VENDA:
UMA ANALISE DO PROCESSO DE FORMAGCAO DE PRECO EM EMPRESAS
MADEIREIRAS DE GRANDE PORTE DE CURITIBA E REGIAO METROPOLITANA

ELUIZ MARIA MIQUELETTO

CURITIBA
2008



Livros Gratis

http://www.livrosgratis.com.br

Milhares de livros gratis para download.



ELUIZ MARIA MIQUELETTO

FORMACAO DO PRECO DE VENDA:
UMA ANALISE DO PROCESSO DE FORMAGCAO DE PRECO EM EMPRESAS
MADEIREIRAS DE GRANDE PORTE DE CURITIBA E REGIAO
METROPOLITANA

Dissertagdo apresentada como requisito parcial a
obtengéo do grau de Mestre, Programa de Mestrado em
Contabilidade do Setor de Ciéncias Sociais Aplicadas
da Universidade Federal do Parana.

Orientador: Prof. Dr. Vicente Pacheco

CURITIBA
2008



“FORMAGAO DO PREGO DE VENDA: UMA ANALISE DO PROCESSO DE
FORMAGAO DE PREGCO EM EMPRESAS MADEIREIRAS DE GRANDE PORTE

DE CURITIBA E REGIAO METROPOLITANA”.

ESTA D’ISSERTAQAO FOI JULGADA ADEQUADA PARA A
OBTENCAO DO TITULO DE MESTRE EM CONTABILIDADE (AREA DE
CONCENTRAGCAQO: CONTABILIDADE E FINANGCAS), E APROVADA EM SUA
FORMA FINAL PELO CURSO DE POS- GRADUA(;AO EM CONTABILIDADE
DA UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA.

{

AW
PROF. DR. LAURO BRITO DE ALMEIDA
COORDENADOR DO MESTRADO

APRESENTADO A COMISSAO EXAMINADORA INTEGRADA
PELOS PROFESSORES: I

ROF. DR. VICENTE PACHECO
PRESIDENTE

I e ———
i et = =
et T T _:_"”"*’“___‘_. —

ROF. DR. LUIZ PANHOCA
MEMBRO

PROF. DR. ANTONIO GON‘. ALVES DE OLIVEIRA
~ MEMBRO



A minha esposa Rosangela
pela ajuda, apoio e incentivo, sem os quais este trabalho n&o teria sido realizado e
aos meus filhos Giuliano e Giovanna pela compreensao.

Eu amo vocés!



AGRADECIMENTOS

A Deus, pai todo-poderoso , por ser sempre o meu fiel companheiro e por
sempre ter me proporcionado a saude e a forgca para suportar e perseverar diante
dos inumeros obstaculos desta longa jornada, e que permitiu 0 meu encontro com
todas as pessoas que contribuiram, de forma especial, para a consecucao deste

trabalho, que é um marco em minha vida.

Agradeco a Universidade Federal do Parand, pela oportunidade de realizacao
do Mestrado, na pessoa do seu coordenador do curso de Contabeis, Prof. Ariel dos
Santos Albuquerque e do seu chefe de departamento Prof. Gilberto Fortes

Marcondes.

Ao Professor Dr. Vicente Pacheco, meu orientador, por ter aceitado o desafio

da orientagao.
Aos membros da Banca Examinadora que avaliaram o presente trabalho.

Ao Prof. Lauro Brito de Almeida coordenador do curso de Pds-Graduacao,

pela contribuicdo ao aperfeicoamento deste trabalho.

Aos estimados professores que, por certo periodo, foram meus orientadores:
por seu apoio em importantes momentos, em especial ao Prof. Glower Lopes Kujew
e ao Prof. Dr. Ademir Clemente, por suas valiosas contribuicbes ao projeto de
pesquisa.

A todos os professores do Mestrado que compartilharam seus preciosos

conhecimentos.

Aos colegas de Mestrado, especialmente ao Prof. Jackson Ciro Sandrini, ao

Prof. Moacir José Soares e ao Prof. Regis Garcia pela forca a apoio.

A minha mé&e Elisa Miqueletto que mesmo aos 93 anos sempre me incentivou

para que eu conseguisse realizar este trabalho.

Ao meu pai Pedro Jodo Miqueletto (in memorium) pelo exemplo de dignidade

e perseveranga deixado.

Aos gestores das empresas pela valiosa colabora¢do, quando da coleta de

dados.



Ao meu amigo Telvino Brunetta pela for¢ca e colaboracdo em tudo o que foi

necessario para a consecucao deste trabalho.

A todos 0s que me ajudaram, e que comigo conviveram, e que porventura nao

tiveram seus nomes escritos nesta pagina, meu sincero agradecimento.



“Nunca, jamais desanimeis, embora venham ventos contrarios”.

(Santa Paulina)



RESUMO

MIQUELETTO, Eluiz M. Formacao do preco de venda: uma analise do processo
de formacao de preco em empresas madeireiras de grande porte de Curitiba e
Regiao Metropolitana. Curitiba: 2008. 114f. Dissertagcdo (Mestrado em
Contabilidade e Financas) - Programa de Pés-Graduacao em Ciéncias Contabeis,
Universidade Federal do Parana, UFPR.

As mudangas que vém ocorrendo nos Uultimos anos tém levado as empresas a
buscarem estratégias que as tornam mais competitivas. A formacao dos precos de
venda dos produtos obedece a varias técnicas e estratégias; porém, a mais antiga e,
portanto, a mais usada é a formagédo de pregcos por meio da apuragdao dos custos
dos produtos. Assim sendo, os métodos de custeio sdo considerados fontes
gerenciais de extrema importancia para a tomada de decisées, para a obtengédo de
lucros e para o alcance dos objetivos previamente tragcados. Assim, o objetivo geral
do trabalho é identificar os modelos de custos e formacdo de preco de venda
utiizado pelas empresas madeireiras de grande porte de Curitiba e Regido
Metropolitana e se as informagdes geradas com a aplicacdo desses modelos sdo
adequadas para o processo decisorio de seus gestores. Para tal realizou-se
pesquisa descritiva, do tipo levantamento, com abordagem quantitativa. A amostra
selecionada intencionalmente consistiu de cinco empresas madeireiras de grande
porte de Curitiba e Regido Metropolitana. O estudo insere-se na linha de pesquisa
Contabilidade Gerencial e Finangas do Programa de Poés-Graduagdo da
Universidade Federal do Parana. Os resultados da pesquisa mostram que as
empresas adotam os modelos de custos como custeio por absor¢ao e custeio direto.
Também se constatou que os atuais modelos atendem as necessidades de seus
gestores, sendo qualificados como satisfatérios, mas podendo ser melhores.

Palavras-chave: Custos; formacgéo de preco de venda; empresa madeireira.



ABSTRACT

MIQUELETTO, Eluiz M. Formation of selling price: an analysis of the price
formation process in large timber companies in Curitiba and Metropolitan
Region. Curitiba: 2008. 114f. Dissertation (Accountancy and Finances Master’s
Degree) — Accountancy Post-Graduation Program, Universidade Federal do Parana,
UFPR.

The changes that have occurred in the last years are leading the companies to
search for strategies that make them more competitive. The formation of selling
prices of products follow several techniques and strategies; even though, the oldest
one and the most used is the formation of prices by investigating the products’ prices.
Thus, the costing methods are considered managerial sources of extreme
importance for decision making, for profit obtaining and to reach the goals previously
made. Therefore, the general aim of the work is to identify the costing models and the
formation of selling prices used by the large timber companies in Curitiba and
Metropolitan Region and if the information obtained by the application of these
models are suitable for the decisive process of their managers. A descriptive survey,
with quantitative approach was made for this purpose. The selected sample
consisted of five large timber companies in Curitiba and Metropolitan Region
intentionally. The study is in the research area of Managerial Accountancy and
Finances of the Post-Graduation Program of the Federal University of Parana. The
results of the research show that companies use the cost models such as absorption
costing methods and direct cost. It was also observed that the current models supply
the necessities of their managers, being qualified as satisfactory, but they can be
improved.

Key-words: Costs, formation of selling prices; timber companies.
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1 INTRODUGAO

Atualmente, o ambiente das empresas, independentemente do setor de
atividade e do porte das mesmas, é caracterizado pelos mercados abertos, sejam
eles nacionais ou globais, onde a competitividade se torna cada vez mais acirrada
em termos da necessidade de promover mudancas rapidas e eficazes para
sobreviverem (DUBOIS, KULPA e SOUZA, 2006).

Segundo Padoveze (2003), “competitividade de uma empresa pode ser
definida, em sentido amplo, como sua capacidade de desenvolver e sustentar

vantagens competitivas que lhe permitam enfrentar a concorréncia”.

Um dos fatores vitais dessas vantagens competitivas esta relacionado a
politica de formacao dos precos de seus produtos e servigos, uma vez que, hum
modelo de mercado aberto, o prego passa a ser efetivamente um regulador entre a
oferta e a procura (BERNARDI, 1996).

No ambiente de mercado atual, a adequada determinacao de precos de
venda é questao fundamental para a sobrevivéncia e o crescimento das empresas,
independentemente de seus portes e de suas areas de atuacao (WERNKE, 2005).

A politica de formacao de precos praticada pela empresa deve observar a
lucratividade proporcionada por seus produtos e, principalmente, a sua estrutura
operacional. Caso contrario, pode nao atingir os seus respectivos equilibrios
operacionais e vir a comprometer a sua sobrevivéncia no mercado. O sucesso
empresarial pode nao ser consequéncia direta da decisdo acerca dos pregos.
Todavia, um preco equivocado de um produto ou servico certamente causa sua
ruina (BRUNI e FAMA, 2004).

Assim, a presente pesquisa parte do pressuposto de que a utilizacdo dos
custos na formacao do preco de venda dos produtos pode auxiliar na obtencao de
vantagens competitivas. Neste sentido, torna-se fundamental que os gestores
possuam o conhecimento da estrutura de custos de suas empresas para a adogao
de politicas de formacdo de preco condizente com o mercado de atuacao e,
principalmente, com os objetivos organizacionais. O uso da informagéao contabil
como ferramenta para administracdo, portanto, é fundamental para a tomada de
decisao gerencial (PADOVEZE, 2003).
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No processo de tomada de decisdes, os gestores das empresas utilizam-se
de diversas informacdes. A quantidade e qualidade destas informacdes poderao
influenciar as decisées tomadas. Quando se refere a informacao, Beuren (1998)
comenta que estes gestores, de posse da informacdo com qualidade e na
quantidade necessaria, estardo habilitados para conduzir as organizagées na
consecucgao de suas metas.

Segundo Leone (2000), “a Contabilidade de Custos é o ramo da
Contabilidade que se destina a produzir informagdes para os diversos niveis
gerenciais de uma entidade como auxilio as fungdées de determinacdo de
desempenho, de planejamento e controle das operagdes, e de tomada de decisdes”.

De acordo com Martins (2003), “a Contabilidade de Custos acabou por
passar, nessas ultimas décadas, de mera auxiliar na avaliacdo de estoques e lucros
globais para importante arma de controle e decisdes gerenciais”.

A competitividade do mercado tem criado necessidades de flexibilizacdo por
parte das empresas. Assim, uma empresa deve conhecer profundamente seus
processos internos e entender como e onde incorrem seus gastos, a fim de eliminar
perdas e atividades que n&o agregam valor ao cliente. Os sistemas de custeio

despontam, nesse contexto, como boas alternativas para mensuragéo dos custos.

Um dos objetivos mais importantes do sistema de custos é o auxilio a tomada
de decisao, que ocorre quando as informacdes de custos subsidiam o processo
decisorio. As mesmas informacdées que auxiliam o controle podem propiciar

importante ajuda no processo de planejamento da empresa (BORNIA, 2002).

O sistema de custos é um sistema que coleta, classifica e organiza os dados
referentes aos custos dos produtos ou servigos, assim transformando-os em
informacdes. Confirmando este conceito, Martins comenta que “o sistema representa
um conduto que recolhe dados em diversos pontos, processa-os e emite, com base
neles, relatérios na outra extremidade.” (MARTINS, 2000, p.28).

Complementando o conceito de sistema de custos, Crepaldi (2004, p. 24), o
define como um sistema capaz de gerenciar os custos e monitorar o desempenho.
As empresas mais expressivas e competitivas do mercado estao utilizando sistemas

de custeio para diversas finalidades como:
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— Projetar produtos e servicos que correspondam as expectativas dos clientes e
possam ser produzidos e oferecidos com lucro;

— Sinalizar onde € necessario realizar aprimoramentos continuos e
descontinuos (reengenharia) em qualidade, eficiéncia e rapidez;

— Auxiliar os funcionarios ligados a produg¢ao nas atividades de aprendizado e
aprimoramento continuo;

— Orientar o mix de produtos e decidir sobre investimentos;

— Escolher fornecedores;

— Negociar pregos, caracteristicas dos produtos, qualidade, entrega e servico
com clientes;

— Estruturar processos eficientes e eficazes de distribuicao e servicos para os
mercados e publico-alvo.

Quando se refere ao sistema de custos, Martins (2003) argumenta que um
sistema de custos ndo seja copiado ou importado de outra organizacdo, pois cada
atividade tera caracteristicas diferentes, produtos diferentes e tecnologia diferente,
assim como pessoal com qualificacdo diferenciada. O autor sugere que se
desenvolva um sistema de custos especifico para cada organizacao, considerando-
se principalmente as necessidades de informagdes de seus usuarios internos, ou

seja, os gestores.

Segundo Bernardi (1996), um sistema de formacao de pregos relaciona-se
diretamente com informacgdes de custo e delas depende. Para que o sistema de
formacao de precos seja desenvolvido, ha a necessidade de informacdes precisas,
detalhadas e em tempo do custo, seus elementos, composicao e tratamento, para
que as diversas variaveis de ordem econémica sejam corretamente consideradas e

a decisao seja de boa qualidade.

Num cenario de competitividade globalizado, no qual esta inserido o setor
madeireiro, a competitividade pode estar alicercada na qualidade e no preco dos
produtos, e na continuidade das empresas madeireiras com base no lucro. Buscou-
se, nessa pesquisa, verificar se os gestores das empresas deste ramo estdo dando
a devida importancia a gestao em custos, para formacao de preco de venda de seus

produtos.
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1.1 CONTEXTUALIZACAO E QUESTAO DE PESQUISA

O processo de formacao de preco de venda de produtos € essencial para que
uma empresa alcance o sucesso. E pressuposto que as empresas madeireiras
dispdem de sistema de custos e formacédo de preco de venda elaborado sem o
necessario conhecimento técnico sobre o assunto. O gestor define os custos e
precos e muitas vezes se sente impossibilitado de explicar os procedimentos
adotados, evidenciando a necessidade de estudos que levem a identificar os
modelos adotados e se sdo adequados ao processo decisério dos gestores das
empresas madeireiras. E o que se pretende avaliar com o presente estudo, de
acordo com os objetivos propostos.

Diante do exposto elaboram-se as seguintes perguntas norteadoras de

pesquisa:

Quais modelos de custos e formacao de preco de venda sao utilizados
pelos gestores das empresas madeireiras de grande porte de Curitiba e Regiao
Metropolitana? As informacoes que os modelos de custos e de formacao do
preco de venda produzem, atendem as necessidades dos seus gestores?

1.2 OBJETIVOS

A seguir enunciam-se o objetivo geral e os objetivos especificos da pesquisa.

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral da pesquisa é identificar os modelos de custos e de formacgao
do preco de venda utilizados pelas grandes empresas madeireiras de Curitiba e
Regido Metropolitana e se as informagdes geradas com a aplicagdo desses modelos
sao adequadas ao processo decisoério de seus gestores.
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1.2.2 Objetivos Especificos

Sao objetivos especificos deste trabalho:

— Tragar um perfil das empresas madeireiras de grande porte;

— ldentificar quais os métodos de custeio utilizados pelas empresas
respondentes no processo de formagao de custos;

— Identificar quais os métodos de formacao de preco utilizados pelas empresas
respondentes no processo de formacgao de preco de venda;

— Descrever os problemas enfrentados pelas empresas com relagdo aos precos
de venda;

— Apresentar o grau de satisfacdo dos gestores na utilizacdo dos métodos de
custeio que vém sendo utilizados, a aceitagdo do mercado as diversas
alternativas de precos das empresas, e o efeito dos precos a serem
praticados pelas empresas em relagdo a imagem do produto em comparagao

aos concorrentes.

1.3 JUSTIFICATIVA

Este estudo trata da identificacdo dos principais modelos relacionados a
apuragado de custos e a formagado de preco de venda de produtos em empresas
madeireiras de grande porte de Curitiba e Regiao Metropolitana.

Dado a importéancia das informagdes de custos no meio empresarial, deve-se
buscar o aprimoramento da Contabilidade que analisa e gerencia este tipo de

informacgéo.

Segundo Leone (2000), um eficiente sistema de custos produz relatérios
muito importantes para os gestores que devem indicar os custos de produgao, bem
como as respectivas margens de contribuicdo e de lucratividade que os diversos

produtos vém proporcionando.



19

Por sua vez, a auséncia da contabilidade de custos ndo é apenas um
problema contébil, mas se constitui em um problema administrativo, pois sem este
controle, ndo se consegue mensurar os fatos ocorridos na da empresa. As
consequéncias podem ser desastrosas para a empresa, uma vez que ela pode vir a
elaborar e implantar estratégias comerciais, programas de producado, sistemas de
estoque de materiais e produtos acabados sem dispor de informacgdes relevantes
necessarias para subsidia-las (LEONE, 2000).

Portanto, a partir das informagcbes de custos os gestores poderdo tomar
decisbes necessarias na organizacdo. Cabe ressaltar, todavia, que estas
informacdes deverao ser diferenciadas, dependendo das caracteristicas particulares
de cada empresa.

Segundo Bernardi (1996), o conhecimento e a correta interpretacdo dos
custos operacionais sao condi¢cdes essenciais para o funcionamento racional de
qualquer entidade contabil, seja ela uma empresa que vise a formagao de lucros, ou
uma instituicao de fins ideais. Contudo, uma correta selegéo dos sistemas e critérios
que deverao ser utilizados para a determinacao e analise dos custos reveste-se, de

suma importancia para uma correta orientacao dos processos de gestao.

Desse modo, os gestores deverdo analisar as caracteristicas especificas de
cada sistema de custeio a fim de verificar aquele que mais se ajusta com a estrutura
fisica e operacional da empresa. Além disso, devem considerar aquele que mais
pode contribuir na andlise dos custos e formagédo do precgo e, dar suporte na busca

de vantagens competitivas para a empresa.

A auséncia de pesquisas anteriores abordando os modelos de custos e de
formacao de preco de venda utilizados nas grandes empresas madeireiras, revela
uma lacuna nos estudos sobre custos e formagdo de precgo, para esse ramo de
atividade, aspecto que justifica o presente estudo, e busca colaborar com o
levantamento dos modelos de custos e formagao de preco de venda utilizado e,
verificar se os resultados obtidos tém auxiliado os tomadores de decisdes gerenciais.
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1.4 ORGANIZACAO DO ESTUDO

Levando-se em conta o problema de pesquisa e 0s objetivos estabelecidos,
o estudo foi dividido em quatro capitulos.

No primeiro discute-se a relevancia da proposta do presente estudo, define-
se o0 problema de pesquisa, 0s objetivos, a justificativa e a estrutura do trabalho.

O segundo contém a fundamentacéao tedrica que da suporte ao estudo, cuja
abordagem faz referéncia: a Contabilidade de Custos e seus métodos de custeio, a
formacdo de preco de venda, aos métodos utilizados na formacdo de preco de
venda e as problematicas atuais dos métodos de custeio.

No terceiro apresenta-se a metodologia e a descricao e andlise dos dados da
pesquisa.

Por fim, no quarto e ultimo capitulo, apresentam-se as conclusdes da

pesquisa e recomendacdes para estudos futuros sobre o tema.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

De acordo com Martins (2000), até a Revolugao Industrial (século XVIII),
quase soO existia a Contabilidade Financeira (ou Geral), que, desenvolvida na Era
Mercantilista, estava bem estruturada para servir as empresas comerciais. O
controle de custos consistia apenas, em fazer um levantamento dos estoques do
inicio do periodo, adicionar as compras efetuadas no mesmo periodo e deduzir
deste total as mercadorias que ainda restavam por vender. Com o advento das
industrias, surge a necessidade de uma apuracdo mais detalhada do balanco e da
demonstragdo do resultado, sé que para essa apuragao detalhada, o contador ndo
dispunha facilmente de dados para atribuir valor aos estoques. Surge assim, a partir
da Contabilidade Financeira, a Contabilidade de Custos Industrial, onde os
contadores tentavam utilizar os mesmos critérios aplicados nas empresas

comerciais, agora nas empresas industriais e de servicos.

Inicialmente a contabilidade de custos foi limitada a acumular valores, e em
seguida acompanhou a evolugcdo do homem adaptando-se primeiramente a
realidade da era mercantilista, em que os elementos fundamentais da época, os
estoques, demandavam controles apurados e demonstragbes dos resultados obtidos
(MARTINS, 2000).

Segundo Leone (2000) foi a partir deste estagio que o processo produtivo
passou a exigir a incorporagdo de novos valores a matéria-prima, até entao
comercializada em seu estado natural. Ao custo do produto agregaram-se, além do
custo da matéria-prima e dos materiais auxiliares, a mao-de-obra, o aluguel do
espaco utilizado e a depreciacdo das maquinas, tornando o processo de obtencao
da receita mais complexo.

A contabilidade de custos aprimorou-se ao longo dos séculos, incorporando
praticas, principios, postulados e convencbdes, para fazer face a evolucdo da
sociedade e de suas novas tecnologias. Deste modo, a determinagédo dos custos de
uma organizagao tornou-se um poderoso instrumento nas maos dos gestores para o

eficiente desempenho de suas fungdes.
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A contabilidade de custos engloba técnicas para registro, organizacao,

analise e interpretacdo dos dados relacionados a produgdo ou a prestacdo de

servicos e, quando acumula os custos, organiza-os em informacdes relevantes
(LEONE, 2000).

Dados - Contabilidade
de Custos

| Informagdes

Feedback

FIGURA 1 - CONTABILIDADE DE CUSTOS COMO PROCESSADOR DE INFORMAGOES
FONTE: Leone (2000, p.21)

Para poder discutir o processo de formagdo dos custos e precos, Martins

(2003) orienta o uso de termos técnicos, oriundos da contabilidade de custos. Entre

eles:

Gastos: representa a compra de um produto ou servigo qualquer, que gera
sacrificio financeiro para a entidade (desembolso), sacrificio esse
representado por entrega ou promessa de entrega de ativos;

Desembolso: representa o pagamento resultante da aquisicdo do bem ou
servico;

Investimentos: representam gastos ativados em fungéo de sua vida util ou de
beneficios atribuiveis a futuro(s) periodo(s);

Custo: representa o gasto relativo ao bem ou servigo utilizado na producao de
outros bens ou servicos;

Despesa: bem ou servico consumido direta ou indiretamente para a obtencéo
de receitas;
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— Perda: representam bens ou servicos consumidos de forma anormal e
involuntaria.

Todos os termos técnicos citados anteriormente sdo importantes e
necessarios para as informacoes contabeis da empresa. Mas, € o conhecimento dos
custos associados aos produtos ou servicos que permitem a empresa saber se
determinado produto € ou n&o rentavel (MARTINS, 2003).

Os custos e seus integrantes estao diretamente relacionados ao processo de
bens ou servicos de uma empresa e fazem parte do processo de formacao de preco
de vendas de produtos, mas os gastos incorridos para a elaboragdo do produto sé
serdo contabilmente classificados como custos e somente fardo parte do calculo do
lucro ou prejuizo quando da venda do produto, sendo incorporados a demonstracao
do resultado e confrontados com as receitas de venda. “Os gastos incorridos até o
momento em que o produto esteja pronto para a venda sdo custos, a partir dai
devem ser considerados despesas” (BRUNI e FAMA, 2004, p.28).

A terminologia dos custos pode ser vista na Figura 2.

o~ s s
Definicao genérica de custos
e g -| ............. —_

I Balancgo Patrimonial : Demonstrativo de
1 | Resultado do Exercicio
! Produtos ou
! Servigcos Despesas
! Elaborados !
: {Consumo associado : '''''''''''''
1 4 elaboragéo do 1 Consumo
1 produto ou servigo 1 associado
: : {ao periodo
: Lo Investimentos '
N T E J— :
Gastos

FIGURA 2 - DEFINICAO GENERICA DE CUSTOS
FONTE: Bruni e Fama (2004, p.27)
Para Leone (2000), a contabilidade de custo tem por objetivos principais:
apuragao do custo dos produtos e dos departamentos; atendimento as exigéncias
contabeis e fiscais; controle de custos de produgédo; melhoria de processos e
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eliminagdo de desperdicios; auxilio na tomada de decisbes e otimizagdo de
resultados.

Segundo o autor, as fungdes basicas da Contabilidade de Custos sao:

— Determinagdo do Lucro: empregando os dados originarios dos registros
convencionais contabeis, ou processando-os de maneira diferente, tornando-

0s mais Uteis a administracao.

— Controle das Operacgdes: e demais recursos produtivos, como os estoques,
com a manutencao de padrdes e orcamentos, comparacdes entre o previsto e

o realizado.

— Tomada de Decisbes: o que envolve producdo (0 que, quando, como e
quanto fabricar), formacao de pregos, escolha entre fabricagdo prépria ou

terceirizada.

2.1.1 Custos

Custo “é o valor em dinheiro, ou o equivalente em dinheiro, sacrificado para
produto e servigo que se espera que traga um beneficio atual ou futuro para a
organizacdo” (HANSEN e MOWEN, 2003, p.61).

Segundo Hendriksen e Van Breda (1999, p.235), “o custo é medido pelo
valor corrente dos recursos econémicos consumidos ou a serem consumidos na
obtencao dos bens ou servigos a serem utilizados nas operacdes - ou seja, trata-se
do valor de troca”.

Historicamente, o custo sempre foi um elemento fundamental no processo
de formacdo de preco de venda de produtos. Mas, com o decorrer do tempo a
realidade dos processos de formacao de precos de venda de produtos sofreu uma
série de alteragdes. Mais recentemente, ganhou forca a corrente que afirma ser o
preco mais uma fung¢do do valor percebido pelo consumidor do que de seu custo.
Mesmo admitindo-se essa nova realidade, isto em nada reduz o valor do custo, pois
ele representa o gasto relativo a bens e servigos utilizados na produgédo de outros
bens ou servigos.

Segundo ludicibus (2004), popularmente da-se o significado da palavra
custos “aquilo que foi gasto para adquirir certo bem, objeto, propriedade ou servigo”.
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Os principais elementos que influenciam no resultado de qualquer empresa
sao representados por meio das receitas auferidas, dos custos, diretos ou indiretos,
e das despesas incorridas. “Os custos diretos podem ser facilmente associados aos
produtos fabricados. Os custos indiretos precisam passar por etapa intermediaria,
denominada rateio, para, a partir dai, serem incorporados aos produtos” (BRUNI e
FAMA, 2004, p.36).

O custo de producao “representa o custo total de fabricagdo de produtos
completados durante o periodo atual. Os custos atribuidos para produtos acabados
sdo os custos de manufatura de materiais diretos, mdo-de-obra direta e custos
indiretos de fabricacdo” (HANSEN e MOWEN, 2003, p.69).

Segundo Maher (2001), os custos associados a fabricacao e produgédo sao
descritos como:

— Materiais diretos (MD): os materiais que podem ser identificados diretamente
com o produto fabricado. Os materiais diretos também sdo denominados
matérias-primas;

— Mao-de-obra direta (MOD): trabalho que realmente transforma materiais em
produtos acabados, durante o processo de producgao;

— Custos indiretos de fabricagdo (CIF): todos os custos de produgdo nao
caracterizados como mao-de-obra direta e material direto.

2.1.2 Classificacoes de Custos

Uma classificagao apropriada de custos é essencial para que a administragao

possa coletar e utilizar esta informagdo do modo mais eficiente possivel.

Segundo Leone (2000), os custos podem ser divididos em trés grandes
grupos: custos para determinagéo da rentabilidade e avaliagdo do patrimdnio; custos

para controle de operacdes e custos para tomada de decisdes e planejamento.

Para Bruni e Fama (2004, p.31), diferentes sao as classificagcbes empregadas
na contabilidade de custos, em funcado da forma de associacdo dos custos com 0s
produtos elaborados (unidade do produto), de acordo com a variagao dos custos, em

relacdo ao volume de produtos fabricados (comportamento em relacdo ao volume);
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em relacdo aos controles exercidos sobre os custos, em relagdo a alguma atuacao

especifica (decisdes especiais), e em funcao da andlise do comportamento passado

(base monetéria).

Em relacdo a forma de associacao dos custos com os produtos fabricados, os

custos podem ser classificados de diferentes formas quanto a aplicabilidade em:

Custos Diretos: sdao aqueles diretamente incluidos no célculo dos produtos.
Consistem nos materiais diretos usados na fabricacdo do produto e mao-de-
obra direta. Apresentam a propriedade de serem perfeitamente mensuraveis

de maneira objetiva.

Custos Indiretos: necessitam de aproximacgodes, isto é, algum critério de rateio,
para serem atribuidos aos produtos.

Custos de Transformacéao: igualmente denominados custos de conversao ou
custos de agregacdo. Consistem no esforco agregado pela empresa na
obtencao do produto.

Para os autores, o comportamento dos custos em relagcdo ao volume permite

analisar as variagées nos custos totais e unitarios em relagado a diferentes volumes

de produgdo. Os custos podem ser genericamente classificados quanto a

variabilidade em:

Custos Fixos: Sao custos que em determinado periodo de tempo e em certa
capacidade instalada, ndo variam, quaisquer que seja o volume de atividade
da empresa. Existem mesmo que nao haja produgcdo. Podem ser agrupados
em: Custo Fixo de Capacidade — custo relativo as instalagées da empresa,
refletindo a capacidade instalada da empresa, como depreciacao,
amortizacdo, etc. Custo Fixo Operacional — relativo a operagdo das
instalagbes da empresa, como seguro, imposto predial, etc. Exemplos
classicos de custos fixos podem ser apresentados por meio dos gastos com
aluguéis e depreciagdo independente dos volumes produzidos, os valores
registrados com os gastos serdo os mesmos. E importante destacar que a
natureza dos custos fixos ou varidveis estd associada aos volumes
produzidos e ndo ao tempo. Assim se uma conta de telefone apresenta

valores diferentes todos os meses, porém, nao correlacionados com a
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producao, esses gastos devem ser classificados como fixos,

independentemente de suas variagdes mensais.

Custos Variaveis: Seu valor altera-se diretamente em funcédo das atividades
da empresa. Quanto maior a producdo, maior serdo o0s custos variaveis.
Exemplos de custos varidveis podem ser expressos por meio dos gastos com
matérias-primas e embalagens. Quanto maior a producao, maior o consumo

de ambos.

Custos Semifixos: Correspondem a custos que sao fixos em determinados
patamar, passando a ser varidveis quando esse patamar for excedido.
Exemplo: Conta mensal de abastecimento de 4gua. Quando o consumo é
inferior a um patamar definido pela empresa fornecedora do servico, a conta é
faturada de acordo com o patamar. Quando o consumo excede o valor do

patamar, o valor cobrado torna-se variavel de acordo com o consumo;

Custos Semivariaveis: Correspondem a custos variaveis que nao
acompanham linearmente a variacdo da produgdo, mas aos saltos,

mantendo-se fixos dentro de certos limites.

Para ilustrar, a evolugéao dos custos, pode ser vista na Figura 3.

A
Valo Valo
$ $
Quantidade Quantidade
Produzida Produzida
Custos Fixos " Custos Variaveis
Exemplo : Aluguel Exemplo : Material Diretos
h
Valor Valo
$ $
N Quantidade Quantidade
Produzida Produzida
Custos Semivariaveis Custos Semifixos
Exemplo : Copiadora Exemplo : Conta de agua

FIGURA 3 - EVOLUCOES DOS DIFERENTES CUSTOS
FONTE: Bruni e Fama (2004, p. 33)
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2.2 SISTEMAS DE ACUMULAGCAO DE CUSTOS

Segundo Leone (2000), o objetivo dos sistemas de acumulacao de custos é
identificar e acumular os custos fabris aos produtos no decorrer da produgéo, ou
seja, € determinar o valor destes, levando-se em conta a forma de organizagao
produtiva das empresas. Assim, os dois sistemas basicos de acumulagédo de custos
que se destinam a custear produtos e servicos sdo 0s seguintes: o sistema de
custeamento por ordem de producao e o sistema de custeamento por processo. A
diferenca fundamental entre os dois sistemas esta no objeto do custeio. Enquanto
que para o sistema de ordens de producdo o objetivo é determinar o custo do
produto ou servico, para o sistema por processos, a finalidade primeira € acumular o

custo dos processos.

Wernke (2005, p.17), define custeio como: “o termo designa o ato de atribuir
custos aos produtos (ou processos produtivos), independentemente do tipo de custo
que esta sendo atribuido”.

Quando a empresa realiza produgdo em ordem continua, de maneira
padronizada, o melhor sistema € o de custeamento por Processo e, nesse caso,
seus produtos sdo produzidos em série e sdo padronizados. Quando a empresa
realiza produc¢do por encomenda, o melhor sistema é o de custeamento por Ordem
de Producao e, nesse caso, os produtos sado diferenciados e sao feitos de acordo
com as especificacdes do cliente. De acordo com as caracteristicas operacionais
dos negécios, as empresas podem operar utilizando-se os dois sistemas de
acumulagéo de custos existentes, ou variagdes deles que objetivam a determinagéo
do custo de producao (LEONE, 2000).

2.2.1 Sistema de custeamento por Processo

Segundo Bruni e Fama (2004, p.149), quando uma empresa apresenta um
processo de producao estavel, no qual; os produtos fabricados ndo apresentam
grandes variagdes, torna-se usual o emprego do sistema de acumulacao de custos
pOr processo.

No sistema de acumulagdo de custos por processo, 0s custos sao
inicialmente classificados por tipo de gasto (natureza contabil) e depois



29

compilados por processos especificos. Posteriormente, todos os custos sao
distribuidos as unidades produzidas, por meio dos processos especificos. O
sistema de custos por processo deve procurar refletir todo o processo fisico
da produgéao, criando centros de custos. Os nimeros sao posteriormente
transferidos de um centro para o seguinte, do mesmo modo como a
produgao transfere o produto fisicamente para outra fase (BRUNI e FAMA,
2004).

Conforme Horngren, Foster e Datar (2000, p. 67), “neste sistema, o custo de

um produto ou servico é obtido pela média dos custos acumulados a uma grande

quantidade de unidades similares”.

De acordo com Leone (2000), o custeamento por processo possui as

seguintes caracteristicas:

A producao é feita para o estoque e, a partir deste estoque os produtos sao
vendidos para qualquer cliente.

A producgéo € continua ou em massa.

A produgdo consiste em unidades iguais, submetendo-se cada unidade ao

mesmo processamento.

O produto é fabricado atravessando varios processos produtivos. O material
entra no primeiro processo e comecga a ser transformado. Na saida de um
processo, o produto parcial, ou o componente, ganhard a dimensao de
produto acabado, mas sera considerado como material para o processo para
onde esta sendo transferido.

Cada processo é considerado uma pequena fabrica independente dos demais

processos.

Em alguns tipos de produgdo em processo, os fluxos de recursos produtivos
sdo diferentes, resultando dessa caracteristica certas dificuldades para a

acumulacgéao, a analise e controle dos custos.

2.2.2 Sistema de custeamento por Ordem de Producao

Para Horngren, Foster e Datar (2000, p.67) no sistema por ordem de

producédo “os custos sdo acumulados a uma determinada unidade ou lote de um
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produto ou servico.” Em outras palavras, a definicdo acima mostra que os custos

relativos ao lote de producao ou servico devem ser alocados neste.

Conforme Leone (2000, p. 192), “o sistema de custos por ordem de produgao
€ um sistema no qual cada elemento de custo € acumulado separadamente,
segundo ordens especificas de fabricacdo, emitidas pela area industrial, de servicos

ou comercial”.

O processo de custeamento requer definicdo quanto a forma de atribuicdo
dos custos as ordens de producdo. O sistema de Contabilidade de Custos deve ser
estruturado e codificado para que cada ordem de producdo receba somente o0s
custos relativos ao seu consumo. Horngren, Foster e Datar (2000, p. 95) apresentam
seis etapas a serem seguidas para apropriar 0s custos aos servigos, também
préprios para produtos, que sao:

— FEtapa 1: Identificacdo da ordem de producao selecionada para
objeto de custo;

— Etapa 2: Identificagcao dos custos diretos da ordem de producéo;

— Etapa 3: Identificagcdo dos custos indiretos relacionados com a

ordem de producao;

— Etapa 4: Selecéo da base de distribuicdo para a aplicacado de cada
conjunto de custos indiretos ao produto;

— FEtapa 5: Determinacdo da taxa unitéria do critério de alocacao
adotado para aplicagao dos custos indiretos a ordem de producgéao;

— FEtapa 6: Atribuicdo dos custos ao objeto de custo, pela adigdo de
todos os custos diretos e indiretos.

O processo de produgao por ordem identifica produtos ou lotes de produtos,
caracteristicas e clientes. O custeamento nesse processo consiste na pré-
identificacdo de todos os custos diretos dos produtos, enquanto os custos indiretos
sao comuns as diversas Ordens de Producao, necessitando o tradicional rateio por
algum método que mais convém (HORNGREN, FOSTER e DATAR, 2000).
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2.2.3 Sistema de custeio por ordem versus Sistema de Custeio por Processo

A relacdo desses sistemas caracteriza-se pela estrutura fabril, da
complexidade dos produtos e da amplitude em que gestores de producao pretendem
medir os custos. Para Horngren, Foster e Datar (2000, p. 434), “a principal diferenca
entre os custeios por processo e por ordem de producdo é a amplitude da média

utilizada para determinar os custos unitarios dos produtos”.

Enquanto o sistema de produgdo por ordem acumula os custos para cada
ordem, o sistema de producado continua acumula custos por departamentos, centros
de custos etc. Ambos os sistemas tém por objetivo avaliar estoques. As principais
caracteristicas que identificam cada sistema de custeio podem ser observadas no
Quadro 1.

Caracteristica analisada Producao por ordem Producao por processo
especifica
Desenvolvimento do produto | Especificacao do cliente Especificagao do fabricante

Contratagao do fornecimento | Selecao subjetiva (concorréncia) | Selecao objetiva (amostra)

Produgao Limitada pelo cliente Planejada pelo fabricante

Dimensao da produgéo NUmero de pegas contratadas NUmero de pegas do periodo

Mercado Poucos compradores Muitos compradores

Vendas Procura do cliente Procura cliente ou oferta do
fabricante

Produto Sob medida Seriado

Necessidade do produto Especifica do cliente Global do mercado

Local de produgao Na fabrica ou no campo Na fabrica

Estoque de matéria-prima Temporario e especifico Permanente, geral para

varios produtos

Estoque de produtos Indesejavel Necessario

Prazos de produgao Geralmente, médios ou longos Geralmente curtos

QUADRO 1 - CARACTERISTICAS DA PRODUGAO POR ORDEM E POR PROCESSO
FONTE: Bruni; Fama (2004, p. 148)
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Ambos os sistemas sao identificados por diferencgas relativas a forma de
alocacgao dos custos, tanto no processo operacional quanto nos procedimentos
contabeis, cujas caracteristicas proprias sdo apresentadas no Quadro 2.

Caracteristica analisada Producao por ordem Producao por processo
especifica
Por departamento e, em
Acumulacao dos custos Por ordem de produgéo seguida, aos produtos

Apuragéo dos custos Custo especifico por ordem de Custo médio por unidade

unitarios producao ou lote de produtos produzida no

periodo

Requisicdo de materiais Indica-se o numero de ordem de Indica-se o departamento

producao e/ou cédigo do

produto
Subsidio para pregos em Compara custo médio em
Custo unitario atividades futuras diferentes periodos para
conhecer causas das
variagoes
Forma de custeamento Predeterminada ou real Padrao ou real
A
Quantidade Quantidade
Gréfico da produgao /L/\
Tempo Tempo
Racionalizagao no tempo Menor Maior

QUADRO 2 - DIFERENGAS DO CUSTEIO POR ORDEM E POR PROCESSO
FONTE: Bruni; Fama (2004, p. 149)

Estes Sistemas de Custeio tém semelhangas em objeto e objetivo. O objeto
consiste na contabilizacdo e controle dos custos da producao, enquanto o objetivo é

acumular os custos para avaliar os estoques e os custos dos produtos vendidos.
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2.2.4 Sistema de custeio misto ou hibrido

Esse sistema € uma mescla entre o Sistema de Custeio por Ordem e o
Sistema de Custeio por Processo ou Continuo. Existem industrias que tém
atividades e, também, produtos que ndo tém clara identificacdo entre um ou outro
sistema. Suas atividades operam em atender pedidos de produtos por lotes
continuos, em cujo processo ha necessidade de identificar os custos conforme os
pedidos, todavia, o processo é continuo, em virtude da tecnologia investida e da
producéo constante e padronizado. Conforme Martins (2003, p. 145), essa condi¢cao
€ caracteristica quando:

Uma empresa pode ter uma encomenda que leve cinco meses de trabalho;
em vez de custear como se fosse uma ordem, faz um custeio como se fosse
uma producdo continua durante esse tempo. Talvez muitas das producdes
em série nao passem de ordens de longa duragdao, como produgdo de
certos eletrodomésticos, de alguns modelos de automéveis etc. Pode
também ocorrer de a empresa trabalhar em série durante certo tempo com
determinado produto, mas desejar custea-lo como se fosse uma grande
ordem para avaliar seu resultado global.

Alguns pontos no processo produtivo caracterizam o sistema misto ou hibrido,
uma vez que industrias podem estar operando de forma continua na fabricagéo de
componentes para serem incorporados em produtos finais, os quais sao produzidos
somente quando esta identificado o pedido, ou seja, a ordem para produzir
quantidades, com qualidades e clientes definidos.

Para Martins (2003, p. 144), tal procedimento industrial ocorre porque “muito
comumente, encontramos empresas que trabalham parte de uma forma, parte de

outra”.

Nessa relacdo de producdo, o sistema de Contabilidade de Custos
providencia os registros e controles dos custos por linha de produgcdo continua
relativos aos componentes produzidos, os quais sdo incorporados a novos produtos
de acordo com as ordens (pedidos), como, também, podem ser destinados a venda
no mercado, gerando receitas e custos das vendas. A outra parte do sistema de
Contabilidade de Custos encarrega-se em fazer os registros e controles dos custos
relativos aos processos de producao e custeamento por ordem, o que complementa
a dicotomia dos custos mistos ou hibridos.
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Em todos os sistemas de custeamento ocorrem os métodos que apropriam 0s

custos aos produtos, conforme se desenvolve em seguida.

2.3 METODOS DE CUSTEIO

Os métodos de custeio objetivam identificar os gastos inerentes ao processo
produtivo, acumulando-os de forma organizada aos produtos.

Estes custos podem ser aplicados a diferentes objetos tais como: produtos,
departamentos, atividades, processos, ordem de produgéo, ou outras formas que o
gestor possa demonstrar interesse.

Segundo Padoveze (2003, p.327), métodos de custeio "é o processo de
identificar o custo unitario de um produto ou servico ou de todos os produtos e
servigos de uma empresa”.

Entre os diversos métodos atualmente existentes, os de uso mais comum

tém-se o custeio por absorgao, o custeio variavel/direto e o custeio ABC.

2.3.1 Método de Custeio por Absorcao

Para Horngren, Foster e Datar (2000, p.211), "o custeio por absorcado é o
método de custeio do estoque no qual todos os custos de fabricacdo, variaveis e
fixos sdo considerados custos inventariaveis, isto €, o estoque absorve todos os
custos de fabricacao”.

Conforme Dubois, Kulpa e Souza (2006, p.124):

Neste método, todos os gastos que participam da elaboragéao dos produtos
fabricados deverdo ser absorvidos por eles. Este é o Unico método de
custeio aceito pela Contabilidade Financeira que atende aos principios
contabeis. O custeio de absorgédo indica que cada unidade produzida
“absorveu” todos 0s gastos necessarios para obté-la, sejam diretos, isto é,
proprios do produto, ou indiretos, que sdo aqueles que auxiliam a produgéo.
Com este método, podem-se apurar os saldos dos estoques, o Custo da
Produgéo Vendida (CPV), além de demonstrar a situagado patrimonial no
Balancgo.

O método de custeio por absorcdo tem o grande mérito de ser aceito

universalmente para se apurar os custos dos produtos e servicos produzidos e
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vendidos, a fim de atender os objetivos sociais da empresa. Os agentes
governamentais e os auditores reconhecem como o Unico método aceitavel para as
finalidades de apuracdo de resultados tributavel e do lucro disponivel, bem como
para as finalidades agregativas e estatisticas, em nivel macroeconémico.

Apesar destas caracteristicas, que definem os méritos e objetivos deste
método, é sabido que nem sempre ele vem sendo praticado adequadamente, o que
evidentemente prejudica de maneira sensivel a capacidade informativa e preditiva
dos relatérios contabeis para seus usuarios.

Este método constitui-se no elemento de fundamental importancia para a
Contabilidade Financeira, como suporte a Gestdo Societaria, porque assegura, entre
outras coisas, a compatibilidade do desempenho da empresa através do tempo, bem
como a comparacdo dela com outras empresas concorrentes ou ndao (DUBOIS,
KULPA e SOUZA, 2006).

MARTINS (2003) explica a metodologia de aplicagao do custeio por absorgéao
por meio de trés passos basicos:

12 passo - Separacao entre custo e despesas, uma vez que despesas nao

podem ser alocadas aos produtos, pois pertencem ao periodo em que

incorrem.

2° passo - Apropriagdo dos custos diretos, por meio da identificacdo dos

custos que estao diretamente relacionados com os produtos.

3° passo - Apropriacao dos custos indiretos, por meio de bases de rateio, ja

que estes custos ndo sdo identificaveis diretamente aos produtos.

Segundo, Dubois, Kulpa e Souza, neste método, existem algumas premissas
que devem ser acrescidas aos passos basicos:

— Apuracao do custo da produgédo do periodo: a partir do momento
em que foram apurados os valores, por produto, dos custos diretos
e indiretos, pode-se ter a nogao do Custo da producado do Periodo
(CPP);

— Apuracdo do custo unitario de producdo: o custo unitario de
producao sera obtido com o resultado da divisdo do CPP de cada
produto pelas quantidades produzidas durante o periodo;

— Apuracao do Custo dos produtos Vendidos (CPV) e dos Estoques
Finais: multiplicando-se cada custo unitario pelas quantidades



36

vendidas, obtém-se o CPV de cada produto. Da mesma maneira,
para custear os estoques finais, basta multiplicar cada custo
unitario pelas quantidades em estoque de cada bem elaborado;
— Apuracao do Resultado do Periodo.
Demonstra-se na Figura 4, um esquema basico de custeamento pelo método
por absorcao.

Despesas

‘ Indiretos ‘ ‘ Diretos ‘

— Produto A 1
—  Produto B Vendas
—

Produto C

Custo dos
Produtos Vendidos

|

‘ Resultado ‘

FIGURA 4 — ESQUEMA BASICO METODO DE CUSTEIO POR ABSORCAO
FONTE: Martins (2003, p.57)

Entre as vantagens, Padoveze (2003) considera que a mais Obvia vantagem
do custeamento por absorcdo € que ele estd de acordo com os Principios
Fundamentais de Contabilidade e as leis tributarias. Outra vantagem citada pelo
autor é que ele pode ser menos custoso de implementar, pois ele ndo requer a

separacao dos custos de manufatura nos componentes fixos e variaveis.
Segundo Leone (2000), as principais vantagens do custeio por absorcao sao:
— Considera o total dos custos por produto;
— Formacéo de custos para estoque;

— Permite a apuragéo dos custos por centros de custos.
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Bert6 e Beulke (2006) consideram que mesmo no enfoque do preco de venda,

existem inUmeras circunstancias em que o custeio por absorcao se justifica e pode

ser utilizado, a saber:

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

Comportamento competitivo monopolista — o consumidor n&o tem

alternativa, e o preco pode ser imposto pelo fabricante;

Novos produtos — & extremamente comum o langamento de novos
produtos, para os quais nao existem parametros de mercado ou
concorréncia. O custeio por absorcdo pode nesse caso ser um

parametro inicial;

Plena ocupacdo com mercados alternativos — em empresas que
operam numa multiplicidade de mercados, com abrangéncia
interna e/ou externa, tendo a sua capacidade de produgéo
plenamente ocupada, a utilizacdo de um ou outro sistema de
custeio pode ndo ser muito relevante, desde que haja um bom

resultado final;

Lideranca de pregcos — empresas lideres de mercado, que
estabelecem os pregos e sdo seguidas pelas concorrentes, podem
alternativamente utilizar o sistema de custeio por absor¢do para
essa finalidade.

Segundo Leone (2000), as desvantagens do custeio por absor¢ao sao:

Podera elevar artificialmente os custos de alguns produtos;
N&o evidencia a capacidade ociosa da entidade;

Os critérios de rateio sdo sempre arbitrarios, portanto nem sempre

justos;
Apresentar pouca quantidade de informacdes para fins gerenciais;

Utiliza a absorcao de todos os gastos no processo produtivo, ndo
evidenciando os diferentes aspectos intrinsecos a cada elemento

dos custos.
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2.3.2 Método de Custeio Direto ou Variavel

Por esse método, o custo dos produtos integra somente o0s custos
diretamente relacionados e identificaveis ao processo de manufatura ou aos
produtos derivados desse processo. Segundo Maher (2001, p.360), “no custeio
variavel, apenas os custos varidveis de produgdo sdo atribuidos as unidades
produzidas; os custos fixos de producao sao considerados despesa do periodo”.

Para Martins (2003, p. 198), “no custeio variavel, s6 sdo alocados aos
produtos os custos variaveis, ficando os fixos separados e considerados como
despesas do periodo, indo diretamente para o resultado; para os estoques s6 vao,
como consequéncia, custos variaveis”.

Neves e Viceconti (2003) salientam que o método de custeio variavel fere os
principios contébeis geralmente aceitos, em especial os Principios de Realizacdo de
Receitas, de Confrontacdo e da Competéncia. Estes principios estabelecem que os
custos associados aos produtos sd possam ser reconhecidos a medida em que
estes sao vendidos, ja que, somente quando reconhecida a receita, € que devem ser
deduzidos todos os sacrificios necessarios a sua obtencao. Como o custeio variavel
admite que todos os custos fixos sejam deduzidos do Resultado, mesmo que nem
todos os produtos sejam vendidos, ele violaria tais principios.

Para Bornia (2002), os métodos de custeio devem proporcionar acurada
mensuracao do valor agregado ao longo de toda cadeia produtiva, como base para a

tomada de decisbes estratégicas e operacionais.

A competitividade do mercado tem criado necessidades de flexibilizacdo por
parte das empresas. Assim, uma corporagdo deve conhecer profundamente seus
processos internos e entender como e onde incorrem seus gastos, a fim de eliminar
perdas e atividades as quais nao agreguem valor ao cliente. Os métodos de custeio
despontam, nesse contexto, como boas alternativas para mensuracdo dos custos
(BORNIA, 2002).

Leone (2000) menciona que o custeio variavel fundamenta-se na idéia de que os
custos e despesas inventariaveis sdo aqueles identificados diretamente com a atividade
produtiva e que sejam variaveis em relagdo a uma medida - referéncia, dessa atividade.

O autor explica que o custeio variavel é Gtil para intervir no processo de planejamento e
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tomada de decisdes; isto porque uma de suas especialidades esta centrada na analise
da variabilidade das despesas e dos custos.

Segundo Vartanian (2000), o custeio variavel é aquele em que somente o0s custos
variaveis diretos ou indiretos e as despesas variaveis sdo atribuidos aos objetos de
custeio. Os custos fixos sdo levados integral e diretamente aos resultados do periodo.
Nesse conceito, compdem o valor dos estoques dos produtos, quando estes forem os
objetos de custeio, apenas os custos variaveis, sendo que as despesas variaveis
apenas sao utilizadas para se calcular a margem de contribuigao.

Com relagdo a margem de contribuicdo, Maher (2001, p.82), caracteriza-a
como a “diferenga entre o preco de venda unitario e os custos variaveis unitarios.
Interprete a margem de contribuicdo como a quantia disponivel para cobrir 0s custos
fixos e gerar lucro”. Nesse aspecto, a margem de contribuicdo é vista como um
elemento importante para os gestores, ao permitir avaliar a contribuicdo dos

produtos para cobrir os custos fixos.

Atkinson et al. (2000, p.193) afirmam que a diferenga entre o preco de venda e 0
custo variavel por unidade é definida como margem de contribuicdo unitaria. "Se
aumentarmos a producdo e a venda em uma unidade, a receita de vendas aumentaria
pelo montante do preco de venda e os custos aumentariam pelo montante do custo
variavel por unidade". Portanto, a margem de contribuicdo por unidade é o aumento
liquido no lucro, quando se aumenta a producdo e venda em uma unidade. Este é o
montante com que cada unidade produzida e vendida contribui para cobrir 0os custos

fixos e obter lucro.

Segundo Padoveze (2003), denomina-se Ponto de Equilibrio, o volume de
atividade operacional em que o total da margem de contribuicdo da quantidade
vendida/produzida se iguala aos custos e despesas fixas. Em outras palavras, o
ponto de equilibrio mostra o nivel de atividade ou o volume operacional, quando a
receita total das vendas se iguala ao somatério dos custos variaveis totais mais os
custos e as despesas fixas. Assim, o ponto de equilibrio evidencia os parametros
gue mostram a capacidade minima em que a empresa deve operar para nao ter
prejuizo, mesmo que a custa de um lucro zero. O ponto de equilibrio também ¢é
denominado ponto de ruptura (break-even point).

Segundo Wernke (2005), dependendo da necessidade da empresa ou do

gestor, o ponto de equilibrio possibilita adaptagcdes que suprem as informacdes
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gerenciais ndo possuidas. Essas adaptacdes originam tipos de ponto de equilibrio
distintos que se ajustam as diversas situacées de planejamento das atividades da
empresa, como por exemplo: em algumas situacoes é necessario fazer o estudo do
ponto equilibrio em valor e em outras situagdes € recomendavel a determinac¢ao do
ponto de equilibrio em unidades.

Assim, dependendo da necessidade da informacdo e da férmula como é
calculado, o ponto de equilibrio recebe denominacdes diferentes: Ponto de Equilibrio
Contabil (PEC); Ponto de Equilibrio Econémico (PEE) e Ponto de Equilibrio
Financeiro (PEF).

O ponto de equilibrio contabil em unidades € o numero de produtos que deve
ser fabricado e vendido para que o resultado seja zero. Para determinar tal
qguantidade, divide-se o valor total dos custos fixos ($) pelo valor da margem de
contribuicdo unitaria ($). Assim, cada produto vendido ira cobrir, com sua margem de
contribuigdo unitéria, uma parte dos custos fixos da empresa.

O ponto de equilibrio contabil em valor permite calcular o valor minimo de
vendas (em $) que a empresa deve conseguir para que nao tenha lucro nem
prejuizo (Wernke, 2005).

Para o autor, as férmulas para se calcular o ponto de equilibrio contabil sao

as seguintes:

PEC unidades = Custos Fixos R$
Margem de Contribuicao Unitaria (R$)

PEC Valor = Custos Fixos R$
Percentual da Margem de Contribuicao (%)

Segundo Bruni e Fama (2004), o ponto de equilibrio financeiro corresponde a
quantidade que iguala a receita total com a soma dos gastos que representam
desembolso financeiro para a empresa. Assim, no célculo do ponto de equilibrio
financeiro nado devem ser considerados gastos relativos a depreciagdes,
amortizagbes ou exaustdes, pois estas ndo representam desembolsos para a

empresa.
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A férmula do ponto de equilibrio financeiro em quantidades é:

PEF unidades = Custos Fixos (R$) - Depreciacoes (R$) + Dividas do periodo (R$)

Margem de Contribuicao Unitaria (R$)

Para Wernke (2005, p.123), o ponto de equilibrio econémico distingui-se das
demais férmulas de ponto de equilibrio por incluir a variavel “Lucro Desejado”,

conforme a formula a seguir:

PEE unidades = Custos Fixos (R$) + Lucro Desejado (R$)
Margem de Contribuicao Unitaria (R$)

Constata-se que a utilizacao do ponto de equilibrio econémico tem como
objetivo principal gerar informacdes aos investidores sobre o retorno do capital
investido, ou seja, quanto deveria a empresa vender para recuperar o investimento,
conforme rentabilidade desejada. O ponto de equilibrio econémico possibilita
também conhecer o lucro que a empresa procura almejar.

Vartanian (2000), explica que custeio variavel possibilita tomar decisdes
como: aceitar ou ndo uma ordem de servico ou um pedido especial, principalmente
quando ha capacidade ociosa; comprar ou produzir um determinado componente
que faz parte de um produto final da empresa; comprar ou produzir um produto
especifico; adicionar ou suprimir linhas de produtos e canais de distribuicao; repor
equipamentos; usar de forma mais lucrativa os recursos escassos da empresa; servir
como referencial decisorio para a politica de fixagdo de precos; e fabricar ou ndo um

novo produto.

Deve-se ressaltar que tais decisées ndo sdo permitidas somente com 0 uso
exclusivo do custeio variavel. Todavia, assume-se que, pela utilizacdo do referido
método pode-se obter resultados de uma forma isenta das possiveis arbitrariedades
provocadas pelos rateios dos custos fixos. Neste contexto, ao optar por alternativas
de investimentos em novos produtos, utilizando-se como instrumento o custeio
variavel, as contribuicdes de cada produto devem ser analisadas pela rentabilidade
global gerada ao empreendimento (VARTANIAN, 2000).

O custeio variavel, utilizado em conjunto com o target costing, oferece

condicdes para a empresa analisar a viabilidade de langamentos de novos produtos
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no mercado. Entende-se que por meio do target costing a empresa identifica as
necessidades dos clientes e verifica qual seria o preco de venda aceitavel para um
produto que satisfaca a essas necessidades. Com base nesse preco de venda
requerido pelo mercado, pode-se utilizar o custeio variavel para identificar se a
margem de contribuicdo total desses produtos € suficiente para absorver toda a
estrutura fixa necessaria para os novos produtos (VARTANIAN, 2000).

Segundo Maher (2001), o target costing utilizado nos langcamentos de novos
produtos enfatiza, prioritariamente, a redugdo de custos nas fases de pesquisas,
desenvolvimento, desenho e fabricacdo. Nesse aspecto, politicas de
aperfeicoamento continuo do processo e administracdo das atividades sao
fundamentais para reduzir custos. Entende-se que a decisdo de investimentos para
lancamento de novos produtos requer uma andlise acurada nos precos que 0s
clientes estdo dispostos a pagar. Com base nesses pregos, pode-se, por meio do
custeio variavel, identificar a margem de contribuicao individual por produto, em

consonancia a rentabilidade global objetivada pela empresa.

Leone (2000) salienta como sendo vantagens e desvantagens do método de
custeio variavel:
Vantagens:

— O custeamento variavel apresenta de imediato a margem de
contribuigéo;

— A geracao de informagdes para a administragdo, quando se deseja
saber, com seguranga, quais produtos, linhas de produtos,
departamento, territérios de vendas, clientes e outros segmentos
(ou objetivos) que séo lucrativos e onde a Contabilidade de custos
deseja investigar os efeitos inter-relacionados das mudancas
ocorridas nas quantidades produzidas e vendidas, nos pregos e
nos custos e despesas;

Desvantagens

— As informagbes do custeio variavel sdo bem aplicadas em
problemas cujas solugbes sdo de curto alcance no tempo. Para
obter solugdes de longo prazo, normalmente as informagdes do

custeio variavel ndo sao recomendadas;
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— O trabalho de andlise das despesas € custos em fixos e variaveis

é dispendioso e demorado. Sempre deverao ser feitos estudos de

custos x beneficios;

— Os resultados do custeio variavel ndo sdo aceitos para preparacao

de demonstragdes contabeis de uso externo.

O Quadro 3 demonstra, de forma simplificada, as diferengas entre o Custeio

Variavel ou Direto e o Custeio por Absorgao:

Custeamento variavel ou direto

Custeamento por absorcao

Classifica os custos em fixos e variaveis.

Nao ha preocupacao por essa classificacao.

Classifica os custos em diretos e
indiretos.

Também classifica o0s custos em diretos e
Indiretos

Debita o segmento, cujo custo esta
sendo apurado, apenas o0s custos que
sao diretos ao segmento e variaveis em
relagdo ao parametro escolhido como
base.

Debita o segmento cujo custo esta sendo
apurado os seus custos diretos e também os
custos indiretos através de uma taxa de
absorcao.

Os resultados apresentados sofrem
influéncia direta do volume de vendas.

Os resultados apresentados sofrem influéncia
direta do volume de produgéo.

E um critério administrativo, gerencial,
interno.

E um critério legal, fiscal, externo.

Aparentemente sua filosofia bésica

Aparentemente, sua filosofia basica alia-se aos

contraria 0s preceitos geralmente | preceitos  contdbeis  geralmente  aceitos,
aceitos na Contabilidade, principalmente | principalmente aos fundamentos do “regime de
os fundamentos do ‘“regime de | competéncia”.

competéncia”.

Apresenta a Contribuicdo Marginal —
diferenca entre as receitas e os custos

Apresenta a Margem Operacional — diferenca
entre as receitas e os custos diretos e indiretos

diretos e variaveis do segmento | do segmento estudado

estudado.

O custeamento variavel destina-se a | O custeamento por absorcédo destina-se a auxiliar
auxiliar, sobretudo, a geréncia no | a geréncia no processo de determinagcdo da

processo de planejamento e de tomada
de decisdes.

rentabilidade e de avaliagao patrimonial.

Como o custeamento variavel trata dos
custos diretos e variaveis de
determinado segmento, o controle da
absorcdo dos custos da capacidade
ociosa nao é bem explorado.

Como o custeamento por absorcao trata dos
custos diretos e indiretos de determinado
segmento, sem cogitar de investigar se os custos
sao variaveis ou fixos, apresenta melhor visdo
para o controle da absor¢cdo dos custos da
capacidade ociosa.

QUADRO 3 - CUSTEIO VARIAVEL X CUSTEIO POR ABSORGAO

FONTE: Leone (2000)
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2.3.3 Método de custeio baseado em Atividades-Activity-Based Costing (ABC)

Segundo Martins (2003, p.87), “o Custeio Baseado em Atividades, conhecido
como ABC (Activity-Based Costing), € uma metodologia de custeio que procura
reduzir sensivelmente as distorcbes provocadas pelo rateio arbitrario dos custos
indiretos”.

Para Berti (2007, p.73), “o ABC (Activity-Based Costing), € um método de
custeio que visa dar um tratamento nos custos indiretos tendo como base as
atividades da empresa, independente de sua relagdo com o volume”.

O ABC é uma ferramenta da gestdo de custos que permite melhor
visualizagdo dos custos através da analise das atividades executadas dentro da
empresa e suas relagdes com os produtos ou com os servigos (BERTI, 2007).

Para LEONE (2000), o custeamento ABC tem como principais caracteristicas:

— Centrar seus esforgos na busca da andlise mais ampla e profunda
das atividades meio e atividades fim;

— Alocar os custos e despesas fixas em atividades;

— Utilizar direcionadores de custos para atribuir os custos, alocados
nas atividades, aos produtos.

MARTINS (2003), explica a metodologia de céalculo do Custeamento ABC por
meio de quatro etapas:

1. ldentificacdo das atividades relevantes — nesta etapa, todas as atividades da
empresa devem ser levantadas e, ainda, devem ser analisadas a relevancia
de cada uma.

2. Atribuicdo de custos as atividades — nesta etapa deve ser feito uma
identificacdo dos custos com as atividades relevantes. Esta atribuicdo dos
custos as atividades pode ser feita por meio da alocagéao direta (quando existe
uma identificacéo clara com as atividades, como por exemplo, a identificacao
da depreciagdo diretamente com o imobilizado a que pertence); o
rastreamento (quando ocorre uma relagao de causa e efeito entre os custos e
as atividades, como por exemplo, o rastreamento do custo do salario do
supervisor com o tempo de dedicacao em cada produto); e o rateio (quando
ndo ha uma identificacdo direta e nem ha possibilidade de estabelecer uma
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relacdo de causa e efeito para utilizar o rastreamento como, por exemplo, o

rateio do aluguel para as atividades).

3. ldentificacdo e selecdo dos direcionadores de custos — nesta etapa, séo

identificados os direcionadores que melhor estabelecam a relacdo dos custos

das atividades com o produto.

4. Atribuicdo dos custos das atividades aos produtos — nesta etapa sao

atribuidos os custos das atividades aos produtos por meio de direcionadores

de custos.

Por meio dessa metodologia de célculo percebe-se que o custeamento ABC

reune potencial apreciavel de evolugdo, enquanto busca identificar e custear

fungbes, processos, atividades, tarefas e operagdes em ordem hierarquica. Tem

como premissa basica que, por meio dele, os custos indiretos sédo tratados como se

fossem diretos, através da anadlise de suas atividades (MARTINS, 2003).

Segundo Berti (2007), o método de custeio por atividades tem como principal

funcao distribuir de forma mais correta os custos indiretos e apresenta as seguintes

vantagens.

Permite um custeio de produtos (ou linha de produtos) mais
preciso, especialmente quando custos indiretos que ndo variam
com o volume sao significativos ou quando ha uma grande
diversidade de volumes produzidos entre as linhas de uma
empresa;

E bastante flexivel em suas aplicagdes. Através dos processos ou
atividades podem ser considerados produtos, areas de
responsabilidade, areas de atuagéo, clientes etc.;

Fornece uma indicacdo confiavel sobre a variacdo dos custos
diretos a longo prazo, a qual é bastante relevante para o
planejamento estratégico da empresa,;

Fornece medidas bastante relevantes das atividades da empresa,
tanto financeiras (taxas peridédicas de consumo de recursos pelas
atividades), como néo-financeiras (volumes de direcionadores);
Ajuda a identificacdo e a compreensdo do comportamento dos
custos de uma empresa, ajudando, pois, a sua administracéo para

alcancar a competitividade.
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CATELLI (2001) lista algumas deficiéncias do sistema ABC. Segundo ele:

— O ABC néo viabiliza a tomada de decisdes, quanto a pregos, pois
estes sdo ditados pelo mercado, através da lei da oferta e procura;

— Nao leva em consideragdo a analise marginal obtida pelo
custeamento variavel

— O ABC néo eliminou por completo o rateio de custos fixos. Esse
rateio pode trazer alto grau de subjetividade;

— O ABC nédo atende, em somatério de suas desvantagens, a
legislagéao tributaria, onde sé é aceito, para fins fiscais, o custo por
absorc¢ao;

— O ABC ¢é muito dispendioso na sua implantacdo, pois até o
funcionario do mais baixo nivel hierarquico precisa ser treinado, no
que tange ao preenchimento de relatérios de fatos ocorridos;

— Por fim, a informacdo s6 é util quando leva a agéo, isto é, a
tomada de decisao para corrigir desvios, ou seja, de nada adianta
uma gama enorme de informacdes, por meio do sistema ABC, se,
os gestores, ndo conseguem utiliza-las.

O que distingue o ABC do sistema tradicional € a maneira como ele atribui os
custos aos produtos. Portanto, o grande desafio esta na escolha dos direcionadores
de custos.

Segundo Martins (2003, p.96) “direcionador de custos é o fator que determina
o custo de uma atividade. Como as atividades exigem recursos para serem
realizadas, deduz-se que o direcionador é a verdadeira causa de seus custos”.

Para efeito de custeio de produtos, o direcionador deve ser o fator que
determina ou influencia a maneira como os produtos utilizam as atividades. Assim, o
direcionador de custos sera a base utilizada pra atribuir os custos das atividades aos
produtos (MARTINS, 2003).

Atividade, conforme Nakagawa (2001) pode ser definida como um processo
que combina, de forma adequada, pessoas, tecnologias, materiais, métodos e seu
ambiente, tendo como objetivo a producdo de produtos. Desta forma, os
direcionadores de recursos para cada atividade, possibilitam uma analise mais
coerente da rentabilidade de cada item, produzido pela mesma fabrica, apoiada em

decisoes estratégicas.
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De acordo com Martins (2003), uma atividade é: uma combinagao de recursos
humanos, materiais, tecnoldgicos e financeiros com objetivos de se produzirem bens
ou servicos para satisfazer as necessidades dos consumidores. E composta por um
conjunto de atividades necessarias para o seu desempenho. As atividades sao
necessarias para concretizagdo de um processo, que é uma cadeia de atividades
correlatas, inter-relacionadas.

As atividades sdo importantes para que se consiga realizar ou executar
determinada operacdo ou tarefa dentro de um processo produtivo. Estas devem ser
identificadas e catalogadas, para que quando executadas, nos diversos
departamentos da empresa, possam ter devidamente atribuidos os seus custos.

O custeio ABC baseia-se em uma alocagao de custos aos produtos com base
em direcionadores (cost drivers), que consideram as atividades desenvolvidas na
fabricacdo dos bens ou producao dos servicos, na administracao geral da empresa,
nas vendas e outras. Este método apropria ndo s6 os custos, mas também todas as
despesas. Os direcionadores de custos dividem-se em direcionadores de recursos e
direcionadores de atividades (MARTINS, 2003).

Sobre o direcionador de recursos, Assef (2002, p.140) afirma que “os
direcionadores de custos de recursos indicam a maneira como as atividades
consomem recursos e sao utilizados para custea-las”.

Para Wernke (2005, p.37), “recursos representam os gastos relativos aos
diversos insumos (salarios e encargos dos funcionarios, depreciacdo de maquinas,
de equipamentos e do prédio, material de consumo, energia elétrica, etc.) requeridos
para executar uma atividade”.

2.4 FORMAGAO DE PRECO DE VENDA

Preco, de acordo com Dutra (2003, p.32) “é o valor estabelecido e aceito pelo
vendedor para efetuar a transferéncia da propriedade de um bem. No preco pode
estar ou n&o incluido, além do custo, o eventual lucro ou prejuizo”.

Segundo Hendriksen e Van Breda (1999, p.258), “os precos refletem o valor
de troca de bens e servicos na economia. Esses bens e servigos incluem os varios
fatores de producao e itens em estagios diversos de producao, itens mantidos para

fins especulativos e bens e servigos adquiridos para fins de consumo”.
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Complementando o pensamento de Hendriksen e Van Breda, Cogan (1999,
p.123) afirma: “os pregos historicamente foram formados adicionando-se o lucro aos
custos, ou como no atual paradigma, num mundo que cada vez mais caminha para a

competicao perfeita, o preco é determinado pelo mercado”.

2.4.1 Objetivos da Formacao de Preco de Venda

Segundo Santos (2005), pode-se afirmar que, a fixagcdo de precos de venda
dos produtos € uma questdo que afeta diariamente a vida de uma empresa,
independentemente de seu tamanho, da natureza de seus produtos ou do setor
econOmico de sua atuacao. Esta dificuldade de formar preco de venda pode atingir
toda uma cadeia produtiva, desde o fornecedor da matéria-prima, passando pelo
fabricante, distribuidores, varejistas até o consumidor final. O pre¢co € um fator de
decisdo de compra. Por isso, a empresa deve ter claros seus objetivos quando da

formacao do preco de venda de seus produtos.

De acordo com Bert6 e Beulke (2006), a formagao do preco de venda de um
produto ou servico deve levar em consideragcao uma complexa e relevante interface
de dois enfoques basicos: o financeiro, que refere-se a agregacdo de valor a
substancia patrimonial, através da remuneragao justa do investimento feito, dados o

nivel de risco do negécio; e o mercadoldgico, que refere-se a possibilidade de

atingir” os consumidores em condi¢gbes competitivas.

De modo geral, na selecédo dos objetivos de formacao de preco de venda de
produtos, sdo as metas mais amplas que descrevem o que as empresas querem
alcancar por meio do apregamento. No entanto, varias sdo as maneiras de
determinagdo dos precos pelas industrias do pais € do mundo. O sucesso da
empresa pode até ndo ser consequéncia direta da decisdo acerca de precgos, todavia
um preco equivocado de um produto ou servigo certamente levard a empresa a ruina
(BRUNI e FAMA, 2004).

Segundo Assef (2002), os principais objetivos do processo de formagao de
preco de vendas de produtos ou servigos, é proporcionar, a longo prazo, o maior
lucro possivel; permitir a maximizacdo lucrativa da participagdo de mercado;

maximizar a capacidade produtiva, evitando ociosidade e desperdicios operacionais,
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e maximizar o capital empregado para perpetuar os negécios de modo auto-

sustentado.

Gitman (1997) afirma que o objetivo da determinacao de preco, demonstra o

que a empresa espera em relacdo ao seu produto ou servigco, que podem ser

representados pela sobrevivéncia da empresa, pela maximizagao do lucro atual, pela

maximizagao da participacdao de mercado e pela lideranca na qualidade do produto.

Para melhor entendimento, os objetivos do apregcamento e as agdes

possiveis de serem realizadas sao apresentas todas no Quadro 4 :

OBJETIVO

ACAO POSSIVEL

Sobrevivéncia

Sendo uma variavel flexivel, o preco ser4d usado para manter a empresa
funcionando, mesmo que sacrifique os resultados.

Lucros

Séo estabelecidos de maneira a satisfazer os donos ou tomadores de decisoes,
podendo ser definidos em termos de volumes reais de dinheiro ou em percentuais
relativos a periodos de levantamento anterior de lucro.

Retorno sobre o
Investimento

Ha dificuldades para determinagdo do ROl uma vez que nem todos os dados
sobre custos e receitas estdo disponiveis na determinagao dos precos.

Participagao de
mercado

A manutengao ou aumento da participagdao de mercado, assim como a qualidade
do produto ou servigo, influenciam a lucratividade das empresas.

Fluxo de caixa

Influenciam a recuperagédo do volume de recursos financeiros disponiveis para a
empresa.

Status quo Podem focar dimensdes como: manutengédo de certa participagdo no mercado,
equiparacdo aos pregos dos concorrentes, no entanto ndo os derrotando,
alcancar estabilidade de pregos e manter uma imagem publica favoravel.

Qualidade do Os produtos e as marcas que os clientes percebem que séo de alta qualidade

produto tém mais probabilidades de sobreviver em um mercado competitivo.

QUADRO 4 - OBJETIVO DE APRECAMENTO E ACOES POSSIVEIS
FONTE: Adaptado de Gitman (1997, p.393)

Em sintese, a fungéo basica dos precos € orientar as empresas no sentido

de utilizarem

racionalmente os recursos disponiveis,

injetando no mercado

quantidades de produtos compativeis com as reais tendéncias e capacidades de

absorcao da producéo realizada.

2.4.2 Politica de Precos

Segundo Sartori (2004, p. 66), as politicas de precos “devem mostrar a

relagdo entre o ambiente de formacéo de precos e os objetivos gerais e de mercado

da empresa”.
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Para Bernardi (1996), a politica de precos tem trés caminhos possiveis de
serem seguidos.

O primeiro trata da politica de precos em funcdo dos objetivos: a empresa
precisa determinar antes os seus objetivos para que depois possa determinar os

seus precos. Esses objetivos podem ser:

— Penetragdo no mercado — estabelecimento de precos baixos para
estimular o crescimento e aumentar a participagédo no mercado;

— Aumento de participagdo — estabelecimento de precos baixos para
conquistar fatias do mercado;

— Recuperacao do caixa — estabelecimento de pregcos para
rapidamente recuperar o investimento, eventualmente a custo do
mercado futuro;

— Maximizagdo dos resultados — estabelecimento de precos para
maximizar os lucros e o retorno;

— Preco / Qualidade — estabelecimento de preco em funcdo de
qualidade superior;

— Preco / Oportunidade — estabelecimento de precos em fungéo da
oportunidade da venda, estacao etc.

O segundo caminho que pode ser seguido, segundo o autor, € a politica de
precos em funcado da demanda. Neste processo ha a “discriminacao de pre¢o”, onde
o0 produto, a mercadoria e servico especificos sdo vendidos por precos
diferenciados, tendo como base: cliente, época, local e momento.

O terceiro caminho que pode ser seguido € a politica de precos em funcao da
concorréncia. Neste, a empresa determina os seus pre¢cos em funcdo do mercado,
no qual ela atua. Os seguintes precos podem ser praticados: pre¢co médio praticado;
precos mais altos ou mais baixos em determinados patamares; pregco competitivo
elaborado de fora para dentro da organizagao.

Segundo Bernardi (1996) em condicdes de forte concorréncia, ao estabelecer
niveis de pregos mais altos ou mais baixos em determinados patamares, o
conhecimento e o controle dos custos sdao fundamentais, uma vez que o precgo ja é
praticamente determinado, devendo a empresa conhecer suas possibilidades de

trabalhar em tais niveis.
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O preco competitivo elaborado de fora para dentro da organizacdo é um
repensar total da empresa, pois estabelecer uma politica, formar precos com base
no novo paradigma, com precos competitivos, e atender a todos os quesitos
relacionados as politicas, quanto a objetivos, demanda e concorréncia, € um enorme
desafio (BERNARDI, 1996).

2.4.3 Modelos de Decisao de Precgos

Segundo Santos (2005, p. 47), “um modelo de decisdo de pregco de venda
deve ter por finalidade primordial auxiliar o decisor a encontrar a melhor alternativa
de preco dada uma situacdo deciséria, tanto na determinacdo de um preco
especifico, como no estabelecimento de politicas e estratégias de pregos”.

Para Bruni e Fama (2004), o atual ambiente de negbcios exige que as
empresas sejam competitivas em qualidade, no atendimento aos clientes e também
no preco dos seus produtos e servigos. Desta forma, as decisdes de preco de uma
companhia devem estar integradas a sua estratégia global de negdcios frente ao seu
meio-ambiente. Exigindo, portanto, das organizacdes uma atencao especial ao
processo de gestdo das atividades relacionadas ao prego, principalmente as
decisdes de fixacdao de preco, cruciais quando a empresa esta langcando um novo
produto, ou quando as variaveis ambientais se modificam de tal forma, que obrigam
a empresa alterar os seus precos de venda de produtos ja comercializados.

Neste sentido, os decisores de pregco, podem estabelecer o preco de um
produto, a ser ofertado pela empresa através de diferentes técnicas e abordagens
que orientam sua decisdo final. Dentre as varias abordagens existentes, as mais
conhecidas sdo as baseadas: na teoria econémica, nos custos, na demanda e na
concorréncia. Na realidade, estes enfoques sdo modelos de decisdo que tém por
finalidade auxiliar e guiar o decisor de precos na escolha da melhor alternativa de
preco para a entidade (HORNGREN, 2000).

Segundo Padoveze (2003, p. 382), sao trés os modelos principais para gestao
de precos de venda:

— Modelos de decisdo de precos de venda orientados pela teoria
econdmica.

— Modelos de decisao de precos de venda orientados pelos custos.
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— Modelos de decisao de precos de venda orientados pelo mercado.

Para Sartori (2004), os modelos de decisdo de preco de venda orientados

pela teoria econbmica partem da premissa basica de que as empresas, agindo de

forma racional, procuram maximizar seus lucros, tendo pleno conhecimento da curva

da demanda de mercado e de seus custos. Dentro deste modelo, é preciso a
identificacdo da estrutura de mercado onde a empresa atua, ou seja:

— Monopdlio: quando existe um Unico vendedor, cujo produto nao
possui substitutos vendidos por outros vendedores; assim, o
vendedor tem bastante liberdade de fixar o preco;

— Oligopdlio: quando existem poucos vendedores, com diferenciacao
entre os produtos de cada vendedor; a liberdade do vendedor em
estabelecer seu préprio preco de venda ja4 € menor, pois podera
haver reagdo dos concorrentes capaz de afetar seu volume de
venda e sua participagdo no mercado;

— Concorréncia imperfeita (monopolistica): quando existem muitos
vendedores, com produtos diferenciados; o vendedor tem alguma
liberdade de fixar seu préprio preco, pela diferenciagdo existente
em seu produto;

— Concorréncia perfeita: quando existem muitos vendedores com
produtos idénticos e substituiveis ao nivel de consumidor; a
liberdade do vendedor praticamente inexiste, pois tem de praticar
os precos dos concorrentes (SARTORI, 2004).

Os modelos de decisdo de pregos orientados pelos custos formam o prego
dos produtos, através do célculo de seus custos e adigcdo de uma margem de lucro
objetivada, pressupondo que o mercado absorva a quantidade ofertada ao precgo
obtido nesta equacéao.

Os modelos de decisdo de pregco orientados pelo mercado levam em
consideragdo somente a demanda do produto ou a agao da concorréncia e o valor
percebido pelos clientes, ignorando os custos no estabelecimento de precos
(PADOVEZE, 2003).

Segundo Martins (2003), sdo bastante importantes e interessantes as

discussbes sobre 0 processo decisorio nos aspectos ligados a gestao de precos de
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venda. Para fixar pregos de venda, sem duvida € necessario conhecer o custo do
produto ou servico, mas essa informacao, por si s6, embora seja relevante, ndo é
suficiente. E necessario também saber informacdes do mercado para que se possa,
combinando dados internos e externos, tomar decisdes mais coerentes. Essa
combinagdo depende basicamente do tipo de estrutura competitiva em que a
empresa esté inserida. Num mercado altamente concorrente é muito comum, a partir
do preco de mercado (pregco-meta) chegar-se ao custo-meta, que representa o
maximo de custo a se incorrer para que o produto ou servico seja rentavel. Em
situagcdes de monopdlio ou oligopdlio a fixacdo do pre¢co de venda ocorre
basicamente da combinagdo custo mais margem com a capacidade ou
predisposi¢ao do cliente em relacao ao pre¢o de venda. Ou seja, o0 prego é fixado a
partir do custo tendo como referéncia o que os clientes estdo dispostos a pagar.
Porém, cabe ressaltar, que nestas situacées normalmente as empresas buscam

uma negociagao para a politica de um prego comum (MARTINS, 2003).

2.4.4 Influéncia de Fatores Internos e Externos

Segundo Assef (2002, p.35), existem diversos fatores que influenciam
diretamente no processo de formacao de preco de venda de um produto, 0os quais
devem ser considerados e incorporados aos precos dos produtos a serem ofertados
ao mercado.

A atividade de fixagdo de precos de venda deve levar em consideragao
inimeros fatores internos e externos, dentre os quais, destacam-se:
Fatores Externos
— Mercados — dentre os fatores externos, o mais representativo e
que demanda as maiores observacoes € o mercado em que a
empresa se insere, os produtos concorrentes e suas praticas
comerciais. Os mercados podem ser divididos em quatro tipos
bastante  distintos:  concorréncia  perfeita, = concorréncia
monopolista, concorréncia oligopolista € monopdlios.
— Elasticidade prego-demanda — as alteragbes nos pregos de

mercadorias invariavelmente acarretam modificagdes nos volumes



54

de vendas. Este movimento recebe a denominacdo de
elasticidade-preco da demanda.

— Outros — fatores macroeconémicos, tais como taxas de juros
atuais e suas previsdes, taxas de cambio, custo de oportunidade
de aplicacao do dinheiro, além de aspectos politicos e normativos,

fazem parte da correta estratégia de precos de uma organizagao.

Fatores Internos

— Sobrevivéncia — o0s pregos devem estar voltados para a
manutencdo das operagcées da empresa, assim, 0 que mais
interessa € “fazer caixa”, sem grandes avaliacbes das margens
auferidas.

— Maximizagéo dos lucros — quando as empresas buscam maximizar
suas margens de curo prazo.

— Lideranca de participacao de mercado — os pregos sdo definidos
com o intuito de ganhar mercado, via penetragdo mais rapida.

— Lideranca da qualidade — o preco deixa de ser o requisito
fundamental na escolha do consumidor e a qualidade, passa a ser

o principal critério na decisdo de compra (ASSEF, 2002).

2.5 METODOS DE FORMACAO DE PRECO

2.5.1 Método baseado no custo de compra da mercadoria

O método baseado no custo de compra da mercadoria € o mais tradicional
entre os gestores de pregos. Conforme Santos (2005, p. 113):

E o mais comum na pratica dos negdcios. Se a base for o custo total, a
margem adicionada deve ser suficiente para cobrir os lucros desejados pela
empresa. Se a base for os custos marginais, a margem adicionada deve
cobrir, além dos lucros, os custos fixos. O processo de adicionar margem
fixa a um custo-base é geralmente conhecido pela expressao Mark-up.

Segundo Wernke (2005, p.152):

A taxa de marcagao, também conhecida como Mark-up, € um fator aplicado
sobre o custo de compra de uma mercadoria (ou sobre o custo total unitario
de um bem ou servigo) para a formagao do prego de venda respectivo. No



55

calculo do Mark-up podem ser inseridos todos os fatores que se deseja
cobrar no prego de venda, sob a forma de percentuais.

Para Padoveze (20083, p.387):

O Mark-up é uma metodologia para se calcular pregos de venda de forma
rapida a partir do custo de absorgao de cada produto. A partir deste custo,
aplica-se um multiplicador de tal forma que os demais elementos
formadores do preg¢o de venda sejam adicionados ao custo a partir desse
multiplicador.

De modo geral, a obtencdo do Mark-up pode ser vista no quadro 5, a seguir:

Gastos (custos e despesas) G
Impostos em percentuais sobre o preco de venda IxP
Lucro em percentual do preco de venda LxP
Prego de venda P

Quadro 5 - OBTENCAO DO MARK-UP
Fonte: Bruni e Fama (2004, p. 340)

Supondo gastos iguais a G, preco de venda igual a P, o lucro percentual
sobre o prego de venda igual a L x P e impostos percentuais sobre o preco de venda
iguais a / x P, o valor algébrico do Mark-up pode ser deduzido da seguinte equacgao:

G+IXxP+LxP=P

Colocando o pregco em evidéncia, a equagao anterior transforma-se em:

Px[1(1+L)]=G
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Ou, encontrando-se o valor do preco (P), € possivel estabelecer o Mark-up:

indice que multiplica os gastos para se obter o preco de venda, como mostra a

seguir a figura 9:

r Preco Gasto ﬁ

P= 1 x G
1-(I+L)

Mark-up

Figura 5 - FORMULA DO MARK-UP
Fonte: Bruni e Fama (2004, p.34)

Quanto a elaboragdo, segundo Wernke (2005), existem duas formas de

calcular o Mark-up: o Mark-up divisor e o Mark-up multiplicador. Independentemente

de qual tipo seja utilizado, o valor do preco de venda a ser praticado sera igual nas

duas modalidades de Mark-up.

Para obtencdo do Mark-up divisor é necessario que sejam observadas as

fases a seqguir relacionadas:

a.
b.
c.

Listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV);

Somar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV);

Dividir a soma dos percentuais sobre o preco de venda (%PV) por “100”
(para achar a forma unitaria);

Subtrair de “1” o quociente da divisdo da fase anterior (c);

Dividir o custo de compra de mercadorias (no caso do comércio) ou o custo
unitario total (no ambito industrial) pelo Mark-up divisor, apurando o prego de
venda orientativo.

As fases do calculo do Mark-up divisor podem ser resumidas na equacgao

mencionada:

Mark - yp divisor = 1 - Soma Taxas Percentuais
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Onde:

Soma Taxas Percentuais = soma de valores expressos em percentuais que
influenciam no processo de formacéao de precos, como percentual de lucro desejado,
e taxa percentual de despesas diversas.

Para calcular o Mark-up multiplicador, adotam-se os seguintes procedimentos:

a. Listar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV);

b. Somar todos os percentuais incidentes sobre o preco de venda (%PV);

c. Partindo de “100%”, subtrair a soma dos percentuais incidentes sobre o preco
de venda (%PV);

d. O Mark-up multiplicador € obtido dividindo “100” pelo resultado da fase

anterior (c);

e. O preco de venda orientativo é calculado multiplicando o custo unitario pelo

Mark-up multiplicador.

As fases do calculo do Mark-up multiplicador podem ser resumidas na equagao

mencionada:

Mark - up multiplicador = 1
1 - Soma Taxas Percentuais

2.5.2 Método baseado nas decisbes das empresas concorrentes

Segundo Santos (2005, p.114), “qualquer método de determinagédo de precgos
deve ser comparado com 0s pregos das empresas concorrentes, que porventura
existam no mercado”.

Para o autor, esse método pode ser desdobrado em: método do preco
corrente; método de limitagdo de precos; método de pregos agressivos € método de
pregos promocionais.

— Método do preco corrente — é adotado para os casos de produtos
vendidos a um mesmo preco por todos os concorrentes. Essa
homogeneidade no prego pode decorrer de questbes de costume
(preco tradicional) ou de caracteristicas econémicas do ramo

(oligopdlio, convénio de precos etc.). O responsavel pela
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determinacdo do pregco por esse método encontra uma situacao
que o forca a aceitar um preco que ja existe e que ele,
isoladamente, nao tem poder para alterar ou combater.

— Método de imitacdo de precos — este método prevé que os
mesmos precos sejam adotados por uma empresa concorrente
selecionada no mercado. Isso ocorre, muitas vezes, em raz&o da
falta de conhecimento técnico para a sua determinacao ou custo
da informagéo.

— Método de precos agressivos — o0 método de precos agressivos
ocorre quando um grupo de empresas concorrentes estabelece a
tendéncia de uma reducao drastica de precos até serem atingidos,
em certos casos, niveis economicamente injustificaveis abaixo do
custo das mercadorias.

— Método de pregcos promocionais — o método de pregos
promocionais caracteriza a situagdo em que as empresas
oferecem certas mercadorias, a precos tentadores, com o intuito
de atrair o publico para o local de venda; dessa forma,
intensificando o trafego de clientes potenciais, em fun¢do de que

estimulam as vendas de outros artigos a pregos normais.

2.5.3 Método baseado nas caracteristicas do mercado

Para o método baseado nas caracteristicas do mercado, o pregco €
estabelecido tomando como base o valor percebido do produto pelo mercado
consumidor. Esse método exige conhecimento profundo do mercado por parte da
empresa. O conhecimento do mercado permite decidir se o produto sera vendido a
um preco mais alto, atraindo as classes economicamente mais elevadas, ou a um
preco popular, atendendo as camadas mais pobres (SANTOS, 2005).

Segundo Cogan (1999), algumas empresas praticam a definicdo de prego
baseada naquilo que seria a percepgao do consumidor. A estimativa seria proposta
pelo valor maximo que cada pessoa estaria disposta a pagar, de maneira que
alcance a maior lucratividade possivel. Sempre eliminando a resisténcia do

comprador, para deixar o cliente com uma percepcao de vantagem diante da
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escolha do produto. O valor € 0 preco esperados entdo orientam as decisdes sobre
a formacao do produto e seus possiveis custos. Portanto, a forma que se realizara o
preco inicia-se com a andlise das necessidades do consumidor e suas percepgcoes

de valor, e o preco € definido se ajustando ao valor percebido por ele.

Para os autores, anteriormente citados, aquele que decidir colocar o preco no
produto se baseando na percepgao do consumidor, deve buscar perceber também a
relacdo existente entre os produtos, procurar saber quais valores os consumidores
atribuem as diferentes ofertas competitivas, mas isso nao é facil mensurar. Uma
relacdo de comunicagcdo entre a empresa e 0s consumidores deve existir
constantemente, pois 0 comportamento das pessoas muda periodicamente, deve-se
perguntar diretamente ao consumidor, quanto eles estariam dispostos a pagar por
um produto basico, e depois por cada beneficio acrescentado, ou pode fazer
experiéncias para testar o valor percebido de diferentes ofertas de produtos. Se o
vendedor cobrar mais que o valor percebido pelo consumidor, as vendas ficarao
comprometidas. Muitas empresas cobram precos altos demais, e seus produtos
vendem mal, outras estabelecem pregos baixos demais e conseguem boas vendas,
mas as receitas sdo menores que se 0 prego subisse ao nivel do valor percebido
(COGAN, 1999),

2.6 O USO DOS CUSTOS NA FORMAGAO DE PREGCOS DE VENDA

Segundo Padoveze (2003, p.385), “embora nem sempre o mercado absorva
0s precos de venda determinados pela empresa, que por sua vez séo calculados em
cima de seus custos reais ou orcados, a empresa ndo pode prescindir dessa
importante ferramenta para, pelo menos, ter um parametro inicial ou padrdo de
referéncia para analises comparativas”.

O pressuposto basico para esta metodologia, € que o mercado estaria
disposto a absorver os precos de venda determinados pela empresa, que, por sua
vez, sdao calculados em cima de seus custos e dos investimentos realizados
(PADOVEZE, 2003).

Para o autor, diversas outras situacoes podem exigir a utilizagdo dos
procedimentos de formacao de precos de venda a partir do custo, como:
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— Estudos de engenharia e mercadologia para introducdo de novos
produtos;
— Acompanhamento dos precos e custos dos produtos atuais;

— Novas oportunidades de negécios;

Negocios ou pedidos especiais;

Faturamento de produtos por encomenda;

Analise de precos de produtos concorrentes.

Os principais métodos aplicaveis no processo de formagédo de pregos com
base nos custos sdo: método do preco com base no custo pleno; método com base
no custo de transformacao; método com base no custo marginal; método do preco
com base no retorno sobre o capital investido e método do prego com base no custo-
padrao (SANTOS, 2005).

2.6.1 Método do preco com base no custo pleno

O Custeio Pleno - também chamado de Custeio Integral - pode ser
considerado uma extensdo do Custeio por Absorcdo, na medida em que, como
prescreve Padoveze (2003), “apropria ao valor do produto ndo sé os gastos
industriais, como também todas as despesas, tais como as com vendas e

administragao”.

Segundo Bruni e Fama (2004, p.324), “nesse método, 0s pregos sao
estabelecidos com base nos custos plenos ou integrais — custos totais de producéo,
acrescidos das despesas de vendas, de administracdo e da margem de lucro
desejada”.

Para Santos (2005, p.118), “custo pleno sdo aqueles apurados segundo o
método de custeamento por absorcao. A principal vantagem do custo pleno é que
ele assegura a recuperacao total dos custos e a obtencdo de uma margem
planejada de lucros, o que é muito importante na formacao de pregcos em longo
prazo”.

O autor considera que o método do preco com base no custo pleno possui
limitagcbes como:

— Nao considera a elasticidade da procura.
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— O sistema que depende prontamente dos custos dificilmente pode
ser realista para a maioria dos negocios. Deveria ajustar-se as
condicdes de mercado.

— Nao levam em conta os pregos dos concorrentes. A empresa nao
deve presumir que suas fungdes estejam necessariamente sendo
desempenhadas com a maxima eficiéncia. Isso resultaria na
perpetuacdo das ineficiéncias existentes e na incorporacao delas a
estrutura dos precos da empresa.

— O método do custo pleno nao faz distingdo entre os custos fixos e
0os marginais. Uma empresa que adota este método tenderia a
rejeitar as encomendas que nao cubram, pelo menos, 0s custos
totais do produto.

— O método do custo pleno aplica aos custos dos produtos uma
porcentagem uniforme, como previsdo de lucros. Isso deixa de
reconhecer que nem sempre os produtos podem auferir lucros a

uma mesma taxa.

2.6.2 Método do preco com base no custo de transformacéo

Como os esforgos da empresa estdo concentrados basicamente, nos custos
de transformacado, para Bruni e Fama (2004, p.330) “esse método propde-se a
formar precos com base, apenas, nos custos de transformagéo, ndo considerando

nos calculos os custos com materiais diretos”.

Para Padoveze (2003, p.313), "os custos de transformagdo sdo todos os
elementos de custos, excetuando-se as matérias-primas e os materiais diretos. A
utiizacdo dessa técnica tende a ser eventual, principalmente para pedidos
especiais”.

A formacdo dos precos com base no custo de transformacdo pode ser
aplicada pelas empresas em que a natureza e os elementos de custo dos itens
produzidos variam em medida consideravel. As empresas que usam o custo de
transformacao para formacao do preco de venda nao se dispéem, a aceitar o
principio de que os materiais comprados ndao devem ganhar nenhum lucro
(SANTOS, 2005).
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2.6.3 Método do preco com base no custo marginal

Segundo Bruni e Fama (2004, p.332), “o custo marginal poderia ser
conceituado como o incremento de custo correspondente a produgdo de uma
unidade adicional de produto. Assim, corresponde aos custos que nao seriam
incorridos se um produto fosse eliminado ou n&o produzido”.

Segundo Santos (2005, p.121), “pelo custeio marginal, um dirigente
responsavel pela formagéao de precos tem maior liberdade de agdo. O seu objetivo
consiste em descobrir as combinagdes de precos e de volume que maximizardao os
lucros, contanto que o prego seja, pelo menos, maior do que 0s custos marginais ou
desembolsados”.

Para o autor uma das mais importantes vantagens a serem derivadas do
custeio marginal é permitir a direcdo acompanhar o rastro precioso dos efeitos das

mudancas dos custos e precos sobre o0s lucros (SANTOS, 2005).

2.6.4 Método do preco com base no retorno sobre o capital investido

Segundo Sartori (2004, p.88), o método consiste na determinacao de precos
que atingem determinadas metas no lucro. Essas metas podem ser expressas em
unidades monetarias ou como percentagem das receitas. A exemplo do
aprecamento com base no custo, este se concentra nas finangas internas em vez da
economia de mercado, de forma que o resultado é um preco que pode nao ter
relagcdo com o0 que os consumidores irdo pagar ou que ira fazer com que os clientes
mantenham um relacionamento desejavel.

Segundo Santos (2005), este método propicia meios de formar o preco
levando-se em consideragdo uma taxa predeterminada de lucro sobre o capital
investido.

A taxa de retorno geralmente é expressa através de um percentual ao ano,

onde da sua escolha podem ser considerados diversos critérios, tais como:

— Os objetivos da empresa, dentre os quais: sobrevivéncia,

manutengao, crescimento.
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— Os niveis de retornos que podem ser proporcionados pelo ramo de

atividades alcancadas por outras empresas.

— A reacédo do publico e de seus clientes quanto a taxa de retorno
desejada, de forma a nao prejudicar sua imagem junto a
sociedade.

2.6.5 Método do preco com base no custo-padrao

Conforme Leone (2000), custo-padrdao “é uma previsdo ou predeterminagao
do que os custos reais devem ser dentro de condi¢gbes projetadas, servindo como
uma base para o controle de custos e como uma medida da eficiéncia de producao
(padréao de comparagao), quando colocada diante desses custos reais. Ele fornece
uma oportunidade para que o0s resultados correntes sejam analisados e as
responsabilidades pelos desvios possam ser apontadas”.

Segundo Martins (2003, p. 316) "seu grande objetivo, portanto, é o de fixar

uma base de comparacao entre o que ocorreu de custo e o0 que deveria ter ocorrido”.

Para Bruni e Fama (2004, p.340), “nesse modelo, a empresa estima seu
custo-padréo, com o cuidado de corretamente separar os custos pertencentes aos
produtos (variaveis) e os custos pertencentes a estrutura operacional da empresa
(fixos). Eventuais distorcées entre os custos reais e o custo-padrdo devem ser
prontamente corrigidas”.

Segundo Martins (2003), sdo trés os tipos de custo padrao: ideal, corrente e

estimado.

1. Custo-padrdo ideal. Seria o valor conseguido com o uso das melhores
matérias-primas possiveis, com a mais eficiente mao-de-obra viavel, a 100%
da capacidade da empresa, sem nenhuma parada por qualquer motivo, a nao
ser as ja programadas em funcado de uma perfeita manutencao preventiva,
etc. Esta idéia, em franco desuso, nasceu da tentativa de se fabricar um custo
“em laboratério”. Isto é, os calculos relativos a tempo de fabricagdo (de
homem ou maquina), por exemplo, seriam feitos com bases em estudos

minuciosos de Tempos e Movimentos, com experiéncias usando o operario
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mais bem habilitado, sem se considerar sua produtividade oscilante durante o
dia, mas aquela medida num intervalo de tempo observado no teste. No final,
custo-padrao ideal seria um objetivo da empresa em longo prazo, € nao a

meta fixada para o préximo ano ou para um determinado més.

2. Custo-padrdo estimado. E o custo onde se trabalha com programas
projetados para o futuro, geralmente observados os dados do passado, sem
se levar muito em consideragdo as ineficiéncias como desperdicio dos
materiais, produtividade, precos e insumos.

3. Custo-padrdo corrente. E o custo que se situa entre os dois Ultimos: é uma
aplicagé@o intermediaria, na busca de um custeio que mais se aproxime da
realidade, levando em consideragdo a deficiéncia existente na produ¢do no
que se refere principalmente aos desperdicios em fun¢do da qualidade dos
materiais, mao-de-obra, equipamentos, fornecimento de energia, etc. Ao
contrario do primeiro, leva em consideragdo o desempenho de cada
trabalhador naquela determinada linha de producao e a capacidade dos seus
fornecedores, tendo como fato as deficiéncias insanaveis em cada setor. E
um valor que a empresa considera dificil de ser alcangado, mas nao
impossivel (MARTINS, 2003).

Para melhor compreensdo, apresentam-se os Quadros 6 e 7, onde séo
mostradas as diferengas entre os trés segmentos derivados da técnica de custeio-

padrao:

CUSTO-PADRAO CORRENTE CUSTO-PADRAO IDEAL
Considera as ineficiéncias da empresa. Somente exclui as ineficiéncias da empresa que

cientificamente nao posam ser sanadas.

Baseia-se em estudos tedricos e em Baseia-se somente em estudos tedricos, muitas
pesquisas e testes praticos. vezes distanciados da realidade.
Leva em conta os fatores de produgao Considera sempre os melhores fatores de produgao
(maquinas, mao-de-obra, matéria prima, etc.) | mesmo que nao sejam viaveis de imediato.
que a empresa tem a sua disposigao.
E uma meta de curto e médio prazo (para, E uma meta de longo prazo (para anos futuros).
exercicios seguintes).

QUADRO 6 - DIFERENCAS ENTRE CUSTO-PADRAO CORRENTE E CUSTO-PADRAO IDEAL
FONTE: O autor (2008)
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CUSTO-PADRAO CORRENTE

CUSTO-PADRAO ESTIMADO

E o custo que deveria ser. E o custo que
deveria ser alcangado, se conseguisse
determinados pontos de desempenho.

E o custo que devera ser. E o custo que
normalmente deverd se obter, face aos fatores de
produgao disponiveis ou possiveis.

E um custo mais elaborado. Exige mais

Parte do pressuposto que a média do passado é um

estudos para sua determinagéo

nimero valido, com algumas modificagdes
esperadas como volume de atividade, mudanca de
equipamentos, etc.

E mais cientifico, levando em conta que faria
a ligacdo entre os aspectos tedricos e
praticos da producao.

Somente leva em consideracgdo os aspectos praticos
da produgédo, podendo nao apontar defeitos ou
ineficiéncias.

QUADRO 7 - DIFERENCAS ENTRE CUSTO-PADRAO CORRENTE E CUSTO-PADRAO ESTIMADO
FONTE: O autor (2008)

2.6.6 Influéncia dos custos na decisao de preco de venda

Segundo Sartori (2004, p. 70), existem algumas possibilidades nas quais 0s

custos podem influenciar as decisdes de precos, a saber:

O preco pode ser determinado pela adicao de uma margem de
lucro ao custo, quando nao houver preco de mercado estabelecido

(produto novo, sem concorrente);

Enquanto o custo possui um papel decisivo nesse tipo de preco,
ndao tem necessariamente uma relagdo rigida com o preco de
venda, pois precos de venda e margens de lucro precisam ser

ajustadas ao volume mais lucrativo;

O custo pode estabelecer um limite minimo ao preco, segundo o
qual a oferta do cliente podera ser recusada ou o0 produto

descontinuado;

Onde existe um preco de mercado ja estabelecido pela
concorréncia ou clientela, o custo serve principalmente para
determinar qual tipo de produto e servico pode ser oferecido a

esse precgo;

Quando o preco for estabelecido pelo mercado ou pela clientela, o

custo serd necessario para medir a lucratividade de produtos,
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guiando os gestores em dirigir as vendas aos canais mais
lucrativos e enfatizando a necessidade de controlar custos para
que as margens de lucro disponiveis ndo venham a sofrer erosao

por custos excessivos.

2.7 PROBLEMATICA DOS ATUAIS METODOS DE CUSTEIO

Segundo Kaplan e Cooper (2000), os métodos de custeio atuais utilizados
nao tém condicdes para atender as expectativas das empresas em relacao ao
fornecimento de informagdes precisas, no sentido de tomar decisdes pois, a maioria
dos sistemas de custos tradicionais ainda utilizam o rateio dos custos indiretos,

provocando, na maioria da vezes, resultados arbitrarios.

Para Porter (1992), a falha no processo de alocagéo dos custos indiretos se
intensifica, principalmente, quando ha a mudancga, a partir dos anos 80, do processo
de producéao rigida - produgcdo em massa - para um processo de producao mais
flexivel, em que é utilizada a mesma base produtiva para a fabricagdo de varios
produtos diferenciados. Essa mudanca faz com que o volume de custos indiretos
aumente, provocando, alocagdes excessivas de custos em alguns produtos e
reducdes em outros, dificultando a tomada de decisbes estratégicas, baseadas em
custos.

Surgem novos métodos de produgao, a competicédo, a énfase na automacao e
0 peso relativo do componente indireto ao custo, pela maior incidéncia de custos
indiretos devem ser acompanhadas em sua evolugdo nos sistemas de custeio, pois
em determinadas circunstancias, os sistemas de custeio tradicionais apresentam
distor¢des devido as arbitrariedades da escolha das bases de rateio. Isso tem levado
as empresas, na maioria das vezes, a vender produtos ou servicos com prejuizos
em funcdo do “subcusteamento” desses ou tem levado as empresas a perder

negocios ao “supercusteamento”, dificultando assim as negociagdes (SELIG, 1993).

Para Nakagawa (2001), o ponto critico advém do fato de os sistemas

tradicionais de custeio distorcerem os custos dos produtos e nao permitirem
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adequada gestdo e mensuracao estratégica das atividades relacionadas com a

fabricacao destes produtos.

Kaplan e Cooper (2000) declaram que ha cinco fontes causadoras das

distorgbes nos sistemas de custeio tradicionais e as descrevem como sendo:

1.

Alguns custos sao alocados aos produtos que na verdade nao se relacionam
aos produtos que estdo sendo produzidos. Por exemplo: custo de pesquisa e
desenvolvimento para futuros langamentos, custos de excesso de capacidade
(ou capacidade ociosa) e despesas corporativas representadas por pensodes e

beneficios aos trabalhadores aposentados.

Omissdo de custos que sao relacionados ao produto que esta sendo
produzido ou ao cliente que esta sendo atendido. Por exemplo, os consumos

considerados despesas de vendas ou administrativas e despesas de garantia.

Alocacdo de custo somente a uma porcdao do produto, quando este é
complexo. Por exemplo, se o produto compde-se de parte tangivel (bem) e

parte intangivel (servi¢co), normalmente aloca-se todo o custo a parte tangivel.

Apropriacdo incorreta de custos indiretos aos produtos. Por exemplo, usar
valor médio de mao-de-obra, o processo produtivo de alguns produtos requer

mao-de-obra mais cara que de outros.

Tentativa de alocar custos comuns ou custos conjuntos a produtos por volume
produzido. Qualquer tentativa de custos a tais produtos € considerada
arbitraria e carente de critério. Custeio conjunto surge quando o processo

produtivo necessariamente produz dois ou mais produtos.

Os sistemas tradicionais possuem orientacdo funcional, assim coletam e

manuseiam custos por funcao (departamentos) e natureza: mao-de-obra, material,

depreciacdo, encargos, impostos, servicos de terceiros, locagdes, etc. Além disso,

esses sistemas ndo mensuram os custos dos processos: clientes, mercados etc.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

3.1 ASPECTOS METODOLOGICOS

O presente estudo caracteriza-se pela pesquisa exploratéria com abordagem
quantitativa, em funcao da realizacdo de um levantamento abordando a questao
custo e formagdo do preco de venda em empresas madeireiras. Na visdo de Gil
(1999), “pesquisa exploratéria é desenvolvida no sentido de proporcionar uma visao
geral acerca de determinado fato. Portanto, esse tipo de pesquisa € realizado,
sobretudo, quando o tema escolhido € pouco explorado e torna-se dificil formular

hipdteses precisas e operacionalizaveis”.

Nesse sentido, o trabalho pretendeu reunir mais conhecimentos, bem como
buscar novas dimensdes até entdo pouco conhecidas sobre o tema em questéo.

Segundo Beuren (2004), todo estudo possui um tipo de delineamento de
pesquisa quanto aos seus procedimentos. O método que conduziu a presente
pesquisa foi o de levantamento ou survey, o qual, segundo Gil (1999, p.70), “se
caracterizam pela interrogacdo direta das pessoas cujo comportamento se deseja
conhecer”. O levantamento propiciou ao pesquisador a possibilidade de estudar
cinco empresas que fazem parte do complexo empresarial que envolve a empresa
da madeira e possui uma cadeia de valor formada pelas atividades de manutencgéo e
conservagao de floresta e empresa extrativa vegetal. Das empresas madeireiras
fazem parte: as serrarias, os desdobramentos de madeira, torneados, laqueados,
laminados; compensados, placas, painéis, divisérias; chapas, aglomerados,
prensados, artigos de madeira arqueada, fabricacdo de embalagens industriais, e
outros.

Em funcdo da questdo de pesquisa, e no intuito de descrever a
complexidade que envolve o processo de formacao do preco de venda de produtos
nas empresas madeireiras de grande porte, optou-se pelo tipo de pesquisa
quantitativa que se caracteriza “pelo emprego de instrumentos estatisticos, tanto na
coleta quanto no tratamento de dados. Esse procedimento ndo € tdo profundo na
busca do conhecimento da realidade dos fenébmenos, uma vez que se preocupa com

o comportamento geral dos acontecimentos” (BEUREN, 2004, p.92).
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Para a construcdo da fundamentacdo tedrica, utilizou-se pesquisa
bibliografica, que na visdao de Gil (1999), “é¢ desenvolvida mediante material ja
elaborado, principalmente livros e artigos cientificos”. Beuren (2004) complementa
que por meio dessas bibliografias reunem-se conhecimentos sobre a tematica
pesquisada. Assim a pesquisa visa descrever processos de apuragdo do custo e
formacéo do preco de venda.

As empresas foram escolhidas a partir do Sindicato das Madeireiras de
Curitiba, Parana, o qual apontou dez empresas madeireiras de grande porte,
fornecendo, inclusive, seus telefones para contato. Fizeram parte da amostra
“parcela da populacao selecionada” (MARCONI e LAKATQOS, 2007), cinco empresas
madeireiras de grande porte, que se dispuseram a participar do estudo, tendo como
informantes seus gestores (dirigentes ou gerentes de divisdo e de produto que
realizam o processo de formacao de preco de venda de um produto). Deste modo, a
amostragem se deu por acessibilidade, pois 0 pesquisador conseguiu questionar
apenas os gestores das empresas madeireiras de grande porte as quais teve maior

facilidade de acesso.

O levantamento dos dados do presente estudo foi obtido por meio de
questionario, o qual segundo Gil (1999, p.128), “é uma técnica de investigacao
composta por um numero mais ou menos elevado de questdes apresentadas por
escrito as pessoas, tendo por objetivo o conhecimento de opinides, crencgas,
sentimentos, interesses, expectativas, situagdes vivenciadas dentre outras.”, tendo
como respondentes os gestores das empresas madeireiras de grande porte. Os
questionarios foram enviados aos respondentes por meio eletrénico.

O questionario de duas empresas respondentes foi devolvido por e-mail ao
pesquisador. Para as trés empresas que ndo atenderam a solicitacdo, foi feito
contato por telefone com os gestores responsaveis pela contabilidade de custos e os
mesmos concordaram em receber e responder o questionario de pesquisa,
totalizando cinco questionarios respondidos.

Os dados foram transcritos com base nas respostas dos questionarios
respondidos pelos gestores. Os dados coletados foram analisados de forma
quantitativa e formatados por meio de tabelas e graficos para facilitar sua

interpretacao.
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Mesmo tendo procurado alcancar o maior rigor possivel nas andlises e
procedimentos empregados na presente pesquisa, convém salientar algumas
limitagcdes que lhe foram impostas. Sao elas:

— Existéncia de certa relutancia por parte de gestores e empresarios
em fornecer informacdes gerenciais para subsidiar trabalhos
cientificos;

— O fato de se trabalhar com a opinido das pessoas sobre dada
situacao implica que esta opinido podera, no transcorrer do tempo,
sofrer alteragdes, mediante a inclusdo de novos fatores.

Desse modo, o carater exploratério da pesquisa aqui apresentada nao €&
conclusivo e busca identificar recomendacodes de futuras pesquisas que possam, por

ocasiao de outros estudos, serem exploradas.

3.2 RESULTADOS E ANALISES

Para sigilo das empresas participantes da pesquisa e dos respondentes nas
entrevistas, bem como permitir uma analise mais acurada dos dados, utilizou-se o
artificio da nao identificagdo no processo de tabulacao dos dados, atribuindo-se para
cada uma somente uma letra de A - E, o qual foi mantido na analise dos resultados
de todas as perguntas. As respostas foram agrupadas e tabuladas em tabelas de
freqliéncia, de acordo com a classificagdo das que participaram da amostra.

Aplicados os questionarios as empresas intencionalmente escolhidas para
fazerem parte do estudo, os dados coletados foram tabulados e preparados para a
apresentacao de forma ilustrativa em tabelas e gréaficos. Para Gil (2002, p. 51), “os
dados obtidos mediante levantamento podem ser agrupados em tabelas e gréficos,

possibilitando sua analise estatistica". Foram feitas perguntas abertas e fechadas.

A apresentacdo dos resultados estd subdividida em quatro segbes de
respostas, de acordo com a estrutura do questionario aplicado, conforme Apéndice

A, e na mesma ordem, estdo apresentados as tabelas e os graficos.

A Regiao Metropolitana de Curitiba, capital do Estado do Parana é a 1182

maior area metropolitana do mundo. Estimativas do Censo 2007 apontam que a



71

Regiao Metropolitana de Curitiba tem 3.595.662 habitantes, concentrando o maior
PIB do sul do pais, e o terceiro nacional, com pouca diferenca em relacdo ao
segundo colocado. Com estes dados a Grande Curitiba classifica-se como a 92
maior e mais importante regiao metropolitana do pais (PREFEITURA MUNICIPAL
DE CURITIBA, 2008).

A Regiao Metropolitana de Curitiba é composta atualmente por 26 municipios:
Curitiba, Lapa. Quitandinha, Mandirituba , Agudos do Sul , Tijucas do Sul , Sdo José
dos Pinhais, Fazenda Rio Grande, Araucéria , Contenda, Balsa Nova, Campo Largo,
Campo Magro, Itaperugu, Piraquara, Pinhais, Quatro Barras, Campina Grande do
Sul, Colombo, Almirante Tamandaré, Rio Branco do Sul, Bocaiuva do Sul, Tunas
do Parana, Cerro Azul, Adriandpolis e Doutor Ulysses ( PREFEITURA MUNICIPAL
DE CURITIBA, 2008).

REGIAO METROPOLITANA DE CURITIBA

LOCALIZACAC DOS MUNICIPIOS - Desenho sem escala

- LOCALIZAGAO DAS EMPRESAS PESQUISADAS

Municipios do Regiao Metropolitana de Curitiba

l I Municipio de Curitiba
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FIGURA 6 - LOCALIZACAO DOS MUNICIPIOS NO MAPA DA REGIAO METROPOLITANA DE
CURITIBA
FONTE: Prefeitura Municipal de Curitiba (2008)
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3.2.1 PERFIL DAS EMPRESAS PESQUISADAS

Nesta segdo apresenta-se um breve perfil das empresas madeireiras de
grande porte pesquisadas, tendo em vista que, nas decisdes de preco, estimativas
devem ser feitas sobre a demanda, pois fatores como localizagédo, produtos, niumero
de empregados, faturamento mensal, ativo imobilizado, depreciacdo utilizada,
reposicao de precos, exportacado e importagdo devem ser levadas em consideragao.

Para melhor visualizagdo do perfil dessas empresas, os dados sao
apresentados no quadro a seguir:

EMPRESA A B C D E
Localizacao Araucéria Curitiba Campina Tunas do Bocailva do Sul
Grande do Sul Parand
Painéis .
reconstituidos, Caixilhos, Madeiras Maqe!ras Madeiras
X X beneficiadas e
Produtos madeira venezianas, brutas e ara beneficiadas para
serrada de portas beneficiadas P exportagao
; embalagens
pinus
N® de 1.000 415 155 136 102
empregados
Faturamento Interno e Interno e Interno e
mensal externo externo externo Interno Externo
Ativo I
imobilizado | /6 Mihoes - - - -
Depreciacéo Legal Linear Linear Linear Estimada
Reposicao _ Atualizacao Conforme Conforme Custo de producao
de precos mensal mercado mercado
Exportacao Sim Sim Sim Nao Sim
Importacao Sim Nao Nao Nao Nao

QUADRO 8 - PERFIL DAS EMPRESAS PESQUISADAS
FONTE: pesquisa de campo — 2007

De forma resumida, pode-se verificar que as empresas madeireiras de
grande porte de Curitiba e Regidao Metropolitana empregam mais de 100
funcionarios; os produtos comercializados sdo: painéis reconstituidos, de madeira

serrada de pinus, caixilhos, venezianas, portas, madeiras brutas e beneficiadas,
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madeiras beneficiadas para embalagens e madeiras beneficiadas para exportacao;
possuem faturamento mensal interno e externo, bem como ativo imobilizado
(embora somente uma empresa tenha fornecido essa informacéao); existem taxas
constantes durante o tempo de vida util estimado para um bem, ou seja, as
empresas fazem a depreciacao linear; e repdem precos mensalmente, de acordo
com o mercado e o custo de producao.

Em primeiro lugar, a principal caracteristica a ser controlada para um bem de
ativo fixo é a sua depreciagcdo. O ativo fixo é um conceito empregado na
contabilidade de custos para definir, dentro de uma determinada empresa, quais
sao os bens e direitos desta empresa que ndo sofrem movimentagédo constante. Os
ativos fixos fazem parte do patriménio desta empresa, e sdo chamados de bens
patrimoniais. Possuem como sindnimo a expressao ativo imobilizado, que também
ajuda a delinear o perfil das empresas madeireiras de grande porte pesquisadas.

Ainda, quanto a depreciagao, ressalta-se que ela também €& controlada por
taxas e formulas. No Brasil, a formula permitida por lei € a "Depreciacao Linear", que
consiste em dividir o valor total do bem de ativo em partes iguais, contabilizando
uma parte por més até a total desvalorizagdo do bem de ativo, ou seja, consiste na
aplicacao de taxas constantes durante o tempo de vida util estimado para o bem; por
isso, € chamada de depreciacdo linear. Em termos contabeis, o célculo da
depreciacao obedece aos critérios determinados pelo governo, através da Secretaria
da Receita Federal, art. 305 do RIR/99, que estipula o prazo de 10 anos para a
depreciacdo das maquinas, 5 anos para veiculos, 10 anos para moveis e 25 anos
para os iméveis. Entretanto, no calculo da depreciacdo o gestor pode estabelecer

férmulas mais adequadas a realidade de sua empresa.

3.2.2 ANALISE DOS PROCEDIMENTOS APLICADOS A FORMAGAO DE PREGO
DE VENDA

A seguir, algumas questdes que objetivaram identificar as caracteristicas dos
procedimentos aplicados na formagdo de pregcos, com vistas a verificar se as
praticas gerenciais inerentes aos conceitos de custos e formagdo de precos

difundidos pela literatura estdo sendo adotadas nas empresas pesquisadas.
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3.2.2.1 Composicao do custo da producao

O custeio de uma producao e do produto s6 é possivel a partir de informacdes
recebidas tanta da fabrica como da contabilidade.

Existem trés elementos basicos que formam o custo de um produto: materiais
diretos, mao de obra direta e custos indiretos de fabricacéo.

Tabela 1 — Composicao do custo da matéria-prima

Quais sao os elementos que a empresa utiliza na composi¢ao do custo da matéria-prima

Elementos dos materiais diretos Empresas %
Principais matérias-primas utilizadas na fabricagdo do produto 3 60
Quantidade de cada matéria-prima utilizada no processo de producao 2 40
Valor referente ao prego pago pela matéria-prima 4 80
Unidade de medida referente a cada matéria-prima 4 80

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Segundo os dados da pesquisa, mostrados na tabela 1, percebe-se que
quatro (80%) das empresas utilizam o valor referente ao preco pago pela matéria-
prima por unidade, quatro (80%) das empresas utilizam a unidade de medida
referente a cada matéria-prima, trés (60%) das empresas utilizam as principais
matérias-primas utilizadas na fabricagdo do produto e duas (40%) das empresas
utiizam a quantidade de cada matéria-prima utilizada no processo de producéo, na

composi¢ao do custo da matéria-prima.

Tabela 2 — Composicao do custo da mao-de-obra direta

Quais sao os elementos que a empresa utiliza na composigao do custo da mao-de-obra direta?

Composicao do custo da mao-de-obra direta Empresas %
Salarios 5 100
Encargos 5 100
Horas trabalhadas por empregado/més 5 100
Horas disponiveis/més 5 100
Custo do servigo por hora 5 100
Tempo gasto para realizar o servigo 5 100

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta
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Segundo os dados da pesquisa, mostrados na tabela 2, verifica-se que as
cinco (100%) empresas, utilizam o salario, os encargos, as horas trabalhadas por
empregado/més, as horas disponiveis/més, o custo do servico por hora e o tempo

gasto para realizar o servigo, na composi¢cao do custo da mao-de-obra direta.

Tabela 3 — Composicao dos custos indiretos de fabricagao (CIF)
Quais sao os elementos que a empresa utiliza na composigao do custo indireto de fabricagao?

Composicao dos custos indiretos de fabricacao Empresas %
M&o-de-obra indireta 5 100
Encargos 5 100
Depreciagao 5 100
Materiais indiretos 5 100
Seguros 5 100
Energia elétrica 5 100
Outros custos indiretos 5 100

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Segundo os dados da pesquisa, mostrados na tabela 3, verifica-se que as
cinco (100%) empresas, utilizam a mao-de-obra indireta, os encargos, a
depreciacdo, os materiais indiretos, seguros, energia elétrica e outros custos
indiretos, na composicao do custo da producao.

Toda empresa fabricante de algum bem transforma determinados materiais
em produtos finais, 0os quais normalmente permanecem em estoque antes de serem

vendidos.

Os materiais sdo todos os elementos adquiridos pela empresa, e servirdo para
a fabricacao dos produtos finais.

A empresa organizada se utiliza de algum método para computar o custo dos

materiais comprados e, com isto, valorizar o produto elaborado.

Os métodos mais utilizados para se obter o custo dos materiais sempre levam
em consideracao as quantidades adquiridas e o preco de compra destes materiais.
Seja qual for o método usado, as empresas deverdo manté-los atualizados, com
base nos pedidos de compra, nas faturas referentes as aquisicbes, nos precos

pagos e nas datas em que foram adquiridos.
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Os custos de mao-de-obra direta sdo aqueles incorridos com 0s servigos
prestados por pessoas com vinculo empregaticio. O conceito prende-se ao pessoal
empregado, com o qual a empresa assume diversos gastos. Alguns decorrentes da
legislagao trabalhista e outros surgem de um potencial de beneficios. O custo com a
mao-de-obra, em termos genéricos, compreende a remuneracdo dos empregados,

0s encargos legais e beneficios.

Os custos indiretos de fabricacdo sdo aqueles que, embora necessarios a
producdo, representam basicamente a estrutura produtiva da empresa, servindo
para a produgao de diversos bens. Portanto, tais custos ndo podem ser relacionados
com qualquer produto especifico. Ocorrem nos segmentos (departamentos) da
fabrica onde se pretende manter o controle.

Sao indispensaveis a producdo dos varios bens e servicos, mas nao se
consegue identificad-los nos produtos. Portanto, os custos indiretos de fabricacdo séo
aqueles custos que para serem apropriados aos produtos necessitam de algum
célculo ou rateio, uma vez que nao participam de maneira clara e objetiva na
formacéo do produto. Rateio é distribuicdo dos valores de cada custo indireto de
fabricagdo aos diversos produtos, tanto os semi-elaborados quanto os acabados,
fabricados pela empresa de acordo com algum critério. O rateio deve sinalizar uma
utilizagéo presumida dos custos pelos diversos produtos, através de uma estrutura
que podera ser um indice ou percentual, refletindo como os custos indiretos de
fabricagdo serdo apropriados pelos diversos produtos, independentemente do

estagio de producao em que eles se encontrem.

3.2.2.2 Métodos de Custeio

A formagao dos precos de venda dos produtos ou servicos obedece a varias
técnicas e estratégias; porém, a mais antiga e, portanto, a mais usada é a formacgao
de precos por meio da apuracdo dos custos dos produtos e/ou servicos. Assim
sendo, os métodos de custeio sdo considerados fontes gerenciais de extrema
importancia para a tomada de decisdes, para a obteng¢ado de lucros e para o alcance
dos objetivos previamente tracados. Atualmente, sdo utilizados pelas empresas trés
métodos para a apuragéo dos custos dos produto/servi¢os: o custeio por absorgao, o
custeio direto/variavel e o custeio baseado em atividades (ABC).
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O custeio por absorcao define que todos os gastos na produgdo sao considerados
custos, tanto os diretos como os indiretos fixos ou variaveis. Os custos indiretos,
devido a sua dificil identificacdo, sdo alocados aos produtos por meio de rateio. O
custeio por absorcéo caracteriza-se, principalmente, por ser o Unico aceito pelo fisco
e por atender aos principios da contabilidade. O custeio direto/variavel diz que os
custos fixos sdo considerados despesas, nao sendo apropriados para a apurag¢ao do
custo unitario dos produtos. Somente os custos que variam com a produgao é que
compdéem a apuracdo dos custos dos produtos. O ABC identifica os custos por
atividades, medindo a quantidade de recursos dispensados para a realizagao de tais
atividades.

Tabela 4 — Métodos de custeio utilizados

Para fins de levantamento de custos qual dos métodos abaixo a empresa utiliza?

Métodos de Custeio Empresas %
Absorcao 4 80
Variavel 1 20
ABC 0
Outro 0

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite somente uma resposta

Para fins de levantamento de custos, quatro (80%) empresas utilizam o
método de custeio por absorcdo e somente uma (20%) utiliza o método de custeio

variavel.

Variavel
20%

Absorcao
80%

GRAFICO 1 - METODOS DE CUSTEIO UTILIZADOS
FONTE: pesquisa de campo — 2007
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Mediante os dados, verifica-se que o método mais empregado pelas
empresas pesquisadas, é o de absorcdo. E o mais utilizado porque as empresas
buscam atender a legislacao fiscal (Imposto de Renda) e ao sistema de custos
integrado a Contabilidade, cuja apropriacdo realiza-se com a observancia dos
principios contdbeis, ou seja, da realizagdo da receita; da competéncia; do custo
histérico como base de valor; consisténcia ou uniformidade.

O método de custeio por absorcado define que o custo dos produtos sera
constituido por todos os gastos no processo produtivo. Desta forma, o preco de
venda deve cobrir 0s custos totais (somatdria da matéria-prima consumida, mao-de-
obra direta e os custos indiretos alocados), obtendo-se o lucro bruto, e este deve
cobrir as despesas fixas e variaveis, além de proporcionar o lucro liquido. O objetivo
deste calculo € uma primeira aproximagcdo do pregco, mas ele podera sofrer
modificagcdes posteriores, decorrentes das alteracbes no mercado. Qualquer
alteracdo nas condi¢cdes de mercado, impactam este calculo, forgando a empresa a
reprojetar o produto, adequando seus custos aos precos aceitos.

Quanto ao método de custeio variavel ou direto, ele é utilizado porque trata
de um método que sbé considera como custo do produto os custos variaveis
utilizados no processo produtivo. Sendo assim, os custos fixos sdo considerados
como despesas do periodo, pois estes independem do volume de producao.
Ademais, € um método que facilita a preparacao imediata dos instrumentos de
controle, como os custos-padrdo, os orgcamentos flexiveis e a analise custo-volume-
lucro, e possui estreita relagdo com os conceitos de custos desembolsaveis, custos
financeiros, isto é, que passam por caixa. Isso faz com que seus resultados sejam
mais efetivos para a compreensdo dos gestores no processo de tomada de
decisoes.

3.2.2.3 Formagéao de preco de venda dos produtos

O preco, com certeza, ainda € um fator de decisdo de compra. Por isso, a
empresa deve ter claros seus objetivos quando da formagéo do preco de venda de
um produto. A importancia da politica de precos faz-se necessaria principalmente em

situacbes como: a empresa vai estabelecer pela primeira vez o preco do produto
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num determinado mercado; a concorréncia ameaga 0s novos negécios da empresa
com precos e prazos agressivos (abaixo da tabela normal); a demanda dos produtos
se relaciona diretamente com os precos praticados; os objetivos da empresa se
ligam ao retorno do investimento e sobre o retorno sobre vendas; os objetivos de
lucratividade e de participagdo de mercado exigem uma politica flexivel de pregos.

Antes de formar precos e estabelecer outras politicas, deve-se examinar o
mercado, 0 ambiente, a concorréncia e verificar o que o mercado estaria disposto a
pagar pelo produto, para entdo se decidir, porém com um enfoque de fora para
dentro da organizagdo. Essa politica tem trés caminhos possiveis de serem
seguidos:

— Politica de precos em funcao dos objetivos — a empresa precisa determinar
antes o0s seus objetivos para que depois possa determinar os seus precos.

— Politica de precos em funcdo da demanda — processo em que ha o objetivo
denominado “Descriminagcdo de preco”, o qual compreende na venda de
produtos, mercadorias e servicos especificos por pregos diferenciados, tendo
como base, cliente, época, local e momento.

— Politica de pregcos em fungédo da concorréncia — a empresa determina os seus
precos em funcdo do mercado, o qual ela atua.

E importante estabelecer uma politica de preco que proporcione a empresa
um retorno financeiro adequado, pois 0 mesmo devera cobrir 0 pagamento de
comissOes aos diversos niveis de comercializacado e outras despesas decorrentes da

exportagao.

Tabela 5 — A empresa estabelece sua politica de pregos

A empresa estabelece sua politica de precos:

Em funcao dos objetivos Empresas %
Penetragdo no mercado. 5 100
Maximizagao do lucro. 5 100
Recuperagao do caixa. 0 0
Preco / qualidade. 0 0
Prego/oportunidade. 0 0

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta
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Tabela 6 — A empresa estabelece sua politica de pregos

A empresa estabelece sua politica de pregos:

Em funcao da demanda Empresas %
Com base no cliente. 5 100
Com base na época. 0 0
Com base no local. 0 0

FONTE: pesquisa — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Tabela 7 — A empresa estabelece sua politica de precos

A empresa estabelece sua politica de pregos

Em funcao da concorréncia Empresas %
Preco médio praticado. 0 0
Precos mais altos em determinados patamares. 1 20
Precos mais baixos em determinados patamares. 4 80
Preco competitivo. 0 0

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Mediante os resultados, verifica-se que penetrar no mercado (100%),
maximizar os lucros (100%), s&o os principais objetivos do processo de formagao do
preco de venda de produtos das empresas pesquisadas.

A penetracdo no mercado certamente é favorecida pelo estabelecimento de
precos baixos para estimular o crescimento e aumentar a participacdo no mercado.

Em relacdo a maximizacao dos lucros, acredita-se que, além dos custos, o
processo de formacéo de pregcos deve proporcionar, em longo prazo, 0 maior lucro
possivel; permitir a maximizagao lucrativa da participagdo de mercado; maximizar as
capacidades produtivas, evitando ociosidade e desperdicios operacionais; e
maximizar o capital empregado para perpetuar os negécios de modo auto-
sustentado.

Em fung¢éo da concorréncia, cada dia mais acirrada, as empresas devem levar
em consideracdo o mercado em que atuam, no momento de definir seus precos de
venda, ou seja, quem valida o prego € o mercado, muitas vezes, suscetivel as
flutuagdes na demanda. Em algumas situacoes as empresas véem-se obrigadas a

diminuir seus precos (80%) ou aumenta-los (20%) para se adequar aos precos
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praticados no mercado. Isso pode, inclusive, modificar as margens de lucro

praticadas pela empresa.

3.2.2.4 Decisbes de Formacao de Preco de Venda

Tabela 8 — Situacoes em que as decisoes de formacao de preco de venda sao da maior
importancia

Quais as situagdes em que as decisdes de formagao de preco de venda sao da maior importancia?

Situacoes Empresas %
Quando a empresa tem de estabelecer o prego pela primeira vez 3 60
Quando as circunstancias levam a empresa a considerar as possibilidades de 2 40

alterar os pregos

Quando a empresa produz produtos com demandas e/ou custos inter- 3 60
relacionados

Outros 2 40

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Em face desses dados, pode-se afirmar que as decisbes de formagéao de
preco de venda sdo importantes para as empresas pesquisadas quando: elas tém
de estabelecer o pregco pela primeira vez (60%); as circunstancias levam-nas a
considerar as possibilidades de alterar os pregos (40%); produzem produtos com
demandas e custos inter-relacionados (60%).

As decisbes de preco de uma companhia devem estar integradas a sua
estratégia global de negdcios frente ao seu meio-ambiente. Exigindo, portanto, das
organizacées uma atencao especial ao processo de gestdo das atividades
relacionadas ao preco, principalmente as decisdes de fixacdo de preco, cruciais
quando a empresa esta lancando um novo produto, ou quando as variaveis
ambientais se modificam de tal forma, que obrigam a empresa, a alteracdo de
precos de venda de produtos ja comercializados.

Neste sentido, os decisores de preco, podem estabelecer o preco de um
produto, a ser ofertado pela empresa através de diferentes técnicas e abordagens
que orientam sua decisdo final. Dentre as varias abordagens existentes, as mais
conhecidas s&o as baseadas: na teoria econémica, nos custos, na demanda e na

concorréncia. Na realidade, estes enfoques sdo modelos de decisdo que tém por
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finalidade auxiliar e guiar o decisor de precos na escolha da melhor alternativa de

preco para a entidade.

3.2.2.5 Influéncia de Fatores Internos e Externos na Formacao de Preco de Venda

Tabela 9 — Fatores internos e externos

Fatores internos e externos que influenciam na formagéo de preco de venda

Fatores internos e externos Empresas %
Taxa de juros 2 40
Moedas estrangeiras 5 100
Fornecedores 3 60
Concorréncia 1 20
Demanda 2 40
Outros 4 80

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Mediante esses dados pode-se afirmar que os fatores internos e externos
que influenciam na formacdo do preco de venda de produtos nas empresas
pesquisadas sdo: as taxas de juros (40%), os fornecedores (60%), as moedas
estrangeiras (100%), a concorréncia (20%), a demanda (40%) e outros fatores
(80%).

Existem diversos fatores que influenciam diretamente na formacéo do preco
de venda, os quais devem ser considerados e incorporados aos pre¢os dos produtos
a serem ofertados ao mercado. Isto significa dizer que, caso este processo nao seja
corretamente efetuado, a empresa corre um sério risco de sofrer prejuizos ou
desencaixes financeiros significativos provenientes destes fatores incorretamente
alocados. Pois, sabe-se que, a sobrevivéncia de um produto a longo prazo depende
principalmente dos estudos e analises anteriormente feitas sobre os fatores que
mais poderao influenciar diretamente para uma adequada formacdo do preco de
venda.

Os fornecedores tém influéncia sobre a formacao de precos, em fungédo de
que a empresa efetua para eles, desembolsos que deverdo ser repassados na
venda dos produtos, sem esquecer que o transporte até o consumidor final também

esta incluso na conta de fornecedores.
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O perfil apresentado pela demanda de um determinado nicho de mercado
determina a estruturacdo e como irdo se comportar os produtores de determinado
produto e vice-versa. Na primeira situacdo ocorre principalmente em concorréncia
perfeita e oligopdlio; pode-se observar que neste tipo de mercado a existéncia de um
nuamero maior de empresas ofertante com competi¢cdes acirradas entre produtos e
precos ofertados, onde a caracteristica principal do consumidor é a atracdo pelos

precos mais baixos independente da qualidade dos produtos ofertados.

3.2.2.6 Métodos de Formagao de Precos de Venda

Tabela 10 — Métodos de formacao de precos de venda

Quais sdo os métodos de formagao de pregos de venda utilizadas pela empresa?

Método de formacao de preco de venda Empresas %
1. Pre¢o com base no custo do produto 4 80
2. Preco de venda com base no Mark-up 1 20
3. Prego de venda com base no valor percebido pelo mercado consumidor 3 60
4. Preco de venda com base nos concorrentes 2 40
5. Prego de venda com base no custo pleno 1 20
6. Preco de venda com base no custo de transformacéo 2 40
7. Prego de venda com base no custo marginal 0

8. Prego de venda com base no retorno sobre o capital investido 0

9. Prego de venda com base no custo padrao 1 20

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Percebe-se mediante os dados que os métodos de formacao de pregco de
venda de produtos para as empresas pesquisadas, tém como base: o custo dos
produtos (80%), o valor percebido pelo mercado consumidor (60%), 0os concorrentes
(40%), o custo de transformacao (40%), o Mark-up (20%), o custo pleno (20%) e o
custo padrao (20%).

Pode-se visualizar melhor, observando o grafico a seguir:
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GRAFICO 2 — METODOS DE FORMAGAO DE PRECOS DE VENDA
FONTE: pesquisa de campo — 2007

O custo do produto € o mais utilizado pelas empresas, uma vez que 0
processo de formulacdo dos precos de venda baseado nos custos tem por objetivo
cobrir todos os custos variaveis, obter uma margem de contribuicdo para cobrir 0s
custos fixos e, ainda, gerar lucros. Os custos influenciam a oferta de produtos, pois
quanto mais baixo for o custo em relagdo aos precos pagos pelo cliente, maior sera
o lucro das empresas.

Centrar-se no valor para o cliente possibilita as empresas oferecer aos
clientes o que eles querem, até mesmo com uma boa margem adequada de lucro. A
precificacdo por valor € especialmente vantajosa se a organizagao puder encontrar
correspondéncia entre o que ela faz de melhor e 0 que o segmento do mercado
valoriza. Dessa forma, as empresas se destacam por oferecer trocas agradaveis e
uma imagem de prestigio, elas podem definir precos altos e, ainda assim, criar valor
para um segmento de mercado que deseje esses atributos. Como acontece com as
outras abordagens, o pre¢co baseado no valor ndo funciona bem por si s6. Os
gestores precisam estar conscientes de seus custos. Mesmo que os gestores
definam pregos que os clientes considerem adequados, podem nao chegar a lugar
nenhum se os concorrentes oferecerem um nego6cio ainda melhor em termos de
equacao de valor como um todo.

As empresas, que tém como base as agdes de seus concorrentes,

demonstram que os mesmos produtos em outros concorrentes, e mesmo produtos
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alternativos ou substitutos, podem afetar a demanda por produtos e servicos das
empresas. Por conta disso, a otica dos concorrentes € uma possibilidade para
formacéo do preco de venda de produtos, em que as empresas procuram formar o
preco de seus produtos a partir dos precos praticados pelos concorrentes.

Levar em conta os pre¢cos dos concorrentes € um dos aspectos praticos e
essenciais da estratégia de precos na maioria dos casos. E um ponto de referéncia
que auxilia a empresa a determinar em que nivel fixar seus pregcos. Se 0s custos de
uma empresa forem mais altos que os custos dos concorrentes, talvez ela ndo possa
fixar um prego abaixo ou no mesmo nivel da concorréncia e sobreviver. Aléem disso,
0 pregco baseado na concorréncia ndao explora diretamente o valor para os clientes.
Quaisquer que sejam os custos da organizacdo, e qualquer que seja 0 prego
cobrado pelos concorrentes, os compradores potenciais podem ndao comprar 0
produto se n&o considerarem que a oferta vale o seu dinheiro.

O Mark-up, € uma técnica que serve de base para a formacao de preco de
venda de produtos, pois define uma porcentagem a ser aplicada sobre o custo para
se chegar ao preco de venda ao cliente. Se as receitas da empresa nao forem
suficientes para cobrir os custos totais, isto significa prejuizo. Para garantir que as
receitas cubram os custos totais, as empresas precificam seus produtos e servigcos
com base nos custos, ou seja, o preco de venda é estipulado acima dos custos de
producao e de comercializacdo, e, para isto, muitas empresas utilizam-se de um
Mark-up que tem por finalidade cobrir os impostos sobre vendas; as despesas
variaveis sobre vendas; as despesas administrativas fixas; as despesas de vendas
fixas; os custos indiretos de producao fixos, e o lucro.

Custo padrao é um custo estimado que presume maior eficiéncia técnica e
financeira. Corresponde a um valor ideal a ser alcangado pela empresa. Este pode
ser o ideal, fixado em condi¢des ideais de qualidade de materiais, mao-de-obra e
equipamento, bem como de volume de produgdo, ou corrente, fixado com
fundamento em desempenhos desses itens considerados altos, contudo nao é
impossivel de se alcancgar. O custo-padrdo serve, além de arma de controle, como
instrumento psicolégico para a melhoria do desempenho do pessoal, se bem
utilizado. N&o traz, todavia, simplificagées a contabilidade de custos, ja que sé tem
utilidade quando usado junto com o padrao real.
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3.2.2 PROBLEMAS NO PRECO DE VENDA

Tabela 11 — Problemas ao determinar o preco de venda

A empresa ja teve problemas ao determinar o prego de venda

Problemas Empresas %

1. Preco de venda abaixo do valor de mercado, o que diminui o lucro da 3 60
empresa

2. Prego de venda acima do valor de mercado, o que dificulta as vendas 2 40

3. Fabricagao de produtos que dao pouco lucro em detrimento de outros 2 40

mais rentaveis, ocasionando ma alocagao dos recursos
4. Esforgo de venda nao orientado para produtos mais lucrativos 4 40
5. Dificuldades para identificar e fixar agdes para redugao de custos e 4 80
despesas, levando a empresa a operar com custos e despesas elevados

FONTE: pesquisa — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

Mediante os dados, verifica-se que as empresas pesquisadas ja tiveram
problemas ao determinar o de prego de venda por ndo apurar, ou nao adicionar
custos aos produtos, tais como: preco de vendas abaixo do valor de mercado (60%);
preco de vendas acima do valor de mercado (40%); fabricagdo de produtos que
deram pouco lucro, em detrimento de outros mais rentaveis (40%); esfor¢o de venda
nao ser orientado para produtos mais lucrativos (40%); e dificuldades em identificar e

fixar acoes para reducao de custos e despesas (80%).
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40%-
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GRAFICO 3 — PROBLEMAS AO DETERMINAR O PRECO DE VENDA
FONTE: pesquisa de campo — 2007



87

A dificuldade de formar precos pode atingir toda uma cadeia produtiva,
desde o fornecedor de matéria-prima, passando pelo fabricante, distribuidores,
varejistas, até o consumidor final. Por outro lado, a atividade de fixagao de precos de
venda deve levar em consideragdo inumeros fatores internos e externos, dentre os
quais se destacam: a demanda esperada do produto; a capacidade e disponibilidade
financeira dos consumidores; a qualidade e tecnologia do produto ofertado em
relacdo as necessidades do mercado comprador; a existéncia e disponibilidade de
produtos substitutos a precos competitivos; a legislagdo que regulamenta os
aspectos juridicos e éticos de determinacdo de precos; a estrutura de custos e
despesas da empresa; o nivel de investimentos realizados; e os objetivos gerais e
funcionais da organizacéo.

3.2.4 PERCEPCOES

3.2.4.1 Satisfacao na Utilizagdo do Método de Custeio

A percepcao dos gestores respondentes quanto ao nivel de satisfacdo na

utilizacao dos métodos de custeio que vém sendo utilizados esta traduzida abaixo:

Tabela 12 — Grau de satisfagao dos gestores

Qual o grau de satisfagdo dos gestores na utilizacdo dos métodos de custeio que vém sendo
utilizados na formagao de preco de venda?

Grau de satisfacao Empresas %
1. Muito satisfeito 1 20
2. Satisfeito 4 80
3. Pouco satisfeito 0 0
4. Insatisfeito 0 0
Total 5 100

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite apenas uma resposta

De acordo com as percepg¢oes dos gestores respondentes, as empresas
pesquisadas estao satisfeitas (100%) com os métodos de custeio que vem sendo
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utilizados, porque estes fornecem dados suficientes para que os gestores possam
fixar e estabelecer a politica de precos; proporcionam conhecimentos das margens
de lucros obtidos em cada um dos produtos fabricados e vendidos; promovem a
fluidez das informagdes entre todas as areas envolvidas, tanto no processo de
fabricagdo quanto na tomada de decisdes; tornam a formagédo do pre¢o de venda
mais rapida, e da uma margem segura de lucro na formacao de preco de venda.

3.2.4.2 Aceitacao do Mercado

Tém-se, a seqguir, a percepg¢ao dos gestores respondentes sobre a aceitacao

do mercado diante das diversas alternativas de precos da empresa:

Tabela 13 — Aceitagdao do mercado

Qual a aceitacdo do mercado as diversas alternativas de precos da empresa?

Aceitacao Empresas %
1. Aceitam totalmente 3 60
2. Aceitam parcialmente 2 40
3. N&o aceitam 0 0

Total 5 100

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite apenas uma resposta

De acordo com a percepgcao dos gestores respondentes, o0 mercado aceita
totalmente as diversas alternativas de precos das empresas pesquisadas (60%) e
aceitam parcialmente (40%).

Essa aceitacdo total € demonstrada pelos produtos, que devem ter:
qualidade, volumes necessarios para atender a demanda, precos compativeis com
os produtos que fabrica e vende, dinamismo de processos de fabricacdo, e alteracao

de sua politica de precos conforme o ciclo do produto.
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3.2.4.3 Efeito do preco e imagem dos produtos comparados aos dos

concorrentes

Tabela 14 - Efeito do preco e imagem dos produtos comparados aos dos concorrentes

Em relacdo a imagem do produto em comparagao aos concorrentes; como a empresa gerencia 0s

seus pregos de venda?

Imagem / preco do produto Empresas %
Atendem aos padrdes de qualidade exigidos pelo mercado 2 40
A qualidade e os volumes disponiveis satisfazem os clientes 1 20
Ajudam a manter um bom relacionamento com o cliente 1 20
Melhoria constante de processos e controles 3 60

FONTE: pesquisa de campo — 2007
OBS: A pergunta permite mais de uma resposta

De acordo com as percepcbes dos gestores respondentes, 0s precos
praticados em relagdo a imagem do produto nas empresas madeireiras de grande
porte de Curitiba e Regido Metropolitana pesquisada, quando comparados aos dos
concorrentes, atendem aos padrdoes de qualidade exigidos pelo mercado (40%); a
qualidade e os volumes disponiveis satisfazem os clientes (20%); ajudam a manter
um bom relacionamento com o cliente (20%) e melhoria dos processos e controles

para manter uma boa imagem do produto (60%).
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4 CONCLUSOES E RECOMENDACOES

Diante de um mercado cada vez mais competitivo, as informacdes sobre
custos tém sido consideradas um elemento estratégico dentro das organizagdes. A
utilizagcdo de sistemas de custeio pelas empresas vem auxiliando os gestores no
momento de definir estratégias e gerenciar os custos incorridos nos processos e
atividades.

Quanto mais intensa a competicdo a que estiverem submetidas as empresas,
mais importante sera dispor de instrumentos integrados de gestdo que permitam o
desenvolvimento de produtos e servicos com vistas a oferecer aos clientes a
qualidade e a funcionalidade por eles desejada, e que, ao mesmo tempo,

possibilitem os lucros pretendidos pelas mesmas.

Para ser bem sucedida nesse aspecto, as empresas deverdo ter em seu
ambiente operacional um sistema de custo que contemple os objetivos de utilizacao
de recursos; que auxilie nas tomadas de decisées e proporcione um diferencial

nesse percurso.

Assim as empresas podem aprimorar ou alocar os custos ao produto por meio
do sistema de custeio, entre eles: o custeio por absor¢cdo que além de ser um dos
mais antigos sistemas, é o Unico aceito para fins fiscais e consiste na apropriacao de
todos os custos de produgéo aos bens elaborados.

O custeio direto € um sistema que s6 considera como custo do produto os
custos variaveis utilizados no processo produtivo. Sendo assim, os custos fixos sao
considerados como despesas do periodo, pois estes independem do volume de
producao.

Deste modo, os gestores devem analisar as caracteristicas especificas de
cada sistema de custeio a fim de verificar aquele que mais condiz com a realidade
da empresa para o gerenciamento das informacdes, que possam auxiliar de forma

clara a tomada de decisdo nas organizagoes.

No que tange ao objetivo geral dessa pesquisa: a identificacdo dos modelos
de custos e de formacdo do preco de venda utilizados pelas grandes empresas

madeireiras de Curitiba e Regido Metropolitana; e se as informacdes geradas com a
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aplicacdo desses modelos sdo adequadas para o processo decisério de seus
gestores; constatou-se na pesquisa realizada que os mesmos conhecem a utilizacao
e a importancia das informagbes de custos para a tomada de decisoes,
principalmente para decisdes que envolvam formacao de precos, politica de vendas,
analise de competitividade, planejamento do negocio, estoque de produtos e
matéria-prima e lucratividade pretendida, o que permite considerar que as
informagdes de custos estdo contribuindo na tomada de decisdes da formacdo do
preco de venda dessas empresas.

Ao visualizar o método utilizado observa-se que o custeio por absorcao é
adotado por quatro empresas, ou seja, a maioria das empresas entrevistadas,
confirmando que o modelo de custos que prepondera nas maiores empresas

madeireiras de Curitiba e Regido Metropolitana é o método de custeio por absorcao.

A pesquisa revelou que os modelos de custos utilizados geram na sua
maioria, uma satisfagdo na elaboracao dos precos de venda. Esta questao revelou
que as informacgdes do modelo atendem a necessidade do gestor com a facilidade
de verificacdo dos custos industriais e com o beneficio nas negociacées de venda,
confirmando que as informagdes e os modelos de custos e de formacao do preco de

venda atendem as necessidades dos seus gestores.

Verifica-se também, que os problemas de pregco de venda de produtos
enfrentados pelas empresas pesquisadas se devem aos seguintes fatores: preco de
vendas abaixo do valor de mercado; pre¢co de vendas acima do valor de mercado;
fabricagdo de produtos que deram pouco lucro, em detrimento de outros mais
rentaveis; o esforco de vendas ndo € orientado para produtos mais lucrativos e

dificuldades em identificar e fixar agcdes para reducao de custos e despesas.

Apesar da importancia estratégica da formagéao de preco, muitas empresas
ainda nao tém programas adequados a sua estrutura, e nem estdo claramente
definidos. Num plano l6gico, a opgao até que é correta: afinal € preciso conhecer
sua estrutura de custos para determinar o preco. No entanto, é insuficiente, uma vez
que deve ser complementada por uma analise das mudangas na estrutura do
mercado, considerando tanto o comportamento e as competéncias dos concorrentes

como também as exigéncias do consumidor.



92

A recomendacao é que, apds definir tecnicamente o preco, seja elaborado um
questionamento voltado para o ambiente externo, simples e bem objetivo: sera que o

mercado aceitara o preco determinado?

Também nado se pode baixar ou elevar o preco s6 porque 0s concorrentes
estdo trabalhando com precos inferiores ou superiores ao seu. Antes de qualquer
atitude, é preciso saber se sua empresa tem estrutura e reservas suficientes para

sustentar uma posicéo de disputa estabelecida em precos.

Para atender cada objetivo em particular € preciso o desenho de uma
estratégia diferenciada. O importante € que seja considerada a relagdo “custo-
beneficio” da formacao de preco, destacando a percepgao do consumidor.

Um importante ponto-chave para a empresa € montar uma politica de precos
que combine interesses de custos, concorrentes, consumidores, estrutura,
demandas, flexibilidade de operagédo e valor agregado, em todos 0s seus eixos e
dimensdes de combinacao.

Ao tratar o assunto de custos e formacao de preco de venda das empresas
madeireiras, acredita-se que a contribuicdo da contabilidade de custos com o
conhecimento dos modelos mais utilizados, encontra-se longe de ter sido
suficientemente explorado, demandando a elaboragao de trabalhos futuros. Também
a aplicagao desta pesquisa em outras regides do Brasil, com os devidos ajustes,

para levantar um comparativo dos modelos adotados.
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QUESTIONARIO

PERFIL DA EMPRESA:

Exportador: ( ) Sim () Nao
Importador: () Sim ( ) Nao

Outras Informacdes:

QUAIS SAQ OS ELEMENTOS QUE A EMPRESA UTILIZA NA
COMPOSICAO DO CUSTO DA PRODUCAO?
(Anote uma ou mais op¢des conforme o caso)

2.1 MATERIA-PRIMA
() Principais matérias-primas utilizadas na fabricagao do produto

( ) Quantidade de cada matéria-prima utilizada no processo de producéao
() Valor referente ao preco pago pela matéria-prima por unidade
()

Unidade de medida referente a cada matéria-prima

2.2 MAO-DE-OBRA DIRETA

() Salarios
( ) Encargos
() Horas trabalhadas por empregado/més
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( ) Horas disponiveis/més
( ) Custo do servico por hora

( ) Tempo gasto para realizar o servigo

2.3 CUSTOS INDIRETOS DE FABRICACAO (CIF)
) M&o-de-obra indireta
Encargos
Depreciacao

(

()

()

() Materiais indiretos
( ) Seguros

()

Energia elétrica

QUAIS 0S METODOS DE CUSTEIO UTILIZADOS PARA APROPRIACAO
DE CUSTOS AOS PRODUTOS?
(Anote apenas uma opg¢ao)

( ) Método de custeio por absorcao

( ) Método de custeio direto ou variavel

( ) Método ABC - custeio baseado em atividades
()

Outro. Qual? Justifigue o porqué da escolha.

A EMPRESA ESTABELECE SUA POLITICA DE PRECOS EM FUNCAO:

(Anote uma ou mais opg¢des conforme o caso)

4.1 DOS OBJETIVOS

Penetracdo no mercado

Maximizagao do lucro

()
()
( ) Recuperacgéao do caixa
( ) Prego / qualidade

( ) Prego/oportunidade

() Outros. Quais?
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4.2 DA DEMANDA - A EMPRESA ELABORA O PRECO DE VENDA COM
BASE:

No cliente
Na época

No local

o~ o~ o~ o~
~_— O~ ~—  ~—

Outros. Quais?

4.3 DA CONCORRENCIA

Preco médio praticado
Precos mais altos em determinados patamares

()
()
() Precos mais baixos em determinados patamares
( ) Preco competitivo

()

Outros. Quais?

SITUACOES EM QUE AS DECISOES DE FORMACAO DE PRECO DE
VENDA SAO DA MAIOR IMPORTANCIA:
(Anote uma ou mais opg¢des conforme o caso)

( ) Quando a empresa tem de estabelecer o preco pela primeira vez.

( ) Quando as circunstancias levam a empresa a considerar as
possibilidades de alterar os precos.

( ) Quando a empresa produz produtos com demandas e/ou custos inter-
relacionados.

() Outros. Quais?
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FATORES INTERNOS E EXTERNOS QUE INFLUENCIAM NA FORMACAO
DE PRECO DE VENDA:
(Anote uma ou mais opg¢bes conforme o caso)

Taxa de juros

Moedas estrangeiras

Fornecedores

()

()

()

( ) Concorréncia
( ) Demanda
()

Outros. Quais?

METODO UTILIZADO NA FORMACAO DE PRECOS DE VENDA PELA
EMPRESA:
Anote uma ou mais op¢oes conforme o caso)
) Preco com base no custo do produto
Preco de venda com base no Mark-up
Preco de venda com base no valor percebido pelo mercado consumidor
Preco de venda com base nos concorrentes

Preco de venda com base no custo pleno

Preco de venda com base no custo marginal

Preco de venda com base no retorno sobre o capital investido

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

)
)
)
)
) Preco de venda com base no custo de transformagéao
)
)
)

Preco de venda com base no preco padrao

A EMPRESA JA TEVE PROBLEMAS AO DETERMINAR O PREGCO DE
VENDA (POR NAO APURAR/ADICIONAR CUSTOS AOS PRODUTOS),
TAIS COMO:

(Anote uma ou mais opc¢des conforme o caso)

() Preco de venda abaixo do real, o que diminui os lucros da empresa.
( ) Preco de venda acima do real, o que dificulta as vendas.
( )Fabricacao de produtos que dao pouco lucro em detrimento de outros mais

rentaveis, ocasionando ma alocagcao dos recursos.
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( ) Esforco de venda nao orientado para produtos mais lucrativos.

( ) Dificuldades para identificar e fixar agdes para redugao de custos e
despesas, levando a empresa a operar com custos e despesas mais
altos do que deveria.

() Outros. Quais?

INFORMACOES COMPLEMENTARES:

9.1 Qual o grau de satisfagdo dos gestores na utilizagdo dos métodos de
custeio que vém sendo utilizados na formag&o do preco de venda?

() Muito satisfeito

() Satisfeito

() Pouco satisfeito

()

Insatisfeito

9.2 Qual a aceitacdo do mercado as diversas alternativas de pregcos da
empresa?

( ) Aceitam plenamente

( ) Aceitam parcialmente

( ) Nao aceitam
()

Nao sei

9.3 Em relagdo a imagem do produto em comparagdo aos concorrentes;

como a empresa gerencia os seus precos de venda?
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Baixar livros de Literatura

Baixar livros de Literatura de Cordel
Baixar livros de Literatura Infantil
Baixar livros de Matematica

Baixar livros de Medicina

Baixar livros de Medicina Veterinaria
Baixar livros de Meio Ambiente
Baixar livros de Meteorologia
Baixar Monografias e TCC

Baixar livros Multidisciplinar

Baixar livros de Musica

Baixar livros de Psicologia

Baixar livros de Quimica

Baixar livros de Saude Coletiva
Baixar livros de Servico Social
Baixar livros de Sociologia

Baixar livros de Teologia

Baixar livros de Trabalho

Baixar livros de Turismo
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