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Resumo

Este estudo teve por objetivo identificar as varidveis que implicam na formacdo do preco de
venda de produtos a luz da gestdo de custos de um Supermercado do Estado da Paraiba. A
metodologia de pesquisa, quanto aos objetivos, se caracteriza como descritiva-exploratéria.
Realizou-se um estudo de caso, por meio do uso da técnica de entrevista, para coleta de
dados. Em relacdo a abordagem, a pesquisa é qualitativa/quantitativa. Os resultados
identificaram as varidveis com maior efeito na formacdo do preco de venda a luz da gestdo
dos custos, com enfoque nas caracteristicas da atividade de comércio varejista. Verificou-se,
também, a busca de uma metodologia interna para gestdo de custos e formacao de preco de
venda, com o auxilio da ferramenta para fins gerenciais do método de custeio variavel,
determinando a margem de contribuicdo dos produtos para precificacdo das vendas com base
no custo e no mercado, observando a concorréncia. Por fim, destacou-se o quanto a gestdo de
custos tem impacto na formacdo do preco de venda dos produtos, principalmente, na adocao
do método de custeio para utilizacdo do mecanismo de precificacdo, uma vez que, as variaveis
podem interferir com maior intensidade mediante a atividade exercida. Assim, as informacdes
dispostas pela gestdo de custos e formacdo de preco de venda sdo essenciais para o
gerenciamento empresarial, contribuindo para acdo da controladoria na busca pelo controle e
continuidade empresarial no tocante ao processo decisorio.

Palavras Chaves: Controladoria; Formacdo de Preco de Venda; Gestdo de Custos.

1. Introducao

A dindmica dos mercados e dos consumidores, no mundo, tem impulsionado novos
desafios ao ambiente empresarial, independentemente, da natureza corporativa das empresas.
Com isso, as entidades tém passado por dificuldades para determinar o método de formacéo
do preco de venda dos produtos e servicos ofertados. Uma vez que, 0S precos sofrem
influéncia do ambiente externo da organizacio e do mercado (NASCIMENTO; REGO;
DIAS, 2016).

Além da influéncia do mercado, tém-se as questfes de poder aquisitivo populacional,
qualidade dos produtos e servicos, além de alternativas de escolhas para disponibilizar os
produtos que podem causar impacto na formacéo do preco de venda. Para Calado et al (2007),
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0 mercado exige que as empresas ofertem produtos e servicos de qualidade, mas também com
precos que os consumidores estdo dispostos a pagar pela aquisi¢do do bem ou servico.

Entretanto, a organizacdo deve atentar-se para que o preco de venda venha cobrir 0s
custos e despesas do produto e possa gerar uma margem de lucro desejado. Dessa forma, a
aplicacdo de precos corretos € essencial para que a empresa alcance as metas almejadas para
vendas e amplie sua posi¢édo no mercado (KAPLAN; COOPER, 1998).

A formacgéo de preco de venda e gestdo de custos tem sido abordada em pesquisas
como as de Pereira (2000), que abordou as metodologias adotadas para formagéo do prego de
venda de produtos para micro e pequenas empresas. Machado e Sousa (2006), estudaram a
relagdo entre a gestdo de custos e gestdo de precos de vendas tendo como destaque o0 uso do
custo padréo e o suporte de informacao contabil como mecanismo de definicdo do preco de
venda.

Calado et al (2007), estudaram a formacdo de precos, sob a ética da contabilidade,
mas a luz da gestdo de custos para determinagdo em empresas agroinddstrias da Paraiba,
identificaram que as empresas possuem algum mecanismo de controle de custo, mesmo que
de forma rudimentar, sendo o mark-up a ferramenta mais utilizada para formacao de preco de
venda.

Ja Miquelleto (2008), buscou identificar os modelos de custos e formacao de preco de
vendas utilizado por empresas que exercem a atividade de madeireiras e se as informacoes
geradas pelos modelos contribuem com o processo decisério. Os resultados apontaram que 0
método de custeio absorcdo foi o mais utilizado pelas empresas estudadas e o modelo de
formagdo de preco de venda utilizado foi 0 baseado no custo. Quanto as informagdes geradas,
foi constatado que atende a necessidade dos gestores.

Estudos realizados por Canever et al (2012), Vidigal Filho et al (2013), e Leite et al
(2014) buscaram verificar as estratégias de precificacdo de vendas dos produtos e servigos e
0s resultados revelaram que o preco de venda é baseado na gestdo de custos, através do
método de custeio por absorcdo e variavel. Os métodos de precificacdo apresentados pelos
estudos mostram que o mark-up (método de custo), a concorréncia € 0 mercado Sa0 0S
principais mecanismos utilizados.

Deste modo, a formacdo do preco de venda a luz da gestdo de custos se apresenta com
funcdo relevante nas organizacdes, principalmente, no tocante a produtividade e lucratividade.
Contudo, nota-se que 0s gestores utilizam os métodos de custeio como ferramenta de
informacdo para determinar a medida de precificacao.

A contabilidade vem com suas técnicas e especializacBes prover os gestores de
informacBes que o auxiliem no processo decisorio, tendo papel essencial na apuracdo dos
custos e gestdo empresarial. No entanto, a controladoria surgiu como mecanismo de
interpretacdo dos relatdrios para os gestores definirem as estratégias de mercado no presente e
projetar seus objetivos futuros numa visao gerencial.

Portanto, a relevancia desse estudo consiste ndo s6 no papel fundamental da gestdo de
custos para auxiliar na formacdo de preco, mas também pela capacidade de oferecer aos
gestores informacOes que possam contribuir com o processo decisério. O enfoque gerencial
vem como ferramenta de controladoria com a funcdo de garantir a continuidade operacional
da organizagéo.

Outro fator de destaque é como a gestdo de custos e formacdo de precos pode
corroborar com a atividade de comércio varejista no Brasil, que compreende diversos tipos de
autosservigo, com destaque para os supermercados. Conforme Associacdo Brasileira de
Supermercados (2015), esse setor representa 5,3% do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro.
Outro destaque interessante é que de acordo com pesquisa da Kantar Word Panel (2009), 75%
dos gastos do orcamento familiar sdo com produtos do segmento varejista, 0 que se observa
um importante nicho de mercado.
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Desta forma, o desenvolvimento econémico, a perspectiva de crescimento e 0 aumento
da competitividade tém exigido das empresas uma busca continua por novas solu¢fes e uma
melhor exploracdo dos recursos existentes. De acordo com Wilder (2003), para que as
empresas permanecam competitivas no mercado, se faz necessario uma efetiva gestdo de
custos e formacdo de precos de vendas nas lojas. Considerando que a gestdo de custos implica
diretamente na estrutura financeira da empresa, Levy e Weitz (2000), defendem que a partir
das decisdes financeiras podera ser decidida a viabilidade ou ndo das estratégias de varejo.
Portanto, verifica-se a gestdo de custos e a formacéo de prego como fator relevante em uma
gestdo de supermercados.

Diante da relevancia da gestdo de custos para formacéo do preco de venda, o presente
estudo tem a seguinte problematica: Quais as variaveis sdo utilizadas no processo de
formacéo do preco de venda dos produtos a luz da gestdo de custos de um Supermercado do
Estado da Paraiba? Destarte, problema de pesquisa, o artigo tem como objetivo identificar as
variaveis que implicam na formacé&o do prego de venda dos produtos a luz da gestdo de custos
de um Supermercado, do Estado da Paraiba.

O artigo apresenta na sequéncia, no topico 2, o referencial teérico com aspectos
relacionados a controladoria na gestdo empresarial, a gestao de custos e formacao de preco de
venda; na secdo 3, sdo dispostos os procedimentos metodoldgicos adotados; na se¢do 4, esta a
analise e discussdo dos resultados; e na secdo 5, as consideracgdes finais do presente artigo.

2. Referencial Teorico
2.1. Controladoria na Gestdo Empresarial

Nos ultimos anos, notou-se uma evolugdo na economia mundial, principalmente, no
Brasil. Com isso, houve um aumento na concorréncia que promove a competitividade entre as
organizagOes, gerando maiores buscas por artefatos que auxiliem as empresas em manterem-
se ativas no mercado. Deste modo, surgiu a necessidade da contabilidade prover os gestores
de mecanismos que possam gerar informacdes Uteis e tempestivas para auxilio a tomada de
decisdo das organizacdes.

Diante dessa necessidade, a Controladoria vem com ferramentas que podem auxiliar o
processo informacional na gestdo empresarial. A Controladoria surgiu nos Estados Unidos da
América, durante o século XX, impulsionada pela diversificacdo e crescimento das
organizacbes. Assim, a Controladoria assumiu o papel de fornecer informacdes precisas e
oportunas para 0s gestores no processo de tomada de decisdo (BEUREN, 2002).

Martins (2002), acredita que neste contexto, a Controladoria vem com atributos para
suprir a necessidade que a contabilidade demanda para auxiliar no processo decisorio. Para o
autor, da contabilidade a Controladoria foi uma evolugdo necessaria, pois se criou uma
crescente demanda por entendimento das organizacdes e seus objetivos, permitindo analisar
0s resultados atuais e projetar os resultados futuros numa visao estratégica.

A Controladoria é compreendida como um conjunto de conhecimento que se constitui
de bases tedricas de areas operacionais, econdémicas, financeira e patrimonial interligadas ao
gerenciamento organizacional (BORINELLI, 2006).

Assim, a Controladoria tem suas bases constituidas na percepc¢do pratica de diversas
areas de conhecimento humano (ramo de conhecimento) que interagem dentro do ambiente
organizacional para auxiliar o processo decisorio com informagfes de cunho econdémico e
financeiro.

Por outro lado, alguns autores definem a Controladoria como uma area da organizagao
que tem o0 objetivo ora de tomar decisdes sobre eventos, transacOes e atividades, ora de
fornecer informagdes para tomada de decisdo (MONTEIRO; BARBOSA, 2011).
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Moura e Beuren (2000), definem a Controladoria como uma unidade organizacional
de suporte empresarial com intuito de prover de suporte informacional o processo de tomada
de decisdo organizacional. Percebe-se que a Controladoria pode ser entendida como ramo de
conhecimento e 6rgdo administrativo.

Catelli (2001), ressalta a evolucdo da contabilidade a Controladoria e afirma que o
campo de atuacdo da Controladoria sdo as organizagfes econdmicas, que possuem
caracteristicas de sistemas abertos que interagem com diversos agentes no mercado.

Desta forma, percebe-se que a Controladoria vem como aprimoramento das técnicas
contabeis na condicdo de fornecer informacdes para tomada de decisdo empresarial. No
entanto, ndo h& definicGes sobre suas funcdes e atividades nas organizaces (BORINELLI,
2006). Na concepcdo de Beuren, Schlindwein e Pasqual (2007), a controladoria assume um
papel preponderante nas organizagdes provendo de informacOes a gestdo empresarial, por
conseguinte contribui com a continuidade empresarial da entidade.

E preeminente que a Controladoria tem suas fungbes e atividades inerentes as
necessidades de seu campo e objeto de atuacdo, 0 meio organizacional, que determinam suas
acOes mediante caracteristica da empresa. Deste modo, observa-se que a funcdo da
controladoria esta relacionada com a continuidade operacional da entidade, além da busca por
eficacia e eficiéncia do resultado global da entidade através do controle operacional e
resultados planejados (PADOVEZE, 2004).

Para Nakagawa (1993), o profissional responsavel pela execucdo de atividades da
Controladoria é o controller que exerce funcdo relativamente nova no Brasil, contribuindo
para indefinicdo de funcOes e atividades, pois atua em consonéncia as necessidades de cada
organizacao.

Kanitz (1976), define as fungdes da Controladoria em informagdes, motivagoes,
coordenacado, avaliacdo, planejamento e acompanhamento. Observa-se o enfoque gerencial
das atividades inerentes ao profissional de Controladoria, propostos.

Dentre as atividades da Controladoria destacam-se aquelas voltadas ao processo de
gestdo empresarial: planejamento, orcamento, execucdo e controle, medidas corretivas e
avaliacdo de desempenho (FIGUEIREDO; CAGGIANO, 2004).

a) Planejamento: dividido em estratégico, tatico e operacional tem
relevancia na controladoria em seu aspecto de construcdo de planos a
organizacdo, definicdo de estratégias mediante recursos disponiveis
para atingir aos objetivos;

b)Orcamento: processo de quantificagdo de planos empresariais em
termos de recursos a serem consumidos e produzidos na forma de
custos, despesas e receitas direcionando as atividades da entidade
como instrumento de controle;

c) Execucdo: etapa de implementacdo das acdes planejadas, ou seja, tem
papel relevante na aplicacdo dos recursos disponiveis de modo eficaz
para que gere resultado operacional,

d)Controle: ocorre apés a definicdo dos planos e implantacdo e execucdo
dos orcamentos. Tem funcdo de acompanhar a execucdo orgamentéria
para verificar o cumprimento das metas propostas para alcance dos
objetivos. Logo, ¢é a verificacdo se 0s objetivos, planos, politicas e
padroes estabelecidos no planejamento estdo sendo cumpridos;

e)Medidas Corretivas: séo a¢Oes adotadas na constatacdo pelo controle
constante de ndo cumprimento do planejamento. A controladoria
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identifica e propbe as medidas corretivas a serem adotadas e também
acompanha a correcao;

f) Avaliacdo de Desempenho: utiliza de mecanismos para quantificacdo e
qualificacdo dos resultados obtidos e avaliar o desempenho,
observando o cumprimento a estratégia adotada.

Portanto, observa-se que o papel da controladoria tem relevancia destacada nos
processos de gestdo das organizac@es, principalmente, no suporte informacional para tomada
de decisdo, mas também nas atividades de planejamento, orcamento e controle, execucdo,
controle e medidas corretivas e avaliacdo de desempenho. Deste modo, 0 objetivo deste
estudo vem corroborar com as atividades propostas pela controladoria, no tocante ao controle
e gestdo de custos e formacdo de precos de venda.

2.2. Gestdo de Custos

A contabilidade é uma ferramenta que coleta e fornece informagdes gerenciais que
contribui para o processo decisorio, objetivando ser instrumento diferencial diante do grau de
complexidade dos mercados. Dai a contabilidade em uma de suas especialidades de cunho
gerencial tem sido adotada para prover os usuarios da informacdo contabil de artefatos
essenciais na gestdo empresarial.

Para Callado et al (2013), a contabilidade de custos € utilizada como mecanismo para
suprir a necessidade de contadores, gestores e administradores de mensurar e avaliar o
desempenho dos custos empregados na producdo e a rentabilidade dos produtos. Pizzollato
(2000) acredita que a contabilidade de custos atende as necessidades gerenciais, pois registra
e processa as informacdes referentes aos custos incorridos nas atividades operacionais, que
justificam e estimulam a decisao.

Para Garrison, Noreen e Brewer (2007), a contabilidade de custos contribui com a
tomada de decisdo gerencial com questdes relacionadas a preco de venda, custos de producdo,
métodos de mensuracdo, canais de distribuicdo, quantidade a produzir, insumos, dentre
outros.

Os custos podem ser tratados como relevantes que sdo os que diferem entre
alternativas competitivas, ou seja, cada organizacdo tende a determinar um mecanismo de
apuracdo dos custos que proporcione melhores margens de lucros (MORSE; ROTH, 1986). A
gestdo de custos pode ser entendida como o processo de tomada de decisdo baseada na
mensuracdo dos custos incorridos a partir da adog¢do de métodos de custeio. Deste modo, a
gestdo dos custos tem importancia no processo decisério tanto na produtividade como
lucratividade dos produtos.

Nesta perspectiva, 0os métodos de custeios foram desenvolvidos com o intuito de
auxiliar no processo de gestdo, principalmente, no tocante a apuracdo correta dos custos e
determinacdo do preco de venda (MARTINS, 2003). Na gestdo de custos alguns aspectos
relevantes sobre 0os métodos de rateios devem ser observados no processo decisério. Desta
forma, 0 método de custeio adequado depende da necessidade informacional da organizacao
(MARTINS, 2003).

Quando o objetivo é identificar a margem de contribuicdo do produto, recomenda-se a
apuracdo pelo custeio variavel, uma vez que, consideram como custos dos produtos apenas 0s
custos variaveis relacionados diretamente com a producdo. Para determinacdo do preco de
venda, livre de custos e despesas, a legislacdo recomenda com enfoque gerencial o
mecanismo de custeio absorcdo, pois integram nos custos dos produtos todos 0s custos
variaveis e fixos. O método de custeio ABC tem o foco voltado para analise da eficiéncia das
atividades e consumo de produtos departamentais. No Quadro 1 sdo apresentados os métodos
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de custeio e suas finalidades no processo de gestdo de custos nas organizacfes. Contudo, 0s
custos tém caracteristica atrelada a atividade desenvolvida pela organizagao.

Quadro 1 — Métodos de Custeio

METODO
DE OBJETIVO
CUSTEIO

Reconhece todos os custos na producéo, fixo ou ndo, diretos e indiretos. Apropria
0s gastos e custos de producdo aos produtos destinados a revenda. Os custos
Absorcao variaveis sdo alocados diretamente ao produto e os custos fixos através de rateio
evidenciando os custos totais para formacdo do produto. As despesas sdo alocadas
no resultado.

Atribui os custos e despesas variaveis das unidades produzidas, evidencia a
margem de contribuicdo do produto separando os custos variaveis dos fixos, trata
0s custos variaveis importantes nas decis@es de curto prazo. J& os custos e despesas
fixas sdo alocados no resultado.

Variavel

Atribui os custos aos produtos de acordo com 0s recursos consumidos pelas
atividades. O ABC realiza a alocagdo dos custos indiretos de forma mais racional
aos produtos através da relacdo custos versus atividade. Analisa os custos por
atividade e consumo separando-0s por centros de responsabilidade de atividade e
produtos.

Custeio Baseado em
Atividades — ABC

Fonte: Adaptado de Maher (2001) e Martins (2003).

A relevancia da gestdo de custos na formacdo do preco de venda pode ser observada
no mecanismo adotado para apurar os custos de producdo. Para Crepaldi (2009), o preco
constitui o valor monetario que a empresa acredita pagar os beneficios dos produtos aos
consumidores. Sendo parte do processo decisorio organizacional, o preco de venda dos
produtos tem aspectos relacionados com a eficiéncia e eficacia operacional que garantem a
atuacdo satisfatoria no mercado. Nascimento, Dias e Régo (2016), acreditam que a adog¢éo de
procedimentos que permitem determinagdo do preco de venda propicia ao gestor 0
reconhecimento da contribuicdo de lucratividade e produtividade do negdcio.

2.3. Formacao de Precos

A tomada de decisdes no ambito empresarial é corroborada pela escolha da gestdo de
custos que melhor se ajuste aos interesses da organizacdo. A identificacdo e ponderacdo dos
principais aspectos relacionados a formacdo de precos a partir da precificacdo dos custos tem
papel relevante na tomada de deciséo (CALADO et al, 2007).

Os custos influenciam os precos na medida em que afetam a oferta de produtos, pois
quanto menor for o custo em relacdo a seu prego, maior serd a capacidade de fornecimento
pela empresa. Vasconcelos (2002), acredita que na medida em que a empresa reduz 0s custos
e baixa os precos a demanda aumenta e caso contrario, aumenta custos e pre¢os a demanda
reduz.

No entanto, cabe destacar que existem diferentes tipos de mercados e cada uma com
suas peculiaridades em relacdo ao preco. Bruni e Fama (2003), apresentam 0s principais
objetivos na determinacgédo do preco de venda:

a) Proporcionar, em longo prazo, maior lucro possivel;

b)Permitir a maximizacéo lucrativa no mercado em que atua;

c) Aumentar a capacidade produtiva da organizacao;

d)Evitar e reduzir a ociosidade e desperdicio operacional;

e) Maximizar o capital empregado a fim de perpetuar 0s negdcios
autossustentados.

A determinacdo do preco de venda requer uma analise criteriosa do planejamento da
empresa em relacdo ao ambiente interno e externo, uma vez que, ao analisar as vendas em
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curto prazo, podem-se deixar de lado fatores ligados a0 momento do mercado que pode nédo
refletir a real situacdo da empresa (CANEVER et al, 2012).

Portanto, o reflexo no faturamento por si s6 ndo é parametro de formacao de preco de
venda, mas a lucratividade de vendas, pois 0 aumento de faturamento pode relatar efeitos
negativos e problemas de estoques altos, fluxos de caixas negativos e sazonalidades
(CALLADO et al, 2007).

Deste modo, os precos devem considerar a capacidade produtiva da entidade e o
retorno do capital se da por meio de lucros no transcorrer dos tempos. O planejamento vem
contribuir com a producdo compativel com as previsdes de vendas do mercado e reducao de
desperdicios operacionais que podem impactar a determinacdo do preco de venda
(MIQUELETTO, 2008).

Para Machado e Sousa (2006), a formacéo do preco de venda carece de parametros de
comparagdo para que seja compativel com o mercado em que atua. Reduzindo a rejeicdo dos
produtos no mercado pela ndo aceitagdo do preco impraticavel no mercado (NASCIMENTO;
DIAS; REGO, 2016).

No Quadro 2 destacam-se os métodos de formacdo de preco de acordo com Santos
(1991), Perez Junior, Oliveira e Costa (2003), e Kotler e Keller (2006).

Quadro 2 — Métodos de Formacao de Preco de Venda

METODO OBJETIVO

Método tradicional e mais utilizado no mundo dos negécios atribui o lucro
desejado por unidade de custos ao produto. Costuma empregar custos de
Baseado no Custo transformagcéo, custo pleno, marginal e taxas de retorno exigidas sobre o custo de
capital. Assim, a margem de lucro deseja é aplicada sobre os custos totais dos
produtos.

Formacdo de preco baseada na concorréncia, os precos sdo de oferta quando a
Baseado nos Concorrentes | empresa cobra mais ou menos que a concorrente, ou de proposta quando a empresa
determina seu preco de acordo com julgamentos sobre os concorrentes.

O preco é estabelecido com base no valor do produto no mercado consumidor.
Exige conhecimento do mercado, pois os fatores mercadoldgicos (clientes,
fornecedores) definem ao preco, mas também em conjunto com as pesquisas de
mercado.

Baseado no Mercado

E a combinacio dos métodos de formacéo de preco baseada no custo, concorrentes
e mercados. Forma o preco apoiado nos custos e analisa-los diante do mercado e
concorrentes para encontrar o valor justo. Preco formado na concepcdo de quanto o
mercado estar disposto a pagar pelo produto.

Misto

Fonte: Santos (1991), Perez Junior, Oliveira e Costa (2003) e Kotler e Keller (2006).

No método de formacdo de precos baseado no custo a margem de lucro desejada é
aplicada sobre os custos totais, logo a margem adicionada deve ser suficiente para cobrir
custos e despesas fixas. Para Garrison, Noreen e Brewer (2007), a margem de um produto é
expressa pelo percentual resultante entre a subtracdo do preco de venda e o custo variavel do
produto. Garrison e Noreen (2000) afirmam que o processo de atribuir margem fixa a um
custo base é conhecido como mark-up. Tido como preco orientativo que consiste em uma
pratica interna da organizacdo capaz de analisar 0 custo unitario pelo Mark-up
(MIQUELETTO, 2008).

Contudo, a formacdo do preco de venda deve levar em consideracdo a qualidade do
produto diante das necessidades do consumidor, produtos substitutos a precos competitivos,
demanda esperado, mercado de atuacdo do produto, niveis de produto, custos de producéo e
niveis de venda pretendidos, mas também carga tributaria e custos de comercializar os
produtos (BRUNI; FAMA, 2003).
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3. Procedimentos Metodologicos

A pesquisa € classificada quanto aos objetivos como exploratoria e descritiva.
Exploratoria, porque busca aprofundar o conhecimento sobre gestdo de custos e formacéo de
preco de venda em uma empresa do setor varejista. Ao mencionar a pesquisa exploratéria
Andrade (2002), ressalta algumas finalidades primordiais como: proporcionar maiores
informacdes sobre o0 assunto que se vai investigar, facilitar a delimitacdo do tema de pesquisa,
orientar a fixacdo dos objetivos e formulacdo das hipoteses ou descobrir um novo enfoque
sobre o assunto. E, descritiva, pois busca identificar como as empresas constituem a formacéo
do preco de venda a luz da gestdo de custos. Segundo Gil (2008), a pesquisa descritiva busca
descrever as caracteristicas de uma determinada populacgéo ou fendmeno.

Em relacdo aos meios, a pesquisa tem carater de estudo de caso Unico, com uso da
técnica de entrevista semiestruturada, onde a empresa foi visitada in loco para coleta dos
dados e mensuracdo do resultado da pesquisa. O estudo de caso € caracterizado pelo
aprofundamento de um ou mais objetos especificos, a fim de se obter o conhecimento amplo e
detalhado dos mesmos (YIN, 2001). Esse tipo de estudo considera a unidade de analise em
sua totalidade com o objetivo de compreendé-la em seus termos, podendo ser caso Unico ou
multicaso.

A unidade de anélise da pesquisa foi uma empresa do ramo varejista com destaque
para Supermercados, localizada na Zona da Mata Paraibana, Estado da Paraiba, no ano de
2015. A escolha dessa empresa se deu pelo destaque comercial que alcangou na regido no
transcorrer dos Ultimos dez anos.

Os dados foram coletados por meio de uma entrevista semiestruturada, composta de
dez questBes divididas em dois blocos: Estrutura Organizacional e Aspectos da Gestdo de
Custos e Formacéo do Preco de Venda. Estes questionamentos foram apoiados em teorias e
hipbteses necessarias para a pesquisa, como também outras questdes complementares que
surgiram durante a entrevista. A entrevista foi realizada in loco com o gerente responsavel
pela gestdo de custos e formacédo do preco de venda.

Quanto a abordagem, a pesquisa tem carater qualitativo-quantitativo, uma vez que
utiliza a dimensédo qualitativa com a técnica de entrevista para coleta de dados e a abordagem
quantitativa se faz necessario para o tratamento dos dados, com a utilizacdo de estatistica
descritiva, para analise e interpretacdo dos resultados. Richardson (1999), afirma que a
abordagem quantitativa se caracteriza pelo emprego de quantificacdo tanto nas modalidades
de coleta quanto no tratamento de dados por meio de técnicas. Para a compilacdo e anélise
dos resultados, utilizou-se de planilhas eletronicas.

4. Apresentacdo e Analise dos Resultados

Nesta secdo sdo apresentados os resultados da pesquisa, a partir da estrutura
organizacional e os aspectos que evidenciam como a empresa define a politica de formacao de
precos de vendas dos produtos.

A empresa é constituida como Sociedade LTDA, considerada de grande porte, com
faturamento anual médio de R$ 6 a 10 milhdes de reais. Possui uma média de 75 a 100
empregados. Por conseguinte, sdo apresentados e analisados os resultados da pesquisa em
relacdo as variaveis e fatores que impactam na formacdo do preco de venda. Para tanto,
durante a entrevista foi constatado uma gama de produtos que dificultariam a analise, assim
verificou-se como destaque as principais classes de produtos que evidenciaram uma margem
de contribuicdo dentro dos parametros esperados pela gestdo empresarial.

O gestor informou durante a entrevista que a margem de contribuicdo, minima,
esperada para os produtos comercializados € de 30,00%. Para se chegar ao parametro de
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corte, foi realizado um levantamento de todas as classes de produtos comercializados no
supermercado, conforme segue na Tabela 1.

Tabela 1 — Pardmetro de Anélise

) X = PRECO OUTROS MARGEM DE
ANALISE DE LUCRATIVIDADE CUSTO % GASTOS CONTRIBUICAO
VARIAVEIS % %
ACOUGUE 28,42 9,76 18,66
BEBIDAS 21,90 17,19 4,72
BISCOITOS 22,87 30,15 -7,28
CAFE E ACHOCOLATADOS 20,91 19,57 1,33
CEREAIS 22,90 15,34 7,56
ENLATADOS 19,12 19,67 -0,56
FRIOS 40,55 1,46 39,09
HIGIENE 33,30 9,05 24,25
HORTIFRUTI 44,48 11,64 32,84
LIMPEZA 38,71 7,92 30,80
RECEPCAO E EXPOSITOR 32,92 20,00 12,93
MEDIA 27,51 12,58 14,93

Fonte: Elaboragdo Prdpria, 2016.

A partir deste levantamento foi constatado que as classes de produtos que se
enquadram nos parametros esperados sdo: Frios, Hortifruti e Material de Limpeza. Portanto,
por questdes de conveniéncia da pesquisa, utilizou-se como objeto de analise os produtos
elencados nas categorias selecionadas acima que atendem ao requisito de 30% na margem de
contribuicéo.

Na questdo relacionada ao método utilizado pela empresa para formacdo do preco de
venda e gestdo de custos, identificou-se a adocao da multiplicacdo do percentual esperado,
reconhecido, pelo empresario como margem de ganho, pelo custo unitario do produto. No
entanto, alguns produtos ndo contemplam essa definicdo e sdo precificados com base no
mercado. Desta forma, observa-se que na formacao do preco de venda adota-se 0 método de
custo. Para Miquelleto (2008), na mensuracdo a base de custo utiliza-se do Mark-up como
orientacdo a este método, visando aplicar ao preco de venda o lucro desejado. J& Machado e
Sousa (2006), diz que quando existe o sacrificio do lucro desejado em decorréncia do
ambiente externo, a empresa adota o preco com base em mercado. Em relacdo ao método
adotado para gestdo de custos, o sistema de custeio variavel é utilizado para fins gerenciais,
conforme entrevista com o gestor. Tal método atribui os custos e despesas variaveis das
unidades produzidas, evidencia a margem de contribuicdo do produto separando 0s custos
variaveis dos fixos (MARTINS, 2003).

Durante a entrevista, constatou-se que existe na empresa um levantamento mensal dos
custos fixos e variaveis (método de custeio varidvel), porém esses dados ainda carecem de
maior criticidade por parte do empresario. Partindo desse conhecimento inicial, procurou-se a
partir do problema de pesquisa identificar as variaveis utilizadas pelo empresario para formar
0 preco de venda, como também as discrepancias de resultados encontradas a partir da
comparacdo entre os resultados apurados com base na formacdo de preco adotada pela
empresa com o preco de venda apurado a partir dos custos realizados.

Para fins de coleta de dados, consideraram-se no estudo todas as classes de produtos
comercializados na organizagdo, num total de 11 (onze) classes, analisando-se as classes que
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se enquadraram nos parametros considerados acima. De acordo com a estrutura de custos do
negdcio, as despesas administrativas e operacionais sdo classificadas em despesas fixas ou
variaveis. Considerando a estrutura de custo da empresa, verificaram-se para fins de base para
calculo do preco de venda as seguintes variaveis:

e Despesas Fixas: 12,00%;

e Despesas Variaveis com PIS e COFINS: 32,01%;

e Despesas Variaveis sem PIS e COFINS: 22,76%);

As despesas variaveis identificadas no negdcio foram: ICMS, PIS, COFINS, Taxa de
Cartdo s/ Vendas e Material de Embalagem. Para fins de calculo do pre¢o de venda Mark-Up
considerou-se os custos de compra deduzidos dos ICMS, PIS e COFINS a recuperar, despesas
variaveis, despesas fixas e lucro desejado pelo empresério antes do Imposto de Renda e
Contribuicdo Social, conforme Figura 1.

GV unit +— GF Rateado r
Quantidade ‘

[ 1- (GV % + LUCRO %)]

Figura 1 — Formula do Preco de Venda
Fonte: Elaboragéo propria, 2016.

Ao observar a formula constante na Figura 1, note-se que a variavel - GV Unit
representa os gastos variaveis por Unidade, GF - rateio dos gastos fixos, GV% a parcela de
participacdo dos outros gastos variaveis em relacéo as vendas e LUCRO% o lucro desejado.

Deste modo, apos a identificacdo dessas variaveis para céalculo do preco de venda com
base nos custos, foram tabelados os produtos de maior representatividade de venda por classe,
considerando os custos unitarios de compra, quantidade vendida, custo total, preco de venda
unitério, vendas totais, e margem de rentabilidade realizada.

As analises das principais classes de produtos identificadas no estudo, com as variacfes
entre o preco de venda realizado no negdcio, com o preco de venda a partir do levantamento
dos gastos varidveis e fixos da atividade comercial. No Quadro 3 sdo apresentadas as
descricdes das varidveis sobre produtos, na classe dos frios.

Quadro 3 — Descricdo das Variaveis sobre os Produtos - Frios

P CUSTO | PRECO |MARGEM| UNIDADES | CUSTO | VENDAS | MARGEM PRECO | VENDAS VARGEN VAR %

FRIOS COFI ; % PROPOSTA | % | MARGEM REAL
UNITARIO | REAL | REAL | VENDAS | TOTAL | TOTAISRS |REALTOTAL PROPOSTO | TOTAISRS

NS TOTAL XPROPOSTA
Ovos ExtraBranco Ndo 03] 031 008| 1875500 431365| 581405| 150040 | 34,78% 038 712690 281325|652% -46,67%
Queijo Coalho Ndo 1500 2000] 50 17109] 256629  342L72| 855433333 78] 423951 1673,22 | 65,200 -43,88%
Queijo MussarelaNatville  |Ndo 15,00 2150 640 W9 28157 317740 945,83 | 42,38% 19| 368726] 145569 | 65,23% -35,03%
Salsicha Avivar Sim 340 460f 120 59952 203836 | 275,79 71942 3529% 612 3.665,06| 1.630,69 | 80,00% -55,88%
Queijo Mussarela Mineiro |Ndo 1330 1900 570 145341 193298 276140| 828,42 | 42.86% 297 319305| 126007 | 65,19% -34,06%
Queijo Manteiga Ndo 15000 2000( 50 1275 199022) 26549 | 663,74 | 3333% 78 328950 1.298,28 | 65,20% -43,88%
Linguica CalabresaSadia ~ [Sim 11,20] 1630 510 16389 | 183557 267141 83584 | 4554% 20,05 330238 146682 | 7991% -43,00%
Mussarela sis Ndo 549 25| 666 12787 198064 283223 851,59 | 43,00% B59 327209 129145 | 65,20% -34,06%
Presunto Sadia Peru Cozid  [Sim 08| 1920 631 Ue71| 189113  281689| 92576 | 48.95% B9 340227 151034 | 7991% -38,74%
Frango Congelado Sadia ~ [Ndo 400 660 260 39| 129581 213809| 842,28 | 6500% 661 214133| 84552 6525% -0,38%
TOTAL 207723 | 3104594 | 8.968,71 | 40,62% 31323,36 | 15.246,13 | 69,06% -A1,17%

Fonte: Elaboragdo Prdpria, 2016.
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De acordo com as analises, observa-se que para se chegar ao resultado desejado a
margem de rentabilidade aplicada sobre o valor de custo deveria ser em média de 69,06%,
porém no periodo analisado esse percentual atingiu 40,62%, provocando uma diferenca do
realizado para o proposto de -41,17%.

Diante dos resultados, os produtos que estdo com maiores discrepancias em relacéo ao
preco de venda realizado séo Salsicha Avivar -55,88%, Queijo Coalho -48,88% e Queijo
Manteiga -48,88%. O Frango Congelado Sadia foi o que apresentou menor variacéo -0,38%,
bem aproximado ao preco realizado. No Quadro 4 sdo apresentadas as descricbes das
variaveis sobre produtos, na classe dos hortifratis.

Quadro 4 — Descri¢do das Varidveis sobre os Produtos - Hortifruti

— Z';FEI CUSTO | PRECO. |VARGEMIQUANTIORD| CUSTO | VENDAS | MARGEM | | PRECO | VENDAS P':gggm . MA:GAmEAL
UNTARIO | REAL | REAL |EVENDIDA | TOTAL | TOTAISRS |REALTOTAL PROPOSTO | TOTAISRS

NS TOTAL X PROPOSTA

Tomate kG Mo | an| 3| 1) tomd| 2sm9s|  aosm| 12308 4391% a8 aexee| 183071 6531% 3%
CebolaKG No | 500|710 20| 04| 364018| 516905 | 152887 | 4200% 826 601357| 237339 65.20% -35,58%
Batatinha kG Mo | 30| ato| 1a0]  emur| 20m%0|  20633|  w3ss|de6ms 496 3318 13213/ 6533% 857%
CenourakG Nio | 250 30| 10|  36887|  omi8|  134|  a4265 | 48.00% 4B 153M| 60026 65.20% -26,38%
Magi Pequena No | 28| sm| 25| 3ma|  waor|  17es| e8| a8 2 47| 10| 60763 | 65,05% 35,605
Alhokg Mo | 10| 80| e sum|  wewds|  1amor|  wmsolawow| 198 16008|  63960] 6517% 3862%
Pimenta Unidade Nio | 050 05| 015 196%8| 9829 1a578| 28749 | 3000% 0% 159076 | 63247 6600% -54,55%
Uva ltalia Verde K6 Mo | 3| ass| 13| asss|  mewr|  toosto| 28722 | 4006 sdgl 118303 46646 | 65,06% 33,43
Laranja Pera Und Mo | 0| o3| ow| 2smu|  oso|  wns| 2314000 04| 1161,18] 45314 6400% 37,50%
Inhame da Costa kg Nio | 500|700 20| 1s157|  7Tsd| 106097 303,13 | 4000% g6 1514|4911 6520% 3365
TOTAL wmis| 209847 | 65239 a517% BI4E| 942014 | 6522% 30,74

Fonte: Elaboracgdo Prdpria, 2016.

De acordo com as andlises, no quadro 4 observa-se que para se chegar ao resultado
desejado a margem de rentabilidade aplicada sobre o valor de custo deveria ser em média de
65,22%, porém no periodo analisado esse percentual atingiu 45,17%, provocando uma
diferenca do realizado para o proposto de -30,74%.

Diante dos resultados, os produtos que estdo com maiores discrepancias em relacdo ao
preco de venda realizado sé&o Pimenta Unidade -54,55%, Inhame da Costa KG -38,65% e
Alho Kg -38,62%. O produto Cenoura KG foi 0 que apresentou menor varia¢do -26,38%,
porém com uma diferenca considerdvel. No Quadro 5, sdo apresentadas as descrigdes das
variaveis sobre produtos, na classe do Material de Limpeza.

Quadro 5 — Descricdo de Variaveis sobre os Produtos — Material de Limpeza

PSE CUSTO | PRECO (MARGEM[QUANTIDAD| CUSTO | VENDAS | MARGEM PRECO | VENDAS MARGEM VAR %
HIVPEZA COR UNITARIO| REAL | REAL [EVENDIDA | TOTAL | TOTAISRS |REALTOTAL * PROPOSTO | TOTAISRS PROPOSTA % | MARGEMREAL
NS TOTAL XPROPOSTA
Agua Sanitaria Dragdo 1l [Sim 0,98 1550  057] 141600| 1.387,68 219480 807,12 | 58,16% 176 249216 110448 79,59% -2692%
Fosforo Fiat Lux Sim 137 195 058 794,00 | 1.087,78 154830 460,52 | 42,34% 246 1934 865,46 | 79,56% -46,79%

Shio Ype Alv/Vera200  |Néo 073] 089 016] 149100) 108843 132699 238,56 | 21,92% 121 180411 71568 ) 6575% -66,67%

Shao Ype Azul 200 Ndo 073] 089 016] 145900) 106507 129851 23344 21,92% 121 176539 700,32 | 65,75% -66,67%

Sabdo Vem Glicerinado  [N&o 05 08[ 029] 18100) 1058%% 160735 548,39 | 51,79% 093 17863 699,67 | 66,07% -21,62%

Sabdo P4 AlaRosas 500g  [Sim L3 2450 01 548,00 948,04 134260 | 39456 | 41,62% 311 170428 756,24 | 19,77% -47,83%

Agua Sanitdria Dragdo 2l [Sim 1,97 3,00 103 4100 86877 13300 45423 | 52,28% 354 156114 692,37 | 79,70% -34,3%
Fosforo Olho P Sim 1,35 19| 060 648,00 874,80 126360 | 388,80 | 44,44% 24|  L574,64 699,84 | 80,00% -44,44%
Sabao Ype Limdo 200g Ndo 0,73 089 016 118400 86432 1.053,76 189,44 | 21,92% 1,21 143264 568,32 | 65,75% -66,67%
Sabdo PO Omo A¢do 500g  [Sim 3000 3% 0% 2%,00| 888,00 1.169,20 281,20 | 31,67% 5400 159840 710,40 | 80,00% -60,42%
TOTAL 1013185 | 14.12811] 3.996,26 | 39,44% 17.644,63 |  7.512,78 | 74,15% -46,31%)

Fonte: Elaboragdo Prdpria, 2016.
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De acordo com as analises, observa-se que para se chegar ao resultado desejado a
margem de rentabilidade aplicada sobre o valor de custo deveria ser em média de 74,15%,
porém no periodo analisado esse percentual atingiu 39,44%, provocando uma diferenca do
realizado para o proposto de -46,81%.

Diante dos resultados, os produtos que estdo com maiores discrepancias em relacéo ao
preco de venda realizado sdo Sabdo Ype Alv/Vera 200 -66,67%, Ype Azul 200 -66,67% e
Ype Liméo 200 -66,67%%. O produto Sabdo Ven Glicerinado foi o que apresentou menor
variacdo -21,62%, porém com uma diferenca consideravel.

Apos analise detalhada das classes de produtos comercializados, nota-se que se a
empresa adotasse como parametro de formacgéo do preco de venda apenas 0 custo, apesar de
um aumento considerdvel na rentabilidade, os precos ficariam fora da realidade
mercadoldgica, conforme Quadro 6.

Quadro 6 — Classes de Produtos

VENDAS Var%
MARGEM
CLASSES DE PRODUTOS CUSTO VENDAS | MARGEM % TOTAIS PROPOSTA % da Marg
TOTAL | TOTAISRS |REALTOTAL PROPOSTA Real x
TOTAL
RS Prop
ACOUGUE 71.674,87 94.696,12 | 23.021,25 | 32,12%| 118.398,77 | 46.723,90 65,19%|-50,73%
BEBIDAS 17.086,51 20.856,27 | 3.769,76 | 22,06%| 28.384,97 | 11.29846 66,13%|-66,63%
BISCOITOS 11.018,35 13.546,00 452,50 | 22,94%| 19.83458 | 8.816,23 80,01%|-94,87%
CAFE E ACHOCOLATADOS 15.430,72 1871549 | 3.28477| 21,29%| 25.855,38 | 10.424,66 67,56%|-68,49%
CEREAIS 59.839,39 73.904,65 | 14.065,26 | 23,51%| 98.87392 | 39.034,52 65,23%|-63,97%
ENLATADOS 37.000,86 4399957 | 699871 [ 1891%| 61.370,98 | 24.370,12 65,86%) -71,28%
FRIOS 2.071,23 3104594 | 896871 | 40,62%| 37.32336| 15.246,13 69,06%) -41,17%
HINGIENE 7.319,76 9.837,49 | 2457,73 | 33,30%| 12.498,06 | 511830 69,36%|-51,98%
HORTFRUTTI 14.444,48 2096847 | 6.523,99 | 45,17%| 23.864,62 | 9.420,14 65,22%|-30,74%
LIMPEZA 10.131,85 1412811 3.996,26 | 39,44%| 17.644,63 | 7.512,78 74,15%|-46,81%
RECEPGAO E EXPOSITOR 5.602,44 744689 | 184445 32,92%) 10.079,80 ( 4.477,36 79,92%|-58,80%
TOTAL 271.686,46 | 349.144,99 | 75.383,38 | 28,51%| 454.129,06 | 182.442,60 67,15%) -58,68%

Fonte: Elaboragdo Prdpria, 2016.

Observa-se que a rentabilidade apresentada pela classe de produtos gerou no periodo
estudado uma margem de 28,51%, 0 que ndo garante ao empresario o lucro esperado de
15,00%. Com base nos dados trabalhados, no més de novembro de 2015, para que a empresa
alcance o objetivo de lucro desejado tera que aplicar sobre o prego de custo uma margem de
aproximadamente 67,15%, visto que dara para comportar as despesas variaveis,
principalmente os tributos incidentes sobre a venda, fixas e o lucro desejado.

A variacdo entre a margem realizada e a proposta foi de -58,68, com destaque para a
classe de Biscoitos -94,87%, Enlatados -71,28% e Café/Achocolatado -68,49%. As classes
que apresentaram menores discrepancias foram Hortifruti -30,74%, Frios -41,17% e Limpeza
-46,81%.

5. Consideraces Finais

O presente artigo teve como objetivo identificar as variaveis que implicam na
formacdo do preco de venda dos produtos a luz da gestdo de custos de uma empresa que
exerce a atividade de comércio varejista, com predominancia de Supermercado, do Estado da
Paraiba.

Os resultados mostram a existéncia de rotinas, na empresa em estudo, voltadas as
politicas de formac&o de preco de venda, sendo importantes para a administracdo da empresa,
principalmente, com a distingdo dos custos variaveis e fixos. Tal ferramenta de gestdo de
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custos tem o objetivo de ofertar ao gestor, uma gama de informacbes que o auxiliem na
tomada de deciséo.

Por conseguinte, verificou-se que o método de custeio utilizado é o variavel, com o
intuito de fornecer informagfes gerenciais sobre os custos fixos e variaveis, mas também
evidenciar a margem de contribuicdo dos produtos. J4, a precificacdo das vendas tem como
método o baseado nos custos e no mercado. Uma vez que, existem produtos que tem
dificuldades na formacéo do preco de venda ao inserir o lucro desejado como margem, logo o
preco de mercado consiste numa saida oportuna para sustentabilidade organizacional.

As variaveis que implicam na formacdo de preco de venda dos produtos relatadas na
entrevista foram os custos varidveis e fixos, além de despesas fixas. Outro fator de destaque,
principalmente, na tipicidade de atividade da empresa em estudo € a influéncia da
concorréncia, fato que induz o gestor a precificar seus produtos com base no mercado. Por
outro lado, verificou-se que os pregos de vendas realizados estdo muito aqguém do precgo de
venda proposto com base em custo, impossibilitando a empresa de alcangar o lucro desejado,
e que para se chegar a esse objetivo seria necessario 0 aumento da margem de contribuicao,
seja por meio do aumento de preco ou por reducdo de custos variaveis, como também uma
gestdo qualificada das despesas fixas.

No entanto, cabe destacar que o comércio varejista tem uma rotatividade de estoque
maior que outras atividades em decorréncia da demanda dos consumidores. Portanto, pode
dificultar a precificagdo apenas com base no custo, por meio da insergédo do lucro desejado no
mark-up, fazendo com que a empresa observe a concorréncia e forme seu preco com base no
mercado.

De modo geral, constatou-se que a gestdo de custos € de fundamental importancia para
formacdo do prego de venda, e que a empresa utiliza dos métodos de precos baseados em
custo e mercado para precificar seus produtos. Pode-se, também, observar que a organizacao
possui toda a estrutura necessaria para implantacdo de um controle mais acurado no tocante a
gestdo de custos.

Sendo assim, conclui-se que a gestdo de custos e a correta formacéo de prego de venda
é uma variavel fundamental para que 0 negocio apresente situacdes de resultado saudaveis e
administraveis. Entretanto, os resultados desta pesquisa ndo podem ser generalizados, pois as
varidveis que causam impacto na formacdo de preco de venda das empresas varejistas, com
predominancia de Supermercados, podem ter distingdo em relagdo aos demais tipos de
atividades. Como sugestdo de pesquisas futuras tem-se a andlise da formacdo do preco de
venda a luz da gestdo de custos em outros setores de atividades, com uma amostra maior.
Também se sugere estudos com um namero maior de empresas a partir dessa metodologia,
tendo em vista certificar-se de que essa realidade € constante nos comércios varejistas
brasileiros.
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