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Resumo:

O presente estudo teve como objetivo identificar a influéncia da gestdo de custos na formacgdo
do preco de venda em uma industria quimica de médio-grande porte situada na cidade de
Uberlandia-MG. Para atingir esse objetivo, realizou-se um estudo de caso. Esta pesquisa
caracteriza-se como descritiva e a abordagem é qualitativa. Os resultados do estudo mostram
que a empresa apura seus custos diretos conforme recomendado na literatura. Contudo, a
empresa utiliza critérios de rateio para os custos e despesas fixas e varidveis, adotando um
percentual fixo de 18% para esses gastos. Esse rateio contém certo grau de arbitrariedade,
uma vez que, por exemplo, a mdo de obra direta é rateada entre as duas linhas de produgdo de
acordo com um percentual que é repassado mensalmente pelo gerente de produgdo para o
setor de controladoria. Esses resultados sugerem que controles mais minuciosos poderiam
proporcionar informagdoes mais precisas sobre a composicdo dos custos dos produtos e,
consequentemente, aprimorar a formacgdo precos de forma a maximizar os resultados da
empresa, seja estimulando produtos de maior rentabilidade, seja buscando alternativas de
redugdo de custos para aqueles que se apresentam menos competitivos no mercado.

Palavras-chave: Contabilidade de Custos; Gestdo de Custos; Formacdo do Preco de Venda.

Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisées
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A importancia da Gestao de Custos na formacgao do Pg¢o de Venda:
um estudo de caso em uma industria quimica de médgrande porte.

Resumo

O presente estudo teve como objetdentificar a influéncia da gestao de custos nan&méo

do preco de venda em uma industria quimica de ngrdinde porte situada na cidade de
Uberlandia-MG. Para atingir esse objetivo, realigeuum estudo de caso. Esta pesquisa
caracteriza-se como descritiva e a abordagem éajiva. Os resultados do estudo mostram
gue a empresa apura seus custos diretos confoocomeadado na literatura. Contudo, a
empresa utiliza critérios de rateio para os custoespesas fixas e variaveis, adotando um
percentual fixo de 18% para esses gastos. Esse catetém certo grau de arbitrariedade,
uma vez que, por exemplo, a mao de obra direteeada entre as duas linhas de producao de
acordo com um percentual que é repassado mensealpelat gerente de producdo para o
setor de controladoria. Esses resultados suger@rcagpiroles mais minuciosos poderiam
proporcionar informagdes mais precisas sobre a osiggo dos custos dos produtos e,
consequentemente, aprimorar a formacao precos rdeafa maximizar os resultados da
empresa, seja estimulando produtos de maior rdidede, seja buscando alternativas de
reducao de custos para aqueles que se apresentars coenpetitivos no mercado.

Palavras-chave: Contabilidade de Custos; Gest&ud®s; Formacédo do Preco de Venda.

Area temética: Custos como ferramenta para o @arejto, controle e apoio a decisées.

1 Introducéo

O atual ambiente econémico promovido pelo mer@doacirrada concorréncia faz
com que as empresas busquem ferramentas que Asrawxse manterem no mercado e a se
tornarem mais competitivas. Os gestores buscam wisd@® que lhes proporcione maior
amplitude, tanto no que diz respeito ao conhecimdos seus custos, bem como a formacéo
do preco de venda.

Para enfrentar a competitividade, as organiza@issam fazer a gestdo de seus
precos. Atualmente, a influéncia do mercado condomem estabelecer o preco pelo qual
esta disposto a pagar pela aquisicdo de bens igaers a consequente perda de poder das
empresas em estabelecer o preco pelo qual desejaaervtém sido constantes no ambiente
empresarial (MACHADO; SOUZA, 2006).

Entretanto, conhecendo as limitagbes para impoprego de venda ao mercado, as
empresas necessitam direcionar maiores esforcasogalanejamento e controle do consumo
dos recursos demandados pela realizagéo de suas@ge

A precificacdo € uma das principais e mais disiéencdes desempenhadas dentro da
empresa. Para fixar o preco de venda de um proéutecessario conhecer fatores internos e
externos a empresa, tais como custos diretos eeiodgj demanda, concorréncia, mercado
consumidor, entre outros (HORNGREN; DATAR; FOSTER04).

Assim, esse processo gera muitas discussdes eadiydis um preco formado de
maneira inadequada pode trazer consequénciasvegptra o resultado da empresa. Fatores
internos que exercem influéncias significativagaranacéo do preco de venda sédo 0s custos
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diretos e indiretos. Um equivoco na apuragdo detsipode afetar diretamente a formacao
do preco de venda. Dessa forma, as empresas t@stido bastante na gestdo de custos, de
forma a torna-la uma ferramenta util na formacapmgo de venda.

Nesse contexto, 0 objetivo deste trabalho foi tiflear a influéncia da gestdo de
custos para a formacéo do preco de venda em unatiredquimica de médio-grande porte
situada na cidade de Uberlandia-MG. A pedido dgmetario da empresa, adotou-se, para
este trabalho, o nome ficticio “Inddstria Quimicaly Ltda”, visando preservar o nome da
empresa.

Para alcancar o objetivo proposto no trabalholjiza@ase um estudo de caso. A
metodologia adotada engloba a analise qualitatva & realizacdo de entrevistas e pesquisa
documental na empresa em estudo.

O trabalho esta estruturado em cinco partes, sangameira esta introducédo. O
segundo topico refere-se ao referencial teéricayuad sdo abordados a importancia da gestéao
de custos para tomada de decisdo, os principamsdogte custeio utilizados e 0 modo pelo
qual ocorre o processo de formacgéo do preco deavénterceira parte trata da metodologia
utilizada para atingir os objetivos propostos. Artg secdo apresenta os principais resultados
obtidos com o estudo. E, por fim, o quinto tépincera com as considerac¢des finais.

2 Referencial tedrico
2.1 A importancia da Gestao de Custos no Processedisorio

O ambiente no qual as empresas estdo inseridaseest&onstante mudanca,
verificando-se 0 aumento da concorréncia entre Amempresas precisam cada vez mais de
novas formas para gerenciar seus recursos de modsduzir 0S custos, aumentar a
produtividade e satisfazer os clientes (BRAGA; BRRAGOUZA, 2010). Os gestores néo
necessitam apenas de informacdes para controle, pnasipalmente, informacdes que
permitam que eles tenham uma visédo holistica déaege que possam lhes auxiliar no
desempenho de suas diversas fungcdes (CARDOSO; BHURKEO0). Desse modo, a Gestéao
de Custos tornou-se uma importante ferramentaxiéano processo de tomada de deciséo.

De acordo com ludicibus e Marion (2008), a Coniddie tem como objetivo
fornecer informacfes de natureza financeira, eca&nde produtividade e social aos seus
usuarios. Diante disso, é possivel relacionar a&@ede Custos com 0 processo decisorio,
uma vez que € com base nessas informacdes estiagyvala Contabilidade que os gestores
tomam suas decisdes.

A Contabilidade de Custos vem ampliando seu fo#@o,fitando restrita somente aos
aspectos relacionados ao controle do patriméniadaedo com Bruni e Fama (2004, p. 237),
“na Gestdo Empresarial a énfase deve estar basemsddecisbes tomadas e seus efeitos
subsequentes. Nem sempre rotinas e procedimentddbeis mostram-se adequados ao
auxilio do processo de tomada de decisbes”.

Uma das principais fun¢des desempenhadas pelal@idde de Custos € auxiliar a
tomada de deciséo. Martins (2008, p. 22) diz que:

(...) no que tange a deciséo, seu papel reveste-sama importancia, pois consiste
na alimentacdo de informagcBes sobre valores relevague dizem respeito as
consequéncias de curto e longo prazo sobre medielastroducdo ou corte de
produtos, administracdo de precos de venda, opg#&ordpra ou producéo, etc.

Segundo Leone (2000), a Contabilidade de Custosnécentro processador de
informacgdes, onde os dados sdo coletados, orgasizadterpretados e analisados pelo
contador, gerando informacdes para diversos usu@e diferentes niveis hierarquicos.
Assim, pode-se perceber que a Contabilidade deo€ésum sistema que fornece diversas
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informacgBes aos seus usuarios de modo a perméiegses tomem suas decisdes de maneira
mais adequada.

2.2 Os métodos de Custos para tomada de decisao

O principal problema enfrentado na gestédo de sus@alocacdo dos custos indiretos.
Uma das alternativas encontradas para tentar salcesse problema é a néo realizacao de
rateios dos custos indiretos. No processo decisariealizacdo de rateios de maneira errada
pode fazer com que o gestor tome decisdes equiasd@RUNI, 2008). Dessa forma, pode-
se perceber uma estreita relagéo entre os métedussteio e processo de tomada de decisao.

O gestor da empresa para tomar suas decisfesguiuma série de informacdes
sobre os custos dos produtos. De acordo com Rif20@0), existem diversos sistemas que
podem ser usados para custear os produtos, seadmguém a finalidade de alocar os custos
indiretos como o sistema de custeio departamerdstema de custeio ABC; e outros tém a
finalidade de alocar o custo total ao produto comsosistemas de custeio variavel, por
absorgcéo dreichskuratorium fur WirtschaftlichtkglRKW). Entdo, para este trabalho serdo
analisados os trés métodos de custeio: CusteicApsorcdo, Custeio Variavel e Custeio
ABC.

Sobre os sistemas de custeio, Bruni e Fama (200481) complementam:

Os sistemas de custeio atuais foram criados ha ckeraim século. Seus principais
objetivos consistem na geracdo de informacdes smiwetunidades de melhorias
dos desempenhos das empresas, em termos do resettaddémico. No entanto,

com as alteragdes nos panoramas dos negociost@nas tradicionais comegaram
a ser questionados. Muitas das técnicas tém-sdadeveniteis no auxilio das

decisdes empresariais.

O Método de Custeio por Absorcdo consiste no egapd®ds principios basicos da
Contabilidade, em que todos os custos e esforgpsals@ados aos produtos (MARTINS,
2008). Assim, procede-se a separacdo dos custespeshs, sendo 0s custos diretos alocados
diretamente aos produtos, e os indiretos passamppetesso de rateio. Entdo, apenas as
despesas faréo parte do resultado do exercicidHIRIB, 2009).

O Custeio por Absorcdo é amplamente utilizadongpalmente, pelo fato de ser
exigido pela legislacao fiscal e societaria e, @ambdevido a dificuldade de se manter um
sistema paralelo para fins gerenciais. O pringypablema existente no Custeio por Absorgéo
€ a arbitrariedade no rateio dos custos indirgliosinuindo a qualidade das informacfes para
fins de decisdo. Para Martins (2008), todo critédeaateio contém um grau de subjetivismo,
fazendo com que haja arbitrariedade na alocacdocdst®s. Portanto, faz-se necessario
buscar novas formas e técnicas para diminuir eb#iaagsiedade.

Como forma de acabar com a arbitrariedade exestant critérios de rateio, no
Método de Custeio Variavel, apenas os gastos \@sid&zem parte do custo dos produtos; os
custos fixos, em conjunto com as despesas, imegraesultado do exercicio. No entanto,
esse método ndo é aceito para fins fiscais, umajwezle pode subavaliar o resultado do
exercicio por determinado periodo de tempo (RIBEIRID9).

Sob a otica gerencial, o Custeio Variavel forneacenumero maior de informacdes,
além de oferecer maior agilidade de modo a auxdkagestores na tomada de decisédo. Assim,
esse método de custeio possui maior poder de iafgo) visto que trata os custos fixos
separados como se fossem despesas, ndo havenadessidede de rateio. Apesar desse
método ndo ser aceito pelo Fisco, nada impede aesmple adota-lo para fins gerenciais
(MARTINS, 2008).

Com o desenvolvimento do ambiente produtivo, hoawenento das linhas de
producao e da variedade de produtos e servigos.i€8mmnos custos indiretos passaram a ser
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alocados nas atividades desenvolvidas pelas emspréssim, o Custeio Baseado em
Atividades (ABC) se distingue dos métodos tradiaisrde custeio por alocar 0os custos nas
atividades desenvolvidas pelas empresas por maalidecionadores de custos, sendo um
método mais coerente de alocacdo dos custos (BRRAMA, 2004).

Martins (2008) enfatiza que o Custeio ABC é uniaué que veio tentar diminuir os
efeitos negativos da arbitrariedade dos rateios ails$os indiretos. Vale destacar que o
Custeio ABC néo fica restrito apenas ao custeiopdodutos, visto que esse método também
€ uma importante ferramenta usada na gestao desautstos das organizacgoes.

2.3 Formacao do Preco de Venda

A formacédo do preco de venda dos produtos repi@sam importante aspecto
econdmico-financeiro em qualquer organizacdo. @rdpsnho satisfatério de uma empresa
depende muito da adequada formacéo do preco da,vema vez que um preco equivocado
de um produto pode causar seérios problemas paran@esa (PUFF; HAUSSMAN;
BEUREN, 2006).

A gestdo de custos desempenha um papel de exingpoatancia na formacéo do
preco de venda dos produtos. Além dos custos, eepso de formacdo de preco depende de
outras variaveis, como as condicdes do mercaddyel de atividade e a remuneracao do
capital investido. Assim, a fixagdo do preco dedeewnle maneira adequada provocara a
maximizacdo dos lucros, atendera os desejos destedi e aproveitara de maneira mais
eficiente os niveis de producdo (BRUNI; FAMA, 2004)

Para Horngren, Datar e Foster (2004, p. 385), ré&g@ de um produto ou servigo
depende da oferta e da procura. As trés influémiasincidem sobre a oferta e procura séo:
os clientes, os concorrentes e os custos”. Osteianfluenciam o preco, pois sdo esses que
criam a demanda por um produto ou servi¢co. Prodeitesrvicos com precos altos podem
fazer com que os clientes os substituam por outtes acessiveis. E preciso também
conhecer a tecnologia aplicada, a capacidade adista a politica adotada pelos concorrentes
como uma forma de se estimar os custos dos me§dsasustos estdo intimamente ligados a
oferta, uma vez que, quanto menor o custo de p&dde um produto em relagcdo ao preco
pago pelo cliente, maior sera a capacidade dedmneato. Assim, para maximizar o lucro da
empresa, € necessario ter precos atraentes paomfigmidores e, ao mesmo tempo, calcular
0s custos relevantes, englobando toda a cadeialde YTORNGREN; DATAR; FOSTER,
2004).

Segundo Bruni e Fama (2004), no processo de f@wmnag preco de venda, podem-se
utilizar trés métodos diferentes, baseando-se mgt®€, no consumidor ou ha concorréncia.

No processo baseado nos custos, costuma-se asuarstos dos produtos e, com
base no valor apurado, acrescenta-se uma margdutrde ou seja, 0 preco de venda é a
soma do custo do produto com a margem de lucraadpeela empresa. Diversas sdo as
justificativas para a fixacdo do preco de venda g@&se método, como, por exemplo, a
simplicidade e seguranca. No entanto a aplicac&usxa desse método pode trazer uma
série de consequéncias negativas, uma vez quegsaeio também considerar a demanda e a
concorréncia (BRUNI; FAMA, 2004).

Para se chegar ao preco de venda, utilizaiser-up,que consiste em aplicar um
indice sobre os gastos de determinado bem ou seonhtendo-se, assim, o preco de venda.
Segundo Padoveze (2004, p. 421), “a partir do qustabsorcao de cada produto, aplica-se
um multiplicador, de tal forma que os demais eléwgeformadores do preco de venda sejam
adicionados ao custo, a partir desse multiplicad&rhbora omark-up seja um indice
aplicado sobre os custos dos produtos e servigegaaonstrucdo esta ligada ao preco de
venda. Todos os componentesndiark-up séo determinados por meio de relagdes percentuais
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sobre o pre¢co de venda e, em seguida, sdo aplisatioe os custos dos produtos (PUFF;
HAUSSMAN; BEUREN, 2006).

O mark-up€é uma técnica que serve de base para a formacpoede de venda de
produtos, pois define uma porcentagem a ser aplisatire o custo para se chegar ao preco
de venda ao cliente. Muitas empresas se utilizanundenark-up que tem por finalidade
cobrir: 0s impostos sobre vendas; as despesasvearidobre vendas; as despesas
administrativas fixas; as despesas de vendas fosasyustos indiretos de producao fixos; e o
lucro (BRUNI; FAMA, 2004).

Os autores abordam outra forma de fixacdo do pdeceenda com base no valor
percebido do produto pelo mercado consumidor, ¢aj 88 precos sao ajustados de acordo
com a percepgao que os consumidores tém do predofm de acordo com o0s custos do
vendedor. Com esse método, a empresa busca comhprsgo que o cliente esta disposto a
pagar pelo produto, devendo-se estipular o maeggpde modo a maximizar os resultados
(BRUNI; FAMA, 2004).

J& o terceiro método se utiliza da andlise da coérecia para fixar o preco de venda,
dando pouca importancia aos custos e a demandae N@so a concorréncia € a maior
influenciadora na formacéo do preco de venda (BRUMMA, 2004). No entanto, Puff,
Haussman e Beuren (2006, p. 7) advertem que “asesagpque usam esse método tém que
tomar alguns cuidados, pois 0s custos de uma emp@® outra Ndo SA0 0S Mesmos e
dependendo do preco de venda que captarem da pEmaarpode nao cobrir 0s seus custos”.

Assim, pode-se perceber que para a adequada fandgdpreco de venda é
necessario levar em consideracado as trés variameisonjunto, uma vez que se elas forem
tratadas de maneira isolada podem afetar a pregiitc trazendo consequentemente
resultados negativos para a empresa.

3 Metodologia

No que concerne ao objetivo, esta pesquisa clessi&é como descritiva, pois visa
descrever os principais fatores relacionados @gekt custos que influenciam a formacao do
preco de venda em uma industria quimica de médioegr porte, analisando-os, detalhando-
0s e interpretando-o0s. A pesquisa descritiva temocobjetivo observar os fatos, registra-los,
analisa-los, classifica-los e interpreta-los sera qupesquisador os manipule (ANDRADE,
2004).

No que diz respeito aos procedimentos a serem daltaste estudo se classifica
como um estudo de caso. Segundo Raupp e Beure8)(2@0procedimentos dizem respeito
ao modo pelo qual a pesquisa é conduzida na oltetas dados. Gil (2002) afirma que a
definicdo do procedimento a ser utilizado € deesx#r importancia para que se faca o
delineamento da pesquisa.

Com a finalidade de se obter informacfes maisltdetas sobre o tema, realizou-se
um estudo de caso em uma industria de médio-giaorde situada na cidade de Uberlandia-
MG. Para Gil (2002, p. 54), essa modalidade de ysasdconsiste no estudo profundo e
exaustivo de um ou poucos objetos, de maneira qumif@ seu amplo e detalhado
conhecimento”. Para orientar e dar maior confidadie ao estudo de caso, foi elaborado um
protocolo. Conforme Martins (2008, p.74), “o postntral do protocolo [...] € um conjunto
de questdes que, de fato, refletem a investigagdb As questdes sdo feitas ao proprio
pesquisador e funcionam como wmeck listpara que o investigador se lembre de todas as
acOes para conducao do trabalho”.

O estudo utilizou a pesquisa bibliogréfica parafiear, na literatura, os principais
conceitos que envolvem a Gestdo de Custos e ogsmake formacdo do preco de venda.
Também foi realizada uma pesquisa documental, giw da coleta de dados em relatérios e
documentos fornecidos pela empresa.
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A pesquisa, quanto a abordagem do problema, sssifada como qualitativa.
Richardson (1989, p. 80) afirma que “os estudosegmpregam uma metodologia qualitativa
podem descrever a complexidade de determinadogmahlanalisar a interacdo de certas
variaveis, compreender e classificar processosmous vividos por grupos sociais”. Beuren
(2008) complementa, dizendo que na pesquisa dizgitse realizam analises mais profundas
do fenbmeno que esta sendo estudado. A pesquitassdica como qualitativa, uma vez que
foram realizadas entrevistas com os gestores daesmmao se valendo de nenhum método
quantitativo para se chegar aos resultados.

Para a coleta de dados, foram realizadas eneewisim 0s gestores da organizacgao,
bem como pesquisa documental. A entrevista € odoém que o entrevistador apresenta-se
pessoalmente e formula perguntas, com o objetivoolder os dados necessarios
(COLAUTO; BEUREN, 2008). A pesquisa documental feillizada nos relatérios de
controle de custos e demonstragéo do resultadedmim pela empresa em estudo.

As entrevistas foram realizadas pessoalmenteéstde agendamentos de horario com
o controller da organizacdo em estudo, com a analista de custosp gerente de vendas,
com o diretor de vendas e com o diretor de infoicaat

O material coletado por meio de entrevistas foilisado por meio da andlise de
conteudo. Essa técnica, de acordo com Colauto eeB€4@008, p. 137), “tem por objetivo
estudar as comunicagfes entre os homens, com émdige no conteldo das mensagens”. A
analise de conteudo deve estar relacionada intim@mao objetivo da pesquisa, e 0
pesquisador deve dominar o tema abordado na paspaia melhor sustentar a analise dos
dados coletados.

A principal limitacdo do estudo se refere a gelmacdo dos resultados, sendo
adequado observar que ndo existe qualquer limitag&®entido de reproduzir a pesquisa em
outras industrias do mesmo porte, desde que oluseevanetodologia utilizada neste estudo.
A esse respeito, Yin (2005, p.29) explica que, entratando de estudos de caso, ao se
fazerem generalizagcdes, da mesma maneira que mpEsimEntos, deve-se fazé-las em
relacéo as proposicdes teoricas, e ndo a populagd@siversos.

4 Andlise dos resultados
4.1 Caracterizacdo da Organizagao

De acordo com a Associacao Brasileira de Industgasnicas (2011) a Industria
Quimica é um dos mais importantes setores da edanbrasileira, estando entre as dez
maiores naankingda industria quimica mundial. Internamente, elag@iarto maior setor da
economia brasileira, respondendo no ano de 20102pt% do Produto Interno Bruto
Brasileiro (PIB), com um faturamento de US$ 130|Bdes. A industria quimica é dividida
em dois grandes grupos, sendo o primeiro de predyiémicos de uso industrial, formado
por produtos organicos e inorganicos, resinasiGtegos, produtos e preparados quimicos
diversos. O segundo grupo é o de produtos quinmdeosso final, composto por produtos
farmacéuticos, higiene pessoal, perfumaria e cososetadubos e fertilizantes, sabdes,
detergentes e produtos de limpeza, defensivosdaasictintas, esmaltes, vernizes e outros.
Dentro dessa classificacdo, a empresa em estuglmsadra no segundo grupo.

A Industria Quimica Indy Ltda foi fundada em setemnble 1987, iniciando suas
atividades com a fabricacdo de produtos para eelmample automoveis. A partir de entédo, vem
expandindo sua linha de produtos e sua area deaatysor todo o Brasil e, também,
exportando para paises da América, Europa e Affiman o aumento da sua gama de
produtos, possui hoje mais de mil itens em suaaliohd producéo e mais de noventa marcas
em atividade, fornecendo solucdes de limpeza estigacdo para laticinios, frigorificos,
mineradoras, industrias de alimentos, clubes, awoigios, hotéis, motéis, lavanderias,
hospitais, restaurantes, escritorios, residénciagpredutos para linha automotiva e



XIX Congresso Brasileiro de Custos — Bento Gongalves, RS, Brasil, 12 a 14 de novembro de 2012

agropecudria. Possui, atualmente, cerca de 35Maraldores diretos em seu quadro de
funcionarios.

Segundo o Banco Nacional de Desenvolvimento (20J®)rte das empresas pode ser
classificado de acordo com a Receita OperaciongbhBmual conforme é mostrado a seguir:

Microempresa Menor ou igual a R$ 2,4 milhdes

Pequena empresa Maior que R$ 2,4 milhées e menor ou igual a R$ ll6Ges
Média empresa Maior que R$ 16 milh6es e menor ou igual a R$ 90des

Média-grande empresa Maior que R$ 90 milh8es e menor ou igual a R$ 300Ges
Grande empresa Maior que R$ 300 milhdes

Fonte: Banco Nacional de Desenvolvimento (BNDS)
Quadro 1: Classificacdo do porte das empresas

A empresa em estudo apresentou uma Receita OpeahBiruta de R$150 milhdes no
ano de 2011. Entdo, com base na tabela acima attiedQuimica Indy é classificada como
uma empresa de médio-grande porte.

4.2 Formacao do Preco de Venda na Industria Quimica Ing

Segundo informagdes obtidas na empresa em estddonacdo do preco de venda na
Industria Quimica Indy, até o més de marco de 26dd feita de maneira ndo automatizada.
Todo o processo de formacdo do preco de vendaegistrado em planilhas Excel pelo
departamento comercial e, posteriormente, as irdodes eram repassadas para o Sistema
MGE. O MGE é o principal sistema integrado da emsgresendo utilizado pelos
departamentos financeiro, comercial, de produgd@othpras, de logistica, pelo laboratorio e
pela controladoria. Devido & necessidade de auipagdb do processo de formacédo do preco
de venda, atualmente, a empresa possisaftwareproprio especifico para esse fim.

Na entrevista realizada com o diretor de inforo@atiresponsavel pela criacdo do
softwarede formacéo do preco de venda, verificou-se o npadim qual o calculo do preco de
venda é feito e como esse processo foi automatizaskim, de acordo com o diretor de
informatica, esseoftwarefaz uma interface com o sistema principal da enapf&4GE),
buscando os dados de clientes e os custos diratas @ntdo, adicionar 0s outros custos
indiretos, como fretes, impostos, comissfes, bamoc® margem de lucro, para se chegar ao
preco de venda, o qual é repassado, novamenteGin Monforme o depoimento do gerente
comercial, “o0 processo era muito manual e ndo todradicbes de levar em conta todas as
variaveis que precisam ser consideradas no pregtéoFcom a automatizacdo vocé passa a
ter condicédo de colocar todas as variaveis nedassa preco” (informacéao verbal).

De acordo com €ontroller da empresa, o processo de formagéo do preco de vend
comeca no momento da compra, com a entrada dasefdes constantes nas notas fiscais
do material direto no sistema. Com base em umauiérpré-formatada, em que se retiram os
impostos e agrega o valor do frete sobre comphagjacse, entédo, ao custo do material direto.
Dessa forma, com base nesse controle de entraulatakefiscais, € possivel conhecer o custo
de material direto de cada produto acabado.

E feito um controle muito rigoroso dos custos daemal direto. Se ocorrer variacio
de custo acima ou abaixo de 5%, o0 sistema nao fgemniancamento da nota, sendo
necessario que a analista de custos autorize arf@rgo. De acordo comcontroller,
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Os custos vao entrando, mas a gente ndo vai andbza férmula dos produtos

finais todos os dias [...]. Uma vez por semanardegatualiza o custo dos produtos
finais; a gente faz uma conferéncia bem rigorosexggte uma variacdo ou se nao
existe [...]. Qualquer lancamento acima de 5% a trava e precisa ser liberada por
uma pessoa (informacao verbal).

Segundo a@ontroller, a empresa possui mais de mil férmulas de prod@escustos
de material direto e os custos dos produtos fis@satualizados semanalmente. A empresa
designou uma pessoa para realizar esse processdudizacdo, devido a sua grande
complexidade, pois 0 numero de férmulas dos prad@texpressivo.

De acordo com a analista de custos, quando hé&algariacdo do custo do produto €
realizada uma andlise para saber a causa. Segamddistia, a variacdo do custo pode ocorrer
por diversos motivos, quais sejam: aumento ou @&wldo preco da matéria prima, alteragédo
da composicdo da féormula do produto (aumento oundigéo de certa quantidade de matéria
prima de um produto), entrada da nota fiscal ntersia de maneira incorreta, troca de
fornecedores (que podem vender mais caro ou magobaalteracdo da embalagem do
produto, a localizacao do fornecedor, forneceddartgp pelo simples permite aproveitamento
de crédito a uma aliquota reduzida, entre outros.

Assim, pode-se perceber que é realizado um centvsem rigoroso do custo do
material direto que faz parte do produto acabadpjab ocorre desde a entrada da nota fiscal
no sistema até o seu acompanhamento semanal adi@atsalizacéo dos custos, permitindo
a alocacao confiavel aos produtos.

De posse do custo do material direto, € possovetdr o preco de venda, fazendo-se
estimativas dos demais custos. Em conversa content@eComercial, 0 mesmo apresentou a
seguinte férmula para a formagéo do preco de venda:

Preco de_ Custo do Material Direto . Frete sobre vendas . Encargos
Venda  1-(Custos Fixos + Margem de Lucro + ComissaoM3C+ PISICOFINS)  1- (Comissdo + ICMS + PISICOFIM * Financeiros

Apoés algumas simulacdes percebeu-se que a formouteza tem incorrecdes. Pode-se
notar que os fretes e encargos financeiros séadtsta parte. Assim, se 0 preco de venda
formado for tomado para calculo de cada item queropde, chega-se a valores diferentes
daqueles que efetivamente ocorreram. Por exemygbonfia-se que um determinado produto
tenha custo de material direto de $ 1000,00 esfré¢e$ 50,00, o percentual da comissao de
5%, os impostos 9%, encargos financeiros 2%, custos (médios) 18% e a margem de
lucro de 20%. Aplicando esses dados na férmulasaptada, tem-se um preco de venda igual
a $ 2.244,00. Se esse valor for tomado para cattmdopercentuais acima, constata-se uma
diferenca de $ 23,32 na conta final. Pois essasptrais todos incidem sobre o prego de
venda, mas a férmula os trata de forma diferente.

Assim, em uma conversa posterior coroontroller da empresa, foram questionados
esses problemas e o mesmo fez algumas correcdéeseraando nova férmula:

Preco de _ Custo do Material Direto + Frete sobre Vendas + Encargos
Vend: 1 - (Custos Fixos + Margem de Lucro + ComissaoM3$C- PIS/COFINS)  Financeiro

Matematicamente, a féormula ainda tem incosist@8ncpis o problema nao foi
totalmente resolvido. O ideal seria alocar, tambésnencargos financeiros no denominador
da equacdao, para que fosse considerado como peatdatpreco do produto.

A referida formula é suma importancia na formadégrecos da empresa, uma vez
que é utilizada em todos os seus produtos. Assarg melhor entendé-la, bem como a
interface entre a estrutura de custos e o pregeedda, serd detalhada cada variavel que a
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compde. O custo dmaterial direto é apurado no momento de entrada da nota fiscadpse
feito acompanhamento semanal, conforme mencionatgoi@mente. Nesse custo, ndo estéo
inclusos os impostos incidentes (ICMS e PIS/COF]g8)iém, acrescenta-se o valor do frete
sobre compras. De acordo com Martins (2008), ososusom materiais diretos, como
matérias primas, embalagens e outros, sdo apropraas produtos por seu valor histérico de
aquisicao. Verifica-se, entdo, que a empresa agot@todo de alocacdo dos custos diretos,
conforme recomenda literatura.

Segundo oController, os custos fixos englobam os custos administrativos e
comerciais e 0s custos de fabricacdo. Com baseigtéribo da empresa, esses custos
representam, aproximadamente, 18% dos custos .tofssim, percebe-se que héa
arbitrariedade na alocacdo desses custos fixos, veraque a empresa se baseia em
estimativas para sua alocacao. De acordo com Rrii@ama (2004), no processo decisorio,
um rateio de custos fixos feito de maneira inadégumpde trazer uma série de consequéncias
negativas, como o corte de produtos lucrativosggemplo.

Percebe-se, ainda, que a empresa nao separa eudaspesas. Essa estimativa de
18% para custos fixos engloba tanto custos de pémdcomo despesas com méao de obra, por
exemplo. Martins (2008) enfatiza que ndo é pos$azelr essa separacao de custos e despesas
de maneira clara e objetiva. Para os autores, @ p@reto seria utilizar critérios menos
arbitrarios para ratear apenas 0s gastos relevgagesontenham tanto elementos de custos
quanto de despesas.

A margem de lucroe acomissdosao variaveis para cada produto. Segundo o Gerente
Comercial, o valor da margem vai depender de uma dé variaveis, como 0 preco que 0
mercado esta disposto a pagar pelo produto e taslademais variaveis da férmula de
formacdo do preco de venda, quais sejam: os vattoescustos diretos e indiretos, fretes,
tributos, entre outros. De acordo com o Diretorvdadas da Inddstria Quimica Indy, a
empresa trabalha com representantes comerciaincmit® e cada produto tem seu
percentual de comissao atrelado a sua rentabilidade

Através da formula de formacao do preco de veoloserva-se que a empresa utiliza a
técnica domark-up para precificar os seus produtos. Além de comsides custos de
producdo, a empresa também considera outras viari@agno a concorréncia e o mercado
consumidor, para formar seu preco de venda. Sedgdindo e Faméa (2004, p. 350), “falar em
preco é, ao mesmo tempo, analisar custos e edahoaes intrinsecos do mercado em que o
produto ou servigo sera ofertado”. Dessa formasémnecessario analisar tanto o ambiente
interno quanto o ambiente externo da empresa par@renar um preco de forma mais
adequada.

No que se refere aos aspectos tributarios, a sapvem trabalhando com o
planejamento tributario, buscando condi¢cbes maistay@sas nas suas transacfes. Vale
ressaltar que o valor dos tributos, normalmentau#éo inflexivel, uma vez que o percentual
dos mesmos é estipulado pela legislacdo vigentesdierma, a aliquota do ICMgpendera
para qual estado da federacéo a nota fiscal deavsard faturada; ja o PIS/COFINS tem uma
aliquota fixa de 9,25% para todo pais. Nesse serBduni e Fama (2004) fazem um alerta
sobre os tributos serem os principais itens querdeser analisados com cuidado na formacao
do preco de venda.

Com isso, verifica-se que os tributos exercenuérftia significativa na formacéo do
preco de venda, uma vez que as aliquotas variaestdelo para estado. Para enfrentar o
acirramento da competitividade, é necessario @it@rnativas, como a realizacdo de um
planejamento tributario de modo que o preco do yimdeja acessivel para o consumidor
final. Uma das alternativas encontradas pela emapera estudo foi criar centros de
distribuicdo; como a empresa vende para todo eaisslgumas situacdes os tributos exercem
um peso muito grande na formacédo do preco de vdadando com que o produto néo
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chegue ao consumidor final com um preco acessku@iio a empresa criou centros de
distribuicdo em alguns estados de forma a tramsfariercadoria para esses locais e faturar a
nota fiscal diretamente nesses centros. Dessa farpr@duto chega ao cliente com um preco
acessivel.

O custo ddrete sobre vendas calculado por quilo de produto vendido, por nukio
uma estimativa, fazendo-se uma media de quantéssqie produtos um caminh&o é capaz
de transportar, para, depois, fazer o célculo datgudeterminado produto representa nesse
total. Na Industria Quimica Indy, o valor do fretda relacionado as vendas por regido, sendo
calculado por raios de distancia. Assim, quantoomairaio de distancia, maior sera o valor
do frete. A respeito desse método de calculo de,fie diretor de vendas afirma que “néo
existe um modelo perfeito [...] a gente esta tierao com um modelo que chegou-se a
conclusao que era o modelo mais adequado paragiceatual da Indy” (informacao verbal).

O frete sobre vendas é outra variavel que inflizegignificativamente a formacéao do
preco de venda. Esse processo de apuracao dodeal@te por quilo precisa ser feito com o
maior cuidado possivel, de forma a evitar erros gfigéem diretamente o preco final dos
produtos. Nesse processo de apuracéo do freteseSsdgia uma diferenciacdo dos produtos
menos pesados dos mais pesados. Os produtos esaidog sofrerdo maior influéncia do
frete na formacao do preco de venda, podendo cipagaro consumidor com um preco nao
muito competitivo e acessivel.

Por fim, osencargos financeirosreferem-se somente as vendas a prazo, variando de
acordo com o prazo concedido aos clientes. Portaptanto maior for o prazo dado ao
cliente, maior serdo os encargos financeiros imtétesobre o valor das vendas.

Verifica-se que os custos exercem influéncia figativa no processo de formagao do
preco de venda. Faz-se necessario uma gestéo tds etfisiente de forma que o preco seja
formado de maneira adequada. Assim, sera analisadaroximo tépico, a influéncia da
gestéo de custos na formacao do preco de vendmaldstiia Quimica Indy.

4.3 A Influéncia da Gestédo de Custos na Formacao do Rye de Venda

Segundo Martins (2008), existem trés elementokd&siue formam o custo de um
produto: materiais diretos, méao de obra diretastosuindiretos de fabricacdo. Verificou-se,
nos topicos anteriores, por meio dos dados foroegiéla empresa em estudo, que a mesma
utiliza o controle na composicao dos custos da nmaafima, sendo: principais matérias
primas utilizadas na fabricagdo do produto; quanidde cada matéria prima utilizada no
processo de producdo; os valores referentes ao paegp pela matéria prima; e a unidades de
medidas referentes a cada matéria prima utilizada.

Quanto aos custos de méao de obra direta, a empéiesm esse controle direto para
a producdo. A empresa tem os controles de sal&iosargos e horas trabalhadas por
empregados no més. Mas nao séo alocados os custasngénte aos produtos, ou seja, a mao
de obra direta da fabrica é alocada como custq(iixdireto), utilizando-se critérios de rateio.
Martins (2008) afirma que o rateio contém um grasubjetivismo, portanto, a arbitrariedade
sempre vai existir nesse tipo de alocacdo, mugaes; com um nivel aceitavel, e, em outras,
somente sera aceito por ndo haver alternativa melho

Para a mensuracao da méo de obra direta, a engwesdazer controles diretos de
horas disponiveis e do tempo gasto na producandéstria Quimica Indy possui duas linhas
de producdo, uma institucional e outra de consufendo de obra, tanto direta como
indireta, atende as duas linhas. A empresa utlizgeio feito considerando os departamentos
de qualidade, rotulagem, manutencdo, administralgiddbrica, almoxarifado e esteira.
Segundo informacgdes doontroller, esse rateio € feito pelo gerente de producdo, 6 qua
aponta mensalmente o percentual (rateio) dos cdstasdo de obra que devera ser alocado
para cada linha de producéo.
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Percebe-se que nédo sdo analisadas as etapas dedworadespendidas para cada
produto. Considerando que a empresa produz maisidéipos diferentes de produtos,
poderéo existir diferentes etapas na producaonseguentemente, um consumo diferenciado
de méao de obra por produto.

Durante a entrevista realizada coroomtroller, 0 mesmo informou que, com base em
dados historicos da empresa, estabelece-se parmacfio do preco o percentual de 18% de
custos fixos. Nesse percentual, estdo inclusosustox de mao de obra direta e indireta,
outros custos indiretos e despesas fixas (desplesasrketing, do departamento comercial,
de crédito e cobranca, financeiras, com créditosliglédacdo duvidosa, entre outras).
Percebe-se que a empresa apresenta dificuldadelisenguir e separar os custos fixos e
custos variaveis pertinentes a produgao.

Para contornar o problema da arbitrariedade demgsana analise gerencial, o método
de custeio direto/variavel propde-se a avaliagdandagem de contribuicdo por produto.
Segundo Bruni (2008), a margem de contribuicdo @ das principais ferramentas da gestéo
de custos, visto que ela analisa a relacdo enteitas e gastos variaveis, eliminando o
problema do rateio dos gastos indiretos. Marti®982 p. 185) também ressalta a importancia
de se calcular a margem de contribuicdo, pois teta a faculdade de tornar bem mais
facilmente visivel a potencialidade de cada produmtostrando como cada um contribui para,
primeiramente, amortizar os gastos fixos, e, defpaisar o lucro propriamente dito”.

O controller da Industria Indy informou que calcula a margemcdetribuicdo dos
produtos. Mas o faz sem incluir a médo de obraairetina vez que a mesma é considerada
como custo fixo. O mesmo também informou que amaisargem de contribuicéo total, por
produto e também por cliente. Nesse caso, a empmsadera no calculo da margem de
contribuicdo somente os demais custos e despesagers, como frete, devolucédo de vendas,
comissao e bonificacdo sobre vendas, os impostatgria direto, entre outros. Segundo
Martins (2008) nos casos em que a mao de obraadiretontratada por um salario fixo
mensal, independente se o funcionario trabalhoo&o ela pode ser considerada como custo
fixo. Porém, o que se verificou na empresa foi @artrariedade no rateio desse custo; a
Indy possui duas linhas de produgéo (consumo éucisinal) e mensalmente o gerente de
producdo passa para o setor de controladoria @meisd de mao de obra direta gasto em
cada linha.

Percebe-se que a gestdo de custos € consideradaucordos pontos centrais para
atribuir preco aos bens e/ou servicos oferecidaner@ado e, além de fatores externos, deve
orientar-se por fatores internos a organizacao,sqoe a maximizacado dos lucros, o retorno
do investimento e os precos baseados nos custos.

Nesse sentido, a industria em analise usufrui glanente dos beneficios da gestéao de
custos, conforme acima exposto, necessitando dgot@s mais minuciosos a fim obter
informacfes mais precisas sobre a composicao daescdos produtos e, consequentemente
formar precos de forma a maximizar seus resultasigg, estimulando produtos de maior
rentabilidade, seja buscando alternativas de redde&ustos para aqueles que se apresentam
menos competitivos no mercado.

5 Consideracdes finais

O objetivo do trabalho foi identificar a influéaaia gestdo de custos na a formacéo do
preco de venda em uma inddstria quimica de médinegr porte situada na cidade de
Uberlandia-MG.

Verificou-se que a empresa possui um controle nmiginlo dos custos do material
direto. De acordo com oontroller, € feita uma analise periodica de todos os custes da
formulas dos produtos, e, caso haja alguma varjagaoalista de custos procura analisar 0s
motivos das variacoes.
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A empresa calcula os fretes sobre vendas por daendo-se uma média de quantos
quilos um caminhdo € capaz de transportar paratenmmsnente, calcular o quanto
determinado produto representa no total. De acooo o diretor de vendas, esse seria 0
modelo mais adequado para o atual estagio da empXes entanto, percebe-se que esse
modelo possui falhas, uma vez que os produtos d& peso terdo maior custo de frete sobre
vendas, mesmo que tenham maior volume e, conseuente, isso afetara a formacéo do
preco de venda de tais produtos.

A empresa, com base em seu histoérico, adota enerd de 18% para os custos fixos.
Nesse percentual, estdo inclusos os custos comdmaobra direta e indireta, despesas
financeiras, administrativas, de marketing, de itwé@ cobranca, entre outros gastos.
Percebeu-se que ndo ha uma separacao entre gaséo®ig e gastos fixos e que também ha
um grau de arbitrariedade no rateio desses cisgtodaseados em volume de producédo o que
nao expressam diretamente o consumo de recursosa®cacdo dos custos a cada
produto.Como forma de tentar solucionar esse pnudylsugere-se para a empresa em estudo
utilizar o método do Custeio Baseado em Atividaesmntando as principais atividades
relacionadas ao processo produtivo e alocandoussgaestos por meio dos direcionadores de
custos.

A determinacdo do preco com apropriagcbes inadeguagade prejudicar
sensivelmente o comportamento das vendas de detefas produtos e até reduzir a
participacdo da empresa no mercado. Os gestorescaugecem o custo de producao
estabelecem precos atrativos para os clientesegoqdera influenciar na maximizacao do
lucro operacional.

Conforme mencionado pelmntroller, a empresa utiliza a margem de contribuicao
para analisar a rentabilidade do negdcio, sendiisada a margem de contribuicao total, por
produto e por cliente. Sugere-se para 0s gestgnasraas horas disponiveis e o tempo de
producao, de forma a alocar o custo da méao deditetamente aos produtos. Dessa forma,
h& como incluir a m&o de obra direta no célculondagem de contribuigé&o.

As contribuicbes deste trabalho consistem em aptasspara os gestores da Industria
Quimica Indy os principais resultados deste estddomodo a auxilia-los na correcdo de
possiveis falhas no processo de formacéao do pregeenida. Este estudo também contribui
para complementar a literatura ja existente referargestdo de custos e formacéo do preco
de venda em industrias de médio-grande porte, coirjetivo de mostrar para os gestores a
influéncia da gestéo de custos na formacao do glegenda.

Para pesquisas futuras, sugere-se aplicar esteloegm um numero maior de
industrias, visando a comparacéo dos resultadadosbt

Referéncias
ABIQUIM. Dados da indastria quimica brasileira. posivel em: <www.abiquim.org.br>.
Acesso em: 03 nov. 2011.

ANDRADE, M. M. Como preparar trabalhos para cursos de pés-graduagé nogoes
praticas. 6. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2004.

BANCO NACIONAL DE DESENVOLVIMENTO.Porte de empresaDisponivel em: <
http://www.bndes.gov.br/SiteBNDES/bndes/bndes_ptédacao_Suplementar/Perfil/porte.ht
ml>. Acesso em: 30 abril 2012.



13

XIX Congresso Brasileiro de Custos — Bento Gongalves, RS, Brasil, 12 a 14 de novembro de 2012

BRAGA, D. P. G.; BRAGA, A. X. V.; SOUZA, M. A. Gedb de custos, precos e resultados:
um estudo em industrias conserveiras do Rio Grdodsaul.Revista Contabilidade, Gestao
e Governanca— UNB, Brasilia, v.13, n.2, p. 20-35, Maio/AgoQ1®.

BRUNI, A. L. A Administracdo de custos, precos e lucro2. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

BRUNI, A. L.; FAMA, R. Gest&o de custos e formacdo de preggom aplicacdes na
calculadora HP 12C e Excel. 3. ed. Séo Paulo: A2684.

CARDOSO, R. S.; BEUREN, I. M. Gestéao de custos d&nas-primas em industrias de
conserva de pescado do Brasil e da Espddénasta ABCustos v.5, n.2, p. 29-44,
Maio/Ago., 2010.

COLAUTO, R. D.; BEUREN, I. M. In: BEUREN, I. M. (@r). Como elaborar trabalhos
monograficos em contabilidadeteoria e pratica. 3. ed. S&o Paulo: Atlas, 2008.

GIL, A. C.Como elaborar projetos de pesquisa. ed. Sao Paulo: Atlas, 2002.

HORNGREN, C.T.; DATAR, S.M.; FOSTER, @ontabilidade de Custosuma abordagem
gerencial. V. 111. ed. S&o Paulo: Prentice Hall, 2004.

IUDICIBUS, S.; MARION, J. Cintroducéo a teoria da contabilidade.4. ed. Sado Paulo:
Atlas, 2008.

LEONE, G. S. GCustos: planejamento, implantacéo e controle. 3. ed. $&oPAtlas,
2000.

MACHADO, D. G.; SOUZA, M. A. Analise das relacoastie a gestdo de custos e a gestao
do preco de venda: um estudo das praticas adgtadasnpresas industriais conserveiras
estabelecidas no RBevista Universo Contabil Blumenau, v. 2, n. 1, p. 42-60, jan-abr
2006.

MARTINS, E. Contabilidade de Custos9. ed. S&o Paulo: Atlas, 2008.
MARTINS, G. A.Estudo de casouma estratégia de pesquisa. 2. ed. Sao Paulo; 2068.

PADOVEZE, C. L.Contabilidade Gerencial :Um enfoque em sistema de informacao
contabio. 4. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2004.

PUFF, J.; HAUSSMAN, D. C. S.; BEUREN, I. M. Cus®$ormacao do preco de venda em
uma industria de portas e janelas termo-acusticaSEMINARIO DE CIENCIAS
CONTABEIS, 2. 22 a 24 ago. 2006. BlumenAnais eletronicos. Blumenau: FURB, 2006.
Disponivel em:< http://www.sabercontabil.pro.brexesso em: 09 set. 2011.

RAUPP, F. M.; BEUREN, I. M. In: BEUREN, I. M. (OngComo elaborar trabalhos
monograficos em contabilidadeteoria e pratica. 3. ed. S&o Paulo: Atlas, 2008.

RIBEIRO, O. M.Contabilidade de CustosSao Paulo: Saraiva, 2009.

RICHARDSON, R. JPesquisa socialmétodos e técnicas. 2. ed. Sdo Paulo: Atlas, 1989.



14

XIX Congresso Brasileiro de Custos — Bento Gongalves, RS, Brasil, 12 a 14 de novembro de 2012

YIN, R.K. Estudo de Casoplanejamento e método. Porto Alegre: Bookman5200



