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Resumo:

O estudo teve como propdsito analisar os custos e preco de venda de uma empresa de
produtos alimenticios por meio de uma abordagem sistémica. Para isso, a metodologia foi de
natureza qualitativa, exploratdria, e estudo de caso, e a coleta de dados por meio de pesquisa
documental, observacdées e entrevistas informais. As andlises envolveram elementos
considerados essenciais para precificagdo: o fator custos, clientes e concorrentes, base para as
comparacées entre preco de venda praticado, calculado e de mercado, por meio da Teoria
Sistémica, mais especificamente pela utilizagdo da Metodologia de Sistemas Flexiveis (SSM).
Os resultados evidenciam que o prego médio praticado é de 7,17, considerado alto perante o
de mercado (6,45), os calculados conforme a literatura (6,77 e 6,27), e na visdo dos clientes
(67,69%). A andlise sistémica permitiu analisar de modo interligado os agentes, bem como
estabelecer relagbes causais, situacoes ideais, mudangas necessdrias e por fim, aquilo que era
viavel a empresa, dentre os quais se destaca, por exemplo: rever a estrutura e classificagdo de
custos, integrar de modo efetivo informacées do mercado nas decisées de preco e custos,
incluir nas andlises de preco dados passados e estimados, e explorar mais a fundo ferramentas
estratégicas como os Custos da Qualidade. Como conclusées destaca-se o incremento
informacional para melhores decisbées, possivel mediante percepg¢do da atuagdo de partes
interligadas e influenciadoras, internas e externas, e a busca constante de disposicdo de
informacgoées de mercado, or¢adas e estratégicas.

Palavras-chave: Preco de venda; Andlise de Custos; Decisées.

Area tematica: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a decisdes
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1 Introducao

As rapidas mudancas no ambiente econdmico e social leva a transformagéo cada vez
maior dos consumidores, que ficam mais exigentes e flexiveis, exigindo produtos e condi¢Ges
diferenciados, com qualidade e a0 mesmo tempo com preco atraente (HORNGREN; DATAR,;
FOSTER, 2004). A busca constante por vantagem competitiva € um grande desafio para as
empresas para conseguirem se manter no mercado, fato que impulsionou o aprimoramento e
até mesmo a reestruturacdo da gestdo de custos e precos, que a partir de agora devem passar a
manter ligacdo direta com a estratégia da empresa, apresentando novos métodos de analise e
assim, ensejando enxergar de diferentes angulos como tais informacgdes poderiam contribuir
nesse ambiente dinamico e competitivo (HANSEN; MOWEN, 2010; MEGLIORINI, 2012).

Tal contexto permite inferir que o olhar aos custos e ao preco de venda representam
um instrumento essencial a qualquer empresa e no rol de analises de qualquer gestor, devendo
estar integrado diretamente ao mercado, em visdo interna e externa, e ndo somente perante 0s
custos, o que acaba tornando o assunto um pouco complexo, com diversas variaveis de
analise, inclusive algumas ndo controlaveis (PEREIRA, 2000; MEGLIORINI, 2012).

Porém, o que se percebe ainda é que na maioria das empresas a vantagem competitiva
que tange ao sistema de custeio e forma de fixacao de precos é baixa, sendo tal fato explicado,
por exemplo, na maneira de atuacdo dos gerentes, que as vezes se baseiam em informacodes
geradas em &mbito mais simples, com uma visdo miope, de uma competicéo ainda ndo global,
fato que revela a necessidade de informacOes especificas e estratégicas, que fundamentem
decisbes bem construidas e vantagem competitiva (KAPLAN; COOPER, 1998).
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A juncdo entre o contexto competitivo em que as empresas estdo imersas e em
contrapartida, a constante necessidade por novos olhares sobre as informacgdes de custos e
precos de venda em uma abordagem ampla desencadeou a situacdo problema deste estudo, ja
que o preco de venda deve abordar conjuntamente custos e fatores de mercado, ou seja, ha
influencia ativa de fatores internos e externos (BRUNI; FAMA, 2012).

Com foco nessa necessidade, esse estudo tem como objetivo geral analisar os custos e
preco de venda de uma empresa de produtos alimenticios por meio de uma abordagem
sistémica, ou seja, por meio de varidveis do contexto interno e externo, dado pelo fator custos,
clientes e concorrentes, modelo esse apresentado por Horngren, Data e Foster (2004) como 0s
principais influenciadores na composi¢éo de um preco de venda. Como questdo de pesquisa
destaca-se: Como as analises de custos e precos de venda, a partir de uma visao sistémica,
pode contribuir para a tomada de decisdes?

O preco de venda, com base no custeio por absor¢éo e varidvel é calculado segundo 0s
preceitos da literatura, além do preco médio de mercado, que juntos desencadeiam uma
analise conjunta e comparativa, conforme incentiva Padoveze (2010) envolvendo o preco de
mercado, preco estimado e preco praticado, analise vantajosa capaz de mostrar informacoes
essenciais a gestdo. Integrado a isso, insere-se uma discussdo dos achados perante a
Metodologia SSM, uma ferramenta da Teoria Sistémica com intuito de compreender o0 caso e
propor mudancas visando melhorias.

A pesquisa busca contribuir abordando a fixagdo de precos por meio de uma
abordagem holistica, fundamental para sua sobrevivéncia e crescimento, independente do
porte ou area de atuacdo. Analises dessa natureza sdo enxergadas como estratégicas e assim,
sdo capazes de auxiliar de forma mais estruturada os gestores em suas decisdes, bem como
aumentar a possibilidade de obtencdo e manutencdo de vantagem competitiva perante o
mercado, fatores que fazem a tematica em analise digna de pesquisas e abordagens no meio
contabil e empresarial.

2 Referencial Tedrico
2.1 Custos como diferencial

Um dos principais objetivos da contabilidade de custos é fornecer suporte para a
tomada de decisbes (JIAMBALVO, 2009), porém até a década de 60 essa esséncia era
cumprida com base em informacdes, em maioria, passadas e de natureza quantitativa, o que
diante do aumento da competitividade passou a ser insuficiente. Tal realidade fez com que os
sistemas de custeio fossem ampliados, possibilitando analises voltadas a sinalizacdo de onde
ha necessidade de aprimoramento, principalmente em qualidade e eficiéncia (KAPLAN;
COOPER, 1998). Hansen e Mowen (2010) destacam 0 novo cenario no qual encontram-se as
empresas, que revela uma gritante necessidade de atualizagdo constante da gestdo de custos,
incluindo fatores como a concorréncia e a tecnologia (FERREIRA, 2007).

A busca hoje no ambito de custos é por abordagens integradas, capazes de
proporcionar informagdes completas, que fornecam fatores-chave aos gestores para
planejamento, controle e melhoria de resultados, e isso envolve produtos, servigos e clientes
(HORNGREN; DATAR; FOSTER, 2004). Essa abordagem ampla acoplada a analise do
preco de venda é o ponto de partida para esse estudo, uma vez que determinar o valor a ser
cobrado pelo produto em um mercado de constante oscilagcdo tem tornado a tarefa cada vez
mais dificil (MEGLIORINI, 2012).

Preco de venda e custos sdo temas intimamente ligados, uma vez que é uma
necessidade, para fixacdo de qualquer preco de venda, um completo conhecimento sobre 0s
custos operacionais da empresa, fator decisivo para a obtengéo de seus resultados (PEREIRA,
2000). Além disso, o foco em aumento de qualidade e gostos do cliente implicam em
informagdes de custos, no que tange, por exemplo, a eliminagdo de desperdicios, mudancas de
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design e exploracdo da Cadeia de Valor do produto (HANSEN; MOWEN, 2010). Em
empresas onde a gestdo de custos € um diferencial, analises amplas tornam-se menos
esporadicas e podem desencadear beneficios como proporcionar um equilibrio operacional, e
a longo prazo o maior lucro-possivel; permitir a maximizacgdo lucrativa de participagéo de
mercado; maximizar a capacidade produtiva, evitando ociosidades e desperdicios; e
maximizar o capital empregado para perpetuar os negocios (ASSEF, 2005).

2.2 Formacao de preco de venda

Jiambalvo (2009) cita que a formacdo de preco muitas vezes é complexa e incidente
no meio empresarial (JJAMBALVO, 2009) e assim, tudo o que envolver produtos,
mercadorias ou prestacdo de servicos entre uma empresa e seus clientes necessitara da
formulacdo de preco de venda, ou seja, tal tematica possui ampla atuacdo nas relacdes
econbmicas de compra e venda e isso anseia por bons instrumentos gerenciais
(MEGLIORINI, 2007). Para atingir esse objetivo, porém, além das empresas possuirem bons
controles de custos e um bom método de custeio, deverdo também explorar dados do
mercado, ou seja, uma abordagem integrada, que possibilite maiores chances de obtencdo de
vantagem competitiva (LORENTZ, 2015).

Essa necessidade de enxergar o todo em uma abordagem sistematica é defendida por
autores como Horngren, Datar e Foster (2004) e Megliorini (2012) como norteadora da
fixacdo de pregos, assumindo que as principais influéncias sobre essa tarefa sdo os
concorrentes, clientes e custos, conforme detalha o quadro 1.

Quadro 1: Principais fatores para determinacdo do preco de venda.

Influenciam o preco de venda pois afetam a oferta. Quanto mais baixo o custo
Abordagem Custos em relacdo ao pre¢o de venda, maior serd a capacidade geracdo de lucro pela
Interna empresa. Gestores que entendem os custos acabam enxergando 0s custos

relevantes em todas as fun¢bes da cadeia de valor.

Influenciam no prego a medida que determinam as oscila¢bes de demanda
pelo valor que estdo dispostos a pagar pelo produto, o que impulsiona a

Clientes o . < N
empresa a enxergar pela dtica do cliente, ja que precos altos resultardo em

Abordagem perca de vendas.
Externa (de 5 b cad I g g
mercado) reco com base nos pregos praticados pelos seus concorrentes, devendo

representar um alerta constante. Uma vez que a concorréncia é um evento ndo
controlavel e supera limites territoriais, ela pode representar grande impacto
nos precos praticados;

Concorréncia

Fonte: Adaptado de Horngren, Datar e Foster (2004) e Megliorini (2012).

Megliorini (2012) aborda o fator cliente como abordagem econémica, focando na
relacdo demanda/precos e assim, em condi¢cdes normais, quanto maior 0 preco, menor a
demanda. Bruni e Fama (2012) também compartilham dessa visdo no concernente aos trés
principais métodos basicos de formacdo de precos e acrescentam que o método baseado nos
custos é mais utilizado pela simplicidade de aplicacdo, enquanto naquele baseado no mercado
0 preco é determinado pelo nivel de demanda e concorréncia.

Neste estudo, as analises comparativas entre o preco praticado, calculado e de mercado
(PADOVEZE, 2010) terdo como norteadores os 3 fatores expostos por Horngren, Datar e
Foster (2004), e assim sendo, coube discuti-los mais detalhadamente, mediante uma separacéo
em perspectiva interna (custos) e externa ou de mercado (clientes e concorrentes).

2.2.1 Preco de Venda na perspectiva interna

Autores como Megliorini (2012) deixam claro que, qualquer que seja 0 método para
fixagcdo de preco, as informagdes de custos sdo as que originam as analises e assim, sdo
indispensaveis ao subsidio na construcao do preco e tomada de decisao.




XXIV Congresso Brasileiro de Custos — Floriandpolis, SC, Brasil, 15 a 17 de novembro de 2017

Assim sendo, nesse método pressupbe-se que o mercado esta aberto a absorver as
determinacbes e imposicdes da empresa, uma vez que o0 preco é calculado a partir do
montante de custos, ou seja, considera-se uma abordagem de dentro para fora (PADOVEZE,
2010). E necessario basicamente o montante dos custos incorridos no processo produtivo e o
acréscimo de uma taxa, denominada Mark- up (MEGLIORINI, 2012).

Padoveze (2010) cita que os métodos de custeio mais utilizados nesse tipo de fixacdo
de precos sao:

e Custeio por absor¢do: Geralmente mais simples e comum em industrias, onde atribui-
se sobre o custo total um percentual contendo despesas administrativas e de vendas,
além da margem de lucro desejada;

e Custeio Variavel, quando o foco envolve andlises gerenciais de rentabilidade,
admitindo como base do preco os custos diretos ou variaveis mais as despesas
variaveis que possam ser identificadas.

No que se refere a taxa de Mark- up, Martins (2003) discute que a taxa tem como
finalidade cobrir os gastos ndo atribuidos ao processo de produtivo, o que inclui, por exemplo,
despesas de comercializacdo e impostos. No custeio variavel o Mar-kup deve cobrir as contas
ndo consideradas no custo total, como impostos, despesas fixas e custos indiretos fixos, além
do lucro desejado (BRUNI; FAMA, 2012).

2.2.2 Preco de Venda na perspectiva externa ou de mercado

Bruni e Fama (2012) atentam para 0 qudo é importante considerar aspectos do
mercado na fixacdo de precos, onde um preco equivocado pode acarretar grandes
desvantagens, principalmente quando observado em uma perspectiva de longo prazo. Deve-se
atentar nesse contexto a fatores como a existéncia de produtos substitutos, demanda esperada,
dentre outras variaveis, de modo que o prego represente um valor que maximize lucros,
mantenha a qualidade e atenda as necessidades do mercado (BRUNI; FAMA, 2012).

Nesse cenario dindmico de mercado, Padoveze (2010) e Horngren, Datar e Foster
(2004) consideram que dois métodos ou fatores sdo essenciais e com grande impacto nos
precos: clientes ou demanda, e concorrentes.

Sob a ética dos clientes, Bruni e Fama (2012) citam que o mercado € quem delimita o
preco de venda e assim, caso a percep¢do de valor do mercado em relacdo ao produto
oferecido seja inferior ao desejado, as vendas irdo fracassar. Bernardi (2010) acrescenta que
preco e demanda possuem relacdes estreitas, e assim, em casos onde o preco de venda for
mais caro ou subir, a demanda pelos produtos tendera a cair e vice versa. Essa relacdo exige
dos gestores um preco que seja percebido pelos clientes de acordo com as necessidades do
poder de compra e respeitando as caracteristicas do mercado. Outros autores como Jimbalvo
(2009) e Padoveze (2010) tratam esse fator como abordagem econémica, onde quem dita o
preco é o mercado, e pressupde como esséncia que a quantidade demandada de um produto é
funcédo do preco cobrado pelo mesmo, ou seja, quanto mais caro, menor a demanda.

Sob a otica dos concorrentes, Cruz et al (2012) afirmam que a formagdo de preco
nesse sentido leva em consideracio a competitividade existente no mercado. E necessario
conhecer muito bem os concorrentes, saber o que eles produzem quais suas inovagoes, seus
pontos negativos e positivos. A partir desse conhecimento, o prego é determinado, de modo
que esteja equiparado aos praticados pelos concorrentes (SARTORI, 2004).

Assef (1997) apresenta algumas formas de como tais informag6es podem ser obtidas,
auferindo destaque a um processo constante de avaliagdo por meio de mapas de precos da
concorréncia, ferramenta que monitora 0s principais produtos substitutos, promogdes
oferecidas, distribuicbes e caracteristicas dos produtos. Tal analise contribui com o gestor na
disposicdo do produto no mercado, além de aumentar as chances de fixagdo de pregos
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acessiveis aos clientes, a0 mesmo tempo em que a empresa se mantém competitiva no
mercado. Assim, ndo basta apenas conhecer o mercado, mas € necessario conhecer seus
concorrentes, de forma de verificar o que eles produzem, quais as dificuldades e sucessos
conquistados (CRUZ ET AL, 2012).

2.3 Teoria Sistémica (Metodologia SSM)

A Teoria Geral dos Sistemas teve como origem os trabalhos de Karl Ludwing Von
Bertalanffy, primeiramente na area da biologia, com pesquisas voltadas a metabolismo, e ap6s
propagou-se para outras areas como a empresarial, onde a visdo e tratamento da organizacao e
suas partes fortalece as anélises e aprimora o campo de pesquisas (OLIVEIRA, 2010).

Isso s6 foi possivel a partir da percepcdo de que gqualquer organizacdo é um sistema
aberto, ou seja, mantém relacbes com o ambiente externo a0 mesmo tempo em que é
impactada as condicBes proporcionadas nesse ambiente (LAWRENCE; LORSCH, 1973), e
assim, cabe atuar como parte desse ambiente, equiparando seus interesses com aqueles
oriundos das outras partes do sistema, sempre estando adepta a mudancgas. Mesmo com essa
visdo, Donaires (2006) acrescenta que ainda era preciso, dentro da perspectiva dos sistemas na
administracdo, ferramentas que tratassem da realidade na busca pela melhoria das empresas e
aumento de competitividade, fato que desencadeou metodologias direcionadas.

Metodologias sistémicas foram desenvolvidas com intuito de contribuir na
visualizacao e busca por solucbes de problemas envolvendo os componentes do sistema, fato
que deu origem as tipologias Hard e Soft (MARTINELLI; VENTURA, 2006). Aquelas do
tipo Hard sdo mais voltadas as ciéncias exatas, providas de escopo com caracteristicas mais
pontuais, enquanto as Soft sdo retratadas como algo mais flexivel, interagindo com o
ambiente, e frequentemente utilizada em realidades tratadas nas ciéncias sociais
(MARTINELLI; VENTURA, 2006), natureza essa inclusive abordada nesse estudo.

A Metodologia de Sistemas Flexiveis (SSM) é um tipo de Metodologia Soft proposta
por Peter Checkland (1981), e volta-se a tais necessidades de inter-relagdes, buscando,
mediante visdo holistica, compreender a dinamica em questdo, com foco em melhorias. Tal
ferramenta surge a fim de explorar problemas complexos e dindmicos, considerando o0s varios
stakeholders envolvidos dentro do mesmo contexto (MARTINELLI; VENTURA, 2006).

Donaires (2006) e Martinelli e Ventura (2006) apresentam 7 etapas para realizacdo da
Metodologia SSM:

1. Verificar a situacdo problema, agrupando o maximo de informacdes possiveis;

2. Definir e estruturar a situacdo problema, com foco na temaética, posi¢cdo dos
envolvidos e relacionamentos;

3. Definir de forma concisa a esséncia da situacdo visando total compreensdo no que
envolve o ambiente real e suas restricoes;

4. Elaboracdo de um modelo conceitual, ou seja, escopo de uma situacdo ideal perante
a literatura a fim de conquista de futuros beneficios econdmicos;

5. Discussao comparativa entre o real e o ideal, com possiveis solu¢des e mudangas;

6. Selecdo das mudancas a serem implantadas, seja em a¢des ou modo de abordagem;

7. Elaborar a¢des visando promover mudangas e melhorar o desempenho do sistema, e
consequentemente do problema.

O intuito e explorar a situagdo, por meio de uma abordagem sistémica, visando
compreender como aquilo ocorre, 0 que pode ser mudado, e como isso impacta da realidade
do sistema. Tal abordagem integra completamente o intuito dessa pesquisa em analisar 0
preco de venda praticado, calculado e de mercado perante uma abordagem ampla (interna e
externa), a fim de evidenciar como tais achados podem contribuir para as decisfes gerenciais.
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3. Metodologia

Quanto aos objetivos, essa pesquisa € classificada como exploratéria, haja vista que
oferece maior contato com o problema, tornando-o mais explicito (GIL, 2007). Foca na
revelagdo dos fendmenos, inclusive aqueles que em certos casos ndo eram aceitos ou
enxergados (GONCALVES, 2014).

Quanto a abordagem do problema, enquadra-se como qualitativa, uma vez que exige
entendimento de um fendémeno inserido em contexto social ou situacdo que visa exploracdo de
uma mudanga ou interagdo de agentes em ambiente dindmico, possibilitando compreenséo de
particularidades de comportamento ou caracteristicas (RICHARDSON, 2015).

Quanto a estratégia de pesquisa, o estudo pode ser classificado como um estudo de
caso unico. Gil (2002) cita que o estudo de caso é um estudo aprofundado, que explora
detalhes e maior conhecimento sobre o caso. Martins e Thedphilo (2007) acrescentam que
estudos dessa natureza envolvem um esforco intenso, possibilitando um alto nivel de
detalhamento com a realidade, construida mediante descricdo e compreensdo do fendmeno.

Quanto aos procedimentos de coleta de dados até mesmo pela exigéncia em estudos de
caso por triangulac@es de dados, foram utilizadas analises documentais, entrevistas informais
e observacdo. Padua (2000) cita que a pesquisa documental tem por objetivo de um modo
geral, buscar e analisar documentos uteis com a finalidade possuir uma boa fonte de
informacdes. Gil (2002) destaca a importancia das entrevistas, que por meio de um contato
direto com a fonte de dados (entrevistado), é capaz de fornecer informacfes essenciais acerca
da pesquisa e proporcionar resultados confiaveis sobre o tema de estudo. E por fim, Marconi e
Lakatos (2011) afirmam que a observagéo utiliza dos sentidos para a obtencdo de evidéncias
sobre a realidade, além do exame do fendmeno em estudo.

Quanto a coleta de dados, cabe citar que as entrevistas, escolhidas por conveniéncia,
foram realizadas por telefone ou e-mail com 65 clientes, sobre a percepcdo desses sobre a
adequacdo do preco de venda praticado. O roteiro envolveu apenas um bloco, com questoes
relacionadas ao preco e satisfacdo do cliente. Por outro lado, as entrevistas com o0s trés
principais concorrentes foram realizadas via telefone, como uma espécie de cotacdo de
vendas, em produto igual ou similar ao analisado.

Para as analises documentais foram solicitados documentos ao setor de custos e
contabilidade da empresa em Outubro de 2016, dos quais se destacam: DRE anual e mensal,
relatorios gerenciais sobre a estrutura de custos e formacdo de preco de venda, e relacdo de
precos atualmente praticados. Além disso, destaca-se que algumas informacgdes foram
solicitadas diretamente aos gestores, mediante necessidade da pesquisa.

A andlise sisteméatica tomou como diretrizes principais 0 modelo das trés principais
influéncias para a fixacdo de preco de venda proposto por Horngren, Datar e Foster (2004)
sendo custos, clientes e concorrentes, bem como a operacionalizagdo da metodologia
sistémica SSM, tipo Soft, por meio das sete etapas apresentadas no topico 2.3 por Martinelli e
Ventura (2006).

4. Analise dos resultados
4.1 Empresa e produto em analise

Trata-se de uma empresa de porte meédio, que atua no ramo de produtos nao
pereciveis, localizada no estado do Parana-Brasil, e com vivéncia de mercado de 26 anos. A
estrutura fisica conta com quatro fabricas e um centro de distribuicdo que fornece a todo pais.

A fixacdo de preco de venda possui um olhar interno, a partir de anélises realizadas
pelo gestor e setor de custos, porém, com o aumento de competitividade, a organizagdo passa
a importar-se com a forma de fixac&o de pregos e quais fatores estdo sendo considerados.

Por meio de relatérios contabeis buscou-se um produto destaque em termos de
faturamento e diferencial de mercado para a empresa, e assim, coube apresentar o volume de
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faturamento dentre os meses do ano de 2016, como destaca a tabela 01, em nUmeros e
grafico.
Tabela 1: Volume de Vendas (2016) — Produto A.

Més Quantidade  Vendas Preco Médio
(Kg) (Kg) Volume de vendas -

Janeiro 4.000 30.767,25 7,69 Produto A
Fevereiro 2.500 19.062,25 7,62

Marco 3.775 28.278,25 7,49 80.000,00

Abril 1.875 14.414,50 7,68 60.000,00

Maio 3.650 26.200,75 7,18 40.000,00

Junho 5.675 41.211,50 7,26 20.000,00
Julho 5.800 40.384,00 6,96 0.00

Agosto 7.725 53.427,25 6,92 ' cogEmooogpop@
Setembro 8775  62.063,75 7,07 5252 3E58ES
Outubro 7.375 51.240,00 6,94 s g= 27 Ie3
Total 51.150 367.049,5 7,17 L »

Fonte: Elaborado pelos autores.

A variacdo de preco dentre 0os meses deve-se as politicas de recebimento, prazos e
possiveis descontos em casos esporadicos de aquisicdes em grande volume pelo cliente.

O pico maior deve-se de Setembro de 2016 para frente, cabendo salientar que,
dependendo do precgo de venda praticado, o reflexo nas receitas € instantaneo, ja que o més de
maior volume de faturamento foi 0 mesmo que apresentou menor preco de venda, 0 que
retrata a busca dos clientes por menor preco.

4.2 Dados sobre custos e preco de venda praticados

Como requisito para as analises posteriores coube apresentar os custos considerados
na construcdo do preco de venda o produto A. Para isso, foi analisada a DRE do periodo, além
de relatérios gerenciais emitidos via sistema gerencial de custos, conforme mostra a tabela 2.

Tabela 2: Custo total do Produto A.

Componente de Custos R$ (Kg)
Matéria-Prima 3,54
Materiais Secundarios 0,07
Mao de Obra Direta 0,07
Custos Indiretos de Fabricacdo 0,33
Total 4,01

Fonte: Elaborado pelos autores.

A empresa tem dificuldade em mensurar a mao de obra direta. Mediante informacdes
do sistema gerencial e por meio de célculos manuais, apurou-se um total aproximado de 0,07
centavos, reflexo do pouco tempo gasto. Nos materiais secundarios foram inclusos o saco
plastico de 0,06 centavos e a etiqueta de 0,01 centavo. Para apuracdo dos CIF, buscou-se
primeiramente os dados referentes ao centro de custo no qual o produto era fabricado. Como o
intuito desse estudo envolve o preco de venda com base também no custeio variavel, coube
apresentar as despesas variaveis que incorrem para um Kg do Produto A, que totaliza 0,03
oriundos de Servicos de Comunicagdes, Despesas Diversas e Impostos/Taxas, apurados
conforme auxilio sistema e do departamento de custos da empresa.

No que se refere a Taxa de Mar-kup, a empresa considera um percentual de despesas e
custos adicionais de 40,8% para o produto A, considerando a inclusdo de uma Margem de
Lucro Desejada de 10%, o que resulta em um Mar-kup de 59,2%.
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4.3 Preco de venda sob a perspectiva interna

Como parte do processo para cumprimento do objetivo geral do estudo, procedeu-se

com a construcdo do preco de venda com base no custeio por absor¢éo e variavel.

Os célculos possuem base tedrica no estudo de Martins (2003), e os valores utilizados

decorreram do que foi apresentado do tépico 4.2.

Tabela 3: Preco de venda calculado — Produto A.

Componente de Custos R$ (Kg) Preco de venda
Matéria-Prima 3,54
2 5  Materiais Secundarios 0,07
@ 2% Mdo de Obra Direta 0,07
82 S Custos Indiretos de 0,33 PV = CT/Markup 6,77
§ g S Fabricagdo
Total 4,01
Markup 59,20%
o & Matéria-Prima 3,54
s rg Materiais Secundéarios 0,07
2 Mé&o de Obra Direta 0,07 _
‘g Z Despesas Variaveis 0,03 PV = CT/Markup 6,27
S & Total 3,71
3 Markup 59,20%
Fonte: Elaborado pelos autores.

Portanto, sob a perspectiva interna, o preco de venda do Produto A calculado gira em
torno de 6,77 a 6,27 o Kg, inferior ao pre¢o de venda médio praticado, apurado no tdpico 4.1.

4.5 Preco de venda sob a perspectiva externa

Como abordado anteriormente, a abordagem externa utilizada volta-se aos
pressupostos de Horngren, Datar e Foster (2004), que consideram como forgas principais
externas na determinacédo do preco os clientes e a concorréncia.

Foram efetuadas entrevistas informais com os 3 principais concorrentes locais do
produto. As questdes buscaram captar informac6es sobre o preco do produto ou semelhante,
além do volume de saida, com intuito de comparar com a situacdo na empresa em analise,
sendo os resultados apresentados na tabela 04.

Tabela 4: InformacBes extraidas dos Concorrentes.

Levantamento de informagdes dos concorrentes - Produto A

Organiza¢do Localizagdo Preco (Kg) Observagdes fz\a/'[cl)Jlruanrregfo
CONCORRENTE 1 Magggé’ R$ 7,80 Proigaodfgg‘gmasgieoageagg'gado’ Alto
CONCORRENTE 2 CUMEIRRU g g4 Produto semelant ao anlisado Alto
concorRENTEs NORSE ps gis  PomMcnemmm

Fonte: Elaborado pelos autores.

Percebe-se que o volume de faturamento € alto em todos os concorrentes, fato similar
ao que ocorre na organizacdo em analise. Adicionalmente, apenas um dos concorrentes
pratica preco mais alto do que o praticado pela empresa analisada.

Quanto aos clientes, procedeu-se com entrevistas informais via telefone ou email, a
fim de captar suas percepc¢des quanto ao produto, e especificamente em relagdo ao prego de
venda praticado, uma vez que quem dita 0 preco nessa perspectiva € o mercado. A amostra foi
definida de modo aleatério, com clientes dispostos em cidades distintas, e respondendo
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questdes também voltadas aos possiveis diferenciais do produto e indice de satisfacdo. As
respostas sdo apresentadas na tabela 05.

Tabela 5: InformagGes extraidas dos clientes.
Percepcdes dos clientes quanto ao Produto A.
Localizacao N° Respostas Conclusédo (Maioria das respostas)
Produto caro perante os concorrentes. Produto semelhante

Regido 1 17 adquiridos de outros fornecedores tem valor menor.
Reqid Produto muito bom, com qualidade superior aos outros
egido 2 12 . .
fornecedores, porém o preco é alto.

n Produto bom, porém é caro comparado ao oferecido a outras

Regiéo 3 15
empresas no mercado.
Regido 4 9 Preco pago pelo produto é acessivel equiparado a qualidade que
oferece.

Regido 5 12 Produto muito bom. Preco justo concernente aos padrdes de

qualidade oferecido.

Fonte: Elaborado pelos autores.

Percebe-se em maioria, que o preco praticado esta superior ao dos concorrentes, poréem
existe um reconhecimento da qualidade do produto em algumas regides, constatacdo que, em
alguns casos, torna satisfatorio o preco de venda. Para que a empresa possa se tornar mais
competitiva e auferir mais clientes, é interessante andlises visando explorar o preco e
promover melhorias na estrutura de custos ou diferenciais oferecidos, razdo pelo qual mais
uma vez essa pesquisa se mostra relevante e viavel.

4.6 Analise sistémica dos custos e preco de venda

A questdo de pesquisa da pesquisa volta-se a como uma andlise ampla (interna e
externa) dos custos e precos de venda pode contribuir para a tomada de decisdes gerenciais.
Contribuicdo nesse aspecto envolve informagGes relevantes adicionais sobre a situagéo, ou um
método de analise que permita possiveis solucbes para aos problemas encontrados sobre a
tematica em questdo. Nos dois casos, a conducdo da analise proposta atende tais requisitos.

Primeiramente cabe citar que a analise permeou mediante os fatores de custos, clientes
e concorrentes. Apos aderiu-se aos direcionamentos de Padoveze (2010) procedendo com a
analise comparativa do pre¢o praticado, calculado e de mercado, analisados em paralelo a
Metodologia Sistémica SSM, proposta por Martinelli e Ventura (2006), o que permitiu uma
andlise sdlida do caso.

O primeiro passo da Metodologia SSM envolve a verificagdo da situacdo problema,
com agrupamento do maximo de informacdes. Nesse contexto destaca-se o fato do preco de
venda ser fixado com foco estrito na perspectiva interna, de custos, o que pode, a longo prazo,
resultar em perca de mercado e consequente reducdo de resultados, ja que a empresa € um
sistema aberto e influencia e € influenciada pelo ambiente. Adicionalmente, o preco calculado
e de mercado também ficaram abaixo do praticado, fato que revela uma situacdo problema de
precos altos frente as percepgdes de mercado e mediante literatura.

No segundo passo coube a definicdo e estruturacdo da situagdo problema, com foco
na tematica, posicdo dos envolvidos e relacionamentos, que resultou na Figura 1.

Destaca-se uma énfase na perspectiva interna, com foco em custos. Voltando-se
primeiramente a esse foco, a analise revelou que mesmo o olhar sendo esse, a classificacdo e
forma de construcdo de alguns elementos para a fixagdo de pregos € insatisfatoria. Percebe-se
algumas contas contabeis s&o munidas de alto nivel de sintese na nomenclatura e acabam
comprometendo as analises do sub-sistema interno custos, pela omissdo de informagdes. A
depreciacdo das maquinas, também néo se apresenta como custo indireto, pressupondo que
esta inclusa na conta sintética comentada.
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Figura 1: Analise Sistémica do preco de venda — Produto A.

Perspectiva Externa (Mercado)

-

Perspectiva Interna

Preco Médio praticado
7,17 (Kg)

m

Concorrentes Clientes
Preco Médio |:|,> / \ <j Produto Caro
6,45(Kg) (67,69%)
PV (Custeio por PV (Custeio

Absorcao) Variavel)
6,77 (Kg) 6,27 (Kg)

Fonte: Elaborado pelos autores.

Doravante, percebe-se uma desconsideracdo a fatores de mercado para a formulacédo
de preco de venda, como destaca a figura 1, pela area em cinza. O preco € atualmente,
imposto ao mercado, e mesmo considerado como alto, permanece sem alteracdo. Quando
analisado de fora para dentro percebe-se que o mercado pressiona a empresa a reducdo de
precos, fato alinhado a constatacdo de aumento de vendas maior no periodo em que 0 prego
foi menor, e também as informacGes apresentadas no item 4.1. Em relacéo ao preco calculado,
com base no custeio por absor¢do de variavel, percebe-se também algumas discrepancias
entre aquele praticado pela empresa, como apresenta com mais detalhes a tabela 06.

Tabela 6: Anélise Preco praticado pela empresa x preco calculado

PRODUTO A
Preco Médio Praticado (Kg): 7,17

Preco de Venda (Custeio por Absorc¢éo) R$ 6,77

Variagdo (R$) R$ 0,40
Variacao (%) 5,57%

Preco de Venda (Custeio Variavel) R$ 6,27

Variagdo (R$) R$ 0,90
Variagdo (%) 12,55%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme evidenciado, o preco praticado pela empresa hoje € mais caro do que o
valor apurado mediante a metodologia da formacao de preco de venda com base nos custos,
em montante equivalente a 0,40 ou em um percentual de 5,57% superior quando o Método de
Custeio base é o Absorcdo. Em conversas informais com o gestor regional, apurou-se que o
acréscimo justifica-se ao padrdo de qualidade que o produto oferece aos clientes, fato
inclusive reconhecido por parte dos clientes entrevistados.

Por outro lado, quando se analisa 0s resultados pelo custeio varidvel, 0 montante
cobrado a maior € ainda superior, com 0,90 ou 12,55%, fator que pode acabar limitando o
volume de demanda, visto a discrepancia em relacdo aquilo praticado no mercado. Destaca-se
que falta uma visdo mais clara quanto as despesas, visto que ndo foi encontrada nenhuma de
natureza fixa. Desse modo, o preco apurado pode carecer de mais informacdes, 0 que sugere
mais uma vez uma melhor evidenciagéo e gestédo dos custos.

Os achados nédo sugerem necessariamente que a empresa reduza seu preco de venda,
pelo ou menos ndo de imediato, mas que reveja sua estrutura de custos a fim de que possa
identificar pontos frageis e que possam indicar melhorias, levando em conta variaveis do
ambiente externo. Por outro lado, as anélises comparando o prego praticado com o ambiente
externo demonstram a seguinte situacdo perante concorréncia e clientes, conforme tabela 7.
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Tabela 7: Analise entre preco de venda praticado e percepcdo externa.
Andlise na Perspectiva Externa — Produto A

Preco praticado pela empresa atualmente (Kg) 7,17
ANALISE DOS PRECOS PRATICADOS NA CONCORRENCIA
CONCORRENTE PRECO PRATICADO DIFERENCA % VARIACAO
CONCORRENTE 1 R$ 7,80 R$ 0,63 8,78%
CONCORRENTE 2 R$ 5,40 -R$ 1,77 -24,68%
CONCORRENTE 3 R$ 6,15 -R$ 1,02 -14,22%
ANALISE DOS PRECOS SOB A VISAO DOS CLIENTES
Regido 1 O prego do produto é caro
Regido 2 O preco do produto é caro
Regido 3 O preco do produto é caro
Regido 4 O preco do produto € acessivel
Regido 5 O prego do produto € justo

Fonte: Elaborado pelos autores.

Perante a Tabela 7, primeiramente em analise a concorréncia percebe-se que apenas
um concorrente pratica atualmente um preco maior que o da empresa, em variacao
equivalente a 8,78%. Os outros trés possuem um prec¢o inferior, constatacdo que se mostra
relevante junto & anélises gerenciais sobre o preco de venda praticado junto ao mercado. E
claro que analises mais especificas por regido seria capaz de oferecer informacBGes mais
precisas, porém tal cenario, mesmo que sintético, sinaliza algo relevante. Quando atenta-se as
analises dos clientes, mais uma vez evidencia-se um ponto de convergéncia: trés deles relatam
que acham o prego caro, mesmo reconhecendo que possui qualidade. O restante aceita o
preco, e tenta justificar que a qualidade e os resultados na compensa o valor desembolsado.

O terceiro passo enseja definigdes causais essenciais do problema, que nesse caso
envolve a maneira com que a empresa fixa o preco do produto A, e nesse sentido destaca-se;

e Principais influéncias para a fixacdo do preco de venda: o principal e Unico fator
considerado com maior énfase atualmente é o fator custos, fonte de todas as anlises e
decisbes sobre preco;

e Clientes: a importancia dos clientes impacta fortemente na fixacdo de precos, ainda
mais com opinido formal, como apresenta esse estudo, porém é pouco enxergada;

e Concorrentes: 0 preco praticado pelos principais concorrentes impacta muito na
participacdo de mercado, uma vez que mediante precos menores e op¢oes de produtos
substitutos, os clientes tendem a consumir produtos de outras empresas;

e Fragilidade do sistema: o sistema atualmente estruturado permite fraquezas que podem
resultar em perca de faturamento em decorréncia do preco e das caracteristicas
oferecidas atualmente pela empresa. Falta atencdo aos elementos externos;

e Tomadores de decisdo: pela analise apresenta-se gestores com visdao ainda aliada a
ferramentas gerenciais mais simples e analise de situa¢fes mais comprimidas;

e Setor de custos: necessidade de rever sistemas de custos, e elementos que atualmente
compde o0 prego de venda com base nos custos;

No quarto passo as analises voltam-se ao mundo sistémico, com a elaboracdo de uma
situacéo ideal perante os elementos do sistema e a literatura, o que resultou na figura 2.

Em meio a situacdo analisada, procedeu-se com a criagdo de um mapa conceitual,
presente no mundo sistémico, que buscou, mediante a literatura, considerar elementos de uma
abordagem holistica, que amplia as chances de manutencdo de aumento de participacdo de
mercado mediante gestéo do preco de venda.

O ideal portanto seria que as informagdes para fixacdo de preco de venda fossem
referentes a custos, clientes e concorrentes. Com um amplo rol de dados internos e externos o
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processo de fixacdo de preco iniciaria, envolvendo o0s setores/pessoas: gestores, setor de
custos e contabilidade, em interacdo sistémica e efetiva.

Figura 2: Analise sistemética do ldeal.

Inputs Transformagao Outputs

-Preco Praticado;
- Desafios; Empresa

- Dificuldades e Diferenciais; o
- NUmero e Caracteristicas de i> 4‘ Gestores H Setor de Custos H Contabilidade ‘

Produtos Substitutos;
- Possibilidade de parcerias.

Informacdes Informagdes Foco estratégico Mercado
- Preferéncias dos clientes; captadas dos captadas dos (Cadeiade

- Principais atributos valorizados; clientes concorrentes Valor)
- Politicas de Pagamento;
- Sugestdes de Melhorias.

’ Clientes ‘ ’ Concorrentes ‘

Informagdes Analise e Projecéo de vendas com_| Informagdes

| - Definigéo clarado método de passadas PV em abordagem sistémica Futuras
- custeio;
g - Viséo detalhada da estrutura de :> \ Y J
o custos; ‘ Precode
L__I| - Markup concernente a literatura; Precode Venda ‘ venda
-Foco na Cadeia de Valor competitivo

Fonte: Elaborado pelos autores.

Em maéos, esses setores reuniriam os dados captados externamente e iniciariam uma
analise com foco estratégico, provida de uma visao a longo prazo, e a fim de extrair elementos
para reducdo de custos e aumento de vantagem competitiva. Aliado a isso, é proposto uma
analise adicional de custos com base em informacdes passadas e com foco no futuro
(informacGes estimadas), com trabalho conjunto de todas as partes do sistema. Esse ambiente
de interacGes dentro do sistema, perante dados de mercado e de custos, e informacGes
passadas e futuras, aumentaria as chances da fixagdo de um preco competitivo e alinhado ao
mercado, por sua vez o produto final no processo (output).

O quinto passo envolve uma discussdo entre a situacdo e real e ideal, com possiveis
mudancas. Nesse sentido, tal modelo ideal de analise e fixacdo de preco foi alvo de reflexdo,
inclusive com participagdes informais do gestor, via telefone e e-mail, a fim de comparar as
situacOes, enxergar as mudancas e buscar formas de realcar o preco junto ao mercado, além de
perpetuar a atuacdo do produto, tudo isso imerso em uma perspectiva de longo prazo. O foco
de mudanca seria na percep¢do do sistema como um todo, e ndo apenas o foco estrito em
perspectiva especifica como é atualmente. Os subsistemas externos exercem continuamente
pressdes sobre a empresa e acabam decidindo o futuro do produto no mercado, e assim, uma
fixacdo de precos sem visdo sistémica acaba acarretando percas. Outra mudanca perceptivel
perante a comparacdo entre situacdo desejada e real se refere a forma e as informacdes
utilizadas para a fixacdo de preco. Com a situacdo ideal, 0 &mbito de analise amplia-se em
progressao geométrica, e atinge intimamente o campo estratégico e uma visao a longo prazo,
inclusive introduz aspectos da Gestdo Estratégica de Custos, como a Cadeia de Valor. Tal
abordagem complementaria a situacdo atual, resultando em novos elementos de analise em
amplo escopo e ampliando consequentemente as chances da empresa praticar um preco de
venda competitivo perante o mercado, e principalmente perante os concorrentes.

O sexto passo envolve a selecdo das mudancas a serem implantadas mediante
viabilidade mais uma vez refletida e com participacdes do gestor setorial. O que realmente é
viavel e pertinente a empresa nesse momento?. Primeiramente, as constatagdes referentes a
atual estrutura de custos e construcdo do Mar-kup foram julgadas como interessantes pelo
gestor e portanto viaveis. Quanto a inclusdo das informacGes de mercado no rol de
ferramentas gerenciais, a organizacdo julgou vantajoso e interessante, porém ainda se
expressa como receosa, quanto a formas de operacionalizar e captar tais dados,
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principalmente dos concorrentes, até mesmo pelo aspecto ético. Afinal, até onde é ético
auferir esse tipo de informagéo?. Outro ponto importante diz respeito aos clientes. A captagéo
desse tipo de dado em ampla escala envolveria servicos de marketing e comunicacéo,
despesas atualmente baixas na empresa, e assim, tais mudancas incorreriam em aumento de
despesas. Por outro lado, a analise com informacfes passadas de custos e consequente
projecdo futura para aumento de resultados integrado a uma visdo estratégica volta-se ao
processo de planejamento e controle gerencial, fato destaque pelo gestor, que ja foi iniciado
pela empresa, mas que ainda requer incentivos para institucionalizagdo na empresa. Essa seria
uma mudanca viavel e promoveria mudanca portanto. De modo geral, a gestdo atual sente a
falta de foco estratégico perante o preco de venda e custos do produto, porém ainda permeiam
duvidas de como buscar novos dados para analise, e formas de operacionalizar tais
instrumentos gerenciais. A Vvisao sistémica interno x externo e a relagdo causal entre as partes
do sistema contribuiu revelando com maior clareza as pressdes, aléem de ampliar o foco de
andlise, segundo discussdo com o gestor.

O sétimo e ultimo passo busca tracar acGes pontuais visando melhorar os elos do
sistema, além de fortalecer a forma como a empresa gere seus custos e fixa seus pre¢os. Em
trabalho conjunto com o que expde a literatura, a metodologia sistémica SSM, e informac6es
apresentadas pelo gestor setorial destaca-se:

e Buscar, mesmo que gradativamente, integrar informacdes do mercado nas decisdes de
custos e fixacdo de precos;

e Envolver de modo mais proximo os 6rgaos/pessoas envolvidas no processo, 0 que
inclui gestores, setor de custos e contabilidade, no que tange a base de dados;

e Explorar, ainda que em fase inicial, os elementos elos da Cadeia de Valor do produto,
visando melhorias de processos, reducao de custos e satisfacdo de clientes;

e Buscar formas éticas e claras de captar informacdes de clientes, sendo uma saida para
isso o trabalho de Benchmarking;

e Implantar analises, mesmo que iniciais, sobre Custos da qualidade, uma vez que o
acréscimo de preco € justificado pelo diferencial em qualidade;

e Rever a composi¢do da estrutura de custos e construcao da taxa de Mark-up;

e Rever algumas contas contabeis, que por serem muito sintéticas, acabam obstruindo o
fluxo de informac6es dentro do sistema, no que tange a custos e pre¢o de venda;

Depois de finalizada a Metodologia Sistémica SSM, juntamente com analises paralelas
da literatura, percebe-se que as constatacdes podem ajudar na gestdo de custos e pregos de
venda, pois os resultados evidenciados podem impactar no volume de vendas e consequentes
resultados, se ndo ha curto prazo, a longo. Os resultados desse estudo podem contribuir
também para que a empresa possa avaliar seu desempenho e eficiéncia perante a gestdo de
custos e formacdo de preco de venda, buscando aprimorar seus instrumentos e préaticas de
gestdo. Também evidenciou uma situacdo de como 0 meio externo se posiciona perante o
produto, achados de natureza estratégica que muito podem contribuir nas decisdes.

5. Concluséao

A competitividade cada vez maior pressiona as empresas a reverem Seus conceitos e
costumes, de modo gque possam se sobressair e oferecer aos clientes um produto bom, e com
melhor custo beneficio. Frente a essa necessidade, analises sobre custos e pregos de venda se
mostram vantajosas e necessarias. Nesse contexto, a pesquisa desencadeou Varios aspectos
importantes no gerenciamento de custos e precos de venda, por meio de uma oética sistémica,
interna e externa, informacgdes essas muitas vezes esquecidas ou ndo buscadas, devido, por
exemplo, ao porte, tempo, capacidades profissionais ou falta de visao holistica.
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Essa busca por uma abordagem ampla de analise, com informacdes qualitativas e
quantitativas, e foco direto em contribuir com as decisdes da empresa resultou na seguinte
questdo de pesquisa: Como as analises de custos e precos de venda, a partir de uma visdo
sisttmica, pode contribuir para a tomada de decisdes? Primeiramente, os resultados
permitiram concluir que o preco praticado pela empresa no produto em analise ultrapassa 0s
calculos em consonancia com a literatura e frente ao meio externo (clientes e concorrentes).
Apds, a discussdo conjunta entre preco praticado, de mercado e calculado anexo a
Metodologia Sisttmica SSM conduziram a resposta a questdo instaurada, onde a analise
sistémica aplicada sobre 0s custos e preco contribui as decisdes quando trata a visdo do todo e
de suas interligacdes, reconhecendo o ambiente externo como fonte essencial de dados que
fundamentam amplamente a decisdo e possibilitam a formagdo de uma eficaz estrutura de
custos e fixacdo de um preco competitivo. Além disso, tal andlise revelou, mediante um
processo sistémico de entrada, transformacdo e saida, um fluxo de dados que, de forma
encadeada, podem contribuir diretamente para decisdes mais robustas sobre custos e
precificacdo de produtos, além do que a propria metodologia SSM representa uma ferramenta
de ampliacdo de informacdes, cenarios e analises causais de situagcdes problema a serem
utilizadas na tomada de decis6es, achados que inclusive fazem cumprir 0 objetivo proposto.

Os andlises evidenciam uma gama de informacfes importantes para a tomada de
decisdo, em abordagem ampla, no momento de alterar um preco de venda, iniciar a producéo
e venda de um outro produto ou mesmo efetuar revisdes da estrutura de custos dos produtos
atualmente oferecidos. Além disso, destaca-se a diferenciacdo desse estudo em abordar ao
mesmo tempo uma Visao interna, de construcdo e analise de estrutura de custos, e externa, sob
o olhar de clientes e concorrentes, e com respaldo da Teoria Sistémica.

Como limitacdes ressalta-se aspectos voltados a generalizacéo dos resultados, uma vez
que se trata de um estudo de caso, e também em relacdo a amostra de clientes e concorrentes,
que estdo limitadas as regides pesquisadas. Como sugestfes de novas pesquisas, recomenda-
se estudos que explorem mais detalhadamente as oscilacdes da estrutura de custos e o impacto
disso nas decisdes; pesquisas abordando a perspectiva externa do ponto de vista das relacdes
causais e sisttmicas; e mais estudos na contabilidade aplicando a Metodologia Sistémica SSM
até apds a implantacao, visando oferecer um feedback quanto a sua eficacia.
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