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Resumo:

O objetivo geral desta pesquisa consiste em apresentar metodologia para cdlculo de prego de
venda com base nos custos, para uma industria quimica catarinense. Este estudo tem natureza
qualitativa, realizado mediante pesquisa descritiva e estudo de caso, em uma industria
quimica especializada em produtos de higiene e limpeza. A coleta de dados ocorreu por meio
de entrevistas com diretores das dreas financeira e comercial e andlise documental, em
relatorios contabeis e fiscais do ano de 2024. Foi possivel constatar que a empresa possui um
processo produtivo semelhante para as trés linhas de produtos fabricados, sendo que os
produtos automotivos representaram o maior percentual de venda (86,46%). De modo geral,
nessa linha de produtos, a matéria-prima correspondeu ao maior custo varidvel; os custos fixos
equivaleram a 10,47% do faturamento, sendo o mais relevante a mdo de obra; as despesas
fixas corresponderam a 37,32%; e as despesas varidveis totalizaram 22,93%, contemplando
tributos e comissées. Para compor o Mark-up, os diretores indicaram 15% de lucro e, apds o
cdlculo do preco com base nos custos, fez-se a comparagcdo com os praticados pela empresa e
concorrentes. Conclui-se que a empresa pratica os precos de venda de alguns produtos abaixo
do que foi encontrado pelo Mark-up, fato que aponta para a necessidade de planejamento e
controle de custos, no intuito da organizagcdo obter a margem de lucro esperada e manter-se
atuando no mercado.
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RESUMO

O objetivo geral desta pesquisa consiste em apresentar metodologia para céalculo de
preco de venda com base nos custos, para uma industria quimica catarinense. Este
estudo tem natureza qualitativa, realizado mediante pesquisa descritiva e estudo de
caso, em uma industria quimica especializada em produtos de higiene e limpeza. A
coleta de dados ocorreu por meio de entrevistas com diretores das &reas financeira e
comercial e analise documental, em relatorios contabeis e fiscais do ano de 2024. Foi
possivel constatar que a empresa possui um processo produtivo semelhante para as
trés linhas de produtos fabricados, sendo que os produtos automotivos representaram
o maior percentual de venda (86,46%). De modo geral, nessa linha de produtos, a
matéria-prima correspondeu ao maior custo variavel; os custos fixos equivaleram a
10,47% do faturamento, sendo o mais relevante a mao de obra; as despesas fixas
corresponderam a 37,32%; e as despesas variaveis totalizaram 22,93%,
contemplando tributos e comissbes. Para compor o Mark-up, os diretores indicaram
15% de lucro e, apos o célculo do preco com base nos custos, fez-se a comparacao
com os praticados pela empresa e concorrentes. Conclui-se que a empresa pratica 0s
precos de venda de alguns produtos abaixo do que foi encontrado pelo Mark-up, fato
gue aponta para a necessidade de planejamento e controle de custos, no intuito da
organizacdo obter a margem de lucro esperada e manter-se atuando no mercado.

PALAVRAS - CHAVE: Gestao de Custos. Formacao de preco de venda. Mark-up.

AREA TEMATICA: Custos como ferramenta para o planejamento, controle e apoio a
decisdes

1 INTRODUCAO

A Contabilidade de Custos surgiu da necessidade de avaliar os estoques e
apurar os resultados em empresas industriais. No decorrer dos anos, passou por
transformacdes e se tornou um instrumento utilizado para controle e tomada de
decisdo. A partir das informacdes geradas por essa area, € possivel que as empresas
apurem o custo dos seus produtos para determinar o preco de venda adequado, além
de analisar os produtos mais lucrativos ou deficitarios e a viabilidade da producéo
(Martins, 2025).

Destaca-se que, ao adotar a estratégia de lideranca em custos, as empresas
devem estar atentas ao preco de venda dos produtos e servigos disponibilizados no
mercado e praticados pelos concorrentes, pois esse € um dos fatores que influenciam
o cliente em adquiri-los. Considerando isso, as organizacfes devem garantir que
estdo comercializando os produtos ou servicos com melhor prego, sem renunciar ao
seu lucro. Para tanto, € fundamental identificar e gerenciar os custos para a adequada
formacao do preco de venda.

Entretanto, algumas empresas possuem dificuldades quando precisam
determinar os prec¢os, pois h4d a necessidade de identificar, registrar e calcular os
custos envolvidos no processo produtivo, as despesas com vendas e administracao
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dos negocios. Por conta disso, muitas vezes optam por aderir a0S mesmos precos
praticados pelos concorrentes (Crepaldi & Crepaldi, 2023).

A auséncia de compreensdo sobre a gestdo de custos pode impactar na
sobrevivéncia das organizagfes, ja que depende de diversos fatores, sobretudo do
planejamento e controle de gastos para a formacdo de precos competitivos. As
dificuldades empresariais, aliadas a uma gestédo de custos inadequada, podem levar
o empreendedor a tomar decisdes equivocadas, resultar em dificuldades financeiras,
além de reduzir a probabilidade das empresas se manterem atuantes no mercado
(Barreto & Antonovz, 2016).

No setor quimico, foco de andlise desta investigacdo, no ano de 2022 obteve-
se receita de US$ 187 bilhdes, o que representou 3,1% do PIB do Brasil, e possui US$
2,2 bilhdes programados para serem aplicados no setor até 2027. Com base nos
dados da Associacdo Brasileira da Industria Quimica (ABIQUIM, 2022), existem 984
industrias em funcionamento no Brasil, que representam crescimento de 36,1% em
comparacao com 1994. Contudo, a industria em estudo enfrenta dificuldades para
determinar seu preco de venda, além da oferta de produtos semelhantes pela
concorréncia, com precos inferiores. Diante disso, a empresa, geralmente, adota a
estratégia de oferecer seus produtos com margem de lucro menor do que o esperado,
para igualar seu preco ao da concorréncia.

Nesse sentido, surge o questionamento: Como realizar a precificagcao de
produtos de uma industria quimica por meio da abordagem de lideranca em custos?
A partir deste questionamento, o objetivo geral deste estudo consiste em realizar a
precificacdo de produtos de uma industria quimica por meio da abordagem de
lideranca em custos. Para atingir este objetivo, este estudo apresenta abordagem
qualitativa, realizado por meio de estudo de caso em uma inddstria quimica
especializada em produtos de higiene e limpeza. A coleta de dados ocorreu por meio
de entrevistas com diretores das areas financeira e comercial e analise documental,
em relatérios contabeis e fiscais do ano de 2024.

Com o aumento na concorréncia no mercado e com margens de lucro
reduzidas, algumas empresas enfrentam dificuldades em precificar e analisar a
rentabilidade de seus produtos (Martins, 2025). Diante este aspecto, o estudo justifica-
se ao apresentar uma metodologia para estabelecer o preco de venda de seus
produtos para a organizacdo investigada. Acredita-se que a determinacdo do preco
de venda adequado permitira que a empresa desenvolva competitividade no mercado
e otimize seus resultados, pois podera evitar negociacdo a precos subavaliados ou
muito acima dos praticados pelos concorrentes. Controles de custos mais precisos e
eficazes podem fornecer informacdes exatas sobre os custos dos produtos e, assim,
melhorar a maneira de precificar o produto e o desempenho da empresa (Santos et
al., 2012).

2 FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 CONTABILIDADE DE CUSTOS

A Contabilidade de Custos é um instrumento utilizado para reconhecer,
mensurar e evidenciar os custos de produtos ou servi¢cos. Seu objetivo consiste em
fornecer informacbes relevantes para a tomada de decisdo. Por meio dessas
informacdes, € possivel analisar o ponto de equilibrio e definir estratégias para
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aumentar o volume de vendas, reduzir custos, planejar e controlar custos para avaliar
o desempenho e determinar o preco de venda (Crepaldi & Crepaldi, 2023).

A gestéao eficiente de custos permite a empresa planejar e acompanhar suas
acdes no intuito de atingir seus objetivos, pois as decisdes sdo tomadas de maneira
adequada, com base em dados, proporcionando a empresa se destacar perante a
concorréncia e melhorar seus resultados (Martins, 2025). Dessa forma, as
informacdes disponibilizadas pela Contabilidade de Custos devem ser conhecidas
pela empresa e nunca ignoradas (Paula et al., 2019).

Portanto, os métodos de custeio constituem abordagens para a alocacdo de
custos aos produtos e servicos, fornecendo informacdes relevantes para o processo
de tomada de deciséo (Dubois, 2019). Embora todos tenham como objetivo central a
determinacdo dos custos, cada método apresenta caracteristicas proprias que 0s
diferenciam (Dubois, 2019). Entre os mais utilizados destacam-se o Custeio Variavel,
o Custeio por Absorcao e o Activity Based Costing (ABC), aplicaveis a diferentes tipos
de organizacdes, sejam comerciais, industriais ou de servicos. A escolha do método
mais adequado as especificidades e objetivos da empresa € fundamental, pois a
adocdo de um sistema inadequado pode gerar informacdes que comprometam a
tomada de decisdo (Abbas et al., 2012).

No método de custeio variavel, € possivel obter a margem de contribuicdo
deduzindo, do preco de vendas, os custos e as despesas variaveis, ou seja, as
despesas que sofrem variacdo conforme o volume de vendas (Dubois, 2019). A
margem de contribuicdo permite identificar o produto mais lucrativo, introduzir uma
nova linha de produto, direcionar ou realocar investimentos, entre outras acdes
(Dubois, 2019).

O custeio variavel também possibilita efetuar a anéalise de custo/volume/lucro,
instrumento utilizado para estimar o lucro que sera alcancado em diferentes volumes
de producéo e vendas, além de analisar o efeito no lucro em caso de alteracdo no
preco de venda, nos custos ou em ambos. Esta analise também visa encontrar o ponto
de equilibrio, ou seja, definir a quantidade necessaria a ser produzida e vendida para
gue a empresa nao incorra em prejuizos. Permite também medir a alavancagem
operacional, que é a possibilidade de a empresa aumentar seu lucro total, produzindo
e vendendo mais, sem mudar seus custos fixos, pois esses custos ndo mudam
conforme o volume de producdo. Assim, quanto mais a empresa produzir, mais os
custos fixos serdo diluidos as unidades fabricadas (Padoveze, 2014).

No entanto, o método de custeio varidvel auxilia somente como um
instrumento gerencial, pois viola os principios contdbeis da Realizacdo, Competéncia
e Confrontacado, devido aos custos fixos serem considerados como despesas, mesmo
qgue, entre os produtos fabricados, haja itens que ainda nao foram vendidos (Dubois,
2019).

2.2 FORMACAO DE PRECO DE VENDA

As empresas devem focar na sua permanéncia no mercado a longo prazo, se
mantendo ativas e buscando a lucratividade. Porém, ndo basta apenas vender mais,
€ importante garantir que essas vendas sejam lucrativas. Desse modo, a formacéo de
preco de venda se torna importante, de modo a garantir a continuidade a longo prazo
e aumentar a participacdo no mercado de forma lucrativa. Com os precos definidos



adequadamente, é possivel que a empresa conquiste o retorno do investimento
realizado (Bruni & Fama, 2019).

Ter vantagem competitiva ndo se resume em apenas vender mais, mas
também a gerar mais valor em comparacao aos concorrentes. Para alcancar isso, a
empresa precisa operar com custos reduzidos e praticar pre¢cos competitivos ou
oferecer produtos e servigos diferenciados e praticar precos mais altos (Magretta,
2019). Optando pela estratégia de atuacado no mercado pelo menor custo ou preco em
relacdo aos seus concorrentes, a empresa precisa procurar maneiras mais eficazes
de desenvolver, produzir, fornecer, comercializar e prestar assisténcia a um produto
ou servico. Assim, a vantagem pode resultar em custos operacionais menores ou na
utilizacao do capital mais eficiente (Magretta, 2019).

Quando a empresa adota a estratégia de oferta de produtos e servigos a
baixos custos, 0 preco em que o produto ou servico € disponibilizado no mercado &
um dos principais motivos que influenciam o cliente em adquiri-lo. Considerando isto,
as empresas devem garantir a comercializacédo de seus produtos com o melhor preco
de mercado, sem renunciar ao seu lucro (Crepaldi & Crepaldi, 2023). Por outro lado,
guando a empresa opta pela diferenciacao, apenas conseguira cobrar um preco mais
alto pelo produto ou servigo quando oferecer algo vantajoso ou Unico, percebido pelo
consumidor, tornando-o disposto a pagar mais. A capacidade de praticar um preco
mais alto esta relacionada a diferenciacdo, ou seja, ndo basta ser diferente por ser
anico, essa diferenca precisa gerar valor e ser percebida pelo consumidor (Magretta,
2019).

O processo de formacdo de preco de venda, de acordo com 0s custos,
considera o custo unitario, além dos demais gastos necessarios a comercializacao
dos produtos e servicos, e adiciona a margem de lucro desejada (Padoveze, 2014).
Esse método é utilizado por ser considerado: a) simples, por eliminar a necessidade
de alterar os precos frequentemente conforme a demanda; b) seguro, porque a
empresa sabe exatamente quanto custou para fabricar o produto; e, ¢) justo, tanto
para o consumidor quanto para a empresa. Contudo, ao utilizar este método, devem
ser considerados a concorréncia e o consumidor; caso contrario, a empresa pode
enfrentar consequéncias negativas, como, por exemplo, perder espaco no mercado
(Bruni & Fama, 2019).

Informagfes sobre a concorréncia e a analise de mercado podem auxiliar a
empresa a estabelecer precos de venda mais adequados, além de contribuir para
desenvolver vantagens competitivas diante de seus concorrentes (Biagio, 2012).
Considerando o consumidor e buscando entender suas exigéncias, ou o valor que o
leva a adquirir o produto, a empresa consegue determinar 0 maior preco de venda
para seu produto, pois sabe que o consumidor esta disposto a pagar por ele
(Padoveze, 2014).

Embora ndo seja o Unico para determinar o preco de venda, o método
baseado nos custos é o mais utilizado para produtos, mercadorias e servigos, podendo
orientar as empresas a praticarem precos de acordo com o mercado e com 0S
consumidores, sem afetar sua capacidade de se destacar entre os concorrentes (Pégo
& Pilenghy, 2022). Nessa metodologia, para formar o preco de venda, é preciso
adicionar uma taxa denominada de Mark-up sobre os custos totais do produto,
gerando o preco ao qual a empresa consiga cobrir todas as suas despesas e obter
lucro (Dubois, 2019).

A estrutura Mark-up é formada pelos seguintes elementos: impostos sobre a
venda, despesas variaveis sobre as vendas, despesas fixas e o lucro desejado
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(Bernardi, 2017). Ao estabelecer o Mark-up, devem-se seguir 0s seguintes critérios:
determinar a porcentagem de despesas variaveis distribuidas para cada unidade de
produto, a porcentagem de despesas fixas distribuidas para cada unidade de produto
e a porcentagem de lucro desejado para cada unidade de produto (Crepaldi &
Crepaldi, 2023).

3 CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA

A empresa objeto de estudo trata-se de uma industria quimica de médio porte,
localizada no Sul de Santa Catarina, que atua no mercado ha mais de 27 anos. A
empresa € administrada por trés diretores (1 diretor geral, 1 diretor financeiro e 1
diretor comercial) e sua estrutura administrativa é dividida nas areas: Administrativo
(5 funcionarios); Producdo (3 gerentes de producdo e 6 auxiliares de producéo);
Controle de Qualidade (1 engenheiro quimico e 1 assistente de controle e qualidade);
Almoxarifado (1 funcionério); Logistica (1 encarregado de expedicdo, 4 motoristas e 4
ajudantes); e, Comercial (5 vendedores externos). Quanto a forma de tributacdo do
Imposto de Renda, a organizacdo enquadra-se na modalidade de Lucro Presumido, e
a contabilidade € realizada por uma empresa terceirizada, assegurando o
cumprimento das legislacdes, apoio as areas trabalhistas, fiscais e financeiras.

A empresa produz produtos de higiene e limpeza, atendendo as linhas de
limpeza e estética automotiva, limpeza profissional e domissanitaria. A industria conta
com um portfélio composto por mais de 3 mil clientes, localizados principalmente nos
estados de Santa Catarina e Rio Grande do Sul, e possui politica para expansao para
os demais estados. Com o aumento relevante da concorréncia no mercado, que
oferece produtos semelhantes a precos menores, a organizacao passou a enfrentar o
desafio para precificacdo de seus produtos. Diante disso, a estratégia adotada foi
oferecer produtos com precos mais baixos, o que resultou em uma margem de lucro
menor do que o desejado. Cabe destacar que a capacidade produtiva da empresa é
de 400.000 litros mensais, e, atualmente, s&o utilizados 70% da capacidade.

Diante disso, faz-se necessario o0 uso das técnicas da Contabilidade de
Custos, que permitem a identificagdo dos custos dos produtos, de modo a calcular o
custo unitario, formar o preco de venda com base nesses gastos e compara-los com
0 preco praticado. A partir dessas informacfes, a empresa obterd subsidios para
tomada de decisdo em relacdo a necessidade do aumento do volume de vendas,
estratégias para reducao de custos, otimizacao de processos e/ou desenvolvimento
de inovacdo em produtos e processos, no intuito de ofertar um produto diferenciado,
com maior valor agregado.

4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O estudo apresenta abordagem qualitativa, descritiva, realizado por meio de
estudo de caso. Como técnica para a coleta de dados, foram utilizadas entrevista e
analise documental. A entrevista consiste em um dialogo entre duas pessoas, onde
uma responde aos questionamentos do entrevistador, fornecendo informacdes sobre
um assunto especifico (Marconi; Lakatos, 2021). Foram realizadas entrevistas com 0s
diretores que atuam nas areas financeira e comercial da empresa, nas quais foram
guestionados sobre os principais produtos comercializados, estrutura administrativa
da empresa, fluxo do processo produtivo, o método de custeio e a formacgéo do preco
de venda adotada pela empresa, e a definicdo das taxas que compdem o Mark-up.



De acordo com Michel (2015), a analise documental busca consultar
documentos e registros para obter informagles relevantes para compreensao do
problema. Diante disso, foram analisados documentos como fichas técnicas dos
produtos, notas fiscais, folhas de pagamento e registros contabeis referente a
depreciacdo dos ativos imobilizado, manutencdo, consumo de energia elétrica e
demais gastos necessarios para a descricdo e o calculo dos custos dos produtos e a
formacéo do preco de venda. Os dados foram disponibilizados pela empresa, com
base no ano de 2024, e tabulados com o uso de planilhas do Microsoft Excel.

5 DIAGNOSTICO DA SITUACAO PROBLEMA

A empresa investigada fabrica mais de 200 produtos para atender as
diferentes necessidades dos seus clientes. Seu portfolio inclui produtos de limpeza e
higiene, abrangendo trés principais linhas: a) automotivo, voltado para a limpeza e
estética automotiva; b) industrial, focada na limpeza de ambientes industriais; e c)
domissanitario, desenvolvido para a limpeza e higiene do ambiente doméstico.

A Tabela 1 apresenta as linhas de produtos fabricados pela empresa e o
respectivo faturamento mensal médio, sendo que ha uma subdivisdo de acordo com
especificacdes de uso, como, por exemplo, o detergente automotivo neutro, utilizado
em lavagens frequentes, e detergente automotivo com cera, garantindo brilho e
protecdo a pintura. Além disso, os produtos sdo envasados em diversos formatos de
embalagens, resultando em diversos Stock Keeping Unit (SKU) que podem ser de 50
litros, 20 litros, 5 litros ou 1 litro; 1 quilograma ou 500 gramas, entre outros.

Tabela 1 — Faturamento médio mensal por linhas de produtos

Faturamento Percentual sobre
Linhas Produtos meédio mensal faturamento

(R$) médio mensal (%)

Ceras 7.049,70 0,86%

Condicionadores de Couro 4.068,96 0,49%

Condicionadores de Plasticos 7.869,77 0,96%

Desengraxantes 292.969,10 35,57%

Desincrustantes 194.647,44 23,63%

AUTOMOTIVO Detergentes 118.270,00 14,36%

Limpa Vidros 2.620,41 0,32%

Limpadores de Couro 2.666,85 0,32%

Polidores 3.021,91 0,37%

Preteadores de Pneus 32.289,55 3,92%

Silicones 46.686,69 5,67%

Subtotal 712.160,42 86,46%

Desengraxante Industrial 1.173,35 0,14%

INDUSTRIAL D_etergentes 19.834,78 2,41%

Limpa Obras 14.335,09 1,74%

Removedor de Ferrugem 17.939,19 2,18%

Subtotal 53.282,41 6,47%

Agua Sanitaria 3.685,11 0,45%

DOMISSANITARIO | Alvejantes 3.181,48 0,39%

Amaciantes 3.957,98 0,48%




Aromatizantes 11.774,16 1,43%
Cloro 8.264,64 1,00%
Desinfetantes 5.375,48 0,65%
Lava Lougas 11.668,08 1,42%
Lava Roupas 7.486,92 0,91%
Limpa Vidros 918,97 0,11%
Limpadores Perfumados 1.434,63 0,17%
Multiuso 501,56 0,06%
Subtotal 58.249,01 7,07%

Total 823.691,80 100%

Fonte: Adaptado de dados da empresa (2025).

Observa-se que a linha de produtos automotivos se destacou, pois alcangou
o faturamento médio mensal no valor de R$ 712.160,42 (86,46%) no ano de 2024. A
linha domissanitaria apresentou faturamento de R$ 58.249,01 (7,07%), enquanto a
linha industrial obteve faturamento de R$ 53.282,41 (6,47%) no mesmo periodo.

Devido a representatividade da linha de produtos automotivos no faturamento
da empresa, os principais SKU dessa linha foram selecionados como amostra da
pesquisa. A Tabela 2 apresenta os itens escolhidos para este estudo, tendo em vista
gue sdo 0s mais representativos em relacdo ao faturamento médio mensal por
categoria.

Tabela 2 — Principais itens (SKU) por categoria da linha automotiva

. e Média Mensal  Percentual sobre
Unidade Mensal
de faturamento
Produtos de de e
; Faturamento médio mensal
Medida Vendas R$ 0
(un) (R$) por categoria (%)
Cera - tipo A 500g 180 5.511,82 78,18%
Condicionador de Couro - tipo A 5009 97 1.866,91 45,88%
Condicionador de Plasticos - tipo A 5009 101 2.548,03 32,38%
Desengraxante - tipo A 5L 9.196 147.414,74 50,32%
Desincrustante - tipo A 5L 5.240 95.547,22 49,09%
Detergente - tipo A 5L 3.280 62.397,04 52,76%
Limpa Vidros - tipo A 500g 83 1.007,58 38,45%
Limpador de Couro - tipo A 5009 63 1.082,17 40,58%
Polidor - tipo A 1kg 45 1.296,25 42,90%
Preteador de Pneus - tipo A 5L 469 15.006,83 46,48%
Silicone - tipo A 5L 302 19.107,17 40,93%

Fonte: Adaptado de dados da empresa (2025).

A partir destes dados, foram iniciadas as analises dos custos dos produtos
selecionados, buscando compreender a metodologia que a empresa utiliza para a
apuracéo de custos e precificacdo de seus produtos. Destaca-se que a empresa néao
possui software especializado para gestao dos custos dos produtos e, embora tenha
ficha técnica de producdo, ndo consta a valorizagcdo dos itens consumidos. Para
calcular o custo dos produtos, a gestao da empresa realiza uma média dos valores de
compra para mensurar 0s custos com matéria-prima; 0s custos com mao de obra e

demais gastos operacionais sao estimados por meio de um percentual fixo, norteado
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pelo custo histérico. Apds ser estimado o custo do produto, sdo acrescentadas as
cargas tributarias e adicionada a margem de lucro para formar o preco de venda,
levando também em consideracéo os precos praticados no mercado.

6 SOLUCOES E PROPOSICOES

Apbs identificar a situacdo problema, propde-se calcular o preco de venda
com base nos custos e compara-lo com os precos praticados pela empresa. Para
tanto, é preciso conhecer o processo produtivo, 0os gastos incorridos na producéo e as
taxas que irdo compor o Mark-up, como custos e despesas fixos, despesas variaveis,
lucro desejado, entre outras.

O fluxo do processo produtivo dessa industria inicia com a separacdo das
matérias-primas, que sdo adquiridas de fornecedores nacionais. Nesse momento, sdo
selecionados os materiais necessarios para a producdo, de acordo com a ficha
técnica. Em seguida, as matérias-primas sédo adicionadas ao tanque de mistura, no
qgual é realizada a agitacdo desses componentes para, posteriormente, a fabricacéo
do produto. Apds essa etapa, é efetuada analise de qualidade para garantir que
atenda aos padrdes estabelecidos. Caso o produto ndo passe pela anélise, ele retorna
para o processo de agitacdo, para ajustes. Ap0s a aprovacdo, a proxima etapa
consiste no envase e rotulagem. Por fim, o produto acabado é armazenado no
estoque.

6.1 CALCULO DO CUSTO DOS PRODUTOS

Para a identificacdo dos custos varidveis com matérias-primas e embalagens,
buscou-se, nas fichas técnicas, o consumo em quantidade e utilizou-se, para
mensuragcao dos custos, os valores de compra, excluindo os tributos a recuperar e
somando o frete sobre compra. Destaca-se que, para fins deste estudo, foi
selecionado 1 item, dentre os diversos formatos de embalagens, de cada tipo de
produto produzido na linha automotiva, possibilitando que a empresa replique a
metodologia utilizada.

A Tabela 3 apresenta o custo unitario variavel calculado para os produtos da
linha automotiva.

Tabela 3 — Custo unitario variavel - Linha automotiva

. Consumo Custos
Unidade Consumo de Consumo variaveis
Produtos de de Matéria- Embalagens de Rétulos Unitarios
Medida Prima (R$) (R$) (R$) (R$)
Cera - tipo A 500g 4,78 1,60 0,55 6,93
C(_)nd|C|onador de Couro 500g 3.64 1,49 0.32 545
- tipo A
Condicionador de
PI&sticos - tipo A 5009 4,28 1,59 0,66 6,54
Desengraxante - tipo A 5L 1,85 2,58 0,33 4,76
Desincrustante - tipo A 5L 2,13 2,58 0,22 4,93
Detergente - tipo A 5L 3,42 2,58 0,32 6,33
Limpa Vidros - tipo A 5009 3,71 2,43 0,31 6,45
Limpador de Couro - 5009 4,55 2,43 0,32 7,30
tipo A
Polidor - tipo A 1kg 5,77 1,19 0,31 7,26




I?reteador de Pneus - 5L 1,32 258 028 418
tipo A
Silicone - tipo A 5L 31,05 0,73 0,18 31,96

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

E possivel perceber que, dentre os produtos analisados, o que apresentou
maior custo variavel unitario foi o Silicone - tipo A, totalizando R$ 31,96, seguido pelo
Limpador de Couro - tipo A, com custo variavel unitario de R$ 7,30. Nota-se que, na
maioria dos produtos analisados o custo variavel unitario mais significativo € a matéria-
prima, com excecao para os produtos Desengraxante - tipo A, Desincrustante - tipo A
e Preteador de Pneus - tipo A, que possuem a agua como principal item de matéria-
prima na sua composicao.

Na Tabela 4 sdo expostos os custos fixos médios mensais de producéao,
identificados com a contabilidade da empresa.

Tabela 4 — Custos fixos

Percentual
Média Mensal Percentual sl
Itens faturamento
(R$) dos custos (%) 1
mensal médio
(%)
Salarios e encargos de Produgéo 38.468,23 44,60% 4,67%
Manutenc¢do de Maquinas 15.232,26 17,66% 1,85%
Depreciacdo de Maquinas 12.678,58 14,70% 1,54%
Salarios e encargos de Controle e Qualidade 6.689,70 7,76% 0,81%
Licencgas e taxas de funcionamento 5.086,26 5,90% 0,62%
Energia IndUstria 4.695,70 5,44% 0,57%
Agua 2.503,44 2,90% 0,30%
Depreciacéo de Edificios 896,54 1,04% 0,11%
Total 86.250,71 100% 10,47%

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

Observa-se que os custos fixos médios mensais totalizaram R$ 86.250,71,
representando 10,47% sobre o faturamento médio. Os mais relevantes foram Salérios
e encargos de Producdo que corresponderam a 44,60% dos custos fixos totais,
Manutencéo de Maquinas (17,66%) e Depreciacdo de Maquinas (14,70%).

Na Tabela 5 apresentam-se as despesas fixas.

Tabela 5 - Despesas fixas

Percentual
Média Mensal Percentual das el
Itens (R$) despesas (%) fa}tqramento
médio mensal
(%)
Pro-labore 49.000,00 15,94% 5,95%
Combustiveis 48.578,51 15,80% 5,90%
Salarios e encargos de Logistica 45.563,50 14,82% 5,53%
Salarios de Terceiros 42.265,13 13,75% 5,13%
Depreciacéo de Veiculos 28.267,99 9,20% 3,43%
Manutencgédo de Veiculos 26.912,33 8,76% 3,27%
Propaganda e Publicidade 25.896,04 8,42% 3,14%




Salarios e encargos Administrativos 25.880,60 8,42% 3,14%

Salarios e encargos de Almoxarifado 4.689,35 1,53% 0,57%
Honorarios Contabeis 3.518,33 1,14% 0,43%
IPVA 1.972,60 0,64% 0,24%
EPI (Equipamentos de Protecao Individual) 1.374,23 0,45% 0,17%
Material de Escrit6rio 1.215,69 0,40% 0,15%
Energia Escritorio 1.106,43 0,36% 0,13%
Sistemas (software) 563,58 0,18% 0,07%
Internet 289,06 0,09% 0,04%
Telefone 158,96 0,05% 0,02%
Depreciacdo de Computadores e Periféricos 123,58 0,04% 0,02%
Total 307.375,91 100% 37,32%

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

Nota-se que as despesas médias mensais representaram 37,32% sobre o
faturamento, sendo que a mais significativa se refere ao Proé-labore, que foi
equivalente a 5,95%, seguida pelos Combustiveis (5,90%) e Salarios e encargos de
Logistica (5,53%). Cabe destacar que as despesas com combustiveis, manutencéo e
depreciacédo de veiculos e IPVA (Imposto sobre Veiculos Automotores) séo referentes
a frota de veiculos utilizados para as entregas dos produtos acabados.

6.2 FORMACAO E ANALISE DO PRECO DE VENDA

Para o célculo do preco de venda, foi considerado o custo variavel unitario
obtido na Tabela 2 e o Mark-up constituido pelas seguintes taxas: 10,47% de custos
fixos, 37,32% de despesas fixas, 5% de comissdes, 17,93% de tributos sobre vendas
e 15% de margem de lucro, estabelecida pelos gestores, como demostrado no Quadro
1.

Quadro 1 — Taxas para formacédo do Mark-up

Taxas Percentual (%)
IRPJ (Imposto sobre a Renda das Pessoas Juridicas) 1,20%
CSLL (Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido) 1,08%
ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Prestacdo de Servigos) 12,00%
PIS (Programa de Integracdo Social) 0,65%
COFINS (Contribuigédo para o Financiamento da Seguridade Social) 3,00%
Despesas Variaveis (comissdes) 5,00%
Despesas Fixas 37,32%
Custos Fixos 10,47%
Lucro Esperado 15,00%
Total 85,72%

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

Observa-se que, somando as taxas necessarias para formar o Mark-up, foi
encontrado um percentual de 85,72%. Assim, com base nos custos variaveis
calculados e nas taxas do Mark-up, calculou-se o preco de venda. A Tabela 6 expde
0 preco de venda calculado.
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Tabela 6 — Célculo do Preco de Venda com base nos custos

Produtos Cuunsittc;r\i/oar(lgg)el Mark-up A5 (cli?e$)\/ e
Cera - tipo A 6,93 0,1428 48,53
Condicionador de Couro - tipo A 5,45 0,1428 38,17
Condicionador de Plasticos - tipo A 6,54 0,1428 45,80
Desengraxante - tipo A 4,76 0,1428 33,33
Desincrustante - tipo A 4,93 0,1428 34,52
Detergente - tipo A 6,33 0,1428 44,33
Limpa Vidros - tipo A 6,45 0,1428 45,17
Limpador de Couro - tipo A 7,30 0,1428 51,12
Polidor - tipo A 7,26 0,1428 50,84
Preteador de Pneus - tipo A 4,18 0,1428 29,27
Silicone - tipo A 31,96 0,1428 223,81

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

Verifica-se, na Tabela 6, os precos de venda calculados com base nos custos,
de modo que a empresa consiga cobrir os gastos e alcancar o lucro desejado pelos
gestores, de 15%. A Tabela 7 apresenta o comparativo entre o preco de venda
praticado pela empresa e o preco de venda calculado com o Mark-up.

Tabela 7 - Comparativo de Precos de Venda: Empresa versus Mark-up

PIEED [PEL Preco pelo Variacdo em VERERE &)
Produtos Empresa Mark-up (RS) Reais (R$) Percentual
(R$) (%)

Cera - tipo A 55,13 48,53 -6,60 -11,97%
Condicionador de Couro - tipo A 43,00 38,17 -4,83 -11,24%
Condicionador de Plasticos - tipo A 49,61 45,80 -3,81 -7,68%

Desengraxante - tipo A 33,75 33,33 -0,42 -1,23%

Desincrustante - tipo A 30,87 34,52 +3,65 +11,84%
Detergente - tipo A 38,59 44,33 +5,74 +14,87%
Limpa Vidros - tipo A 23,04 45,17 +22,13 +96,04%
Limpador de Couro - tipo A 36,75 51,12 +14,37 +39,10%
Polidor - tipo A 46,30 50,84 +4,54 +9,81%

Preteador de Pneus - tipo A 60,64 29,27 -31,37 -51,73%
Silicone - tipo A 198,45 223,81 +25,36 +12,78%

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

Observa-se que os precos de venda praticados pela empresa possuem
diferencas significativas em comparacdo ao prec¢o calculado com base no Mark-up.
Dos 11 produtos analisados, 5 apresentam os precos praticados pela empresa acima
dos calculados com base nos custos, sendo que as variacdes correspondem o
intervalo de 1,23% a 12%, com excecao ao Preteador de Pneus - tipo A. Esse produto
esta sendo comercializado com preco acima do calculado com variagcéo de 52%.

De modo geral, os precgos praticados estdo abaixo do ideal para cobrir os
custos e gerar o lucro desejado. Os produtos que apresentaram maior diferenca foram
o Limpa Vidros - tipo A e Limpador de Couro - tipo A com variacdo de 96% e 39%,
respectivamente, fato que dificulta a empresa a obter o lucro desejado e manter-se
atuando no mercado em uma perspectiva de longo prazo.
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A Tabela 8 apresenta uma comparacdo do preco de venda praticado pela
empresa e pelos concorrentes, os quais foram obtidos por meio de pesquisa de
mercado, realizadas em sites de vendas e catalogos.

Tabela 8 — Comparativo de Precos de Venda: Empresa versus Concorréncia

Variacéo
Produtos Empresa Concorrente Concorrente Concorrente média em
(R$) A (R$) B (R$) C (R9) percentual
(%)
Cera - 5009 55,13 62,90 59,60 42,65 +0,15%
f%g%';'onador de Couro 4300 41,90 46,68 39,80 +0,48%
Condicionador de 49,61 41,90 56,16 49,80 +0,65%
Plasticos — 5009
Desengraxante - 5L 33,75 59,90 85,29 89,90 -56,93%
Desincrustante - 5L 30,87 76,87 87,91 78,98 -62,01%
Detergente - 5L 38,59 52,90 70,90 74,80 -41,71%
Limpa Vidros — 500g 23,04 29,99 29,73 29,80 -22,79%
'ggggador de Couro - 36,75 26,90 37,80 29,80 +16,67%
Polidor — 500g 46,30 49,90 46,68 39,80 +1,85%
Preteador de Pneus - 5L 60,64 61,90 78,90 74,80 -15,62%
Silicone - 5L 198,45 157,90 179,89 165,60 +18,27%

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

Observa-se que a empresa pratica precos parecidos com os dos concorrentes.
Porém, os produtos Desengraxante - 5L, Desincrustante - 5L e Detergente - 5L estéo
com valores significativamente inferiores aos dos concorrentes, apresentando
variacbes médias de 56,93%; 62,01% e 41,71%, respectivamente. Inclusive, os
precos de venda desses produtos, aplicados pelos concorrentes, estdo acima do
indicado pelo Mark-up. Por outro lado, os itens Silicone - 5L e Limpador de Couro -
500ml apresentaram prec¢os superiores, com uma diferenca de 18,27% e 16,67%,
respectivamente, em relacéo ao preco praticado pela concorréncia.

Para facilitar a compreenséo, a Figura 1 expbe a comparacao dos precos de
venda praticados pela empresa, concorrentes e o calculado pelo Mark-up.
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Figura 1 — Comparativo de Preco de Venda

® Empresa @ Mark-up Ci A @ c B @ Concorrente C

250

200

150

100

50

Cera C ici Ci ici D Desincrustante  Detergente Limpa Vidros Limpador de Polidor Preteador de Silicone
de Couro de Plasticos Couro Pneu

Fonte: Elaborada pelos autores (2025).

Observe-se que alguns produtos tém os precos praticados pela empresa e
pelos concorrentes semelhantes aos calculados pelo Mark-up. Outros, porém, a
comparacao apresenta diferengas significativas. Os itens Condicionador de Couro,
Condicionador de Plasticos, Cera e Polidor estdo sendo comercializados com precos
proximos ao Mark-up, entre a concorréncia e a empresa. Diante isso, estes itens
possuem uma margem mais equilibrada no mercado, com custos semelhantes e
préximo ao lucro desejado.

Por outro lado, os itens Desengraxante, Desincrustante e Detergente séo
ofertados a um preco menor em comparagao aos precos praticados pela concorréncia.
Porém, em comparacdo ao Mark-up, os precos praticados pela empresa estdo
semelhantes. Nesse caso, a empresa poderia adotar uma estratégia mais agressiva,
no intuito de aumentar suas vendas ou aumentar sua margem de lucros sobre esses
produtos.

O Silicone é um dos produtos com maior variacao entre o preco praticado pela
empresa e pelos concorrentes, com o calculado com base nos custos, ficando abaixo
do preco recomendado pelo Mark-up, tornando-se a obtencdo de lucro desejada
inviavel. A mesma situacdo acontece com os produtos Limpa Vidros e Limpador de
Couro, que sdo comercializados, tanto pela empresa como pela concorréncia, abaixo
dos precos calculados com base nos custos. A adoc¢do do preco abaixo do que seria
ideal, com base nos custos, torna os produtos mais atrativos para os consumidores;
porém, a longo prazo, pode comprometer a lucratividade e a manutencdo das
atividades da empresa.

O item Preteador possui precos proOXimos entre a empresa € a concorréncia,
mas, em relacdo ao Mark-up, estd sendo comercializado com preco acima do ideal,
indicando uma margem de lucro maior que o esperado. Esse resultado também requer
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a adocao de estratégia de venda, baixando o preco para aumentar o volume de
vendas, ou mantendo o preco e obtendo maior lucratividade.

Esses achados indicam que a empresa precisa revisar sua estrutura de custos
e despesas, uma vez que, para praticar precos semelhantes aos concorrentes, é
necessario planejar e controlar gastos, no intuito de ndo operar em prejuizo e
comprometer sua continuidade. Além disso, tem-se a situacdo de a empresa estar
usando 70% de sua capacidade produtiva, o que pode onerar 0 preco dos produtos
em funcao dos custos e despesas fixos existentes.

Outro fator que requer atencéo estéa relacionado as despesas fixas pertinentes
a logistica e manutencado da frota (combustivel, depreciagdo e manutencdo de
veiculos e IPVA), para a entrega dos produtos aos consumidores finais, que
representam aproximadamente 15% do faturamento. Cabe a gestdo analisar se é
viavel manter essa estratégia de frota prépria para a entrega dos produtos como um
diferencial competitivo, e se essa despesa, de fato, esta sendo adicionada no preco
de venda.

7 CONSIDERACOES FINAIS

Este artigo teve como objetivo apresentar uma metodologia de célculo de
preco de venda baseada nos custos de uma industria quimica catarinense, com foco
na linha de produtos automotivos, que representou 86,46% do faturamento médio
mensal. Descreveu-se o fluxo produtivo sendo comum as trés linhas de produtos
(automotiva, industrial e domissanitaria) e foram mensurados os custos variaveis
unitarios, evidenciando que a matéria-prima é o custo mais relevante, exceto em
produtos com maior concentracdo de agua. ldentificaram-se os custos fixos, que
totalizaram R$ 86.250,71, sendo equivalente a 10,47% do faturamento médio mensal,
e as despesas fixas (37,32%). Com base nessas informacgdes, aplicou-se o Mark-up,
considerando despesas variaveis com comissdes (5%), tributos (17,93%) e margem
de lucro (15%).

A comparacéo entre 0s prec¢os calculados e os praticados mostrou que alguns
produtos sdo vendidos por precos abaixo do ideal. Fato que pode comprometer com
a lucratividade da empresa ou até gerar prejuizos, mesmo com um volume de vendas
altos. Além disso, pode trazer dificuldades para cobrir seus gastos, por ter uma
margem de lucro menor, o0 que, a longo prazo, pode afetar a sua continuidade no
mercado.

Com esse estudo, foi possivel revisar conceitos fundamentais sobre gestéo
de custos e precificacdo. A contribuicdo pratica da pesquisa estd pautada na
apresentacao de uma metodologia para definicdo de precos de venda e comparacéo
com os praticados pela empresa e concorrentes. Com isso, a organizacdo em estudo
podera estabelecer estratégias visando aumentar a competitividade e melhorar os
resultados, além de servir como consulta para outras organizagoes.

Considerando a representatividade das despesas com distribuicdo com
produtos, sugere-se que a empresa realize um estudo de viabilidade de manter a frota
prépria ou terceirizada. Além disso, com base nos resultados obtidos, sugere-se que
a empresa adote estratégias voltadas a melhorar o controle de seus custos, como a
implementacdo de um sistema ERP (Enterprise Resource Planning), pois permite
gerenciar e integrar informacdes de diferentes setores da empresa, gerando dados
gue contribuem para a tomada de decisdo. A partir disso, sera possivel planejar e
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controlar os custos, no intuito de reduzi-los, otimizar processos e aumentar a
produtividade.

Para futuros estudos, sugere-se ampliar o periodo analisado, utilizar outro
método de custeio, como o custeio por absorcéo, para alocacao dos custos fixos aos
produtos, uma vez que estes representaram 10,47% do faturamento. Além disso,
sugere-se realizar a andlise custo/volume/lucro, no intuito de verificar o ponto de
equilibrio para a empresa, uma vez que utiliza 70% de sua capacidade produtiva.
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