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RESUMO

Em meio a tanta concorréncia, esta cada vez mais dificil se manter inserido no
mercado e, isso tem feito com que as organizagBes desenvolvam estratégias para
permanecerem ativas nesse atual cenario. Um dos maiores problemas enfrentados
pelos administradores € a formacao correta do preco de venda, de modo que todos
0S custos sejam pagos e ainda se obtenha lucro. O objetivo deste estudo é
demonstrar a relevancia da formacao do preco dos produtos de forma correta, bem
como a criteriosa analise dos custos e da gestdo financeira da empresa e o quanto
este processo pode impactar na lucratividade. Nesse contexto, foi concluido que a
empresa em estudo possui deficiéncia no seu processo de formacdo do preco de
venda, porém esse ndo é o maior obstaculo enfrentado, mas a constate necessidade
de executar um efetivo controle de seu estoque de mercadorias e de seu quadro
financeiro através de mecanismos de informacéo, logo apds sera possivel encontrar

0 preco ideal para que a organizacao alcance resultado positivo e em contra partida
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este preco esteja dentro do mercado, fator determinante para se atender aos

clientes e se sobressair perante a concorréncia.

Palavras-chave: Preco de venda. Mercado. Custos. Empresa.

1 INTRODUCAO

No atual ambiente de comércio, em que as micro e pequenas empresas estao
inseridas, existe uma acentuada competitividade entre as organizagbes de mesmo
segmento e, € relevante, que os administradores conhecam detalhadamente os
custos envolvidos em cada processo da sua empresa.

Um gestor deve tomar as corretas decisdes relacionadas a sua administracao
financeira, preocupando-se sempre com custos incorridos e precgos praticados. Uma
vez que essa empresa somente conseguira manter-se ativa, praticando precos
superiores aos custos existentes. No entanto, os precos sao determinados pelo
mercado e se o valor do produto ofertado pela empresa estiver acima do desejado
pelo consumidor, as vendas diminuirdo, sendo necessario além dos custos, analisar
o valor que esta sendo estipulado, o que justifica a insistente cobranca dos precos
adequados.

A formacéo dos precos destaca-se entre uma das atividades empresariais
mais importantes e nobres, pois com o pre¢co adequado € possivel pagar 0s custos e
despesas e incorporar o lucro da empresa, isso se houver uma boa e criteriosa
administracdo. Oferecendo um produto similar ao da concorréncia, praticando-se o
preco mercadologico e esforcando-se para que ndo haja gastos superiores aos
precos praticados, esta empresa estara obtendo a lucratividade desejada e
alcancara o tdo almejado sucesso.

O controle dos custos e despesas € um aspecto de grande relevancia na
formacdo dos precos de venda, pois quando se consegue controlar e reduzir os
custos, consequentemente sera possivel ofertar mercadorias e servicos com pregos
mais baixos, visto que, faz integrante do preco a parcela do lucro, por certo quanto
menor o0 preco dos produtos mais demanda a empresa ir4 obter conquistando mais

consumidores e se posicionando melhor dentro do mercado.



A formacéo do preco de venda e sua influencia sobre os custos, possui forte
impacto na tomada de decisdo de uma empresa e nesse sentido, o problema de
pesquisa que se apresenta é: Como encontrar o preco ideal para a venda dos
produtos da empresa Cetemig Ltda?

Esse estudo se justifica pela dificuldade vivenciada no gerenciamento do
financeiro da empresa, buscando solucionar os problemas encontrados para alinhar
custo dos produtos e preco de venda, fator este, se ndo for devidamente observado
gera estragos maiores ainda, como formacdo de um preco abaixo do custo dos
produtos ou muito acima do valor devido.

A presente pesquisa tem como objetivo aprimorar o sistema de custos e
formacdo dos precos de venda da empresa Cetemig Ltda, a fim de analisar a sua
gestdo financeira e conscientizar o seu gestor das mudancas que forem
necessérias. Foi realizada a analise dos dados através de levantamento dos custos
e despesas da empresa, apds este processo houve a verificagdo minuciosa de todos
0s custos que envolvem a venda de cada produto.

Portanto, sera possivel identificar quais sdo os custos da empresa e aplicar os
métodos corretos de apropriacdo destes, a fim de contribuir para a formacdo dos
melhores pregos do mercado, bem como dar assisténcia aos gestores nesta tarefa
dificil e fundamental que € manter uma organiza¢édo obtendo lucro diante do cenario

atual de acirramento da competicdo mercadolodgica.

2 REFERENCIAL TEORICO

Através de pesquisa em obras de diversos autores, serdo demonstrados no
referencial tedrico os conceitos em diversos campos de atuacdo da contabilidade, a
contabilidade de custos, a contabilidade financeira e demais temas relacionados ao

assunto, para o embasamento e desenvolvimento do artigo.
2.1 A gestao financeira e a contabilidade de custos
A contabilidade de custos aliado a gestao financeira vem se transformando

em uma das pecas mais importantes para o controle e suporte na tomada de

decisGes empresariais.



A gestdo financeira busca encontrar o equilibrio entre a maximizacdo dos
retornos da empresa, ou seja, a rentabilidade da organizagdo e a liquidez que se
refere a capacidade de honrar os compromissos nos prazos estipulados. Assim a
gestao financeira esta sempre a procura do equilibrio entre gerar lucros e manter
caixa positivo.

A contabilidade financeira pode ser um conjunto de técnicas que buscam
registrar o patriménio de uma empresa, transcrevendo fatos ocorridos que altera de
alguma forma o patrimonio liquido da organizacao. Bruni (2010)

A contabilidade de custos tem como funcdo financeira acumular, organizar,
analisar e interpretar os custos dos produtos e dos servicos para determinar o lucro
e auxiliar o administrador no processo de tomada de decisdo. Segundo Bruni e
Fama (2004, p. 24) a contabilidade de custos pode ser definida:

Como o processo ordenado de usar os principios da contabilidade geral
para registrar os custos de operacdo de um negécio. Dessa forma, com
informacdes coletadas das operacdes e das vendas, a administracdo pode
empregar os dados contabeis e financeiros para estabelecer os custos de
producdo e distribuicdo, unitarios ou totais, para um ou para todos os
produtos fabricados ou servicos prestados, além dos custos das outras

diversas fungBes do negdcio, objetivando alcancar uma operagédo racional,
eficiente e lucrativa.

~

Portanto, a contabilidade financeira ligada diretamente a contabilidade dos
custos interpreta que os gastos devem ser classificados de acordo com o produto ou
servico elaborado. Os gastos com a produgcdo séo classificados como custos, 0s
gastos fora da producdo que sdo com a administracdo, comercializacdo ou

financiamento do negocio, séo classificados como despesas.

2.2 Contabilidade de custos

Antes da Revolucéo Industrial, eram os artesdes que fabricavam os produtos,
mas nao existia pessoa juridica e muito menos eles se preocupavam com 0S custos
dos produtos. Foi assim que nasceu a contabilidade de custos, foi gerada da
contabilidade financeira, quando ouve a necessidade de avaliacdo dos estoques nas
industrias. A contabilidade nessa época tinha sua aplicacdo maior no segmento
comercial, sendo utilizada para apuracéo do resultado do exercicio, porém, com 0
aumento das industrias surgiu a necessidade de custos para formacgédo de seus

estoques e valores.



Segundo Martins (2003) até a Revolucdo Industrial, existia apenas a
Contabilidade Financeira também chamada de Contabilidade Geral, que possuia
uma estrutura voltada para servir as empresas comerciais. Entretanto, com o
desenvolvimento das industrias, o valor do custo dos produtos ndo seria tdo simples
de ser apurado, pois agora estava inserido também, uma serie de valores pagos
pelos materiais utilizados na producdo. Sendo assim nas ultimas décadas a
contabilidade de custos deixou de ter apenas a funcédo de avaliar estoques e lucros
globais, para ser uma essencial arma de controle e decisdo na méo dos gestores.

Os autores Bruni e Fama (2004, p. 24) concordam e descrevem 0 surgimento
da contabilidade de custos da seguinte forma:

O nascimento da contabilidade de custos decorreu da necessidade de
maiores e mais precisas informacdes, que permitissem uma tomada de
decisdo correta apds o advento da Revolugdo Industrial. [...] Com a
Revolugdo industrial, as empresas passaram a adquirir matéria-prima para
transformar em novos produtos. O novo bem criado era resultante da
agregacdo de diferentes materiais e esforcos de producdo, constituindo o
gue se convencionou chamar de custo de producdo ou fabricacdo. As
funcBes da contabilidade de custos devem buscar atender a trés razdes

priméarias: determinacdo do lucro, controle das operacdes, tomada de
decisoes.

Atualmente, a contabilidade de custos vem evoluindo e se modernizando, deixando
de ser apenas um assistente na avaliagdo dos estoques, para ser uma das

ferramentas mais decisivas dentro dos diversos segmentos das organizacoes.

2.3 Classificacédo dos Custos

Os custos podem ser divididos de acordo com sua apropriagdo aos produtos,
sdo eles os Custos Diretos e os Custos Indiretos. Os diretos ou primarios
identificam-se com os produtos e variam proporcionalmente a quantidade produzida
(M&o de obra direta e Material direto). Os indiretos para serem incorporados aos
produtos necessitam da utilizagdo de algum critério de rateio. (Aluguel, depreciacao,
iluminacdo). Existem também aqueles que sdo classificados quanto ao volume
produzido no periodo, que sdo chamados de Custos Fixos, Custos Variaveis, Custos

Semifixos e Custos Semivariaveis.



2.3.1 Custos Diretos

Custos Diretos sdo o0s gastos aplicados diretamente na fabricacdo dos
produtos, e que consistem na mao de obra direta e nos materiais diretos. S&o assim
denominados pela facilidade de identificacdo de suas quantidades e valores em
relacdo a cada produto fabricado. De acordo com esta classificacdo sao exemplos
de custos direto:

Material Direto definido por Fama e Bruni (2004, p. 36) “como todo material
gue pode ser identificado como uma unidade de produto, que esta sendo fabricado e
gue sai da fabrica incorporado ao produto ou utilizado como embalagem”.

Mao-de-obra direta esta relacionada a todos os custos com pessoal que
trabalha diretamente no produto, como saléario, 13° salario, férias, encargos sociais e

etc.

2.3.2 Custos Indiretos

A classificagdo dos Custos Indiretos € dada aos gastos que impossibilitam
uma segura e objetiva identificacdo em relacdo aos produtos fabricados, esta
impossibilidade de identificacdo em relacdo aos produtos ocorre porque os referidos
gastos beneficiam a fabricacdo de varios produtos ao mesmo tempo. Sendo assim é
necessario que se faca a apropriacado dos custos indiretos por meio de critérios de
analises como estimativas, rateios ou céalculos. Um exemplo de custo indireto é:

Custo indireto de fabricacdo € definido por Fama e Bruni (2004, p.36) como
“todos o0s custos relacionados com a fabricagdo que ndo podem ser
economicamente identificados com as unidades que estdo sendo produzidas.”

Além dos custos diretos e indiretos existem também os custos fixos e

variaveis em relacdo ao volume de producdo:

2.3.3 Custos Fixos

Custos Fixos sao aqueles que independente de alteragbes no volume da
producdo, ou seja, se a empresa estiver produzindo, parada ou em fase de
crescimento 0s custos permanecem estaveis. Sdo exemplos de Custos Fixos:

aluguel da fabrica, agua (utilizada para consumo do pessoal e limpeza da fabrica),



seguro do imQvel, seguranca da fabrica, telefone, depreciacdo normal das maquinas,
salarios e encargos dos supervisores da fabrica etc. Nesse contexto Bruni (2010)
confirma que os gastos fixos sdo aqueles que néo oscilam conforme os volumes de
producdo e vendas. Ou seja, em determinado periodo de tempo e em certa
capacidade instalada né&o variam, qualquer que seja o volume de atividade da

empresa.

2.3.4 Custos Variaveis

Custos Variaveis sdo aqueles que variam em decorréncia do volume da
producdo. Sendo assim, quanto maior a producdo em um determinado periodo,
maiores serdo os Custos Variaveis. Conforme Bruni (2010) sdo os gastos variaveis
gue séo determinados de acordo com o volume de producgéo e vendas. O seu valor
total € alterado em funcdo das atividades da empresa. Podem ser custos quando

ligados a producao ou despesas quando associados a administracdo ou vendas.

2.3.5 Custos Semifixos e semivariaveis

Custos Semifixos, portanto, sdo os Custos Fixos que possuem uma parcela
variavel, ou seja, sao fixos até um limite, apos ultrapassar passam a ser variaveis. Ja
os Custos Semivariaveis sdo, Custos Variaveis que passam a variar a partir do

volume da producgéo e se mantém fixo apos determinado limite.

2.4 Tipos de Custos

A contabilidade financeira apresenta diferentes tipos de custos, e dependendo
do interesse e da metodologia empregada, diversas sao as classificacbes dentro da
contabilidade de custos. A seguir o autor Bruni (2010, p. 45) explica de forma

detalhada os tipos de custos.

Custos primarios ou diretos:  estdo associados diretamente a producéo,
sendo aqueles incluidos de forma objetiva no calculo dos produtos ou
servicos comercializados. Custos de transformacdo ou conversacao:

representam o esforco da empresa para transformar o material adquirido do
fornecedor em produto acabado.[...] Equivalem a soma da Mao de obra
direta mais os custos indiretos de fabricacdo. Custos integrais ou plenos:

correspondem a soma de todos os valores consumidos pela para a



elaboracdo do produto ou prestacdo do servico, incluindo custos e
despesas.

Ainda na visédo de Bruni (2010, p. 45) outras classificagcdes e agrupamentos
de custos, feitas com base nos componentes anteriores, podem ser apresentados:
Custo fabril: representa a soma dos trés elementos do custo: material
direto, Mao de obra direta e custos indiretos de fabricacdo. Custo das
mercadorias vendidas: representa a saida dos estoques da entidade para

o comprador. Pode ser denominado CMV, quando a operagao é mercantil,
CVPV, industrial CSP ou CSV.

A forma de agrupar e classificar os gastos podem estar de acordo com a sua
contabilidade. Ou seja, quanto ao fato de a decisdo poder ou néo afetar os custos,
estes podem ser: “Custos controlaveis: podem ser controlados por uma pessoa,
dentro de uma escala hierarquica predefinida. Custos ndo controlaveis: Fogem
controle do responsavel pelo departamento”. (BRUNI 2010)

Mais uma classificacdo que pode depender da situacdo analisada, nestes
casos, 0s custos podem ser agrupados em diferentes categorias, em funcéo da
necessidade de tomada de decisdes especiais, afirma Bruni (2010, p. 45)

Custos incrementais: denominados também diferenciais ou marginais.
Custos incorridos em funcdo de uma decisdo tomada. Custos de
oportunidade: beneficio relegado em decorréncia da escolha de outra
alternativa.Custos evitaveis: custos que serdo eliminados se a empresa
deixar de executar alguma atividade. Custos inevitaveis:

independentemente da decisédo tomada, os custos continuardo existindo.

Como descrito por Bruni (2010, p. 45) em relacdo a base monetéria

empregada na analise ou estimativa de custos:

Custos histoéricos: valores originais da época em que ocorreu a compra,
de acordo com a Nota Fiscal. Custos histéricos corrigidos: acrescidos de
correcdo monetdria, levados para o valor monetario atual. Custos
correntes: também denominados custos de reposicdo. Representam o
custo necessario para repor um item no total. Custos estimados: custos
previstos para o futuro. Custos padrdo: custos estimados presumindo-se
maior eficiéncia técnica e financeira. Correspondem a um valor ideal a ser
alcancado pela empresa. Custos objetivo ou meta: também denominado
target cost. Representam metas de valores a serem obtidos em
negociagdes ou no futuro.

Além das definicbes apresentadas, diversas outras denominacdes podem ser
encontradas na literatura de financas associadas a custos, como 0s conceitos de
custos irrecuperaveis ou afundados, do inglés sunk costs, ou custos de

oportunidade. Ainda alega Bruni (2010, p. 45)



Custos irrecuperaveis ou afundados: correspondem a custos sem
recuperacao possivel. Por exemplo, quando uma empresa opta por realizar
uma pesquisa de mercado para estimar a viabilidade do lancamento futuro
de um novo produto, os gastos associados com a pesquisa S80 custos
irrecuperaveis. Custos de oportunidade: ja apresentados anteriormente,
representam 0s custos associados a uma alternativa abandonada ou
preterida.

2.5 Formacéo do preco de venda

Toda empresa, seja industrial, comercial ou de servigos, precisa elaborar
detalhadamente seus prec¢os de venda, a definicado correta do preco de um produto a
ser vendido é um aspecto determinante para 0 sucesso das organiza¢cdes em um
mercado competitivo. Para se determinar o preco dos produtos ou servigcos
vendidos, é necessario analisar criteriosamente 0s custos e despesas dos estoques
para que a empresa nao sofra grandes prejuizos, além do aspecto financeiro, 0s
precos de venda também devem estar compativeis com as exigéncias do mercado.

Para Bruni e Fama (2004, p. 321) a formacdo de preco dos produtos e
servicos comercializados em uma empresa € apresentada como um dos fatores
financeiros mais relevantes. A estabilidade de uma organizacdo pode até néo ter
como causa do sucesso a decisdo a cerca dos precos, mas praticar um preco
equivocado pode ocasionar em graves problemas. Os principais objetivos na
formacao dos precos de venda séo:

a) Em longo prazo, alcangar maior lucro possivel;

b) Maximizacao do lucro em relagcdo ao mercado;

c) Aumentar capacidade produtiva,

d) Maximizar o capital empregado para perpetuar os negocios de modo auto-
sustentado.

Seguindo essa idéia, Bruni (2010, p.241) diz:

A formacdo de precos representa uma das mais importantes e nobres
atividades empresariais. A definicdo equivocada do preco pode arruinar um
negécio. Embora discussdes e duavidas permanecam sobre o fato de ser
arte ou ciéncia, existe a certeza de que, sob a Optica da empresa, 0 preco
deve ser superior aos custos plenos incorridos, ai incluindo os tributos. Da
diferenca entre os precos e 0s custos plenos e impostos nascem o conceito
de lucro e a manutencédo das atividades empresariais. Porem, sob o ponto
de vista do mercado consumidor, 0 preco praticado deve ser inferior ao
valor percebido por quem compra o produto ou servico.
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3 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

Este estudo foi realizado em uma empresa comercial varejista, localizada na
cidade de Jodo Monlevade, Minas Gerais. A entidade trata-se de uma loja de
materiais elétricos, fundada por dois amigos estudantes do curso técnico de elétrica,
em 27 de julho de 1981 e tem por razao social: Cetemig Ltda ME.

ApOs sua décima primeira alteracdo contratual, a empresa se tornou de
natureza familiar, apenas um dos amigos deu continuidade ao comércio, assumindo
a sociedade juntamente com sua esposa e tem por frente aos negdcios o seu filho.

A Cetemig enquadra-se no regime tributario Simples Nacional, sua receita no
ano que de 2015, foi em torno de 260.000,00. Possui em seu quadro de funcionarios
um vendedor e um gerente, e conta no seu acervo de atendimento, diversos tipos de
clientes, construtores, empresas, eletricistas e demais consumidores buscando algo

para manutencgao de sua casa.

3.1 Missao

Sua missdo é revender produtos de excelente qualidade com precos
adequados, ser reconhecida como referencia na distribuicdo de materiais elétricos,
desenvolvendo e aprimorando relacionamento ético e solido com seus clientes,

buscando sempre a satisfacdo dos mesmos.
3.2 Visédo

Transformar-se em uma empresa organizada, sélida e eficiente em seus
resultados econdmicos, visando sempre manter excelente relacionamento com
clientes, fornecedores e colaboradores.

3.3 Valores

Transparéncia em todas as relagdes e transacoes efetuadas, satisfacédo plena

de seus clientes e compromisso no cumprimento dos contratos assumidos.
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4. METODOLOGIA

A pesquisa em questédo consiste em uma abordagem qualitativa, tendo como
objetivo analisar as formas e 0s processos utilizados na contabilidade de custos para
formacgéo do preco de venda adequado, de acordo com as estratégias encontradas
para se ter maior lucro. Esta metodologia teve como base o estudo dos custos das
mercadorias vendidas, bem como a importancia das consideracbes do mercado, a
necessidade dos consumidores e o retorno sobre o capital investido. Para tanto,
sera utilizado o levantamento dos custos fixos e variaveis da empresa Cetemig Ltda,
apos este estudo sera possivel a formacao dos precos adequados. O suporte tedrico
da formatacdo da metodologia é de Vergara (2007), Collis e Hussey (2005) e Gil
(1996).

4.1 Caracterizacao da Pesquisa

Na caracterizacdo da pesquisa sera abordado qual o tipo de pesquisa que se
utilizard na realizacdo do estudo. Vergara (2007, p. 46) propde dois critérios basicos
de tipos de pesquisas que sao quanto aos fins e quanto aos meios, conforme
abaixo:

Quanto aos fins, uma pesquisa pode ser:

a) exploratoria;

b) descritiva;

c) explicativa;

d) metodologica;
e) aplicada;

f) intervencionista.

Quanto aos meios de investigacéo, pode ser:
a) pesquisa de campo;

b) pesquisa de laboratério;
c) documental;

d) bibliogréfica;

e) experimental;

f) ex post facto;

g) participante;
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h) pesquisa-acao;
i) estudo de caso.(VERGARA, 2007, p. 46-47)

Com base na citagcdo, metodologicamente, o estudo foi definido, conforme os
itens abaixo, avaliando-se o0 que se pretende estudar durante o processo e as suas

formas de execucao.

4.1.1 Quanto aos meios

Caracteriza-se a pesquisa como um estudo de caso por se tratar de uma
problemética enfrentada no ambito da empresa estudada, buscando a identificacao
e analise da metodologia para formacdo do preco de venda dos produtos de um
comercio varejista de materiais elétricos no municipio de Jodo Monlevade no Estado
de Minas Gerais. O estudo envolveu a empresa como um todo, desde o setor
administrativo até o setor de vendas, focando-se no administrador interno de onde
foram coletadas as informacfes através de entrevistas e analise de documentos e
planilhas.

Collis e Hussey (2005, p.72) expressam gue “um estudo de caso € um exame
extensivo de um Unico exemplo de um fenbmeno de interesse e é também um
exemplo de uma metodologia fenomenoldgica.”

Gil (1996, p.32) completa a afirmagdo acima dizendo: “O método
fenomenoldgico ndo € dedutivo nem empirico. Consiste em mostrar o que é dado e
em esclarecer esse dado”.

A delimitagdo temporal compreende a analise de custos e receitas do ano de
2015. Quanto aos procedimentos, foi solicitado ao gerente da empresa, toda a
documentacdo que demonstra as despesas e receitas, bem como as notas fiscais de

entrada e saida de todo o ano em estudo.

4.1.2 Quanto aos fins

A pesquisa caracteriza-se do tipo exploratéria e qualitativa, levando em
consideracdo o levantamento de informagcdes da empresa para desenvolvé-la, além
de buscar diferentes fontes bibliograficas. Para Collis e Hussey (2005, p. 154) “os
dados qualitativos dizem respeito a qualidades e caracteristicas nao-numéricas”.

Portanto, mesmo adotando-se dados quantitativos, por meio de demonstracdes
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contabeis, o resultado e a percepcado da utilidade da conversdo dos dados para as
novas demonstracfes contabeis sdo subjetivos e interpretativos.

Vergara (2007, p. 47) afirma que:

A investigacdo exploratoria, que nao deve ser confundida com leitura
exploratoria, € realizada em &rea na qual ha pouco conhecimento
acumulado e sistematizado. Por sua natureza de sondagem, ndo comporta
hipéteses que, todavia, poderéo surgir durante ou ao final da pesquisa.

Para Gil (1996, p. 41) expressa que as pesquisas exploratorias:

(...) ttm como objetivo proporcionar maior familiaridade com o problema,
com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipéteses. Pode-se dizer
gue estas pesquisas tém como objetivo principal o aprimoramento de idéias
ou a descoberta de intuicdes. Seu planejamento é, portanto, bastante
flexivel, de modo que possibilite a consideracdo dos mais variados aspectos
relativos ao fato estudado.

Collis e Hussey (2005, p. 24) explica que “a pesquisa exploratéria é
realizada sobre um problema ou questao de pesquisa quando ha pouco ou nenhum
estudo anterior em que possamos buscar informacbes sobre a questdo ou
problema”. Collis e Hussey (2005, p. 24) ainda completam dizendo que “técnicas
tipicas usadas em pesquisa exploratoria incluem estudos de caso, observacdo e

analise histérica, que podem fornecer dados quantitativos e qualitativos”.

4.2 Unidade de analise

Com o alvo de conhecer todo processo da organizagdo, a unidade de analise
e o0 instrumento de coleta de dados estdo sujeitos ao objetivo que se pretende
alcancar. Utilizou-se da analise documental, que € uma fonte de coleta de dados em
documentos com informacdes primarias envolvendo notas fiscais, extratos,
levantamento da despesa e receita e demonstracdes sendo a base na coleta dos
dados e informacgdes da organizacao.

4.3 Técnicas de coleta de dados
Sera feita uma analise documental com dados secundarios, como 0S custos

de produtos e formacdo de seus precos, estes dados foram colhidos através de

entrevista com o gerente da empresa e disponibilizacdo de suas planilhas, para que
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se construissem 0s objetivos propostos. A entrevista foi necessaria para o
conhecimento da dificuldade enfrentada e implantacdo do projeto de melhoria, isso
resultou em uma analise da situacdo atual com a solucdo proposta, que pbde ser
apresentada em forma de relatorios, graficos e tabelas que facilitem a compreenséo

para o desenvolvimento e aplicagdo da solug&o do problema.

4.4 Estratégia de analise e tratamento dos dados

O plano de estratégia de analise e tratamento dos dados pode ser dividido em
trés etapas, a primeira trata-se da pré-andlise, que é o levantamento de todos os
dados necessarios e procedimentos que serdo seguidos. A segunda etapa € a
exploracdo do material, onde € possivel trabalhar todo material colhido, e ser
suficiente para dar suporte ao problema exposto, e a terceira etapa é a do
tratamento e interpretacdo dos dados é nessa fase que € demonstrado o resultado

do trabalho de concluséo dos resultados da investigacao.

5 ANALISE DE DADOS

A principio o intuito deste estudo consistiu em analisar como a empresa
Cetemig elabora o seu preco de venda, e se esta precificacdo estava sendo feita de
forma correta, levando em consideracdo o preco de mercado, os custos da empresa
e sua margem de lucro. Contudo, viu-se a necessidade de realizar o levantamento
das despesas e receitas primeiramente, para saber se estava realmente obtendo
lucro e qual a margem estava alcancando de acordo com as vendas.

Abaixo estao relacionados os itens com todos os dados que foram levantados

da empresa e a analise minuciosa de cada més:

5.1 Relacado de Despesa Total X Receita Total de Jan eiro/2015 a Dezembro/2015

Os dados foram analisados durante o ano de 2015, este foi um ano de
investimentos para a empresa Cetemig, pois a mesma se encontrava com o estoque
defasado e seus precos superiores ao mercado, portanto pode-se observar abaixo

como as despesas foram aumentando gradativamente durante o ano e em
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consequéncia sua receita também, ou seja, com o0 investimento no estoque de

mercadorias foi possivel atender melhor os clientes e atrair também mais

consumidores 0 que gerou um aumento nas vendas.

Tabela 1 — Despesa e Receita total de 2015

ANO 2015 RECEITA | DESPESA
JANEIRO 10.889,83 | 19.444,29
FEVEREIRO | 10.683,21 | 16.703,26
MARCO 19.127,25 | 20.503,40
ABRIL 15.105,39 | 20.801,56
MAIO 16.028,20 | 24.943,08
JUNHO 16.375,90 | 20.935,50
JULHO 29.547,12 | 22.102,65
AGOSTO 27.873,93 | 36.178,02
SETEMBRO | 28.544,39 | 34.664,33
OUTUBRO 26.000,91 | 30.768,28
NOVEMBRO | 28.075,00 | 34.343,77
DEZEMBRO | 35.559,30 | 38.590,56
TOTAL 263.810,43 | 319.978,70

Fonte: Elaborado pela autora (2016)

Grafico 1 — Relacdo da despesa e receita total
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Fonte: Elaborado pela autora (2016)

Em janeiro e fevereiro pode- se perceber que a despesa foi muito superior em

relacdo a receita, devido ao inicio dos gastos com investimento do estoque de

mercadorias. No més de mar¢o as despesas ainda estavam altas, mas as receitas
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também se elevaram, por apresentar um estoque disponivel para atender 0s
clientes, as vendas comecaram a melhorar. No segundo trimestre foi possivel
observar uma estabilidade das receitas e em consequéncia uma variagdo minima
nas despesas que ainda estavam superiores as receitas.

Em julho, as vendas alavancaram e houve um aumento significante na receita
da empresa, tornando possivel neste més suprir todas as despesas e ainda sim
obter lucro, mas com isso nos proximos dois meses foi necessario repor o estoque,
gerando maior despesa em relacéo a receita, porém as vendas néo diminuiram.

No ultimo trimestre tanto as despesas quanto as receitas foram aumentando
gradativamente até o més de dezembro devido ao investimento e as vendas das
luzes de natal. Contudo, no ano de 2015 nédo foi possivel perceber o lucro da
empresa devido a reposicdo e aumento do estoque de mercadorias, 0 que permitiu a
alavancagem das vendas, possibilitando melhorias para o pr6ximo ano, mas nao foi

suficiente para cobrir as despesas.

5.2 Principais produtos: A relacao do preco de vend  a e custo unitario

Com o objetivo de analisar se 0 preco de venda da empresa Cetemig esta
sendo fixado de forma correta, foram relacionados na tabela 2 os principais produtos
da empresa, os doze itens mais vendidos. De acordo com o grafico 2 os trés itens
gue possuem maior margem de lucro sdo a Lampada de Led, Lampada Compacta e
a Campainha, mas observa-se no grafico 3 que a Campainha é o item que menos
vende, e seria necessario um investimento maior na venda deste item o que
indicaria maior lucro para empresa. As Lampadas sao fundamentais para a receita
da Cetemig, sdo elas que compdem a frente da loja e € um dos produtos que mais
vendem, no entanto, ndo é o mais rentavel, pode-se obter lucro através da grande
guantidade vendida das mesmas.

Em seguida ainda observando o gréafico 2 temos a Pilha Energizer e a tomada
barra dupla, porém o custo destes produtos sdo altos o que resulta em menor
margem de lucro. Os demais itens estao praticamente iguais, ou seja, hao possuem

margem de lucro alta em relacdo ao seu custo.
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Tabela 2 — Principais produtos vendidos

] PREC. | CUSTO | PREC. QTD

DESCRICAO UNI UNIT. | VENDA |LUCRO | VEND. | TOTAL
LAMPADA LED TKL 9W 4000K 6500K | 17,10 | 22,91 36,59 13,68 | 200,00 | 2.736,00
LAMP. COMP. ESPIRAL 14W 127V 9,85 13,20 18,12 493 |100,00 | 492,50
PLAFON E-27 EM PORCELANA 1,75 2,35 3,75 1,40 | 30,00 | 42,00
CJ. INTERRUPTOR SIMP. 10A/250V 2,29 3,07 4,21 1,15 | 50,00 | 57,25
CJ TOMADA 2P+T 10A/250V 2,55 3,42 4,69 1,28 | 50,00 | 63,75
PILHA ENERGIZER PEQUENA AA2 3,11 4,17 6,66 2,49 | 30,00 | 74,64
FITA ISOLANTE FOX 5M 0,69 0,92 1,27 0,35 | 80,00 | 27,60
TOMADA BARRA DUPLA 2P+T BR 2,99 4,01 5,50 1,50 | 20,00 | 29,90
BATERIA LITHIUM CR2032 C/5 1,50 2,01 3,21 1,20 | 30,00 | 36,00
PINO ADAPTADOR 3 SAIDAS 2,00 2,68 3,68 1,00 | 150,00 | 150,00
PLUG TEL.MODULAR JACK SIMPLES | 0,70 0,94 1,50 0,56 | 20,00 | 11,20
CAMPAINHA SEM FIO 21,90 | 29,35 46,87 17,52 | 10,00 | 175,20

Fonte: Elaborado pela autora (2016)

Grafico 2 — Preco de venda em relacéo ao custo unitario
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Como visualiza-se no grafico 3 os produtos mais vendidos sdo a Lampada de
Led, Lampada Compacta, Pino adaptador e a Fita isolante, contudo somente as
lampadas estdo dentro do almejado, que é maior lucro e maior quantidade vendida.

A dificuldade que a empresa vem enfrentando esta relacionada a sua posicao
de estoque, pois a mesma, nado possui controle do mesmo, seria essencial um
esforco maior para vender aqueles produtos que tem uma margem de lucro maior,
exemplo a campainha, que ndo possui tanta procura, com isso € menos vendida. A
empresa esta vendendo mais produtos com valores de lucro menores e como nao
tem o controle pode estar estocando produtos com valores altos, uma op¢ao seria
dividir os expositores de lampadas, colocando em exposicao visivel também estes

produtos de menos procura.

Gréfico 3 — Quantidade vendida em relacao ao lucro
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Fonte: Elaborado pela autora (2016)

5.3 Despesa total em relagéo aos custos fixos e cus  tos variaveis

Os custos fixos sdo aqueles que nao sofrem alteracdo de valor com o

aumento ou diminuicdo nas vendas. O levantamento destes custos séo: aluguel,
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salario do funcionario, energia elétrica, agua, telefone, internet, honorérios e taxa de
maquina de cartdo de crédito.

Ja os custos variaveis sdo gastos que variam de acordo com o volume de
vendas, e na empresa em questao este € um dos maiores problemas, inclusive pode
se observar no decorrer da pesquisa que a formacdo do preco de venda néo é a
maior dificuldade vivida pela empresa, e sim a sua forma de gestdo, pois no ano de
estudo o levantamento dos custos variaveis eram compostos de retiradas dos dois
sécios, compra de materiais para revenda e o imposto Simples, o grande impasse
sdo essas retiradas, visto que 0s socios nao possuem valores fixos de pro labore, e
a cada més é retirado uma quantia, o que tem aumentado significantemente os
custos da empresa.

Conforme Tabela 3 e em analise com o grafico 4 observa-se o levantamento
das despesas totais e sua divisdo quanto aos custos fixos e variaveis. No primeiro
més do ano paga-se o honorério e taxa de balango por isso o custo fixo estava um
pouco mais elevado. Em marco foi acrescentado o custo de internet as despesas da
empresa e foram concedidas as férias ao funcionario. De abril a julho, houve
variagbes minimas entre energia elétrica e telefone. J& no més de agosto deu-se o
custo fixo maior do ano devido a salarios e encargos e a partir de agosto também foi
percebeu-se um salto nos custos variaveis, devido ao aumento das compras de

materiais para estoque.

Tabela 3 - Despesa total em relagéo aos custos fixos e custos variaveis

ANO 2015 | Custos Fixos | Custos Variaveis Despesa Total

Janeiro 4.805,67 13.703,28 18.508,95
Fevereiro 3.747,98 12.955,28 16.703,26
Marco 5.812,77 14.690,63 20.503,40
Abril 4.599,47 16.202,09 20.801,56
Maio 5.444,50 19.498,58 24.943,08
Junho 5.371,34 15.453,22 20.824,56
Julho 5.389,31 16.713,34 22.102,65
Agosto 6.635,57 29.542,45 36.178,02
Setembro 5.619,23 29.045,10 34.664,33
Outubro 4.576,90 26.191,38 30.768,28
Novembro 4.517,06 29.826,71 34.343,77
Dezembro 5.471,01 33.119,55 38.590,56

Fonte: Elaborado pela autora (2016)
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5.4 Analise do Preco de Vendas

O sucesso empresarial muitas vezes ndo tem como consequéncia direta a

relacdo acerca dos precos. Todavia o preco dos produtos de uma empresa estando

equivocado certamente acarretara em prejuizo.

Com o objetivo de analisar se a fixacdo do preco de venda da empresa em

estudo esta dentro dos precos de mercado, foi feito um levantamento do valor de

mercado dos doze principais produtos que foram analisados anteriormente em dois

concorrentes, pode se visualizar na tabela a seguir:

Tabela 4 — Relagéo do Preco de venda da Cetemig X Concorrente A e B

DESCRICAO CETEMIG CONCORRENTE A | CONCORRENTE B
LAMPADA LED TKL 9W 4000K 6500K R$ 36,59 | R$ 32,00 | R$ 37,00
LAMP. COMP. ELETRONICA CORES ESPIRAL 14W 127V | R$ 18,12 | R$ 14,00 | R$ 17,80
PLAFON TASCHIBRA E-27 EM PORCELANA R$ 3,75| R$ 250 | R$ 4,00
CJ. INTERRUPTOR SIMPLES 10A/250V R$ 421| R$ 380 | R$ 6,33
CJ TOMADA 2P+T 10A/250V R$ 469 | R$ 399 | RS 9,20
PILHA ENERGIZER MAX-SM-PEQUENA AA2 R$ 6,66 | R$ 6,30 | R$ 5,50
FITA ISOLANTE FOX 5M R$ 1,27| R$ 1,50 | R$ 3,00
TOMADA BARRA DUPLA 2P+T BR R$ 550 | R$ 9,30 | R$ 7,00
BATERIA LITHIUM CR2032 C/5 R$ 321| R$ 420 | R$ 3,99
PINO ADAPTADOR 3 SAIDAS N.PADRAO CINZA R$ 3,68| R$ 440 | R$ 4,50
PLUG TEL.MODULAR JACK SIMPLES - BR R$ 1,50 | R$ 2,00 | R$ 1,70
CAMPAINHA SEM FIO R$ 46,87 | R$ 42,00 | R$ 58,00

Fonte: Elaborado pela autora (2016)
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Gréfico 5 — Relacao do Preco de venda da Cetemig X Concorrente A e B
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Fonte: Elaborado pela autora (2016)

Nesse contexto, observa-se que o grande problema da empresa Cetemig nao
é a formacdo do prego de seus produtos e sim a falta de controle do estoque de
mercadorias que a loja possui, ficando invidvel de se fazer uma correta precificacéo.
Contudo, foi visto a urgéncia de se implantar um sistema para melhoria de todos os
processos envolvidos na empresa.

Assim que concluidas todas as andlises, levantamentos e verificacdo da
margem de lucro se tornou possivel perceber que o grande entrave para criar um
preco de venda adequado para cada produto seria ter o controle de tudo que estava
em estoque, pois muitas vezes a empresa nao sabe os produtos que ela tem e nem
guando eles foram comprados, por isso, a primordialidade de se investir na parte de
informacgdes para se obter um levantamento correto de todos os itens estocados e
logo apos trabalhar a questdo do preco de venda, uma vez que os gestores fizeram
um grande investimento em produtos durante o ano e isso serd um fator
determinante para o ajuste financeiro.

Sendo assim, foi visto que a empresa nao tem um controle efetivo de suas
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vendas, estoque, receitas e despesas, o0 que dificulta sua analise financeira precisa.
Pode-se perceber ao longo do estudo que o problema enfrentado ndo esta na
margem de lucro, se for precificado um valor a mais do que ja esta se praticando os
produtos ndo terdo saida por causa da concorréncia. O ideal seria realizar um
levantamento do estoque para ter uma analise correta da quantidade vendida por
més, pois como a mesma depende de estoque e ndo tem mecanismo nenhum para
o controle dele, esta obtendo prejuizo, enfim a formacdo do seu preco de venda néo

€ 0 que esta acarretando detrimento a empresa Cetemig.

6 CONSIDERACOES FINAIS

Com essa pesquisa pode-se perceber que as empresas estdo procurando
cada vez mais permanecerem ativas no mercado, mas a competitividade vem
prejudicando essa tarefa de sobrevivéncia no atual contexto econbémico. Para o
sucesso das organizacfes € preciso a aplicacdo do controle de custos como auxilio
na tomada de decisbes em um ponto crucial para a consolidacdo de qualquer
empreendimento, que € a formacao do preco de venda.

A principio o objetivo deste estudo seria de fato encontrar o preco de venda
adequado dos produtos da empresa Cetemig, mas apés levantamento de todas as
informacgdes para auxiliar a pesquisa foi analisado que a mesma estava praticando
seus precos de forma correta. O grande entrave para obtencdo de lucro estd na
forma que os sécios administram a organiza¢do, pois 0s gestores ndo possuem 0
controle eficaz de seu estoque, tdo pouco de suas receitas e despesas,
impossibilitando a formacdo do preco de venda correto, uma vez que existem
produtos com divergéncia de valores devido as diferentes datas em que foram
comprados, dificultando o entendimento e apropriacdo de seus custos.

Contudo ao termino deste estudo foi verificado a dificuldade encontrada no
acesso de algumas informacdes, sendo que o conhecimento das receitas e
despesas é fator crucial para sobrevivéncia da empresa, pois independente de seu
porte nenhuma empresa sobrevivera por muito tempo se praticar preco de venda
abaixo de seus custos.

Desta forma, conclui-se que a utilizacdo de ferramentas para formacédo do

preco de venda é fundamental para organizacdo, pelo fato de os consumidores
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estarem cada vez mais exigentes, procurando sempre por melhores precos. Este
fator exige que a empresa obtenha um melhor desempenho no seu processo de

gestao, para estar sempre a frente da concorréncia.

ANALYSIS OF TRAINING OF THE PRICE OF SALE: ACASE S TUDY IN THE
COMPANY CETEMIG LTDA

ABSTRACT

In the midst of such competition, it is increasingly difficult to remain embedded in the
marketplace, and this has led organizations to develop strategies to remain active in
this current scenario. One of the biggest problems faced by managers is the correct
formation of the selling price, so that all costs are paid and profit is still made. The
objective of this study is to demonstrate the relevance of product price formation in a
correct way, as well as the careful analysis of costs and financial management of the
company and how this process can impact profitability. In this context, it was
concluded that the company under study has a deficiency in its sales price formation
process, but this is not the biggest obstacle faced, but the constant need to execute
an effective control of its stock of goods and its financial framework Through
information mechanisms, soon after it will be possible to find the ideal price so that
the organization achieves a positive result and, contrary to this price, is within the
market, a determining factor in order to attend to the clients and to stand out in front

of the competition.

Keywords: Sale price. Marketplace. Costs. Company.
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