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Universidade Federal de Campina Grande, Sousa, PB, 2008. 

RESUMO 

As mudancas que vem ocorrendo nos ultimos anos, no surgimento de novas 

empresas, tern levado as mesmas a buscarem por ferramentas que as tornem mais 

competitivas. Um dos maiores problemas enfrentados por elas, .observa a questao da 

formacao do preco de venda dos seus produtos. Diante disso, observa-se a duvida 

dos gestores sobre o que incluir na formacao do seu preco de venda. Contudo, cabe 

frisar que os tributos causam um forte impacto na formagao do preco de venda, e 

existem varias ferramentas que podem ser utilizadas na tentativa de atender os 

objetivos dos gestores quanto a formacao de preco de venda. Por sua vez, observa-se 

que os metodos de custeio podem ser considerados otimas ferramentas para o 

gerenciamento e tomada de decisao, com o proposito de obtengao de lucros, bem 

como para alcancar os objetivos tragados pelos gestores. Assim, o objetivo do trabalho 

reside em demonstrar os elementos essenciais que impactam na formacao do preco 

de venda utilizada por uma empresa de autopecas, situada no municipio de Catole do 

Rocha/PB. O procedimento metodologico utilizado durante o desenvolvimento deste 

trabalho foi a pesquisa bibliografica, documental e estudo de caso, de carater 

qualitative Com a realizacao do estudo constatou-se que a formacao do prego de 

venda, se deu atraves do Mark-up, embora os gestores nao sabiam se a adesao 

dessa tecnica pode ser suficiente para suprir todos os custos, e ainda obter lucro. 

Tambem se constatou que o modelo de formacao de prego indicado, atende as 

necessidades de seus s6cios-administradores, sendo qualificados como satisfatorios, 

mas que pode ser melhorado com o tempo. O resultado revela todos os elementos 

essenciais para a formacao de prego no segmento de autopegas. 

Palavras-chave: Contabilidade de Custos. Formagao de Pregos. Tomada de Decisoes. 



CARREIRO, Keynes Afves da Siva. The Format ion of the Price of Venda in the 

Process of Decis ion: A Study o f Case in a Company o f Autopegas in the City 

Catole do Rocha - PB. 2008. 53f. Monografia (Graduagao em Ci§ncias Contabeis) -

Universidade Federal de Campina Grande, Sousa, PB, 2008. 

A B S T R A C T 

The changes that come in recent years occurring, in the sprouting of new companies, 

have taken the same ones to search for tools that become them more competitive, One 

of the largest problems faced by them, observes the price formation matter of sale of 

their products. Ahead of this, the managers' doubt is observed about what to include in 

the formation of your sale price. However, it fits frizzle that the tributes cause a strong 

impact in the sale price formation, and there are several tools that can be used in the 

attempt to attend managers' goals regarding sale price formation. Then, that the 

costing methods is observed can be considered great tools for the management and 

outlet of decision, with the profits obtainment purpose, as well as to reach the objective 

tracings by the managers. This way, the work goal resides in demonstrate the essential 

elements that impactam in the sale price formation used by a car spare parts company, 

situated in the Catole do Rocha/PB Municipal district. The methodological procedure 

used during the development of this work went to the bibliographical, documental 

research and study of case, of qualitative character. With the study accomplishment 

verified-if that the sale price formation, gave through the Mark-up, although the 

managers did not know if the adhesion of this technical can be enough to supply all the 

costs, and still obtain profit. Also we verified that the formation model of indicated price, 

it attends the needs to their partners-managers, being qualified as satisfactory, but that 

it can be improved with time. The result reveals all the essential elements for the price 

formation in the car spare parts segment. 

Key-words: Accounting of Costs. Formation of Prices. Taking of Decisions. 
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1 INTRODUCAO AO ESTUDO REALIZADO 

O presente estudo e importante por trazer contribuicoes para o conhecimento da formacao 

do prego de venda de uma forma correta, indicado pelos custos ou atraves dos elementos 

que impactam na formagao do prego de venda, como tambem no ambito das 

microempresas, especificamente no setor de autopecas, colocando em evidencia que um 

prego mal calculado pode acarretar serios problemas para empresa, podendo assim leva-la 

a falencia. 

Para Martins (1998, p. 22): 

Com o significativo aumento de competitividade que vem ocorrendo na 
maioria dos mercados, sejam industrials, comerciais ou de servigos, os 
custos tomam-se altamente relevantes quando da tomada de decisoes em 
uma empresa. Isto ocorre, pots, devido a ate competicio existente as 
empresas ja nao podem definir seus precos de acordo com os custos 
incorridos, e sim com base nos precos praticados pelo mercado em que 
atuam. 

Diante do exposto uma das fontes que tern influenciado diretamente esta economia volta-se 

a questao do prego de venda e principalmente sua formagao, ja que e durante a formagao 

do preco de venda que sao alocados os custos e estes sao indicadores economicos para 

informar como a economia esta em determinado mercado e como este se apresenta perante 

o mercado econdmico mundial. 

Segundo o portal IOBONLINE (2005) as empresas costumam determinar o prego de venda 

partindo do custo do produto e adicionando uma margem de lucro desejada, que possa 

cobrir todas as necessidades da empresa, por isso faz-se necessario conhecer o custo de 

forma detalhada, sendo assim, a facilidade no processo de tomada de decisao torna-se mais 

precisa e fundamental para a continuidade da empresa. 

Para Oliveira, Costa e Perez Jr. (2001, p. 29), a contabilidade de custos "e o ramo da 

contabilidade que tern o intuito de criar informagoes que irao auxiliar no processo de 

controle, desempenho e tomada de decisoes nas entidades". 

Martins (2003, p. 21) descreve que: 

Nesse seu novo campo, a Contabilidade de Custos tern duas fungoes 
relevantes: o auxilio ao Controle e a ajuda as tomadas de decisdes. No que 
diz respeito ao Controle, sua mais importante missao e fornecer dados para 
o estabelecimento de padroes, orcamentos e outras formas de previsio (...). 
No que tange a Decisao, seu papel reveste-se de suma importancia, pois 
consiste na alimenta^So de informa^Ses sobre valores relevantes (...). 
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Por sua vez, o controle pode fornecer dados de orcamentos e previsoes para um melhor 

gerenciamento, comparado com o que realmente aconteceu, de forma a atingir o padrao 

estabelecido, e auxiliar no processo de tomada de decisoes, deve para isso, a contabilidade 

de custos disponibiliza varias ferramentas para que se possa tomar uma decisao 

fundamentada em calculos e previsoes que sao extra idas do processo operacional da 

empresa. 

Martins (2003, p. 22) diz que: "a Contabilidade de Custos acabou por passar, nessas ultimas 

decadas, de mera auxiliar na avaliacao de estoques e lucros globais para importante arma 

de controle e decisao regenciais". 

Portanto, aliar a ferramenta de custos no controle e gerenciamento da empresa, pois o 

conhecimento dos custos e vital para saber se o produto, ou ate mesmo o empreendimento 

e realmente rentavel, desta forma essencial para a contabilidade gerencial como fala. 

Crepaldi (2006, p. 29) diz que: "o ponto fundamental da contabilidade gerencial e o uso da 

informacao contabil como ferramenta para administracao". 

Neste aspecto, ludicibus (1998, p. 21) afirma que: 

A contabilidade gerencial pode ser caracterizada, superficialmente, como 
um enfoque especial conferido a varias tecnicas e procedimentos contabeis 
ja conhecidos e tratados na contabilidade financeira, na contabilidade de 
custos, na analise financeira e de balances etc., colocados numa 
perspectiva diferente, num grau de detalhe mais analitico ou numa forma de 
apresentacao e classificacao diferenciada, de maneira a auxiliar os gerentes 
das entidades em seu processo decisdrio. 

Com o intuito de se conhecer os elementos que constituem a formacao do preco de venda, 

o estudo vem abordar os concertos, definicoes e classificacoes de custos, contabilidade de 

custos e formacao do preco de venda, para que se possa ter uma boa base de inicializacao 

sobre o estudo, bem como enriquecer os conhecimentos sobre a poderosa contabilidade de 

custos aliada ao processo de tomada de decisoes na empresa. 

1,1 CARACTERIZACAO DO PROBLEMA 

No seguinte problema a ser explorado, analisa-se uma pequena parcela do segmento de 

autopecas, o preco de venda, onde sera analisado os elementos essenciais na sua 

formacao, no qual vai ser mostrado no decorrer do estudo. 
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Diante disso, e em face da realidade do segmento em estudo Butori (2008), presidente do 

Sindicato Nacional da Industria de Componentes para Veiculos Automotores, afirma que o 

setor de autopecas, configura-se como um dos mais competitivos. 

Por sua vez, a importancia do setor de autopecas na geracao de riquezas para o pais, refleti 

no numero de empregos, haja vista que este caracteriza-se como um dos que mais emprega 

pelo seu fluxo de movimento. 

De acordo com o portal SINDIPECAS (2008), a industria de autopecas cresceu. E o seu 

faturamento aumentou 188% de 2000 a 2007, anos estes em que as vendas somaram R$ 

70 bilhoes, contudo, um dos maiores desafios para a industria brasileira de autopecas , 

centra-se no acompanhamento do crescimento na producao de veiculos. 

Neste sentido, o setor de autopecas tern uma grande importancia para os usuarios de 

automoveis, na economia nacional e tambem na questao Govemo, onde participa 

ativamente da alta carga tributaria existente em nosso pais. 

Portanto o segmento tende a crescer a cada dia, mediante o aumento do poder de aquisicao 

dos usuarios de automoveis, gerando mais emprego e tambem novos concorrentes estarao 

aparecendo, entrando assim no problema questionado, formacao de preco de venda. 

Martins (2003, p. 218) diz que: "Para administrar precos de venda, sem duvida e necessirio 

conhecer o custo do produto (...). Alem do custo, e preciso saber o grau de elasticidade da 

demanda, os precos de produtos dos concorrentes, os pregos de produtos substitutes, a 

estrategia de marketing da empresa etc.". 

Para uma empresa definir seus pregos pode-se valer de diversas ferramentas oriundas da 

contabilidade de custo, que podem ser utilizadas de forma a influenciar a decisao quando a 

formagao do prego de venda. 

Segundo o portal IOBONLINE (2005) "o prego de venda de qualquer produto ou service 

corresponde ao seu custo total acrescido de uma parcela de lucro". 

Contudo, um dos maiores problemas enfrentados pelas empresas centra-se na formagao do 

prego de venda das mercadorias, o que torna eorrtum a duvida dos comerciantes sobre o 

que induir na formacao do preco para poderem deddir pelo prego ideal. 

Santos (1995, p.4) diz que: 

Pode-se aftrmar que, a fbcacao de precos de venda dos produtos e servicos 
e uma questSo que afeta diariamente a vida de uma empresa, 
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independentemente de seu tamanho, da natureza de seus produtos ou do 
setor economico de sua atuagao. Esta dificuldade de formar preco de venda 
pode atingir toda uma cadeia produtiva, desde o fornecedor da materia-
prima, passando peto fabricante, distribuidores, varejistas at§ o consumidor 
final. 

Por sua vez, o impacto da tributagao no preco de venda causa uma grande atteragao, haja 

vista as suas taxas, assim como os encargos trabalhistas e previdenciarios. 

De acordo com Amaral (2008), a classe media brasileira trabalha 75% do ano para pagar 

tributes e adquirir servicos, essa informacao consta de estudo realizado pelo Institute 

Brasileira de Planejamento Tributario - (IBPT): 

Art. 3° do C6digo Tributario Nacional (CTN) - Tributo e toda prestacao 
pecuniaria compulsoria, em moeda ou cujo valor nela se possa exprimir, 
que nao constitua sangao de ato ilfcito, institufda em lei e cobrada mediante 
atividade administrattva plenamente vinculada. [...] 

[...] Art. 16 do CTN - Imposto e o tributo cuja obrigacao tern por fato gerador 
uma situacao independente de qualquer atividade estatal especifica, relativa 
ao contribuinte (CTN, 1966). 

Diante do exposto, surge a seguinte questio-problema. 

Quais s a o os elementos essenciais que impactam na formagao do preco de venda em 

uma empresa de pequeno porte, de autopegas? 

1.2 JUSTIFICATIVA 

Este estudo trata da identificagao dos principals elementos que compoe o prego de venda 

em uma empresa do segmento de autopegas no municipio de Catole do Rocha/PB, onde na 

cidade existem mais tres lojas do mesmo segmento, por haver uma facilidade nas 

informacoes a serem prestadas, foi escolhida a CAICO DIESEL LTDA - FILIAL, no qual seu 

faturamento anual chega a R$ 215.692,05, sendo administrada por um grupo familiar 

aproximadamente ha 28 anos. 

No que se refere a relevancia do estudo do prego de venda na contabilidade de custos, 

Martins (2003, p. 218), afirma que: "e generaltzada a ideia de que uma das fmalidades da 

contabilidade de custos e o fornecimento do preco de venda." Assim, entende-se que na 

contabilidade de custo e indispensavel a formagao do prego de venda, pois e atraves dela 

que o administrador pode identificar o custo de um produto de forma adequada e propor 

condicoes que possibiiitem o processo de tomada de decisoes. 

Nesse aspecto o portal IOBONLINE (2005) "menciona que para uma adequada 

determinagao de pregos, e indispensavel que toda empresa possua uma equipe de vendas 
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apta a prever, com aceitavel precisao, a procura, a cada nivel de pregos, dos produtos que 

vende. (...) alem dessa equipe e importante ter conhecimentos dos objetivos da empresa em 

termos de lucres". 

Segundo Leone (2000), um eficiente sistema de custos produz relatorios muito importantes 

para os gestores que devem tomar decisoes atraves de relatorios emitidos e usar todas 

essas informacoes consultando a lucratividade que os produtos vem proporcionando. 

Por sua vez a ausencia da contabilidade de custos nas empresas, nao e apenas um 

problema contabil e sim um problema administrative pois sem este controle nao se 

consegue apurar os fatos contabeis ocorridos na empresa. As consequencias podem ser 

desastrosas para a empresa, uma vez que nao pode elaborar qualquer estrategia sem 

dispor de informacoes relevantes necessarias para subsidia-las (LEONE, 2000). 

Por sua vez, a contabilidade de custos tern dois grandes direcionamentos, conforme trata 

Oliveira, Costa e Perez Jr. (2001, p. 29) "A contabilidade de custos serve para atender a 

duas grandes necessidades: A gerencial, no qual os controles podem ser extra contabil, e a 

fiscal e societaria, em que a empresa deve marrter uma contabilidade de custo integrada e 

coordenada com o restante da escrituracao mercantil". 

Com isso, observa-se que a contabilidade de custos pode agregar os seguintes objetivos: 

Apuracao dos custos dos produtos e dos departamentos; Atendimento as exigencias fiscais; 

Controle dos custos de producao; Melhoria de processos e eliminacao de desperdicios; 

Auxilio nas tomadas de decisoes gerenciais; Otimizacao de resultados. 

O estudo das Micro e Pequenas Empresas se faz necessario, haja vista o contexto na qual 

as mesmas se encontram inseridas, para atender essas exigencias a empresa estudada 

esta enquadrada, onde cuja classificacao baseia-se na Lei Comptemerrtar n°. 123 de 

14.12.2006 no seu art. 3°, regulamentado no inciso I e II, que assegura: 

I - no caso das microempresas, o empresario, a pessoa juridica, ou a ela 
equiparada, aufira, em cada ano-calendario, receita bruta igual ou inferior a 
R$ 240.000,00(duzentos e quarenta mil reais). 

II - no caso das empresas de pequeno porte, o empresario, a pessoa 
juridica ou a ela equiparada, aufira, em cada ano-calendario, receita bruta 
superior a R$ 240.000,00 (duzentos e quarenta mil reais) e igual ou inferior 
a R$ 2.400,000, 00 (dois milhoes e quatrocentos mil reais). 

Contudo, as afirmacdes apresentadas tern validade no Brasil, haja vista as prerrogativas 

estabelecidas pela Receita Federal. No que conceme as micro e pequenas empresas, 

conforme trata o art. 1°, nos termos 170 e 179 da Constituicao Federal, ao afirmar que: 
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E assegurado as microempresas e as empresas de pequeno porte 
tratamento juridico diferenciado e stmplrficado nos campos administrativos, 
tributario, previdenciario, trabafrtista, crediticio e de desenvolvimento 
empresariat, em conformidade com o que dispoe esta Lei n°. 9.317, de 5 de 
dezembrode 1996. 

Logo, e de grande necessidade desenvolver estudos nessa area para demonstrar os 

elementos que interfere na formacao de um prego de venda, auxiliando os gestores pra 

formar seu preco de forma segura e correta evidenciando a tomada de decisao futura. 

Dessa forma, o embasamento cientifico e o conhecimento a cerca desses elementos numa 

empresa de autopecas em Catole do Rocha/PB, podem contribuir para o desenvolvimento 

do segmento, e enriquecimento do ensino, pesquisa e extensao dos academicos de 

contabilidade e outros profissionais. 

1.3 LIMITACAO DA PESQUISA 

O trabalho consiste no estudo de caso em uma empresa de pequeno porte (EPP), do 

segmento de autopegas para veiculos, com o intuito de descrever os elementos que 

impactam no prego de venda dos produtos. Neste sentido, a pesquisa limita-se ao estudo da 

importancia da composigao do prego de venda baseada nas informacoes levantadas entre a 

empresa estudada e o portal que disponibilizou uma planilha de formagao de prego de 

venda. 

1.4 OBJETIVOS 

1.4.1 Objetivo Geral 

Demonstrar os elementos essenciais que impactam na formagao do prego de venda em 

uma empresa pequeno porte de autopegas. 

1.4.2 Objetivos Especificos 

• Realizar uma revisao na literature sobre a alocagio dos custos que compdem a 

formagao do prego de venda. 

• Descrever os principals tributes que sao alocados como custos na formacao do 

preco de venda. 

• Descrever os principals modelos utilizados para a formagao do prego de venda. 
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• Identrficar os elementos que impactam na formacao do prego de venda em 

percentagem. 

1.5 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS 

1.5.1 Natureza da pesquisa 

A natureza da pesquisa foi caracterizada como pesquisa aplicada. Para Souza, Fialho e 

Otani (2007, p. 38). 

Objetiva gerar conhecimentos para aplieacao pratica e dirigida a solucac 
de problemas especfficos. Envolve verdades e interesses locals, tendo 
como proposito resolver um problema especlfico, que provavelmente 
resultara em um produto diretamente apfeado, buscando atender demandas 
sociais. Em funcao disso classifica-se como aplicada. 

Observa-se que e aplicada por ter um problema especrfico a ser soiucionado, problema esse 

que e mostrar os elementos que impactam na formagao do prego de venda em uma EPP. 

1.5.2 Quanto aos objetivos 

O presente estudo classifica-se como descritiva, uma vez que visa verificar os elementos 

que influenciam na formacao do prego de venda em uma empresa de autopegas. Longaray 

(2002, apud Beuren et al, 2006, p. 81) destaca que "a pesquisa descritiva preocupa-se em 

observar os fatos, registra-tos, analisa-los, classifica-los e interpreta-los,e o pesquisador nao 

interfere neles". 

1.5.3 Quanto a abordagem do problema 

A presente pesquisa trata-se de um estudo qualitativo, uma vez que se procurou descobrir 

qual o significado atribuido pelos sujeitos pesquisados acerca do problema levantado. 

Segundo Richardson (1999, p. 80): "Os estudos que empregam uma metodologia qualitativa 

podem descrever a complexidade de determinado problema, anafear a interacio de certas 

variaveis, compreender e classificar processos dinamicos vividos por grupos sociais". 

1.5.4 Quanto aos Procedimentos 

Os meios utilizados para o desenvolvimento dessa pesquisa foram: a pesquisa bibliografica, 

documental e o estudo de caso. 
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De acordo com Beuren et al (2006, p. 87) conceitua que a "pesquisa bibliografica e 

desenvolvida mediante material ja elaborado, principaimente livros e artkjos rientrficos". 

Gil (1999, p. 73) salienta que: "o estudo de caso e caracterizado pelo estudo profundo e 

exaustivo de um ou de poucos objetos, de maneira a permitir conhecimentos amplos e 

detalhados do mesmo, tarefa praticamente impossivel mediante os outros tipos de 

delineamentos considerados". 

Visando conhecer melhor esse procedimento, o presente trabalho caracteriza-se como um 

estudo de caso, que serve para comprovar na pratica o que foi referenciado na pesquisa, 

junto a uma empresa de autopecas.situada na cidade de Catole do Rocha/PB. 

1.5.5 Instrumento de Coleta e Analise dos Dados 

Documentacao Direta 

Consiste nas observacdes sistematicas (aquele que esta no dia a dia da empresa) e 

assistematicas (aquele realizada de forma nao sistematica, mas que pode ser utilizada pela 

empresa), da empresa, de forma a se utilizar a analise documentos e eJaboracao das 

planilhas. 

Documentacao Indireta 

O estudo do presente trabalho tern caracteristicas bibliograficas, que objetiva contribuir para 

a consecucao da pesquisa por meio de livros, artkjos, notas fiscais da empresa em estudo, 

leis e sites de instituicoes na internet, que demonstram os elementos que influenciam na 

formacao do preco de venda. 

Anal ise dos dados 

Os dados pra atender os objetivos desse trabalho foram retirados das N.F da empresa 

pesquisada, alimentando um Simulador do Calculo do Preco de Vendas em parceria com o 

SEBRAE no portal Geranegdcio (O Portal do Pequeno Negocio) disponibilizado no proprio 

site. 

1.6 Estrutura do Trabalho 

O capitulo 1 trata da introducao do estudo realizado, sendo composto com a especificacao 

do problema, dos objetivos, justificativa e dos procedimentos metodologicos. 
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No capitulo 2 e abordada a fundamentacao teorica do tema, na qual observa-se questoes 

relacionadas a tomada de decisao, a origem e os principals concertos da contabilidade de 

custos, bem como os metodos de custeio e a formacao do preco de venda do produto. 

Evidenciando as principals formas de se chegar ao preco de venda de um produto, com o 

intuito de facilitar ao administrador de calcular de forma correta o preco do produto. 

Ja o capitulo 3 demonstra o estudo de caso em uma empresa do segmento de autopecas 

para veiculos. 

O capitulo 4 apresenta as consideragoes finals, evidenciando uma sintese dos resultados. 
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA 

2.1 Contabilidade de Custos 

De acordo com Martins (2003), ate a Revolucao Industrial (seculo XVIII), quase so existia a 

Contabilidade Financeira (ou Geral), que, desenvolvida na Era Mercantilista, estava 

estruturada de forma a servir as empresas comerciais. A contabilidade de custos surgiu 

junto com a Revolucao Industrial, como tentative de se elaborar um inventario disponivel em 

um determinado periodo operacional, em que se procurava identificar o valor dos produtos 

fabricados e vendidos. Todavia, naquela epoca as empresas apresentavam processes de 

producao semelhantes aos artesanais, e formava sua matriz de custos baseadas em 

materias primas e mao-de-obra. 

De acordo com Bomia (2002, p. 35) "A contabilidade de custos surgiu com o aparecimento 

das empresas industrials (revolucao industrial), tendo por objetivo calcular os custos dos 

produtos fabricados. Antes disso, os artigos normalmente eram produzidos por artesaos 

que, via de regra, nao constituiam pessoas juridicas". 

Contudo, depois da Revolucao Industrial, e com o advento da tecnologia modema as 

industries comecaram a se desenvolverem de forma mais agressiva e a apuracao dos seus 

resultados, tomou-se uma tarefa dificil, haja vista que a mesma nao se dispunha mais 

facilmente dos dados para poder dar valor aos estoques, pois este valor estava agregado 

por uma serie de valores respectivo de sua producao. 

Maher (2001, p. 38) define contabilidade de custos como: "Ramo da contabilidade que 

mede, registra e relata informacoes sobre custos". 

De acordo com Leone (2004, p. 80). 

Contabilidade de custos e o ramo aplicado da Ciencia Contabil que fornece 
aos administradores as informacoes quantitativas (fi'sicas e monetarias) que 
eles precisam para se desincumbirem de suas func&es de determinacao da 
rentabilidade operacional, de avaliaeao dos elementos patrimoniais, do 
controle das operacoes, do planejamento e da tomada de decisSes tanto a 
curto como a longo prazo, tanto decisSes operacionais, taticas como 
estrategicas. 

Para Oliveira, Costa e Perez Jr. (2001, p. 29). "E o ramo da contabilidade que tern o intuito 

de criar informacoes que irao auxiliar no processo de controle, desempenho e tomada de 

decisoes nas entidades". 
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Seu principal objetivo, conforme LEONE (2004, p. 80) "E produzir informacoes que atendam 

as necessidades da administragao: determinacao da rentabiidade, controle das operagoes, 

planejamento e tomada de decisoes". 

Com base nestas afirmacoes verifica-se que a contabilidade de custos representa um papei 

interessante para o processo administrative pois a mesma fomece informacoes relevantes 

que auxiliam o gestor a seguir um melhor caminho em termos de beneficios para a empresa. 

Assim comenta Leone (2000), que a contabilidade de custos junta todas as tecnicas para 

registrar, organizar, analisar e interpretar os dados relacionados a producao ou a prestagao 

de servigos e, quando acumula os custos, e organizada como relevantes informagoes. 

FIGURA 1: PROCESSO DE INFORMACOES DA CONTABILIDADE DE CUSTOS. 

Contabilidade 

de Custos zyxwvutsrqponmlkjihgfedcbaZYXWVUTSRQPONMLKJIHGFEDCBA

Feeds ocx; 

Fonte: Leone (2000, p. 21J 

Observa-se que na contabilidade de custos os dados e as informagoes, trabalham 

constantemente em feedback. 

Para um melhor entendimento da formacao dos custos e dos seus pregos Martins (2003) 

indica o uso do ponto de vista tecnico, observando as seguintes terminologia de custos. 

• Gastos - Compra de um produto ou servigo qualquer, que gera sacrificio financeiro 

para a entidade (desembolso), sacrificio esse representado por entrega ou promessa 

de entrega de ativos. (normalmente dinheiro); 

• Desembolso - Pagamento resulfante da aquisigao do bem ou servigo; 

• Investimento - Gasto ativado em fungao de sua vida util ou de beneficios atribuiveis a 

futuro(s) periodo(s); 



25 

• Custo - Gasto relativo a bem ou servico utilizado na producao de outros bens ou 

services; 

• Despesa - Bem ou servico consumido direta ou indiretamente para a obtencao de 

receitas; 

• Perda - Bem ou servico consumidos de forma anormal e involuntaria. 

2.1.1 Custos 

Entender os custos faz-se necessario para que se possa desfrutar dos conhecimentos que 

eles podem trazer sobre a entidade. Para isso, deve-se utilizar de um previo conhecimento 

sobre suas definicoes e, saber distingui-los dentre os demais itens que aparecem 

frequentemente no dia a dia da empresa. 

Dentro deste aspecto, cabe apresentar as seguintes definicoes de custos. 

Segundo Martins (1998, p. 25) "Custo e um gasto relativo a um bem ou servico utilizado na 

producao de outros bens ou servicos". 

De acordo com Leone (2004, p. 104) "O custo pode ser entendido como o gasto relacionado 

a um bem ou servico utilizado para a producao de outros bens e servicos". 

Segundo Crepaid! (1998, p. 53) "Custo e uma despesa que se faz a fim de obter um 

rendimento". 

De acordo com Ribeiro (2002, p. 22) "Custos compreendem os gastos com obtengao de 

bens e servicos aplicados na producao". 

Diante disso, observa-se que custos representam elementos importantes no processo 

produtivo, contribuindo de forma decisiva no resultado de suas atividades no momento em 

que se faz uma despesa, pensando em obter um rendimento. 

2.1.2 Classificagao dos Custos 

A Classtfieacao dos custos se da em diretos, indiretos, fixos e variaveis. 

Diretos: SSo todos os gastos que sao aplicados diretamente ao produto. Para Figueiredo e 

Caggiano (1997, p. 57). 

A expressao custo direto e aplicada somente aqueles custos que podem ser 
identificados com os produtos. Por exemplo, no custo de material direto 
incluem-se apenas os diretamente associados ao produto; simiiarmente, se 
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um empregado desempenha uma tarefa relacionada com a fabricacao do 
produto, seu salario deve ser considerado como custo de mao-de-obra 
direta. 

Indiretos: S I o todos os gastos que s i o aplicados indiretamente ao produto, devendo, 

portanto, ser rateados, que de acordo com Figueiredo e Caggiano (1997, p. 57). 

Os gastos indiretos de fabricacao englobam todos os custos remanescentes 
da producao, apds terem sidos determinados os custos diretos. Sio 
formados por custos de materials indiretos: lubrificantes e suprimentos de 
materials para manutencao. Tambem, inciuem custos de mao-de-obra 
indireta, tais como salaries e encargos de supervisores, apontadores de 
producSo e operarios que nao trabalham com um produto especifico. 

Por sua vez, a classificacao em fixos, variaveis ou semi-variaveis relaciona-se diretamente 

ao volume de atividades da entidade. 

Fixos: Sao aqueles que independem do volume de producao, ou seja, eles n i o se alteram 

se a producao vier a aumentar ou diminuir. 

Crepaldi (1998, p. 60) salienta que: "Um aspecto importante a ressaltar e que os custos fixos 

s i o fixos dentro de uma determinada faixa de producao e, em geral, n i o sao eternamente 

fixos, podendo variar em func io de grandes oscilacdes no volume de producao". 

Variaveis: Entende-se como o custo que oscila de acordo com o volume de producao ou 

qualquer outra base de comparacao. 

Leone (2000, p. 53) conceitua da seguinte forma: "Sao os custo (ou despesas) que variam 

de acordo com o volume das atividades". 

Semi-variaveis: Os custos semi-variaveis variam tambem de acordo com a producao, 

entretanto, contem uma parcela fixa que existe mesmo que nao haja producio. Ex. O 

consumo de energia, onde mesmo que nao haja producao, a empresa pagara a taxa minima 

cobrada pela companhia de eletricidade. 

2.2 Metodos de Custeio 

O custeio caracteriza-se como uma peca como interessante para o desenvolvimento das 

atividades administrativas da empresa, pois estabelece que as despesas usadas por um 

unico ou por varios produtos que fazem parte das atividades normais do empreendimento. 

Saber usa-los de forma eficiente, com certeza podera trazer grandes beneficios a empresa. 

2.2.1 Metodo de Custeio por Absorgao 
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O custeio por absorcao e o custeio adotado pela legislacao comerciai e pela legislacao 

fiscal, que apropria todos os custos de producao do periodo. 

Martins (2003, p. 168) comenta que: 

O fisco exige o uso do Custeio por Absorcao, fazendo com que se 
incorporem ao produto todos os custos ligados a producao, quer os diretos 
quer os indiretos (...) Todavia, nota-se que o fisco esta abrindo mao de 
certos gastos que, s io de dificil apropriacao, tais como os relativos a 
administracao da producao gerat, ao departamento de compras etc. 

Os produtos fabricados pelas industrias ao serem custeados, sao atribuidos a esses 

produtos, alem dos seus gastos variaveis, tambem os gastos fixos, no qua! esta sendo 

usado a rnodalidade de custeio por absorcao. 

Padoveze (2007, p.331) descreve que o custo de absorcao "e o metodo tradicional de 

custeamento, onde, para se obter o custo dos produtos, consideram-se todos os gastos 

industrials, diretos ou indiretos, fixos ou variaveis". 

Martins (2003, p. 37) diz que: 

Custeio por absorcao e o metodo derivado da aplicacao dos Princlpios de 
Contabilidade Geralmente Aceitos (...). Consiste na apropriacao de todos os 
custos de producao aos bens eiaborados; todos os gastos relativos ao 
esforco de producao sao distribuidos para todos os produtos feitos. 

Observa-se dessa maneira a principal falha do custeio por absorcao como instrumento de 

controle, embora por mais objetivos £|ue4JfBtendam ser os criterios de rateio, eles costumam 

apresentar um forte componente arbitrario, que distorce os resultados apurados por produto 

e dificulta as decisoes da gerencia com relacao a assuntos de vital importancia para a 

empresa, como por exemplo, a determinacio do preco de venda ou a descontinuacao da 

fabricacao de produtos deficitarios. 

2.2.2 Metodo de custeio Variavel. 

Caracteriza-se como o metodo que atribui aos produtos somente os custos variaveis, isto e, 

os custos que variam de acordo com o volume de producao; os custos fixos sao atribuidos 

aos periodos em que incorreram. Frequerrtemente, o Metodo de Custeio Variavel e utilizado 

para a tomada de decisao por meio do uso gerencial da informacao referente a margem de 

contribuicao que e util para solucionar diversos problemas gerenciais. 

Crepaldi (1998, p. 111) diz que: 
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Custeio variavel e um tipo de custeamento que consists em considerar 
como custos de producao do periodo apenas os Custos Variaveis 
incorridos. Os Custos Fixos, pelo fato de existirem mesmo que n io haja 
producio, s io considerados como custo de producao e sim como 
despesas, sendo encerrados diretamente contra o resultado do periodo. 

Leone (2004, p. 96) tambem confirma dizendo que custeio variavel "E o procedimento 

empregado pela contabilidade de custos para determinar o custo de uma producao no qual 

so sao debitados a conta de fabricacao os seus custos variaveis, diretos e indiretos". 

Para Padoveze (2007, p. 331) "No custeio direto ou variavel, os custos fixos indiretos nao 

sao alocados aos produtos e sao tratados como despesas do periodo" 

Uma vantagem do custeio variavel sobre o custeio por absorcao, pode ser observada 

quando da superioridade de sua utilidade para o processo de tomada de decisao, porque 

introduz no sistema contabil a distincao entre custos fixos e variaveis, de forma a auxiliar o 

planejamento do lucro, a formacao do prego do produto e o controle. 

Os defensores deste sistema apontam tres vantagens para a utilizacao do custeio variavel 

como instrumentos de tomadas de decisoes gerenciais. 

Segundo Oliveira, Costa e Perez Jr. (2001, p. 185 e 186). 

Eles se vafem de tres argumentos. 1- os custos fixos,por sua natureza, 
existem independentemente da fabricagio ou n io de um determinado 
produto ou do aumento ou reducio (dentro de certa faixa) da quantidade 
produzida. Os custos fixos podem ser encarados como encargos 
necessarios para que a empresa tenha condicQes de produzir, n io como 
encargos necessarios para que a empresa tenha condicoes de produzir, e 
n io como encargos de um produto especifico. 2- por nio estarem 
vinculados a nenhum produto especifico ou a uma unidade de producio, 
eles sempre s io distribuldos aos produtos por meio de criterios de rateio 
que contem, em maior ou menor grau, arbitrariedade. A maioria dos rateios 
e feita com a utilizacio de fatores, que, na realidade, n io vinculam cada 
custo a cada produto. Em termos de avaiiacio de estoques, o rateio e mais 
ou menos logico.Todavia, para a tomada de decisao, o rateio, por melhores 
que sejam os criterios mais atrapalha que ajuda... 3- finalmente, o valor dos 
custos fixos a ser distribuido a cada produto depende, alem dos criterios de 
rateio, do volume de producio (...). o custo de um produto pode variar em 
funcao da variacio de quantidade produzida de outro produto. 

O metodo de custeio variavel costuma ser utilizado pelos gestores no processo de tomada 

de decisao, atraves das informacoes gerencias referente a margem de contribuigao, tambem 

denominado de custeio direto ou variavel. 

Para Bornia (2002, p. 56), "o custeio variavel esta relacionado com a ut lzagao de custos 

para o apoio a decisSes de curto prazo, onde os custos variaveis tomam-se relevantes e os 

custos fixos nao". 
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Por sua vez, o custeio variavel nao e aceito pelo fisco, porern, sua utilizacao pode se da no 

processo de gerenciamento da empresa, para auxiliar nas tomadas de decisoes. 

Crepaldi (1998, p. 112) diz que: "este sistema de custeio variavel nao atendem os principios 

fundamentals de contabilidade e nao e aceito pelas autoridades fiscais, sua utilizacao e 

limitada a contabilidade para efeitos internos da empresa". 

Contudo, Leone (2000) salienta como sendo vantagens e desvantagens do metodo de 

custeio variavel: 

Vantagens - O custeamento variavel apresenta de imediato a margem de contribuicao; A 

geracio de informacoes para a administracao, quando se deseja saber, com seguranca, 

quais produtos, linhas de produtos, departamento, territorios de vendas, clientes e outros 

segmentos (ou objetivos) que s i o iucrativos e onde a Contabilidade de custos deseja 

investigar os efeitos inter-relacionados das mudancas ocorridas nas quantidades produzidas 

e vendidas, nos pregos e nos custos e despesas; 

Desvantagens - As informacoes do custeio variavel sao bem aplicadas em problemas cujas 

solugoes sao de curto alcance no tempo. Para obter solugoes de longo prazo, normalmente 

as informagoes do custeio variavel nao sao recomendadas; O trabalho de analise das 

despesas e custos em fixos e variaveis e dispendioso e demorado. Sempre deverao ser 

feitos estudos de custos x beneficios; Os resultados do custeio variavel nao sao aceitos para 

preparagao de demonstragoes contabeis de uso extemo. 

2.3 Formagao do Prego de Venda 

Constitui o prego a ser implantado na empresa, caracterizando-se como uma das 

estrategicas mais relevantes para o gestor decidir, haja vista que a sua decisao pode auxiliar 

no crescimento da empresa, bem como suprir todas as suas necessidades dela. Por sua 

vez, observa-se que nenhuma decisao pode ser tomada de forma aleatoria, entao tern que 

se fazer uso das ferramentas existentes, no qual o prego figura como uma ferramenta que 

produz os efeitos mais intensos e imediatos de uma empresa. 

Segundo Martins (2003, p. 218) "e generalizada a ideia de que uma das finalidades da 

contabilidade de custos e o fornecimento do preco de venda." 

Observa-se que a contabilidade de custos e uma peca fundamental na formagao do prego 

de venda. 
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Padoveze (2007, p. 416) diz que: "o pressuposto basico para tal tecnica e que o mercado 

esta disposto a absorver os pregos de venda determinados pela empresa, que, por sua vez, 

sao calcuiados em cima de seus custos reais ou orcados". 

Para Santos (1995, p. 4). 

Pode-se afirmar que, a fixacad de precos de venda dos produtos e servicos 
e uma questio que afeta diariamente a vida de uma empresa, 
independentemente de seu tamanho, da natureza de seus produtos ou do 
setor economico de sua atuacao. Esta dificuldade de formar preco de venda 
pode atingir toda uma cadeia produtiva, desde o fomecedor da materia-
prima, passando pelo fabricante, distribuidores, vare|istas-a*e-© «ons«midor 
final. 

Formar o preco de venda de um produto conflgura-se como uma tarefa compiicada, que 

requer do administrador conhecimento sobre varios fatores que norteiam o produto, como 

demanda, existencia ou nao de concorrentes, os custos neles inconidos, dentre outros. 

Contudo, se o prego de venda for mal calculado, pode acarretar em serios problemas para 

empresa. 

Crepaidi (2006, p. 314) afirma que: 

Embora a fJxacio dos precos de venda dos produtos de fabricacao da 
empresa seja uma tarefa bastante complexa, que leva em consideracio 
varios fatores, tais como as caracterlsticas da demanda do produto, a 
existencia ou nao de concorrentes, haver ou nao acordo entre os 
produtores, sem duvida o custo de fabricacao dos produtos § uma variavel 
que desempenha um papel importante, principalmente pelo fato de que, a 
nao ser em circunstancias muito especiais, a empresa n io pode vender por 
um prego abaixo do custo. 

Segundo Figueiredo e Caggiano (1997) os gestores precisam estabelecer uma politica, ou 

estrategica de prego, que leve em conta os efeitos na demanda e no mercado, decorrentes 

de mudangas nos pregos dos produtos, e assim planejar um nivel operacional que, partindo 

da estrutura de custos da empresa, produzira o lucro desejado. 

Contudo, um bom gestor sabendo usar as estrategias de preco de forma correta, atraves de 

seus custos, podera trazer lucros cessantes para a empresa. 

Ja para Santos (1995, p. 47) "um modelo de decisao de Prego de venda deve ter por 

finalidade primordial auxiliar o decisor a encontrar a melhor alternativa de prego dada uma 

situagao decisoria, tanto na determinagao de um prego especifico, como no estabelecimento 

de politicas e estrategias de pregos". 

Figueiredo e Caggiano (1997), seguem alguns dos inumeros fatores que podem irtfluenciar 

na decisao de formacao do prego de venda nas empresas. S i o eles: 
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Concorrencia - Havendo a presenca de concorrentes, o prego do produto tende a ser menor 

do que se nao houvesse nenhum competidor disputando a clientele alvo com a empresa. 

Clientes - Mexer no preco de venda de um produto e se preocupar com as reacoes que os 

clientes irao ter, pois isso pode ocasionar uma diminuicao no consumo, ou o cliente pode 

passar a adquirir um outro produto semelhante ao vendido pela sua empresa. 

Gastos - E preciso que se recuperem todos os gastos que foram incorridos para fabricacao 

ou obtencao deste produto, e ainda obter o lucro que e almejado pela administrag§o da 

empresa. 

Governo - Pode ter influencia fortissima na formacao do preco dos produtos ou servigos. 

Pode-se dizer que ele pode ate mesmo determinar o prego. 

Diante disso, observa-se que a sobrevivencia da empresa, no longo prazo, depende de sua 

habilidade em obter pregos para seus produtos que cubram todos os seus custos, estando 

incluidos nesta afirmagao um razoavel Indice de retorno sobre o capital empregado. 

2.3.1 Tr ibutes Incidentes na Formacao do Prego 

Tributo e um valor instituido por lei, mediante fato gerador de quaiquer atividade 

administrativa, pago pelos cidadSos ao Poder Publico, para beneficio da sociedade. A Lei 

5.172, de 25 de outubro de 1966 do Codigo Tributario Nacional (CTN), atraves dos seus 

artigos, comenta que: 

Art. 3° - Tributo e toda prestacad pecuniaria compulsoria, em moeda ou cuje 
valor nela se possa exprimir, que n io constitua sancao de ato ilfcito, 
instituida em let e cobrada mediante atividade administrativa plenamente 
vinculada. [...J 

[...] Art. 16 - Imposto e o tributo cuja obrigacao tern por fato gerador uma 
situacio independente de quaiquer atividade estatal especffica, relativa ao 
contribuinte (CTN, 1966). 

ludicibus (2007, p. 364) afirma "os impostos incidentes sobre vendas devem ser deduzidos 

da receita bruta de vendas". 

Para Ribeiro (2003, p. 80) "consideram-se impostos incidentes sobre as vendas os que 

guardam proporcionalidade com o prego da venda efetuada ou do servigo prestado, ainda 

que o montante do referido imposto integre a base de calculo". 

SIMPLES NACIONAL 



32 

Observa-se que a empresa estudada e optante do regime especial de tributagao Simples 

Nacional no qual, e detalhado a seguir sua composigao. 

Segundo a SRF e um regime especial de tributacao que esta em vigor desde o dia 

01.07.2007. Regime esse que estabelece normas gerais relativas ao tratamento 

diferenciado e favorecido a ser dispensado as microempresas e empresas de pequeno porte 

segundo fala o "Art. 12. Fica instituido o Regime Especial Unificado de Arrecadagao de 

Tributos e Contribuicoes devidos pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte -

Simples Nacional". Da Lei Complementar n°. 123, de 14 de dezembro de 2006. 

Por sua vez o sistema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuicoes das 

Microempresas e Empresas de pequeno porte (SIMPLES), de acordo com a Lei 

complementar n°. 123/2006, instituiu, a partir de 01.07.2007, o novo tratamento tributario 

simplificado, tambem conhecido como Simples Nacional, implica no recolhimento mensai, 

mediante documento unico de arrecadagio, dos seguintes tributos: 

• Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ); 

• Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI); 

• ContribuicSo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL); 

• ContribuicSo para o Financiamento da Seguridade Social (COFINS); 

• Contribuicao para o PIS/Pasep; 

• ContribuicSo para a Seguridade Social (cota patronal); 

• Imposto sobre Operacdes Relativas a Circulacao de Mercadorias e Sobre 

Prestacoes de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de 

Comunicacao (ICMS); 

• Imposto sobre Servicos de Quaiquer Natureza (ISS). 

IRPJ - Imposto de Renda de Pessoas Juridicas 

Segundo a Instrucao Normativa RFB n° 765, de 2 de agosto de 2007 onde diz que: 

Art. 1° Fica dispensada a retencad do imposto de renda na fonte sobre as 
importancias pagas ou credttadas a pessoa juridica inscrita no Regime 
Especial Unificado de Arrecadagio de Tributos e ContribuicSes devidos 
pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte (Simples Nacional). 
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Imposto esse de competencia federal dentro do regime Simples Nacional, sua forma de 

tributacao se da pelo valor bruto de receitas de um determinado periodo. Na qual a empresa 

for enquadrada como ME ela e isenta, se for como EPP seu faturamento e quern indica seu 

percentual, que varia de 0 ,31% a 0,54%, conforme mostra a Tabeta 1. 

CSLL - Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido 

E uma contribuicao de competencia federal, pelo fato da empresa objeto de estudo fazer 

parte do regime Simples Nacional seu percentual de aliquota varia de 0 ,21% a 0,54% de 

acordo com o seu faturamento segundo a Tabela 1. 

COFINS - Contribuicao Social sobre o Faturamento 

Segundo Ribeiro (2003) o cofins caracteriza-se como uma contribuicao, realizada com base 

no faturamento das empresas comerciais, que efetuam mensalmente ao Governo Federal, e 

e destinado a seguridade social. 

Tambem faz parte do regime especial de tributacao Simples Nacional e o seu percentual de 

aliquota varia de 0,74% a 1,60% de acordo com o seu faturamento segundo a Tabela 1. 

PIS/PASEP - Programa de Integracao Social/ Programa de Fomnaeio do Patrimdnio 

do Servidor Publico. 

Segundo Ribeiro (2003) e uma contribuicao que as empresas comerciais devem efetuar com 

base nos seus faturamentos, e e arrecadado pelo govemo federal destinado ao pagamento 

do seguro-desemprego e do abono anual que a Caixa Economica Federal paga aos 

trabalhadores cadastrados. 

Segundo o Ministerio da Fazenda (2003): 

O Fundo PIS-PASEP e resultanre da unificacad dos fundos constituldos 
com recursos do Programa de Integracao Social - PIS e do Programa de 
Formacao do Patrimdnio do Servidor Publico - PASEP. Esta unificacad foi 
estabelecida pela Lei Complementar n° 26/1975, com vigencia a partir de 
1°/07/1976 e regulamentada pelo Decreto n° 78.276/1976 e gerido pelo 
Decreto n° 4.751 de 17 de junho de 2003, que determina ao Conselho 
Diretor, coordenado por representantes da Secretaria do Tesouro Nacional, 
a representacao ativa e passiva do Fundo PIS-PASEP. 

Observa-se que o PIS/PASEP tambem faz parte do regime especial de tributacao Simples 

Nacional, se a empresa for enquadrada como ME ela e isenta, se for como EPP seu 

faturamento e quern indica seu percentual, que varia de 0,23% a 0,38% segundo a Tabela 1. 

INSS - Institute Nacional do Seguro Social 



Contudo, o INSS e uma instituicio publica que tern como objetivo conceder direitos aos 

seus segurados, no qual, para conseguirmos esse direito, temos que contribuir e esta dentro 

das necessidades exigidas pela instituicao. 

Segundo a Lei n°. 8.212, de 24 dejulho de 1991, da Lei Organica da Seguridade Social. 

Art. 3° A Previdencia Social tem por fim assegurar aos seus beneficiarios 
meios indtspensaveis de manutencao, por motivo de incapacidade, idade 
avancada, tempo de servico, desemprego involuntario, encargos de familia 
e reclusao ou morte daqueles de quern dependiam economicamente. 

Para o Ministerio da Previdencia Social (1991). 

A Previddncia Social e o seguro social para a pessoa que contribui. E uma 
instituicao publica que tem como objetivo reconhecer e conceder direitos 
aos seus segurados. A renda transferida pela Previdencia Social 6 utilizada 
para substituir a renda do trabalhador contribuinte, quando ele perde a 
capacidade de trabalho, seja pela doenca, invalidez, idade avancada, morte 
e desemprego involuntario, ou mesmo a matemidade e a reclusao. 

Observa-se que tambem faz parte do regime especial de tributacao Simples Nacional e o 

seu percentual de aliquota varia de 1,80% a 4,60% de acordo com o seu faturamento 

segundo a Tabela 1. 

ICMS - Imposto sobre Circulacao de Mercadorias e Prestacao de Servicos de 

Transporte Interestadual e Intermunicipal e de Comunicacao. 

Ribeiro (2003, p. 81) diz que: "e um imposto de competencia estadual, incidente sobre a 

circulacao de mercadorias e sobre a prestacao de alguns servicos (...)". 

Viceconti (2006, p. 153) comenta que "e um imposto que Integra a sua propria base de 

ealculo, ou seja, no preco de compra ou de venda do bem ou do servico ja esta embutido o 

valor do ICMS". 

O referido imposto configura-se como de competencia Estadual, e tambem participa do 

regime especial de tributacao Simples Nacional, no qual seu percentual e 0,00% segundo a 

Tabela 1. Seu recolhimento e feito atraves da Substituicao Tributaria, seu percentual e 

encontrado nas tabelas 5, 6 e 7 do estudo, e varia entre 10,10% e 33,52%. 

Segundo a SRF, atraves da Resolucao CGSN n° 005, de 30 de maio de 2007, Anexo I -

Partilha do Simples Nacional - Comercio e, Sec io II: "Receitas decorrentes da revenda de 

mercadorias sujeitas a substituicio tributiria, exceto as receitas decorrentes da revenda de 

mercadorias para exportacao. Substituicao tributaria somente do ICMS". 

ISS - Imposto sobre Servicos de Quaiquer Natureza 
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O referido imposto configura-se de competencia municipal, onde o contribuinte e o prestador 

de servicos de quaiquer natureza, segundo o que esta regido pela Lei Complementar 

116/2003 no seu Art. 5° "Contribuinte e o prestador do servico". 

Contudo, tambem faz parte do regime especial de tributacao Simples Nacional, diante do 

regime seu percentual de aliquota e 0,00% segundo a Tabela 1. 

IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados 

Segundo a Secretaria Receita Federal (SRF) e um imposto de competencia federal e o seu 

principal fato gerador e "na importacao: o desembarago aduaneiro de produtos de 

procedencia estrangeira; Na operagao interna: a saida de produto de estabelecimento 

industrial, ou equiparado a industrial". 

Contudo faz parte do regime especial de tributagao Simples Nacional, diante do regime seu 

percentual e 0,00% segundo a Tabela 1. Todo produto industrializado ou de comercializagao 

de produtos importado tem que contribuir para o Governo. 

Observa-se que esse calculo e feito atraves da Secretaria da Receita Federal (SRF), 

conforme a Tabela 1, mediante o acumulo do faturamento dos 12 ultimos meses. Sua 

aliquota e feita atraves do somatorio das receitas brutas conforme Resolugao CGSN n°. 005, 

de 30 de maio de 2007 Art. 5° § 1°Para efeito de determinagao da aliquota, o sujeito 

passivo utilizara a receita bruta total acumulada nos 12 (doze) meses anteriores ao do 

periodo de apuragao. 

T A B E L A 1: ENQUADRAMENTO DE ALIQUOTA DO SIMPLES NACIONAL 
Receita Bruta Total em 12 meses (em R$) Aliquota IRPJ C S L L COFINS Pis/Pasep INSS ICMS 

Ate 120.000,00 2,75% 0,00% 0,21% 0,74% 0,00% 1,80% 0% 

De 120.000,01 a 240.000,00 3,61% 0,00% 0,36% 1,08% 0,00% 2,17% 0% 

De 240,000,01 a 360.000,00 4,51% 0,31% 0,31% 0,95% 0,23% 2,71% 0% 

De 360.000,01 a 480.000,00 4,98% 0,35% 0,35% 1,04% 0,25% 2,99% 0% 

De 480.000,01 a 600.000,00 5,02% 0,35% 0,35% 1,05% 0,25% 3,02% 0% 

De 600.000,01 a 720.000,00 5,46% 0,38% 0,38% 1,15% 0,27% 3,28% 0% 

De 720.000,01 a 840.000,00 5,52% 0,39% 0,39% 1,16% 0,28% 3,30% 0% 

De 840.000,01 a 960.000,00 5,58% 0,39% 0,39% 1,17% 0,28% 3,35% 0% 

De 960.000,01 a 1.080.000,00 5,96% 0,42% 0,42% 1,25% 0,30% 3,57% 0% 

De 1.080.000,01 a 1.200.000,00 6,02% 0,43% 0,43% 1,26% 0,30% 3,60% 0% 

De 1.200.000,01 a 1.320.000,00 6,57% 0,46% 0,46% 1,38% 0,33% 3,94% 0% 

De 1.320.000,01 a 1.440.000,00 6,63% 0,46% 0,46% 1,39% 0,33% 3,99% 0% 

De 1.440.000,01 a 1.560.000,00 6.68% 0,47% 0,47% 1,40% 0,33% 4,01% 0% 

De 1.560.000.01 a 1.680.000,00 6,75% 0,47% 0,47% 1,42% 0,34% 4,05% 0% 

De 1.680.000,01 a 1.800.000,00 6.81% 0,48% 0.48% 1,43% 0,34% 4.08% 0% 

De 1.800.000,01 a 1.920.000.00 7 ,41% 0,52% 0,52% 1,56% 0.37% 4,44% 0% 

De 1.920.000.01 a 2.040.000.00 7.47% 0.52% 0.52% 1,57% 0,37% 4,49% 0% 

De 2.040.000.01 a 2.160.000.00 7.54% 0,53% 0.53% 1.58% 0,38% 4,52% 0% 

De 2.160.00O.01 a 2.280.000.00 7.60% 0.53% 0.53% 1.60% 0.38% 4 56% 0% 

De 2.280.000.01 a 2 400.000.00 7.66% 0.54% 0.54% 1,60% 0.38% 4.60% 0% 

Fonte* Secretaria Recete Federal 



36 

Contudo, o Comite Gestor de Tributacao das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte 

(CGSN), no uso da atribuicao que Ihe confere a Lei Complementar n° 123, de 14 de 

dezembro de 2006, o Decreto n° 6.038, de 7 de fevereiro de 2007, e o Regimento Interne 

aprovado pela Resolucao CGSN n° 1, de 19 de margo de 2007, resolve: 

Art. 2° A base de calculo para a determinacao do valor devido mensalmente 
pelas ME e pelas EPP optantes pelo Simples Nacional sera a receita bruta 
total mensal auferida, segregada na forma do art. 3°. 

§ 1° Na hipotese de a ME ou a EPP possuir filiais, devera ser considerado o 
somat6rio das receitas brutas de todos os estabelecimentos. 

2.3.2 Formas de se calcular o Preco de Venda 

Observa-se que para se calcular o preco de venda de um produto existe varias formas, com 

base nisso, murto se discute sobre como o mesmo deve ser fixado junto aos produtos. No 

pensamento de Martins (2003) os pregos podem ser fixados com base nos custos, com 

base no mercado ou numa combinacao entre os dois. 

Segundo Padoveze (2007, p. 416). 

O pressuposto basico para tal tecnica e que o mercado esta disposto a 
absorver os precos de venda determinados pela empresa, que, por sua vez, 
sao calculados em cima de seus custos reais ou orcados. Sabemos que, na 
verdade isso nem sempre pode acontecer, ficando, entao, eventualmente, 
invalidado tal procedimento. 

2.3.2.1 Formacao de precos de venda a partir do custeio por absorcao. 

Neste metodo, o prego de venda e igual ao custo total da produgao acrescido de um 

percentual para cobrir as despesas operacionais e obter o lucro desejado. 

Segundo Martins (2003, p. 219) "esse metodo de calcular pregos com base em custos e 

muito utilizado pelas empresas, porem apresenta algumas deficiencias, como: nao 

considerar, pelo menos inicialmente, as condigdes de mercado, fixar o percentual de 

cobertura das despesas fixas de forma arbitraria etc.". 

Padoveze (2007) tambem comenta no mesmo sentido dizendo que: "e a tecnica mais 

utilizada. Tomam-se como base os custos industrials por produto, e adicionam-se as taxas 

gerais de despesas administrativas e comerciais, despesas financeiras e margem 

desejada.". 

Observa-se que ambos os autores confirmam que e a tecnica mais utilizada, haja vista, o 

seu modo de calcular o prego atraves dos custos de forma mais rapida. 
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2.3.2.2 Formagao de pregos de venda a part ir do custeio variavel. 

Para se fixar o prego de venda com base no custeio variavel, e preciso que a margem de 

lucro seja calculada em cima da soma dos custos com as despesas variaveis. 

FIGUEIREDO e CAGGIANO (1997, p. 182) afirmam que: 

O prego baseado no custeio variavel habilita a firma a adotar politicas 
especiais de marketing, como penetracao em um novo mercado, ou o 
desenvolvimento de um mercado de exportacao, impondo ao mercado 
intemo um preco que cubra os custos fixos a fim de permitir a venda a 
precos de custos variaveis no novo mercado. 

Segundo Padoveze (2007, p. 417) diz que: "o valor basic© de referenda para formar o prego 

de venda neste criterio sao os custos diretos ou variaveis, mais as despesas variaveis do 

produto que possam ser identificadas. Apos isso, a margem a ser aplicada devera cobrir, 

alem da rentabilidade minima almejada, tambem os custos e despesas fixas, que nao foram 

alocados aos produtos". 

Observa-se que, nesse metodo o prego e formado alocando aos produtos os custos 

variaveis do periodo. No qual, consiste em considerar como custo de produgao do periodo 

apenas os custos variaveis incorridos. 

2.3.2.3 Formagao de pregos de venda a part ir dos custos de transformagao. 

Sabe-se que custo de transformagao e o custo total do processo produtivo e e representado 

pela soma da mao-de-obra direta com os custos indiretos e representa o custo de 

transformagao da materia-prima em produto acabado. Haja vista, os que propdem este 

metodo tem como argumento que, como os produtos que tem maior custo de transformagao 

representam um esforgo produtivo mais intenso da empresa, a margem de lucro deve ser 

calculada sobre o custo de transformagao e nao sobre o custo por absorcao. 

Segundo Padoveze (2007, p. 418): 

Dependendo do valor dos itens comprados de terceiros, algumas empresas 
nao requisitam, no preco de venda, absorcao das despesas operacionais e 
margem de lucro dos valores desses materials ou servicos adquiridos de 
terceiros, levando como base para formacao dos pregos de venda apenas 
os valores gastos a titulo de transformacad do produto. 

Segundo Santos (2005), a formagao dos pregos com base no custo de transformagao pode 

ser aplicada pelas empresas em que a natureza e os elementos de custo dos itens 

produzidos variam em medida consideravel. 

2.3.2.4 Formagao de pregos de venda a part ir do mercado. 
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Sabe-se, que o prego de venda julgado pelo mercado, a empresa deve se adaptar ao 

contexto externo, no qual devera fazer pesquisas para que se determine qual o prego em 

que o mercado aceitara sem restrigao ao produto e sem prejuizo para empresa. 

Para Santos (2005), o metodo baseado nas caracteristicas do mercado, o prego e 

estabelecido tomando como base o valor percebido do produto pelo mercado consumidor. 

Esse metodo exige conhecimento profundo do mercado por parte da empresa. 

Padoveze (2007) comenta que: 

Assumindo essa condicao, praticamente seria desnecessario o calculo dos 
custos e subsequente formagao de pregos de venda a partir dele. O que a 
empresa teria que fazer seria abalizar corretamente o preco de mercado do 
produto atraves dos pregos dos concorrentes existentes, ou atraves de 
pesquisas de mercado, e fazer consideragoes especificas de gastos de 
comissSes, canals de distribuicad, publicidade, localizacao da fabrica etc. 

Contudo, a empresa deve adaptar a sua producao de acordo com o necessario para que se 

atinja o valor do prego ideal para o consumidor final, e para obter a lucratividade que ele 

espera ter de sua entidade. 

2.3.2.5 Formagao de pregos de venda atraves do Mark-up. 

O mark-up configura-se como um instrumento de trabalho para achar o prego de venda, pois 

o seu calculo e realizado em cima do custo, no qual determina-se uma porcentagem capaz 

de suprir todas as necessidades da empresa e mais uma parcela de lucro. 

Segundo Padoveze (2007) o mark-up caracteriza-se como um multiplicador do custo dos 

produtos, sendo obtido por meio de relagoes percentuais sobre o prego de venda, ou seja, 

fazer o prego de um produto de forma rapida, tendo em mao o valor do custo, multiplicand© 

por uma porcentagem encontrada, ai tera o preco de venda. 

Santos (2005, p. 148 e 149) diz que "o mark-up e um indice apiicado sobre o custo de um 

bem ou servico para a formacao do prego de venda.(...) tem por objetivo cobrir as seguintes 

contas: impostos e contribuicoes sociais sobre vendas; comissao sobre vendas; margem de 

lucro sobre vendas." 

Leone (2004, p. 192) afirma que: "e a percentagem sobre o valor total dos custos de um 

produto ou de um servigo para se fazer o calculo do prego de venda". 

Ja para Martins (2003, p.218): "Sobre esse custo agrega-se uma margem, denominada 

mark-up, que deve ser estimada para cobrir os gastos nao incluidos no custo, os tributos e 

comissoes incidentes sobre o prego e o lucro desejado pelos administradores". 
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Observa-se que o mark-up pode ser expresso como uma quantia fixada ou como percentual. 

Haja vista que o valor representa a quantia efetivamente cobrada sobre o produto a fim de 

obter o preco de venda. 

2.3.2.6 Formacao de preco de venda atraves de Planilha. 

A planilha e uma grande ferramenta no calculo do prego de venda nos negocios 

empresariais, pois sendo a mesma alimentada de forma adequada pode servir de auxilio na 

administracao da formagao de prego, que atraves do gestor pode calcular o custo da 

mercadoria de forma mais adequada, bem como permitir tomar decisoes seguras atraves 

dos seus dados obtidos. 

O portal GERANEGOCIO (2000) disponibiliza urn modelo de simulador de formagao do 

prego de venda, em parceria com o SEBRAE. Todavia, atende as necessidades das 

empresas comerciais, de forma a facilitar o controle dos seus lucros e percentuais de 

arrecadagao de impostos sem a necessidade de muitas contas e projegoes, conforme pode 

ser visualizado na Figura 2. 

FIGURA 2: SIMULADOR DO CALCULO DO PREQO DE VENDAS - COMERCIAL 

jzyxwvutsrqponmlkjihgfedcbaZYXWVUTSRQPONMLKJIHGFEDCBA^SFfl/MF SIMULADOR DO CALCULO DO PF EQO DE VENDAS - COMERCIAL 

1 - Ca lcu lo do C u s t o da Mercadoria 

Item Especificagao % Indicador/Valor 

1 Valor da Compra 00,00 

2 IPI (+) 00,00% 00,00 

3 Valor Total da Compra 00,00 

4 Credlto do ICMS (-) 00,00% 00,00 

5 Frete s/Compras 00,00 

6 ICMS s/Frete (-) 0,00% 

7 Outros Custos (+) 00,00 

8 CUSTO DA MERCADORIA 00,00 

2 - Apuracao d o s C u s t o s F ixos Mensa is (Atualizados) 

' 9 Total dos Custo Fixos Mensais 00,00 

3 - V e n d a s Medias Mensais 
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10 Vendas medias mensais 00,00 

4 -% de Incidencias sobre o Prego de Venda 

Especificagao Dias Taxa % 

11 % do Custo Fixo sobre Venda Mensais (Item 9/ltem 10) 00,00% 

12 ICMS sobre Vendas 00,00% 

13 Simples 00,00% 

14 ComissSes 00,00% 

15 Fretes s/Vendas 00,00% 

16 Custo Financeiro sobre Vendas (Dias e Taxa) 0 0,00% 00,00% 

17 Lucro Desejado sobre Vendas 00,00% 

18 % Total das Incidencias 00,00% 

5 - Ca lculo do Mark Up 

19 Mark Up Divisor (100- Total das lncidencias)/100 0,00 

20 Mark Up Multiplicador (100 / Mark Up Divisor)/100 0,00 

6 - Ca lcu lo do Preco de Venda 

21 Prego de Venda Calculado 00,00 

22 Prego de Venda a ser Praticado (Decisao) 00,00 

Fonte : GERANEGOCIO (2000) 

Segundo o portal GERANEGOCIO (2000) indica como usar o simulador de forma adequado 

e a sua importancia diante dos itens disponlveis nele para as empresas comerciais. Funcao 

Gerencial: Orientar a tomada de decisao dos pregos de venda de cada produto ou servigo a 

serem praticados pela empresa; Controles necessarios: Ficha tecnica dos produtos; 

Controle do imobilizado/depreciagao; Quadro de pessoal; Custos Variaveis; Custos Fixos; 

Uso da ferramenta: Calculo do prego de venda de dentro para fora da empresa; Calculo do 

prego de venda de fora para dentro da empresa; Suporte para a negociacao de pregos e 

descontos; Procedimentos de aplicacao: Base para aplicacao do mark-up; Efetuar o 

levantamento dos custos fixos mensais; Estimar as vendas medias mensais; Calcular a 

incidencia percentual do custo fixo em relagao a media de vendas; Calcular as demais 

incidencias percentuais sobre o prego de venda; Calcular a taxa de marcagao: mark-up 

divisor ou mark-up multiplicador; Calcular o prego de venda: aplicar o mark-up sobre o custo 
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da mercadoria; Definir o prego de venda a ser praticado: ponderacao entre o prego 

calculado e o permitido pelo mercado. 
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3 DESCRIQAO E ANALISE DOS RESULTADOS 

3.1 Caracterizacao da Empresa Pesquisada 

A empresa objeto desse estudo tern como razao social Caico Diesel Ltda (CDL), foi fundada 

no ano de 1980, e constitufda por matriz na cidade de Caico - RN, e uma filial, na cidade de 

Catole do Rocha - PB, sendo considerada uma das mais tradicionais lojas de autopecas da 

regiao, com 28 anos de atividade, e formada por urn grupo familiar. 

A empresa atua no comercio varejista de pecas e acessorios para veiculos caracterizando-

se como uma empresa de pequeno porte (EPP), conforme determina a Lei Complementar 

n°. 123, de 14 de dezembro de 2006: 

3.2 Formacao do prego de venda do produto 

A empresa deve ter claro quais sao os seus objetivos quando da formagao do prego de 

venda dos produtos, haja vista que o prego pode-se caracterizar como urn fator de decisao 

de compra. Contudo, observa-se que faz-se necessario estabelecer uma politica de prego 

que proporcione a empresa um retorno financeiro satisfatorio, de forma a cobrir todos os 

seus custos. 

A atividade da empresa consiste na comercializagao de pegas e acessorios para veiculos 

automotores, adquiridas atraves de distribuidores localizados em diferentes regioes do pais, 

com regimes tributaries diferenciados. A empresa disponibilizou dados de tres dos seus 

principals fornecedores, sao eles: Distribuidora Automotiva Ltda (DAL) Recife - PE; B.A.P 

Automotive Ltda Mogi - Mirim - SP; Vanzin Industrial Auto Pecas Ltda. Xanxere - SC. 

Por sua vez, ao comprar os produtos que compoe seu estoque, a empresa calcula seu 

prego de comercializagao observando o custo do produto encontrado na nota fiscal, 

multiplicando pelo mark-up, conforme Tabela 2. A propria empresa entende que esse valor e 

considerado para satisfazer todos os seus custos, haja vista que um outro fator levado em 

consideracao, e o prego da concorrencia que faz com que nao possa vender com um indice 

mark-up maior. 

T A B E L A 2: PREQO DE VENDA CDL 

(=) Valor do Produto na Nota Fiscal R$ 100,00 

(*) Mark-up multiplicador 1,50 

(=) Valor de Venda CDL R$ 150,00 

Fonte: Empresa Pesquisada, 2008. 
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Diante disso, observa-se que a metodologia utilizada para o prego de venda deixa algumas 

brechas, e o que se sugere e apurar todos os custos atraves de calculos reais adicionados 

aos elementos que impactam no prego de venda, para que assim se possa aproximar do 

justo e a empresa alcangar os objetivos dos seus socios e alcangando um retorno do capital 

investido. 

O simulador do calculo do prego de venda, disponibilizado pelo SEBRAE no portal 

GERANEGOCIO, e uma ferramenta que pode ser interessante para as empresas formarem 

seus pregos, pois atraves desta, o gestor pode tomar decisoes referentes ao prego de venda 

de cada produto calculado. Os valores inclusos na Tabela 3 foram extraidos da empresa 

pesquisada CAICO DIESEL LTDA - FILIAL, fundamentado numa NF cujo ICMS de compra e 

12% para o valor da Substituigao Tributaria e o seu frete e gratis. 

Contudo pode-se observar na Tabela 3 que o valor do prego de venda usado pela CDL esta 

abaixo do valor simulado pela tabela do SEBRAE, podendo assim gerar prejuizos para a 

empresa. 

TABELA 3: SIMULADOR DO CALCULO DO P.VENDAS - ADAPTADO 

JIMULADOR DO CALCULO DO PREQO DE VENDAS-ADAPTADO 

1 - Calculo do Custo da Mercadoria 

Item Especificag3o % Indicador/Valor 

1 Valor da Compra (estimado) 100,00 

2 

3 

4 

ICMS SubstituigSo Tributaria (+) 

Valor Total da Compra 

Credito do ICMS (-) 

10,10% 

0,00% 

10,10 

110,10 

5 Frete s/Compras (OPCIONAL) zyxwvutsrqponmlkjihgfedcbaZYXWVUTSRQPONMLKJIHGFEDCBA-

6 ICMS s/Frete (-) 0,00% zyxwvutsrqponmlkjihgfedcbaZYXWVUTSRQPONMLKJIHGFEDCBA-
7 Outros Custos (+) 

8 CUSTO DA MERCADORIA 

2 - Apuracoes dos Custos Fixos Mensais (Atualizados) 

110,10 

9 Total dos Custos Fixos Mensais 1.868,77 

3 - Vendas Medias Mensais 

10 Vendas medias mensais 18.687,71 

4 -% de Incidencias sobre o Prego de Venda 

Especificagao Dias Taxa % 

11 % do Custo Fixo sobre Venda Mensais (Item 9/ltem 10) 10,00% 

12 ICMS sobre Vendas 0,00% 

13 Simples Nacional 5,46% 

14 ComissSes 0,00% 

15 Fretes sA/endas 0,00% 
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16 Custo Financeiro sobre Vendas (Dias e Taxa) 0 0,00% 0,00% 
17 Lucro Desejado sobre Vendas 15,00% 
18 % Total das Incidencias 30,46% 

5 - Calculos do Mark Up 

19 Mark Up Divisor (100- Total das lncidencias)/100 0,6954 

20 Mark Up Multiplicador (100 / Mark Up Divisor)/100 1,4380 

6 - Calculos do Preco de Venda 

21 Prego de Venda Calculado pelo simulador 158,33 

22 Prego de Venda usado pela CDL 150,00 

Fonte: Adaptada GERANEGOCIO (2000) 

Pode-se observar ainda na Tabela 3, que a mesma resultou em uma porcentagem de 

10,00% para o Custo Fixo sobre Vendas Mensais e 15,00% para Lucro Desejado sobre 

Vendas, valores esses estimados pela empresa pesquisada, que somados resultam em uma 

porcentagem de 25,00% dos elementos que impactam na formagao do prego de venda 

segundo os dados obtidos pela empresa. 

Tabela 4: CDL x SIMULADOR periodo 01/2008 a 06/2008. 

MES FAT.R$ % DIFERENQA TOTAL 

01.08 18.687,71 5,55% 1.037,17 

02.08 17.764,54 5,55% 985,93 

03.08 17.699,80 5,55% 982,34 

04.08 20.592,50 5,55% 1.142,88 

05.08 20.188,40 5,55% 1.120,45 

06.08 20.736,00 5,55% 1.150,89 

TOTAL R$ 6.419,66 

Fonte: Empresa pesquisada (2008) 

Sugere-se a empresa, conforme Tabela 4 o modelo da planilha do portal GERANEGOCIO 

(2000), para apurar os custos, cuja diferenga e de 5,55%. Pode-se observar com isso, um 

prejuizo no periodo estudado, 01/2008 a 06/2008, haja vista que com o simulador e os 

custos reais da empresa, a mesma pode trabalhar de forma segura junto as tecnicas 

existentes e assim melhorar o desempenho da empresa. 

3.3 Substituigao Tributaria 

Quanto ao recolhimento estadual de ICMS, a empresa se utiliza do regime de Substituigao 

Tributaria (ST), o qual se atribui ao contribuinte a responsabilidade pelo recolhimento do 

imposto relativo a fato gerador praticado por terceiro. 

Segundo o decreto n°. 25.516, de 29 de novembro de 2004: 
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Art. 1° Nas operagSes interestaduais com pecas, componentes, acessorios 
e demais produtos classificados nos respectivos codigos da NBM/SH, 
listados no Anexo Unico deste Decreto, para utilizacao em produtos 
autopropulsados e outros fins realizadas entre este Estado (...), fica 
atribuida ao contribuinte industrial ou importador, na qualidade de sujeito 
passivo por substituigao, a responsabilidade pela retengao e recolhimento 
do Imposto sobre OperagSes Relativas a Circulagao de Mercadorias e sobre 
Prestagoes de Servigos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de 
Comunicagao - ICMS, relativo as operagoes subsequentes ou a entrada 
destinada a integrag§o no ativo imobilizado ou consumo do destinatario. 

Sabendo que o ICMS caracteriza-se como um imposto de competencia estadual e tambem 

que a empresa participa do regime de Substituigao Tributaria, serao apresentadas a seguir 

algumas tabelas que mostram as varias situagoes que cada compra a fornecedores pode 

trazer. 

Segundo o Decreto n°. 25.977, de 14 de junho de 2005 do Estado da Paraiba, publicado no 

DOE de 15.06.05, no seu Art. 2°, § 1° diz que: 

Inexistindo os valores de que trata o "caput", a base de calculo 
corresponded ao montante formado pelo prego praticado pelo remetente, 
acrescido dos valores correspondentes a frete, seguro, impostos e outros 
encargos transferiveis ou cobrados do destinatario, adicionado da parcela 
resultante da aplicagao, sobre o referido montante, do percentual de 
margem de valor agregado de 30% (trinta por cento). 

O Fornecedor Distribuidora Automotiva Ltda (DAL) Recife - PE, possui como ICMS de 

vendas o percentual de 12%. O valor do produto sugerido e R$100,00, (+) 30% do 

agregado, (*) 17% que e o ICMS do Estado da Paraiba, (-) dedugao do ICMS do Estado 

referente a N.F 12%. 

T A B E L A 5: C A L C U L O ST COMPRADO NO P E 

Valor do produto na N.F (estimado) 100,00 

(+) IPI 0,00 

(+) 30% agregado 30,00 

(=) base de calculo 130,00 

(*) 17% ICMS Paraiba 22,10 

(-) dedugao do ICMS PE 12% 12,00 

(=) custo do produto S.T 110,10 

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PREQO EM % 10,10 

FONTE: Empresa pesquisada, 2008. 
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Observa-se que a Tabela 5 resultou em uma porcentagem de 10,10% dos elementos que 

impactam na formagao do prego de venda da empresa pesquisada com base na NF 

analisada. O Fornecedor B.A.P Automotive Ltda Mogi - Mirim - SP, cujo ICMS de vendas e 

dezyxwvutsrqponmlkjihgfedcbaZYXWVUTSRQPONMLKJIHGFEDCBA 7%. O valor do produto sugerido e R$100,00, (+) 30% do agregado, (*) 17% que e o 

ICMS do Estado da Paraiba, (-) dedugao do ICMS do Estado referente a N.F 7%. 

T A B E L A 6: C A L C U L O ST COMPRADO EM S P 

Valor do produto na N.F (estimado) 100,00 

(+) IPI 0,00 

(+) 30% agregado 30,00 

(=) base de calculo 130,00 

(*) 17% ICMS Paraiba 22,10 

(-) dedugao do ICMS SP 7% 7,00 

(=) custo do produto S.T 115,10 

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PREQO EM % 15,10 

FONTE: Empresa pesquisada, 2008. 

Observa-se que a Tabela 6 que uma porcentagem de 15,10% dos elementos impactam na 

formagao do prego de venda da empresa pesquisada com base na NF analisada. 

O Industrial Vanzin Industrial Auto Pecas Ltda. Xanxere - SC, cujo ICMS de vendas advem 

do Estado de Santa Catarina e de 7%, e por ser industria e cobrado IPI de 4% ou 16%. O 

valor do produto sugerido e R$100,00, (+) 4% aplicado a linha utilitario ou 16% aplicado a 

linha leve referente ao IPI, (+) 30% do agregado, (*) 17% que e o ICMS do Estado da 

Paraiba, (-) dedugao do ICMS do Estado referente a N.F 12%. 

T A B E L A 7: C A L C U L O ST COMPRADO EM S.CATARINA 

Valor do produto na N.F (estimado) 100,00 100,00 

(+) 'PI 4,00 16,00 

(+) 30% agregado 35,20 50,80 

(=) base de calculo 135,20 150,80 

(*)17%ICMS Paraiba 22,98 25,64 

(-) dedugao do ICMS SC 7% 7,28 8,12 zyxwvutsrqponmlkjihgfedcbaZYXWVUTSRQPONMLKJIHGFEDCBA

1 
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(=) custo do produto S.T 119,70 133,52 

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PREQO EM % 19,70 33,52 zyxwvutsrqponmlkjihgfedcbaZYXWVUTSRQPONMLKJIHGFEDCBA

FONTE: Empresa pesquisada, 2008. 

Observa-se que a Tabela 7 resultou em duas porcentagens. Uma de 19,70% referente aos 

produtos relativo a 4% de IPI, a outra de 33,52% referente aos produtos com 16% de IPI. 

Variando assim em uma unica NF, a porcentagem dos elementos que impactam na 

formagao do prego de venda da empresa pesquisada com base na NF analisada. 

3.4 SIMPLES NACIONAL 

TABELA 8: SIMPLES NACIONAL periodo 01/2008 a 06/2008 CDL 

MES FAT.R$ IRPJ CSLL COFINS Pis/Pasep INSS ICMS ISS IPI TOTAL 

01.08 18.687,71 71,01 71,01 214,90 50,45 612,98 0,00 0,00 0,00 1.020,35 

02.08 17.764,54 67,50 67,50 204,29 47,96 582,69 0,00 0,00 0,00 969,94 

03.08 17.699,80 67,25 67,25 203,54 47,78 580,59 0,00 0,00 0,00 966,41 

04.08 20.592,50 78,25 78,25 236,81 55,59 675,45 0,00 0,00 0,00 1.124,35 

05.08 20.188,40 76,71 76,71 232,16 54,50 662,21 0,00 0,00 0,00 1.102,29 

06.08 20.736,00 78,79 78,79 238,46 55,98 680,17 0,00 0,00 0,00 1.132,19 

6.315,53 

0,38% 0,38% 1,15% 0,27% 3,28% 0,00% 0,00% 0,00% 5,46% 

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PREQO EM % 5,46% 

Fonte: Empresa pesquisada, 2008 

Observa-se que o percentual dos elementos que impactam na formagao de prego dentro do 

Simples Nacional chega a 5,46%, somando todos os incidentes do Simples Nacional, 

mediante enquadramento sobre sua receita de vendas conforme Tabela 1. Para alcangar 

esse patamar e somado o faturamento da CAICO DIESEL LTDA MATRIZ e FILIAL como diz 

o Regimento Interno aprovado pela Resolugao CGSN n°. 1, de 19 de margo de 2007, no seu 

Art. 2° §1° quando resolve: "Na hipotese de a ME ou a EPP possuir filiais, devera ser 

considerado o somatorio das receitas brutas de todos os estabelecimentos". 

T A B E L A 9: ELEMENTOS ESSENCIAIS DO PREQO DE VENDA. 

(=) CUSTO DO PRODUTO 

(+) SUBSTITUIQAO TRIBUTARIA 

(+) CUSTOS 

(+) FRETE (OPCIONAL) 

(+) SIMPLES NACIONAL 

(+) LUCRO DESEJADO 



(=) PREQO DE VENDA 

FONTE: Empresa pesquisada, 2008. 

Observa-se na Tabela 9, um breve resumo dos elementos essenciais para a formagao de 

prego no segmento de autopegas. Ao qual foram mostrados em outras tabelas. 
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4 CONSIDERAQOES FINAIS 

Diante de um mercado cada vez mais competitive, as informagoes sobre custos tern sido 

consideradas um ponto forte dentro das empresas. E uma das ferramentas essenciais para 

o estudo do custo e do prego de venda e a contabilidade de custos. Para uma empresa 

definir seus pregos de forma adequada, observa-se que sao inumeras as ferramentas na 

contabilidade de custo que podem ser utilizadas de forma a influenciar na decisao da 

formagao do seu prego de venda. 

Para a empresa ser bem sucedida nesse aspecto, ela devera alocar seus custos por meio 

dos metodos de custeio e verificar aquele que mais se adapta com a realidade da empresa 

para o gerenciamento das informagoes, e que possam auxiliar de forma clara na tomada de 

decisao. No entanto, entende-se que os metodos de custeio mostrado no trabalho, revelam 

ser uma ferramenta de grande utilidade quando se fala em apuragao de custos, pois atraves 

desses metodos e possivel conseguir calcular os custos de um produto, bem como utilizar-

se de elementos que permitam uma boa formagao do prego de venda. 

O intuito desse trabalho consistiu em demonstrar os elementos essenciais que impactam na 

formagao do prego de venda como ferramenta de decisao numa empresa de pequeno porte 

do segmento de autopegas, para que diante deles, a empresa consiga tomar decisoes 

quanto a formagao do prego de venda, de forma mais tecnica e aperfeigoada. 

Com relagao ao estudo de caso, observa-se uma certa inconsistencia no prego de venda da 

empresa se comparado com o modelo do simulador, talvez por nao ter um controle dos seus 

custos ou o fator concorrencia levantado pela empresa, no qual e usado um mark-up abaixo 

do correto. Outro ponto importante analisado no estudo sao os elementos que impactam na 

formagao do prego de venda de uma empresa de autopegas, dentro dele todos os tributos e 

tambem os regimes que a empresa participa diante da Uniao, Estado e Municipio. 

Dessa forma, os resultados originados e obtidos atraves deste trabalho, apontam 

contribuigoes importantes, tanto para a area academica, quanto para a empresa 

pesquisada. Cujo metodo utilizado pode ser aproveitado pela empresa como forma 

alternativa de problemas futuros em relagao ao seu prego de venda, sendo capaz de 

fornecer sugestoes aos socios administradores, de forma a direcionar suas agoes a partir 

dos resultados obtidos com o estudo. 
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