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RESUMO

As mudancas que vem ocorrendo nos UGitimos anos, no surgimento de novas
empresas, tém levado as mesmas a buscarem por ferramentas que as tornem mais
competitivas. Um dos maiores problemas enfrentados por elas,_observa a questio da
formacao do prego de venda dos seus produtos. Diante disso, observa-se a divida
dos gestores sobre o que inciuir na formagao do seu prego de venda. Contudo, cabe
frisar que os tributos causam um forte impacto na formacéo do prego de venda, e
existem varias ferramentas que podem ser utilizadas na tentativa de atender os
objetivos dos gestores quanto a formagao de prega de venda. Por sua vez, observa-se
que 05 métodos de custeio podem ser considerados o6timas ferramentas para o
gerenciamento e tomada de decisdo, com o propodsito de obtencao de lucros, bem
como para alcangar os objetivos tragados pelos gestores. Assim, o objetivo do trabatho
reside em demonstrar os elementos essenciais que impactam na formagado do prego
de venda utilizada por uma empresa de autopecas, situada no municipio de Catolé do
Rocha/PB. O procedimento metodoldgico utilizado durante o desenvolvimento deste
trabalho foi & pesquisa bibliografica, documental e estudo de caso, de carater
qualitative. Com a realizacdo do estudo constatou-se que a formacio do preco de
venda, se deu através do Mark-up, embora 0s gestores ndoc sabiam se a adesdo
dessa técnica pode ser suficiente para suprir todos os custos, e ainda obter lucro.
Também se constatou que o modelo de formacdo de prego indicado, atende as
necessidades de seus sdcios-administradores, sendo qualificados como satisfatérios,
mas que pode ser melhorade com o fempo. O resultado reveia todos os elementos
essenciais para a formacgao de prego no segmento de autopegas.

Palavras-chave: Contabilidade de Custos. Formacao de Pregos. Tomada de Decisbes.
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ABSTRACT

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 competifive. 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 atiend managers' goals regarding sale price formation. Then, that the
costing methods is observed can be considered great toocls 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 Catolé 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 technicat 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 ali 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 INTRODUGAO AO ESTUDO REALIZADO

O presente estudo é importante por trazer contribuicbes para o conhecimento da formacéo
do prego de venda de uma forma correta, indicado pelos custos ou através dos elementos
que impactam na formacdo do pre¢o de venda, como também no ambito das
microempresas, especificamente no setor de autopecas, colocando em evidéncia que um
prego mal calcutado pode acarretar sérios problemas para empresa, podendo assim leva-la
a faléncia.

Para Martins (1998, p. 22):

Com o significativo aumento de competitividade que vem ocorrendo na
maioria dos mercados, sejam industriais, comerciais ou de servigos, os
custos tornam-se allamente relevantes quando da tomada de decisdes em
uma empresa. Isto ocorre, pois, devido & alfa competicio existente as
empresas ja ndo podem definir seus precos de acordo com os custos
incarridos, e sim com base nos pregos praticados pelo mercado em que
atuam.

Diante do exposto uma das fontes que tem influenciado diretamente esta economia volta-se
a questao do prego de venda e principaimente sua formacao, ja que é durante a formagao
do prego de venda que sdo alocados 0s custos e estes sdo indicadores econfmicos 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 todés as necessidades da empresa, por isso faz-se necessario conhecer o custo de
forma detalhada, sendo assim, a facilidade no processo de tomada de decisdo torna-se mais

precisa e fundamental para a continuidade da empresa.

Para Oliveira, Costa & Perez Jr. (2001, p. 29), a contabilidade de custos " © ramo da
contabilidade que tem o intuito de criar informagBes que irSo auxiliar no processo de
controle, desempenho e tomada de decisdes nas entidades’.

Martins (2003, p. 21) descreve que:

Nesse seu novo campo, a Contabilidade de Custos tem duas funces
relevantes: o auxilio ac Controle e a gjuda as tomadas de decisdes. No que
diz respeito ao Controle, sua mais importante miss&o & fornecer dados para
o estabelecimento de padrdes, orcamentos e ocutras formas de previsdo (...).
No que tange & Decisdo, seu papel reveste-se de suma importancia, pois
consiste na glimentacdo de informagbes sobre valores relevantes (...).
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Por sua vez, o conirole pode fornecer dados de orcamentos e previsdes para um melhor
gerenciamento, comparadc com o que reaimente aconteceu, de forma a atingir o padrao
estabelecido, e auxiliar no processo de tomada de decisdes, deve para isso, a contabilidade
de custos disponibiliza varias ferramentas para que se possa tomar uma decisao
fundamentada em calculos e previsfes que sdo extraidas do processo operacional da
empresa.

Martins (2003, p. 22} diz que: “a Contabilidade de Custos acabou por passar, nessas Ultimas
décadas, de mera auxiliar na avaliagéo de estogues e lucros globais para importante arma
de controle e decis&o regenciais’.

Portanto, aliar a ferramenta de custos no controle e gerenciamento da empresa, pois o
conhecimento dos custos é vital para saber se o produto, ou até mesmo o empreendimento
é realmente rentavel, desta forma essencial para a contabilidade gerencial como fala.
Crepaldi (2006, p. 29} diz que: “o ponto fundamental da contabilidade gerencial € ¢ uso da
informacao contabil como ferramenta para administracio™

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

A contabilidade gerencial pode ser caracterizada, superficialmente, como
um enfoque especial conferido a vérias técnicas e procedimentos contabeis
ja conhecidos e tratados na contabilidade financeira, na contabilidade de
custos, na andlise financeira e de balangos etc., colocados numa
perspectiva diferente, num grau de detalhe mais analitico ou numa forma de
apresentacio e classificacio diferenciada, de maneira a auxiliar os gerentes
das entidades em seu processo decisorio.

Com o intuito de se conhecer os elementos que constituem a formagao do preco de venda,
o estudo vem abordar os conceitos, definigbes e classificagbes de custos, contabilidade de
custos e formacgdo do preco de venda, para que se possa ter uma boa base de inicializagao
sobre o estudo, bem como enriquecer os conhecimentos sobre a poderosa contabilidade de

custos aliada ao processo de tomada de decisdes na empresa.

1.4 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

formagao, 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 geragao 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 autopecgas cresceu. E o seu
faturamento aumentou 188% de 2000 a 2007, anos estes em que as vendas somaram R$
70 bithdes, contudo, um dos maiores desafios para a industria brasileira de autopecas
centra-se no acompanhamento do crescimento na produgao de veiculos.

Neste sentido, o setor de autopegas tem uma grande importancia para os usuarios de
automoveis, na economia nacional e também na questdo Governo, onde participa
ativamente da alta carga tributaria existente em nosso pais.

Porianto o segmento tende a crescer a cada dia, mediante ¢ aumento do poder de aquisicio
dos usuarios de automoéveis, gerando mais emprego e também novos concorrentes estarao
aparecendo, entrando assim no problema questionado, formacéo de preco de venda.

Martins (2003, p. 218) diz que: “Para administrar precos de venda, sem duvida & necessario
conhecer o custo do produto (...). Além do custo, & preciso saber o grau de elasticidade da
demanda, os precos de produtos dos concorrentes, os pregos de produtos substitutos, a
estratégia de marketing da empresa etc.”.

Para uma empresa definir seus precos pode-se valer de diversas ferramentas oriundas da
contabilidade de custo, que podem ser utilizadas de forma a influenciar a decisao quando a

formacio do prego de venda.

Segundo o portal IOBONLINE (2005} “o prego de venda de qualquer produto cu servigo
corresponde ao seu custo total acrescido de uma parcela de lucro”.

Contudo, um dos maiores problemas enfrentados pelas empresas centra-se na formacao do
prego de venda das mercadorias, 0 que torna comum a didvida dos comerciantes sobre o
que incluir na formacio do precgo para poderem decidir pelo prego ideal.

Santos (1985, p.4) diz que:

Pode-se afirmar que, a fixagio de precos de venda dos produtos e servicos
& uma guestdo 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 atuagéo. Esta dificuldade de formar preco de venda
pode atingir toda uma cadeia produtiva, desde o fornecedor da matéria-
prima, passando pelo fabricante, disfribuidores, varejistas até o consumidor
final.

Por sua vez, o impacto da tributacdo no preco de venda causa uma grande alteracio, haja

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

De acordo com Amaral {2008), a classe média brasileira frabalha 75% do ano para pagar
tributos e adquirir servicos, essa informacdo consta de estudo realizado pelo Instituto
Brasileiro de Planejamento Tributario — (IBFT):

Art. 3° do Cédigo Tributério MNacional (CTN) - Tributo & toda prestacéo
pecuniaria compulséria, em moeda ou cujc valor nela se possa exprimir,
que nio constitua sangdo de ato Hicito, instituida em lei e cobrada mediante
atividade administrativa plenamenie vinculada. [...]

[...] Art. 16 do CTN - Imposto é o tributo cuja obrigag8o tem por fato gerador
uma situagao independente de qualquer atividade estatal especifica, relativa
ao contribuinte (CTN, 1266).

Diante do exposto, surge a seguinie questdo-problema.

Quais sdo os elementos essenciais que impactam na formacédo do preco de venda em
uma empresa de pequeno porte, de autopegas?

1.2 JUSTIFICATIVA

Este estudo trata da identificac@o dos principais elementos que compde o prego de venda
em uma empresa do segmento de autopecas no municipio de Catolé do Rocha/PB, onde na
cidade existem mais trés lojas do mesmo segmento, por haver uma facilidade nas
Enforma;:ées a serem prestadas, foi escothida a CAICO DIESEL LTDA - FILIAL, no qual seu
faturamento anual chega a R$ 215.692,05, sendc 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: “é generalizada a idéia de que uma das finalidades da
contabilidade de custos é o fornecimento do preco de venda.” Assim, entende-se que na
contabilidade de custo é indispensavel a formacao do preco de venda, pois é através dela
que o administrador pode identificar o custo de um produto de forma adequada e propor
condigdes que possibilitem o processo de tomada de decisbes.

Nesse aspecto o portal IOBONLINE (2005) “menciona que para uma adeguada

determinagdo de precos, é indispensavel que toda empresa possua uma equipe de vendas
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apta a prever, com aceitavel precis@o, a procura, a cada nivel de pregos, dos produtos que
vende. (...} além dessa equipe € importante ter conhecimentos dos objetivos da empresa em
termos de fucros”,

Segundo Leone (2000), um eficiente sistema de custos produz relatdrios muito importantes
para os gestores que devern tomar decisbes através de relatdrinos emitidos e usar todas
essas informagdes consuitando a lucratividade que os produtos vém proporcionando.

Por sua vez a auséncia da contabilidade de custos nas empresas, n&o é apenas um
problema contabii e sim um problema administrativo, pois sem este controle ndo se
consegue apurar os fatos contabeis ocorridos na empresa. As conseqiléncias podem ser
desastrosas para a empresa, uma vez que nio pode elaborar gualquer estratégia sem
dispor de informagdes relevantes necesséarias para subsidia-las (LEONE, 2000).

Por sua vez, a contabilidade de custos tem dois grandes direcionamentos, conforme trata
Oliveira, Costa e Perez Jr. (2001, p. 29) “A coniabilidade de cusios serve para atender a
duas grandes necessidades: A gerencial, no qual os controles podem ser exira contabil, e a
fiscal e societaria, em que a empresa deve manter uma contabilidade de custo integrada e

coordenada com o restante da escrituracio mercantit”.

Com isso, observa-se que a contabilidade de custos pode agregar os seguintes objetfivos:
Apuracdo dos custos dos produtos € dos departamentos; Atendimento as exigéncias fiscais;
Controle dos custos de producdo; Melhoria de processos e eliminacdo de desperdicios;
Auxilio nas tomadas de decisGes gerenciais; Otimizag&o 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 exigéncias a empresa estudada
estd enguadrada, onde cuja classificacio baseia-se na Lei Complementar n° 123 de
14.12.2006 no seu art. 3° regulamentado no inciso | e H, que assegura:

| - no caso das microempresas, 0 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 guarenia mil reais).

I} - no caso das empresas de pequenc porle, ¢ 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 mithGes e quatrocentos mil reais).
Contudo, as afirmaces apresentadas tém validade no Brasil, haja vista as prerrogativas
estabelecidas pela Receita Federal. No que concerne as micro e pequenas empresas,

conforme trata o art. 1°, nos termos 170 e 179 da Constituicio Federal, ao afirmar que:
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E assegurado as microempresas e as empresas de pequeno porte
fratamento juridico diferenciado e simplificado nos campos administrativos,
ributério, previdencidria, trabalhista, crediticio e de desenvolvimento
empresatial, em conformidade com o que dispde esta Lei n®. 9.317, de § de
dezembro de 1986,

Logo, é de grande necessidade desenvolver estudos nessa area para demonstrar os
elementos gue interfere na formacdo de um prego de venda, auxiliando os gestores pra
formar seu preco de forma segura e correta evidenciando a tomada de decis&o futura.

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

empresa de autopecas em Catolé do Rocha/PB, podem contribuir para o desenvolvimento
do segmento, e enriquecimento do ensino, pesquisa e extensio dos académicos de
contabilidade e outros profissionais.

1.3 LIMITACAO DA PESQUISA

O trabalho consiste no estudo de case em uma empresa de pequeno porte (EPP), do
segrhento de autopecas para veiculos, com 0 intuito de descrever os elementos que
impactam no preco de venda dos produtos. Neste sentido, a pesquisa limita-se ao estudo da
im_parténﬁ:ia da composicio do preco de venda baseada nas informagdes levantadas entre a
empresa estudada e o portal que disponibilizou uma planilha de formagéo de preco 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 autopecas.
1.4.2 Objetivos Especificos

e Realizar uma revisdo na literatura sobre a alocacdo dos custos que compdem a

forrnacéo do prego de venda.

e Descrever os principais trbutos que sdo alocados como custos na formagao do

preco de venda.

» Descrever os principais modelos utilizados para a formacgéo do preco de venda.
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e Identiiicar os elementos que impactam na formacic do preco de venda em
percentagern.

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 aplicacio pratica e dirigida & soilucac
de problemas especificos. Envolve verdades e interesses locais, tendo
como proposito resoiver um problema especifico, gue provavelmente
resultara em um produto diretamente aplicado, buscando atender demandas
sociais. Em funcdo disso classifica-se como aplicada.

QObserva-se que € aplicada por ter um problema especifico a ser solucionado, problema esse
que € mostrar os elementos que impactam na formacio do prece de venda em uma EPP.

1.5.2 Quanto aos objetivos

O presente estudo classifica-se como descritiva, uma vez gque visa verificar os elementos
que influenciam na formacéo do preco de venda em uma empresa de autopecas. Longaray
(2002, apud Beuren et al, 2006, p. 81) destaca que “a pesquisa descritiva preccupa-se em
observar os fatos, registra-los, analisa-ios, 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, analisar a interagdo 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,

daocumental e o estudo de caso.
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De acordo com Beuren et al (2006, p. 87) conceitua que a “pesquisa bibliografica é
desenvolvida mediante material ja elaborado, principaimente livros e artigos cientificos”.

Gil (1899, p. 73) salienta que: "o estudo de caso & caracterizado pelo estudo profundo e
exaustivo de um ou de poucos objetos, de maneira a permitir conhecimentos amplos e
detathados 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 Catolé do Rocha/PB.

1.5.5 Instrumento de Coleta e Anélise dos Dados
Documentacao Direta

Consiste nas observacies sistematicas (aquele que esta no dia a dia da empresa) e
assistematicas (aquele realizada de forma ndo sistematica, mas que pode ser utilizada pela
empresa), da empresa, de forma a se ulilizar a analise documentos e elaboracio das
planithas.

Documentagio Indireta

Q estudo do presente trabalho tem caracteristicas bibliograficas, que objetiva contribuir para
a consecucdo da pesquisa por meio de livros, artigos, notas fiscais da empresa em estudo,
leis e sites de instituicdes na internet, que demonstram os elementos que influenciam na
formacao do preco de venda.

Analise dos dados

Os dados pra atender os objetivos desse frabalho foram retirados das N.F da empresa
pesquisada, alimentando um Simulador do Calculo do Prego de Vendas em parceria com o
SEBRAE no portal Geranegocio (O Portal do Pequeno Negécio) disponibilizado no propric

site.
1.6 Estrutura do Trabalho

O capitulo 1 trata da introdugdo do estudo realizado, sendo composto com a especificacao
do problema, dos objetivos, justificativa e dos procedimentos metodologicos.
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No capitulo 2 é abordada a fundamentagao tedrica do tema, na qual observa-se questées
relacionadas a tomada de decisio, a2 origem e os principais conceifos da contabilidade de
custos, bem como os métodos de custeio e a formagic do preco de venda do produto.
Evidenciando as principais formas de se chegar ao preco de venda de um produto, com o

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

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

para veiculos,

O capitulo 4 apresenta as consideracdes finais, evidenciando uma sintese dos resultados.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 Contabilidade de Custos

De acordo com Martins {2003), até a Revolugao Industrial (século XVIlI), quase s6 existia a
Contabilidade Financeira (ou Geral), gue, desenvolvida na Era Mercantilista, estava
estruturada de forma a servir as empresas comerciais. A contabilidade de custos surgiu
junto com a Revolucio industriai, como tentativa de se elaborar um inventario disponivel em
um determinado pericdo cperacional, em que se procurava identificar o valor dos produtos
fabricados e vendidos. Todavia, naquela época as empresas apresentavam processos de
producdo semelhantes aos artesanais, e formava sua matriz de custos baseadas em

matérias primas € mao-de-obra.

De acordo com Bornia (2002, p. 35) “A contabilidade de custos surgiu com ¢ aparecimento
das empresas industriais (revolugdo industrial), tendo por objetivo calcular os custos dos
produtos fabricados. Antes disso, os artigos normalmente eram produzidos por artes@os
que, via d’e.regra, nao constituiam pessoas juridicas”.

Contudo, depois da Reveolugdo Industrial, @ com o advento da tecnologia modemna as
indastrias comecaram a se desenvolverem de forma mais agressiva e a apuragio dos seus
resuttados, tornou-se uma tarefa dificil, haja vista que a mesma n#o se dispunha mais
facilmente dos dados para poder dar valor aos estoques, pois este valor estava agregado

por uma série de valores respectivo de sua producéo.

Maher (2001, p. 38) define contabilidade de custos como: “Ramo da contabilidade que
mede, registra e relata informagdes sobre custos™.

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

Contabilidade de custos é o ramo aplicado da Ciéncia Contabil que fornecs
aos administradores as informacdes gquantitativas (fisicas @ monetarias) que
eles precisam para se desincumbirem de suas funcbes de determinacao da
rentabilidade operacional, de avaliagBio dos elementos patrimoniais, do
controle das operagées, do planejamentc e da tomada de decisdes tanto a
curto como a longo prazo, tanto decisdes operacionais, taticas como
estratégicas.

Para Oliveira, Costa e Perez Jr. (2001, p. 29). “E o ramo da contabilidade que tem o intuito
de criar informacgdes que irao auxiliar no processo de controle, desempenho e tomada de

decisdes nas entidades”.
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Seu principal objetivo, conforme LEONE (2004, p. 80) “E produzir informacées que atendam
as necessidades da administracdo: determinacdo da rentabilidade, controle das operacdes,
planejamento e tomada de decisdes”.

Com base nestas afirmacdes verifica-se que a contabilidade de custos representa um papel
interessante para o processo administrativo, pois a mesma fornece informacdes relevantes
que auxiliam o gestor a seguir um methor caminho em termos de beneficios para g empresa.

Assim comenta Leone (2000), que a contabilidade de custos junta todas as técnicas para
registrar, organizar, analisar e interpretar os dados relacionados a producdo ou & prestacdo

de servigos e, guando acumula os custos, € organizada como relevantes informagbes.

FIGURA 1: PROCESSO DE INFORMAGOES DA CONTABILIDADE DE CUSTOS.

Contabilidade
de Cusios

Dados SUNY — | COFTRECOES

Feedback

Fonte: Leone (2000, p. 29
Observa-se que na contabilidade de custos os dados e as informacdes, trabatham

constantemente em feedback.

Para um melhor entendimento da formacao dos custos e dos seus pregos Martins (2003)
indica o uso do ponto de vista técnico, observande as seguintes terminologia de custos.

= Gastos — Compra de um produto ou servigco qualguer, que gera sacrificio financeiro
para a entidade (desembolso), sacrificio esse representado por entrega ou promessa

de entrega de ativos. (normalmente dinheiro};
» Desembolso — Pagamento resuitante da aquisicdo do bem ou servigo,

» Investimento — Gasto ativado em funcdo de sua vida Util ou de beneficios atribuiveis a
futuro(s) periodo(s);
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» Custo — Gasto reiativo a bem ou servico utilizado na producdo de outros bens ou
Servicos;

= Despesa — Bem ou servigo consumido direta ou indiretamente para a obtengdo de
receitas;

* Perda — Bem ou servigo 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 prévio conhecimento
sobre suas definicbes e, saber distingui-los denire os demais itens que aparecem
frequentemente no dia a dia da empresa.

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

Segundo Martins (1998, p. 25) “Custo € um gasto relativo 2 um bem ou servigo utilizado na
producao de outros bens ou servigos”.

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

a um bem ou servico utilizado para a producioc de outros bens e servigos”.

Segundo Crepaldi (1998, p. 53) “Custc € uma despesa que se faz a fim de obter um

rendimento”.

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

bens e servicos aplicados na produgdo”.

Diante disso, cbserva-se que custos represeniam 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 Classificacao dos Custos
A Classificacao dos custos se da em diretos, indiretos, fixos e variaveis.

Diretos: Sao todos os gastos que sdo aplicados diretamente ao produto. Para Figueiredo e
Caggiano (1997, p. 57).
A expressao custo direto € aplicada somente agueles custos que podem ses

identificados com os produtos. Por exemplo, no custo de material direto
incluem-se apenas os diretamente associados ao produto; simiarmente, se
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um empregado desempenha uma tarefa relacionada com a fabricagdo do

produto, seu salario deve ser considerado como custo de mao-de-obra
direta.

Indiretos: Sao todos os gastos que s3o aplicados indiretamente ao produto, devendo,
portanto, ser rateados, que de acordo com Figueiredo e Caggianoc (1997, p. 57).

Os gastos indiretos de fabricag8o englobam iodos os custos remanescentes
da produclo, apds teremn sidos determinados os custos diretos. S3o
formados por custos de materiais indiretos: lubrificantes e suprimentos de
materiais para manutencao, Também, incluem custos de m3o-de-cbra
indireta, tais como salarios & encargos de supervisores, aponiadores de
praduc&o e operarios que ndo trabatham com um produto especifico.

Por sus vez, a classificacdo em fixos, varidveis ou semi-varidveis relaciona-se diretamente

ao volume de atividades da entidade.

Fixos: 830 agueles que independem do volume de produgdo, ou seja, eles ndo se alteram
se a producio vier a aumentar ou diminuir.

Crepaldi {1998, p. 60) salienta que: “Um aspecto importante a ressaltar é qgue os custos fixos
sdo fixos dentro de uma determinada faixa de producéo e, em geral, ndo sdo eternamente
fixos, podendo variar em funcio de grandes oscilagdes no volume de producao’

Varidveis: Entende-se como o custo que oscila de acordo com o volume de produgao ou

qualquer outra base de comparagao.

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

de acordo com o volume das atividades”.

Semi-variaveis: Os custos semi-varidveis variam também de acordo com a produgao,

entretanto, contém uma parcela fixa que existe mesmo que nio haja producdo. Ex: O
consumo de energia, onde mesmo que ndo haja producdo, a empresa pagara a taxa minima

cobrada pela companhia de elefricidade.
2.2 Métodos de Custeio

O custeio caracteriza-se como uma pega como interessante para o desenvolvimento das
atividades administrativas da empresa, pois estabelece que as despesas usadas por um
Gnico 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 Método de Custeio por Absorcao
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O custeio por absorgdo & o custeio adotado pela legistacdo comercial e pela legislagéo
fiscal, que apropria todos os custos de produgio do periodo.

Martins (2003, p. 168) comenta que:

O fisco exige o uso do Cusieio por Absorcfio, fazendo com que se
incorporem ao produto todos os custos ligados & produgdo, quer os diretos
quer os indiretos (...} Todavia, nota-se que o fisco esta abrindo méo de
certos gastos que, séo de dificll apropriag@o, tais como os relatives 3
administragae da producio geral, ao departamento de compras efc.

Os produtos fabricados pelas indlstrias ap serem custeados, sio atribuidos a esses
produtos, além dos seus gastos varidveis, também os gastos fixos, no qual esta sendo

usado a modalidade de custeio por absorcao.

Padoveze (2007, p.331) descreve que © custo de absorcao “@ o método tradicional de
custeamento, onde, para se obter o custo dos produtos, consideram-se todos os gastos
industriais, diretos ou indiretos, fixos ou varidveis”.

Martins (2003, p. 37) diz que:

Custeio por absorgdo € o método derivado da aplicacdo dos Principios de
Contabilidade Geralmente Aceitos {...). Consiste na aprapriacdo de todos os
custos de produgio aos bens elaborados; todos os gastos relativos ao
esforco de produgio sao distribuidos para todos o8 produtos feitos.

Observa-se dessa maneira a principal fatha do custeio por absorgio como instrumento de
controle, embora por mais objetivos que pratendam ser os critérios de rateio, eles costumam
apresentar um forte componente arbitrario, que distorce os resultados apurados por produto
e dificulta as decisdes da geréncia com relagdo a assuntos de vital importancia para a
empresa, como por exemplo, a deferminacdo do prego de venda ou a descontinuacio da
fabricac&o de produtos deficitarios.

2.2.2 Método de custeio Variavel.

Caracteriza-se como 0 método que atribui aos produtos somente 0s custos varidveis, isto é,
0s custos que variam de acordo com o volume de produgio; os custos fixos sdo atribuidos
aos periodos em gque incorreram. Freqientemente, o Método de Custeio Variave! & utitizado
para a tomada de decis30 por meio do uso gerencial da informacao referente & margem de

contribuicio que € Uil para solucionar diversos problemas gerenciais.

Crepaidi (1998, p. 111) diz que:
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Custeio variavel € um tipo de custeamento que consiste em considerar
come custos de produc@o do periodo apenas os Custos Varidveis
incorridos. Os Custos Fixos, peio fato de existirem mesmo que n3o haja
producdo, sdo considerados como custe de produco e sim como
despesas, sendo encerrados diretamente contra o resultado do periodo.

Leone (2004, p. 96} também confirma dizendo que custeio variavel “E o procedimento
empregado pela contabilidade de custos para determinar o custo de uma produgéo no qual
s0 sao debitados a conta de fabricac@o os seus custos varidveis, diretos e indiretos”.

Para Padoveze (2007, p. 331) “No custeio direto ou variavel, os cusios fixos indiretos néo

sao alocados aos produtos e sio tratados como despesas do periodo”

Uma vantagem do custeio varidvel sobre o custeio por absorgdo, pode ser observada
quando da superioridade de sua utilidade para o processo de tomada de decisdo, porque
introduz no sistema contabil a distingéo entre custos fixos e varidveis, de forma a auxiliar o
planejamento do lucro, a formagao do prego do produto e o confrole.

Os defensores deste sisterna apontam trés vantagens para a utilizagio do custeio variavel

como instrumentos de tomadas de decisfes gerenciais.
Segundo Oliveira, Costa & Perez Jr. {2001, p. 185 e 186).

Eles se valem de trés argumentos. 1- 08 cuslos fixos,por sua natureza,
existem independentemente da fabricagdo ou ndo de um determinado
produto ou do aumento ou redugdo (dentro de cerla faixa) da quantidade
produzida. Os custos fixos podem ser encarados Cono encargos
necessarios para que a empresa tenha condicSes de produzir, ndio como
encargos necessarios para gue a empresa tenha condicdes de produzir, e
ndo como encargos de um produto especifico. 2- por ndo estarem
vinculados a nenhum produto especifico cu a uma unidade de produgao,
eles sempre so distribuidos aos produtos por meio de critérios de rateio
que contém, em maior ou menor grau, arbitrariedade. A maioria dos rateios
& feita com a utilizagéo de fatores, que, na realidade, ndo vinculam cada
custo a cada produto. Em termos de avaliagio de estogues, o rateio é mais
ou menos logico.Todavia,para a tomada de decis8o, o rateio,por melhores
que sejam os critérios mais atrapalha gue ajuda... 3- finalmente, o valor dos
custos fixos a ser distribuido a cada produto depende, alem dos critérios de
rateio, do volume de producgio (...). 0 custo de um produto pode variar em
funcio da variacdo de quantidade produzida de outro produto.

O método de custeio variavel costuma ser utilizado pelos gestores no processo de tomada
de decisio, através das informagdes gerencias referente 3 margem de contribuicdo, também

denominado de custeio direto ou variavel.

Para Bornia (2002, p. 56), “o custeio variavel esta relacionado com a utilizagdo de custos
para o apoio a decisdes de curto prazo, onde os custos variaveis tomam-se relevantes e os

custos fixos ndo”.
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Por sua vez, o custeio variavel ndo é aceito pelo fisco, porém, sua utilizacio pode se da no
processo de gerenciamento da empresa, para auxiliar nas tomadas de decisdes.

Crepaidi {1998, p. 112) diz que: “este sistema de custeio varidvel nao atendem os principios
fundamentais de contabilidade e ndo & aceito pelas autoridades fiscais, sua utilizagdo é
limitada a contabilidade para efeitos internos da empresa”.

Contudo, Leone (2000) salienta como sendo vantagens e desvantagens do método de
custeio variavetl:

Vantagens - O custeamento variavel apresenta de imediato & margem de contribuicio; A
geragao de informacdes para a administragéo, quando se deseja saber, com seguranga,
quais produtos, linhas de produtos, departamento, territérios de vendas, clientes e outros
segmentos (ou objetivos) que sio lucrativos e onde a Contabilidade de custos deseja
investigar os efeitos inter-reiacionados das mudangas ocorridas nas quantidades produzidas
e vendidas, nos pregos e nos custos e despesas;

Desvantagens - As informagbes do custeio varidve! sdo bem aplicadas em problemas cujas
solucdes sao de curfo alcance no tempo. Para obter solugtes de longo prazo, normalmente
as informagdes do custeio varidvel ndo sio recomendadas; O trabalho de andlise das
despesas e custos em fixos e variaveis é dispendioso e demorado. Sempre devergo ser
feitos estudos de custos x beneficios; Os resultados do custeio variavel ndo séo aceitos para
preparagao de demonstragdes contabeis de uso externo.

2.3 Formagio do Prego de Venda

Constitui 0 prego a ser implantado na empresa, caracterizando-se como uma das
estratégicas mais relevantes para ¢ gestor decidir, haja vista que a sua decisdo pode auxiliar
no crescimento da empresa, bem como suprir todas as suas necessidades dela. Por sua
vez, observa-se que nenhuma decisdo pode ser tomada de forma aleatdria, entdo tem que
se fazer uso das ferramentas existentes, no quai o prego figura como uma ferramenta que

produz os efeitos mais intensos e imediatos de uma empresa.

Segunde Martins (2003, p. 218) “é generalizada a idéia de que uma das finalidades da
contabilidade de custos é o fornecimento do prego de venda.”

Observa-se que a contabilidade de custos € uma peca fundamental na formag&o do prego

de venda.
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Padoveze (2007, p. 416) diz que: “o pressuposto basico para tal técnica é que o mercado
esta disposto a absorver os precos de venda determinados pela empresa, que, por sua vez,
sdo calculados em cima de seus custos reais ou or¢ados’.

Para Santos (1995, p. 4).

Pode-se afirmar que, a fixagdo de pregos de venda dos produtos e servigos
¢ uma questdo que afeta diariamente a vida de uma empress,
independentemente de seu tamanho, da natureza de seus produtos ou do
setor econdmico de sua atuagio. Esta dificuldade de formar prego de venda
pode alingir toda uma cadeia produtiva, desde o fornecedor da rmatéria-
prima, passando pelo fabricante, distribuidores, varejistas-até-o-consumider
final.
Formar o preco de venda de um produto configura-se como uma tarefa complicada, que
requer do administrador conhecimento scbre véarios fatores que norteiam o produto, como
demanda, existéncia ou n3c de concorrentes, os custos neles incorridos, dentre oufros.
Contudo, se o prego de venda for mai calculado, pode acarretar em sérios problemas para

empresa.
Crepaldi (2006, p. 314) afirma que:

Embora a fixacde dos pregos de venda dos produtos de fabricagdo da
empresa seja uma tarefa bastante complexa, que leva emr consideragao
varios fafores, tais como as caracteristicas da demanda do produio, a
existéncia ou ndo de concorrentes, haver ou n&o acordo entre 0s
produtores, sem divida o custe de fabricacdo dos produtos & uma varidvel
que desesmpenha um papel importante, principaimente pelo fato de que, a
ndo ser em circunstancias muito especiais, a empresa nio pode vender por
um preco abaixo do custo.

Segundo Figueiredo e Caggiano (1997) os gestores precisam estabelecer uma politica, ou
estratégica de preco, que leve em conta os efeitos na demanda e no mercado, decorrentes
de mudancas nos precos dos produtos, e assim planejar um nivel operacional que, partindo
da estrutura de custos da empresa, produzira o fucro desejado.

Contudo, um bom gestor sabendo usar as estratégias de prego de forma correta, atraves de
seus custos, podera trazer lucros cessantes para a empresa.

Ja para Santos (1995, p. 47) “um modelo de decisdo de Prego de venda deve ter por
finalidade primordial auxiliar o decisor a encontrar a melhor alternativa de prego dada uma
sifuacdo deciséria, tanto na determinagéc de um preco especifico, como no estabelecimento
de politicas e estratégias de precos’.

Figueiredo e Caggiano (1997), seguem alguns dos inimeros fatores que podem influenciar
na decisdc de formacéo do prego de venda nas empresas. S&o eles:
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Concorréncia — Havendo a presenca de concorrentes, o preco do produto tende a ser menor
do que s& nao houvesse nenhum competidor disputando a clientela alvo com a empresa.

Clientes — Mexer no prego de venda de um produto € se preocupar com as reagdes que os
clientes irdo ter, pois isso pode ocasionar uma diminuigdo 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 fabricagio
ou obtencio deste produto, e ainda obter o lucro que & almejado pela administracdc da
empresa.

Governo — Pode ter influéncia fortissima na formagao do preco dos produtos ou servigos.
Pode-se dizer que ele pode até mesmo determinar o prego.

Diante disso, observa-se que a sobrevivéncia da empresa, no longo prazo, depende de sua
habilidade em cbter pregos para seus produtos que cubram todos os seus custos, estando

incluidos nesta afirmacio um razoavel indice de retorno sobre o capital empregado.
2.3.1 Tributos Incidentes na Formacgao do Prego

Tributo € um valor institvido por lei, mediante fato gerador de qualquer atividade
administrativa, pago pelos cidadios ao Poder Plblico, para beneficio da sociedade. A Lei
5.172, de 25 de outubro de 1966 do Cadigo Tributario Nacional (CTN), através dos seus
artigos, comenta que:
Art. 3° - Tributo é toda prestacdo pecunigria compulsoria, em moeda ou cujo
valor nela se possa exprimir, que ndo constitua sangdo de ato ilicito,

instituida em lei e cobrada mediante afividade adminisirativa plenamente
vinculada. [...]

[..] Art. 16 - Imposto € o tributo cuja obrigagdo tem por fato gerador uma
situaco independente de qualquer atividade estatal especifica, relativa ao
contribuinte (CTN, 19686).

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 preco da venda efetuada ou do servigo prestado, ainda
que o montante do referido imposto integre a base de calculo™

SIMPLES NACIONAL
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Observa-se que a empresa estudada é optante do regime especial de tributagdo Simples
Nacional no qual, é detaihado a seguir sua composicdo.

Sequndo a SRF & um regime especial de tributagdo que estd 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 pegueno porte
segunde fala o “Art. 12. Fica instituido o Regime Especial Unificado de Arrecadacio de
Tributos e ContribuicBes 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 & Contribuicbes das
Microempresas e Empresas de pegueno porte (SIMPLES), de acorde com a Lei
complementar n°® 12372006, instituiu, a partir de 01.07.2007, o novo tratamento tributério
simplificado, também conhecido como Simples Nacional, implica no recothimento mensal,
mediante documento Unico de arrecadag¢io, dos seguintes tributos:

Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ),

» imposto sobre Produtos industrializados (IP1),

« Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL);

« Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social (COFINS);
« Contribuicac para o PIS/Pasep;

« Contribuigéo para a Seguridade Social {cota patronal},

» imposto sobre Operactes Relativas 4 CirculacBo de Mercadorias e Sobre
Prestacbes de Servicos de Transporte interestadual e Intermunicipal e de
Comunicacao {ICMS);

» Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza {ISS).
IRPJ - Imposto de Renda de Pessoas Juridicas
Segundo a Instrugio Normativa RFB n® 765, de 2 de agosto de 2007 onde diz que:

Art. 1° Fica dispensada a retengo do imposto de renda na fonte sobre as
importancias pagas ou creditadas a pessoaz juridica inscrita no Regime
Especial Unificado de Arecadagdo de Tributos e Contribuicbes devidos
pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte (Simples Nacional}.
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imposto esse de competéncia federal dentro do regime Simples Nacional, sua forma de
tributacdo se da pelo valor bruto de receitas de um determinado pericdo. Na gual a empresa
for enquadrada como ME ela € isenta, se for como EPP seu faturamento & quem indica seu
percentual, que varia de 0,31% a 0,54%, conforme mostra a Tabela 1.

CSLL - Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido

E uma contribuicdo de competéncia federal, pelo fato da empresa objeto de estudo fazer
parie do regimeé Simples Nacional seu percentual de aliquota varia de 0,21% a 0,54% de
acordo com o seu faturamento segundo a Tabela 1.

COFINS - Contribuicdo Social sobre o Faturamento

Segundo Ribeiro {2003} o cofins caracieriza-se como uma contribuicio, realizada com base
no faturamento das empresas comerciais, que efetuam mensalmente ao Governo Federal,
& destinado a seguridade social.

Também faz parte do regime especial de tributacdo Simples Nacional e 0 seu percentual de
aliquota varia de 0,74% a 1,60% de acordo com o seu faturamento segundo a Tabela 1.

PIS/IPASEP — Programa de Integragdo Sociall Programa de Formacdo do Patriménio
do Servidor Pablico.

Segundo Ribeiro (2003) & uma contribuicio que as empresas comerciais devem efetuar com
hase nos seus faturamentos, e é arrecadado pelo governo federal destinado ac pagamento
do seguro-desemprego e do abono anual que a Caixa Econbmica Federal paga aos
trabathadores cadastrados.

Segundo o Ministério da Fazenda (2003):

2 Fundo PIS-PASEP é resuliante da unificacBo dos fundos constituidos
com recursos do Programa de integracio Sociat - PIS e do Programa de
Formacao do Patriménio do Servidor Publico - PASEP. Esta unificagéo foi
estabelecida pela Lei Complementar n® 26/1975, com vigéncia a partir de
1°/07/1976 e regulamentada pelo Decrefo n® 78.276/1976 ¢ gerido pelo
Decreto n® 4.751 de 17 de junho de 2003, que determina ao Consetho
Diretor, coordenado por representantes da Secretaria do Tesouro Nacional,
a representacho ativa e passiva do Fundo PIS-PASEP.

Observa-se que o PIS/PASEP também faz parte do regime especial de tributacdo Simples
Nacional, se a empresa for enquadrada como ME ela & isenta, se for como EPP seu
faturamento & quem indica seu percentual, que varia de 0,23% a 0,38% segundo a Tabela 1.

INSS - Instituto Nacional do Seguro Social
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Contudo, o INSS & uma instituicio piblica que tem como objetivo conceder direitos aos
seus segurados, no qual, para conseguirmos esse direito, temos que contribuir e esta dentro
das necessidades exigidas pela instituigao.

Segundo a Lei n®. 8.212, de 24 de jutho de 1991, da Lei Organica da Seguridade Social.

Art. 3° A Previdéncia Sccial tem por fim assegurar aos seus beneficiarios
meios indispensaveis de manutencio, por motivo de incapacidade, idade
avangada, tempo de servico, desemprego involunfario, encargos de familia
e reclusdo ou morte daqueles de quem dependiam economicamente.

Para o Ministério da Previdéncia Social (1991).

A Previdéncia Social & o seguro social para a pessoa que confribui. E uma
instituicdo publica que tem como objetivo reconhecer e conceder direitos
aos seus segurados. A renda fransferida pela Previdéncia Social € utilizada
para substituir a renda do frabalhador contribuinte, quando ele perde a
capacidade de trabalho, seja pela doenga, invalidez, idade avan¢ada, morie
e desemprego involuntario, ou mesmo a maternidade e a reclusio.

Observa-se que também faz parte do regime especial de tributagdo Simples Nacional e ¢
seu percentual de aliquota varia de 1,80% a 4,60% de acordo com o seu faturamento
segundo a Tabela 1.

ICMS - imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Prestagdo de Servicos de
Transporte Interestadual e intermunicipal e de Comunicagéo.

Ribeiro {2003, p. 81) diz que: “é um imposto de competéncia estadual, incidente sobre a
circulagéo de mercadorias e scbhre a prestagdo de aiguns servigos (...)".

Viceconti (2006, p. 153) comenta que “é um imposto que integra a sua propria base de
calculo, ou seja, no preco de compra ou de venda do bem ou do servigo ja esta embutido o
valor do ICMS”.

O referidoe imposto configura-se como de competéncia Estadual, e também participa do
regime especial de tributacdo Simples Nacional, no qual seu percentual ¢ 0,00% segundo a
Tabela 1. Seu recothimento é feito através da Substituicdo Tributaria, seu percentual €
encontrado nas tabelas 5, 6 e 7 do estudo, e varia entre 10,10% e 33,52%.

Segundo a SRF, através da Resolugio CGSN n® 005, de 30 de maio de 2007, Anexo | —
Partilha do Simples Nacional — Comércio e, Secdo li: “Receitas decorrentes da revenda de
mercadorias sujeitas a substituicio tributaria, exceto as receitas decomrentes da revenda de
mercadorias para exporiacio. Substituicio tributaria somente do ICMS”.

ISS - Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza
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O referido imposto configura-se de competéncia municipal, onde o contribuinte € o prestador
de servicos de qualquer natureza, segundo o que estad regido pela Lei Complementar
116/2003 no seu Art. 5° "Contribuinte & o prestador do servigo”.

Contudo, também faz parte do regime especial de tributacdo Simples Nacional, diante do
regime seu percentual de aliquota € 0,00% segundo a Tabela 1.

IP1 - Imposto sohre Produtos Industrializados

Segundo a Secretaria Receita Federal (SRF) é um imposto de competéncia federal e o seu
principal fato gerador € “na importagdo: o desembaragco aduaneiro de produtos de

procedéncia estrangeira; Na operacac interna: a saida de produto de estabelecimento
industrial, ou equiparado a industrial’.

Contudo faz parte do regime especial de tributagio Simples Nacional, diante do regime seu
percentual é 0,00% segundo a Tabela 1. Todo produto industrializado ou de comercializagao
de produtos importado tem que contribuir para o Governc.

Observa-se que esse calculo é feito através da Secretaria da Receita Federal (SRF),
conforme a Tabela 1, mediante o acumulo do faturamento dos 12 ultimos meses. Sua
aliguota é feita através do somatoério das receitas brutas conforme Resolugdo CGSN n°. 005,
de 30 de maio de 2007 Art. 5° § 1°Para efeito de determinagdo da aliquota, o sujeito
passivo utilizard a receita bruta total acumulada nos 12 (doze) meses anteriores ao do
periodo de apuracéo.

TABELA 1: ENQUADRAMENTO DE ALIQUOTA DO SIMPLES NACIONAL
Receita Bruta Total em 12 meses (em R$) Aliquota IRPJ CSLL COFINS Pis/Pasep INSS ICMS

Até 120.000,00 2.75% 000% 0.21% 0.74% 0,00% 1,80% 0%
De 120.000,01 a 240.000,00 3.61% 0,00% 038% 1.08% 0,00% 217% 0%
De 240.000,81 a 380.000,00 4.51% 0,31% 0,31% 095% 0,23% 2% 0%
De 360.000,01 a 480.000,00 4,98% 0,35% 0,35% 1,04% 0,25% 299% 6%
De 480.000,01 a 600.006,0Q 5,02% 0,35% 035% 105% 0,25% 3.02% %
De 600.000,01 a 720.000,00 5,46% 0,38% 038% 1,15% 0,27% 3,28% 0%
De 720.000,01 a 840.000,00 5.52% 0,38% 039% 1,16% 0,28% 330% 0%
De 840.000,01 a 960.000,00 5,58% 039% 0,3%% 1,17% 0,28% 335% 0%
BDe 860.000,01 2 1.080.000,00 5,86% 042% 042% 1.25% 0,36% 357% 0%
De 1.080.000,01 a 1.200.000,00 6,02% 0.43% 043% 126% 0.30% 360% 0%
De 1.200.000,01 a 1.320.000.00 857% 0,46% 046% 1,38% 0,33% 3,84% 0%
De 1.320.000,01 a 1.440.000,00 8,63% 0.46% 046% 1.38% 0.33% 389% 0%
Be 1.440.000.01 a 1.560.000,60 8.85% 047% 047% 140% £,33% 401% 0%
De 1.560.000.01 a 1.680.000,00 8,75% 047% 047% 142% 0,34% 4068% 0%
De 1.680.000.01 a 1.800.000,00 §,81% 048% 048% 1.43% 8,34% 408% 0%
De 1.800.000,01 a 1.920.000,00 7.41% 0.52% 0,52% 1.55% 0.37% 444% %
De 1.820.000.01 a 2.040.006.00 7.47% 052% 052% 157% 0.37% 449% 0%
De 2.040.000.01 a 2.160.000.00 7.54% 053% 053% 138% 0.38% 452% Oh
De 2.160.000.01 & 2.280.000.00 7.60% 053% 053% 1.80% £.38% 456% 0%
De 2.280.000.01 2 2.400.000,00 7.86% G54% 054% 160% £.38% 480% DR

Forde: Secretaria Receita Faderal
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Contudo, o Comité Gestor de Tributagdo das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte
(CGSNj), no uso da atribuicdo que lhe 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 Interno
aprovado pela Resolugio CGSN n° 1, de 19 de margo de 2007, resoive:

Art. 2° A base de calcuio para a determinagio do vailor 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 hipétese de a ME ou a EPP possuir filiais, devera ser considerado o
somatbrio das receitas brutas de todos os estabelecimentos.

2.3.2 Formas de se calcular o Prego de Venda

Observa-se que para se calcular o prego de venda de um produto existe varias formas, com
base nisso, muito se discute scbre como o mesmo deve ser fixado junto aos produtos. No
pensamento de Martins {2003) os precos podem ser fixados com base nos custos, com
base no mercado ou numa combinacio entre os dois.

Segundo Padoveze (2007, p. 416).

O pressuposto basico para tal técnica € gue o mercado esta disposto a
absorver os pre¢os de venda determinados pela empresa, que, por sua vez,
380 calculados em cima de seus custos reais ou orcados. Sabemos que, na
verdade isso nem sempre pode acontecer, ficando, entdo, eventualmente,
invalidado tal procedimento.

2.3.2.1 Formacio de pregos de venda a partir do custeio por absorc¢io.

Neste método, o prego de venda é igual ao custo total da producéo acrescido de um
percentual para cobrir as despesas operacionais e obter o lucro desejado.

Segundo Martins (2003, p. 219) “esse método de calcular pregos com base em custos &
muito utilizado pelas empresas, porém apresenta algumas deficiéncias, como: n&o
considerar, pelo menos iniciaimente, as condicBes de mercado, fixar o percentual de

cobertura das despesas fixas de forma arbitraria etc.”.

Padoveze (2007) também comenta no mesmo sentido dizendo que: “¢ a técnica mais
utilizada. Tomam-se como base os custos industriais 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 & a técnica mais utilizada, haja vista, o

seu modo de calcular o preco através dos custos de forma mais rapida.
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2.3.2.2 Formacdo de precos de venda a partir do custeio variavel.

Para se fixar o preco de venda com base no custeio variavel, é 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 varidvel habilita a firma a adotar politicas
especiais de marketing, como penetracdo em um novo mercado, ou 0
desenvolvimento de um mercado de exportagdo, impondo ac mercado
interno um prego que cubra os custos fixos a fim de permitir a venda a
precos de custos varidveis no nove mercado.

Segundo Padoveze (2007, p. 417) diz que: “o valor bésico de referéncia para formar o prego
de venda neste critéric $30 os custos diretos ou varidveis, mais as despesas variaveis do
produto que possam ser identificadas. Apés isso, a margem a ser aplicada devera cobrir,
além da rentabilidade minima aimejada, também os custos e despesas fixas, que ndo foram
alocados aos produtos”.

Observa-se que, nesse método o preco & formado alocandc aos produtos os custos
variaveis do periodo. No qual, consiste em considerar como custo de produgdo do periodo

apenas 0s custos variaveis incorridos.
2.3.2.3 Formacao de pregos de venda a partir dos custos de transformacao.

Sabe-se que custo de transformacio é o custo total do processo produtivo e € representado
pela soma da mao-de-obra direta com os custos indiretos e representa o custo de
transformacdo da matéria-prima em produto acabado. Haja vista, os que propSem este
método tém como argumento que, como os produtos que tém maior custo de transformagao
representam um esforgo produtivo mais intenso da empresa, a margem de lucro deve ser
calculada sobre o custo de transformacao e nao sobre o custo por absorgao.

Segundo Padoveze (2007, p. 418):

Dependendo do valor dos itens comprados de terceiros, algumas empresas
néo requisitam, no prego de venda, absorcao das despesas operacionais e
margem de lucro dos valores desses materiais ou servigos adquiridos de
terceiros, levando como base para formacio dos precos de venda apenas
os valores gastos a titulo de transformacéo do produto.

Segundo Santos (2005), a formagéo dos pregos com base no custo de transformagéo 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 Formagéo de precos de venda a partir do mercado.
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Sabe-se, que 0 preco 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 restricdo ao produto e sem prejuizo para empresa.

Para Santos (2005), o método baseado nas caracteristicas do mercado, o preco é
estabelecido tomando como base o valor percebido do produto pelo mercado consumidor.
Esse método exige conhecimento profundo do mercado por parte da empresa.

Padoveze {2007} comenta que:

Assumindo essa condi¢ao, praticamente seria desnecesséario o calculo dos
custos e subseqlente formacdo de pregos de venda a partir dele. O que a
emprasa teria que fazer seria abalizar corretamente 0 preco de mercado do
produto alravés dos pregos dos concorrentes exislentes, ou afravés de
pesquisas de mercado, e fazer consideragbes especificas de gastos de
comissdes, canais de distribuicao, publicidade, localizagao da fabrica elc.

Contudo, a empresa deve adaptar a sua produgéo 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 Formacao de pregos de venda através do Mark-up.

O mark-up configura-se como um instrumento de trabalho para achar o prego de venda, pois
o seu calculo é 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 muitiplicador do custo dos
produtos, sendo obtido por meio de relagées percentuais sobre o prego de venda, ou seja,
fazer o preco de um produto de forma rapida, tendo em méo o valor do custo, multiplicando
por uma porcentagem encontrada, ai tera o preco de venda.

Santos (2005, p. 148 e 149) diz que “o mark-up € um indice aplicado scbre o custo de um
bem ou servico para a formacao do prego de venda.{...) tem por objetivo cobrir as seguintes
contas: impostos e contribuicdes sociais sobre vendas; comissao sobre vendas; margem de

lucro sobre vendas.”

Leone (2004, p. 192} afirma que: “é a percentagem sobre o valor total dos custos de um
produto ou de um servico para se fazer o célculo do preco 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 n3o incluidos no custo, os tributos e

comissdes incidentes sobre o preco e o lucro desejado pelos administradores”.
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Observa-se que 0 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 prego de venda.

2.3.2.6 Formacgao de preco de venda através de Planilha.

A planilha &€ uma grande ferramenta no calculo do pregco de venda nos negécios
empresariais, pois sendo a mesma alimentada de forma adequada pode servir de auxilio na
administracdo da formacado de prego, que através do gestor pode calcular o custo da
mercadoria de forma mais adequada, bem como permitir tomar decisdes seguras através
dos seus dados obtidos.

O portal GERANEGOCIO (2000) disponibiliza um modelo de simulador de formagdo do
preco 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
arrecadacao de impostos sem a necessidade de muitas contas e projecdes, conforme pode
ser visualizado na Figura 2.

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

=]
EEETEET
SEBRAE smuLADOR DO CALCULO DO PREGO DE VENDAS - COMERCIAL
===
=

1 - Calculo do Custo da Mercadoria

Item Especificagédo % Indicador/Valor
1 || Valor da Compra 00,00
2 [IPI(+) 00,00% 00,00
3 || Valor Total da Compra 00,00
4 | Crédito 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 dos Custos Fixos Mensais (Atualizados)

9 Total dos Custo Fixos Mensais 00,00

3 - Vendas Médias Mensais
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10 || Vendas médias mensais 00,00

4 -% de Incidéncias sobre o Preco de Venda

Especificacdo Dias| Taxa %
11 || % do Custo Fixo sobre Venda Mensais ( Item 9/Item 10) 00,00%
12 || ICMS sobre Vendas 00,00%
13 [|Simples 00,00%
14 || Comissdes 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 Incidéncias 00,00%

5 - Calculo do Mark Up
19 |{Mark Up Divisor ( 100- Total das Incidéncias)/100 0,00

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

6 - Calculo do Preco de Venda

21 | Prego de Venda Calculado 00,00

22 ||Preco de Venda a ser Praticado (Deciséo) 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 disponiveis nele para as empresas comerciais. Fungédo
Gerencial: Orientar a tomada de decisdo dos pregos de venda de cada produto ou servigo a
serem praticados pela empresa; Controles necessarios: Ficha técnica dos produtos;
Controle do imobilizado/depreciagdo; Quadro de pessoal; Custos Variaveis; Custos Fixos;
Uso da ferramenta: Calculo do prego de venda de dentro para fora da empresa; Calculo do
preco de venda de fora para dentro da empresa; Suporte para a negociacao de precos €
descontos: Procedimentos de aplicagdo: Base para aplicagdo do mark-up; Efetuar o
levantamento dos custos fixos mensais; Estimar as vendas médias mensais; Calcular a
incidéncia percentual do custo fixo em relagdo a média de vendas; Calcular as demais
incidéncias percentuais sobre o prego de venda; Calcular a taxa de marcagdo: 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 preco de venda a ser praticado: ponderagdo entre o prego
calculado e o permitido pelo mercado.
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3 DESCRIGAO E ANALISE DOS RESULTADOS

3.1 Caracterizagdao da Empresa Pesquisada

A empresa objeto desse estudo tem como razio social Caico Diesel Ltda (CDL), foi fundada
no ano de 1980, & constituida por matriz na cidade de Caico - RN, e uma filial, na cidade de
Catolé do Rocha — PB, sendo considerada uma das mais tradicionais lojas de autopecas da
regido, com 28 anos de atividade, &€ formada por um grupo familiar.

A empresa atua no comércio 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 Formagao do prego de venda do produto

A empresa deve ter claro quais sdo os seus objetivos quando da formacédo do preco de
venda dos produtos, haja vista que o preco pode-se caracterizar como um fator de deciséo
de compra. Contudo, observa-se que faz-se necessario estabelecer uma politica de preco
que proporcione a empresa um retorno financeiro satisfatério, de forma a cobrir todos os

seus custos.

A atividade da empresa consiste na comercializagdo de pecas e acessorios para veiculos
automotores, adquiridas através de distribuidores localizados em diferentes regiées do pais,
com regimes tributarios diferenciados. A empresa disponibilizou dados de trés dos seus
principais fornecedores, sdo eles: Distribuidora Automotiva Ltda (DAL) Recife — PE; B.A.P
Automotive Ltda Mogi - Mirim - SP; Vanzin Industrial Auto Pecas Ltda. Xanxeré — SC.

Por sua vez, ao comprar os produtos que compde seu estoque, a empresa calcula seu
preco de comercializacdo observando o custo do produto encontrado na nota fiscal,
multiplicando pelo mark-up, conforme Tabela 2. A prépria empresa entende que esse valor €
considerado para satisfazer todos os seus custos, haja vista que um outro fator levado em
consideracio, é o preco da concorréncia que faz com que ndo possa vender com um indice

mark-up maior.

TABELA 2: PRECO 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 preco de venda deixa algumas
brechas, e 0 que se sugere é apurar todos os custos através de calculos reais adicionados
aos elementos que impactam no preco de venda, para que assim se possa aproximar do
justo e a empresa alcancar os objetivos dos seus sécios e alcangando um retorno do capital
investido.

O simulador do calculo do prego de venda, disponibilizado pelo SEBRAE no portal
GERANEGOCIO, é uma ferramenta que pode ser interessante para as empresas formarem
seus pregos, pois através desta, o gestor pode tomar decisdes 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 é
12% para o valor da Substituicdo Tributaria e o seu frete & 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

|[$EBRA AE 3 IMULADOR DO CALCULO DO PREGO DE VENDAS-ADAPTADO

1 - Céalculo do Custo da Mercadoria

ltem Especificacao % Indicador/Valor

1 Valor da Compra (estimado) 100,00
2 ICMS Substituicao Tributaria (+) 10,10% 10,10
3 Valor Total da Compra 110,10
4  Crédito do ICMS (-) 0,00% -
5 Frete s/Compras (OPCIONAL) -
6 ICMS s/Frete (-) 0,00% -
7  Outros Custos (+)

8 CUSTO DA MERCADORIA 110,10

2 — Apuragdes dos Custos Fixos Mensais (Atualizados)
9 Total dos Custos Fixos Mensais 1.868,77
3 - Vendas Médias Mensais
10 Vendas médias mensais 18.687,71
4 -% de Incidéncias sobre o Pre¢o de Venda
Especificacéo 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 Comissdes 0,00%
15 Fretes s/Vendas 0,00%




16 Custo Financeiro sobre Vendas (Dias e Taxa) 0 0,00% 0,00%
17  Lucro Desejado sobre Vendas 15,00%
18 % Total das Incidéncias 30,46%
5 - Calculos do Mark Up
19 Mark Up Divisor ( 100- Total das Incidéncias)/100 0,6954
20 Mark Up Multiplicador ( 100 / Mark Up Divisor)/100 1,4380
6 - Calculos do Prego de Venda
21  Preco de Venda Calculado pelo simulador 158,33
22 Preco 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 formacédo do preco de venda

segundo os dados obtidos pela empresa.

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

MES FAT.R$ % DIFERENCA TOTAL

01.08 18.687,71 5,55% 1.087,17
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 diferenca é 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 técnicas
existentes e assim melhorar o desempenho da empresa.

3.3 Substituicdo Tributaria

Quanto ao recolhimento estadual de ICMS, a empresa se utiliza do regime de Substituicdo
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 operagées interestaduais com pegas, componentes, acessorios
e demais produtos classificados nos respectivos cédigos da NBM/SH,
listados no Anexo Unico deste Decreto, para utlizagdo em produtos
autopropulsados e outros fins realizadas entre este Estado (...), fica
atribuida ao contribuinte industrial ou importador, na qualidade de sujeito
passivo por substituicdo, a responsabilidade pela retengdo e recolhimento
do Imposto sobre Opera¢des Relativas a Circulagdo de Mercadorias e sobre
Prestacbes de Servigos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de
Comunicagdo — ICMS, relativo as operacdes subseqlientes ou a entrada
destinada a integragdo no ativo imobilizado ou consumo do destinatario.

Sabendo que o ICMS caracteriza-se como um imposto de competéncia estadual e também

gue a empresa participa do regime de Substituicdo Tributaria, serdo apresentadas a seguir

algumas tabelas que mostram as varias situagdes 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
correspondera ao montante formado pelo preco praticado pelo remetente,
acrescido dos valores correspondentes a frete, seguro, impostos e outros
encargos transferiveis ou cobrados do destinatario, adicionado da parcela
resultante da aplicagdo, 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 € R$100,00, (+) 30% do

agregado, (*) 17% que é o ICMS do Estado da Paraiba, (-) deducéo do ICMS do Estado

referente a N.F 12%.

TABELA 5: CALCULO ST COMPRADO NO PE

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
(-) dedugéo do ICMS PE 12% 12,00
(=) custo do produto S.T 110,10

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PRECO EM % 10,10

FONTE: Empresa pesquisada, 2008.



46

Observa-se que a Tabela 5 resultou em uma porcentagem de 10,10% dos elementos que
impactam na formagdo do preco de venda da empresa pesquisada com base na NF
analisada. O Fornecedor B.A.P Automotive Ltda Mogi - Mirim — SP, cujo ICMS de vendas &
de 7%. O valor do produto sugerido € R$100,00, (+) 30% do agregado, (*) 17% que & o
ICMS do Estado da Paraiba, (-) dedugdo do ICMS do Estado referente a N.F 7%.

TABELA 6: CALCULO ST COMPRADO EM SP

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
(-) deducgao do ICMS SP 7% 7,00
(=) custo do produto S.T 115,10

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PRECOEM % 15,10

FONTE: Empresa pesquisada, 2008.
Observa-se que a Tabela 6 que uma porcentagem de 15,10% dos elementos impactam na
formagéo do prego de venda da empresa pesquisada com base na NF analisada.

O Industrial Vanzin Industrial Auto Pecas Ltda. Xanxeré — SC, cujo ICMS de vendas advém
do Estado de Santa Catarina é de 7%, e por ser industria € cobrado IPI de 4% ou 16%. O
valor do produto sugerido € R$100,00, (+) 4% aplicado a linha utilitario ou 16% aplicado a
linha leve referente ao IPI, (+) 30% do agregado, (*) 17% que é o ICMS do Estado da
Paraiba, (-) dedugéo do ICMS do Estado referente a N.F 12%.

TABELA 7: CALCULO ST COMPRADO EM S.CATARINA

Valor do produto na N.F (estimado) 100,00 100,00
(#)1PI 400 16,00
(*) 30% agregado 3520 50,80
(=) base de calculo 135,20 150,80
(*) 17% ICMS Paraiba 2298 2564

(-) dedugéo do ICMS SC 7% 7,28 8,12
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(=) custo do produto S.T 119,70 133,52

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PRECOEM % 19,70 33,52

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

formacao do preco 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 | 21490 | 5045 [612,98| 0,00 | 0,00 | 0,00 | 1.020,35
0208 | 17764554 | 67,50 | 67,50 | 20429 | 4796 [582,69| 0,00 | 0,00 | 0,00 | 96994
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 | 2059250 | 7825 | 78,25 [ 236,81 | 5559 |67545| 0,00 | 0,00 | 0,00 | 1.124,35
0508 | 2018840 |7671|76,71| 232,16 | 54550 [662,21| 0,00 | 0,00 | 0,00 | 1.102,29
06.08 | 20736,00 | 78,79 | 78,79 | 23846 | 5598 [680,17| 0,00 | 0,00 | 0,00 | 1.132,19
6.315,53

10,38%0,38% | 1,15% [ 0,27% | 3,28% | 0,00% |0,00% |0,00% | 5,46%

ELEMENTOS QUE IMPACTAM NO PREGOEM % |  5,46%

Fonte: Empresa pesquisada, 2008

Observa-se que o percentual dos elementos que impactam na formacéo de preco 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 alcancar
esse patamar é somado o faturamento da CAICO DIESEL LTDA MATRIZ e FILIAL como diz
o Regimento Interno aprovado pela Resolugdo CGSN n°. 1, de 19 de margo de 2007, no seu
Art. 2° §1° guando resolve: “Na hipétese de a ME ou a EPP possuir filiais, devera ser
considerado o somatério das receitas brutas de todos os estabelecimentos”.

TABELA 9: ELEMENTOS ESSENCIAIS DO PREGO DE VENDA.

(=) CUSTO DO PRODUTO

(+) SUBSTITUICAO TRIBUTARIA
(+) CUSTOS

(+) FRETE (OPCIONAL)

(+) SIMPLES NACIONAL

(+) LUCRO DESEJADO
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(=) PRECO DE VENDA

FONTE: Empresa pesquisada, 2008.

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

prec¢o no segmento de autopegas. Ao qual foram mostrados em outras tabelas.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Diante de um mercado cada vez mais competitivo, as informacdes sobre custos tém sido
consideradas um ponto forte dentro das empresas. E uma das ferramentas essenciais para
o estudo do custo e do prego de venda é a contabilidade de custos. Para uma empresa
definir seus precos de forma adequada, observa-se que sdo inimeras as ferramentas na
contabilidade de custo que podem ser utilizadas de forma a influenciar na decisdo da
formagao do seu prego de venda.

Para a empresa ser bem sucedida nesse aspecto, ela devera alocar seus custos por meio
dos métodos de custeio e verificar aquele que mais se adapta com a realidade da empresa
para o gerenciamento das informacdes, e que possam auxiliar de forma clara na tomada de
decisdo. No entanto, entende-se que os métodos de custeio mostrado no trabalho, revelam
ser uma ferramenta de grande utilidade quando se fala em apuragdo de custos, pois através
desses métodos € possivel conseguir calcular os custos de um produto, bem como utilizar-

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

O intuito desse trabalho consistiu em demonstrar os elementos essenciais que impactam na
formagao do prec¢o de venda como ferramenta de decisdo numa empresa de pequeno porte
do segmento de autopecas, para que diante deles, a empresa consiga tomar decisdes
quanto a formagao do preco de venda, de forma mais técnica e aperfeicoada.

Com relagdo ao estudo de caso, observa-se uma certa inconsisténcia no prego de venda da
empresa se comparado com ¢ modelo do simulador, talvez por ndo ter um controle dos seus
custos ou o fator concorréncia levantado pela empresa, no qual € usado um mark-up abaixo
do correto. Qutro ponto importante analisado no estudo sioc os elementos que impactam na
formacdo do preco de venda de uma empresa de autopecas, dentro dele todos os tributos e
também os regimes que a empresa participa diante da Unido, Estado e Municipio.

Dessa forma, os resultados originados e obtidos através deste trabalho, apontam
contribuicbes importantes, tanto para a area académica, quanto para a empresa
pesquisada. Cujo meétodo utilizado pode ser aproveitado pela empresa como forma
alternativa de problemas futuros em relagdo ao seu pre¢o de venda, sendo capaz de
fornecer sugestées aos socios administradores, de forma a direcionar suas agbes a partir

dos resuitados obtidos com o estudo.
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