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Resumo

Os administradores das pequenas e microempresas de comércio varejista, em seus primeiros
anos encontram inumeras dificuldades e desafios, sendo a fixacdo correta do preco de venda
um dos principais. A precificacdo correta € fundamental para que a empresa consiga honrar
seus compromissos e ainda gerar o lucro esperado. Este trabalho visa aplicar os conceitos de
precificacdo através de uma andlise comparativa entre o preco de venda praticado por uma
pequena empresa revendedora de materiais elétricos, e o preco calculado de acordo com a
literatura. Para atingir os objetivos do trabalho, foi realizado um estudo em uma revendedora
de materiais elétricos fundada em junho de 2019, localizada na cidade de Porto Ferreira, interior
do estado de S&o Paulo. Com os dados obtidos conclui-se que os precos praticados sdo atrativos
e possuem margens de contribuicdo unitaria positivas, porém sdo menores que as dos precos
sugeridos, o que demonstra que a empresa nao atinge a rentabilidade desejada. O gerenciamento
de custos possibilitou a empresa analisar as despesas e 0s custos, sua influéncia no processo de
precificacdo e a importancia de se fazer um bom gerenciamento de custo para garantir a
sobrevivéncia da empresa.

Descritores: Contabilidade de Custos; Gerenciamento de Custos; Formagdo de Precos de
Venda; Gestdo Estratégica de Custos; Comércio Varejista.

Introducéo

Em um mercado competitivo, onde cada fatia € extremamente concorrida, requer que as
empresas fornecam produtos e servigcos de qualidade, a pregos em que o consumidor se
disponha a pagar (Stefano, 2010). Tal fato tem levado os gestores das organizagdes a buscarem
ferramentas que os auxiliem em tomadas de decisdes da empresa.

Segundo Veloso et al (2021) a contabilidade de custos pode ser considerada uma
ferramenta fundamental para o auxilio de tomada de decisdes para as empresas, independente
de seu porte. Os autores ainda destacam que a gestdo de custos pode ser essencial para auxiliar
na precificacao dos produtos.

Precificar mal um produto pode gerar um prejuizo financeiro enorme em qualquer

empresa, principalmente nas micro e pequenas empresas, que por serem iniciantes no mercado
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possuem estrutura enxuta e pouco capital de giro. A contabilidade de custos é uma das
principais ferramentas auxiliares existentes para as empresas, pois, além de uma excelente fonte
de informacdes de apuracdo e analise dos custos, auxilia na correta precificacdo dos produtos
(Goncalves; Leal, 2015).

Para Martins (2010) o levantamento e o controle dos custos séo vitais para saber se dado
preco praticado é ou ndo rentavel, ou se é possivel ou nao reduzi-lo, visto que as empresas ja
ndo conseguem definir seus precos somente de acordo com seus custos, mas sim com base nos
precos praticados pela concorréncia.

Na visdo de Callado (2005) a aplicacdo correta dos precos deve, além de cobrir todos 0s
custos e despesas da empresa, conter margem para retorno sobre o capital aplicado. A
precificacdo exata demonstra sua importancia, pois é dos resultados obtidos pelas vendas de
produtos e servicos que as empresas buscam sua insercdo, crescimento e manutencdo no
mercado.

Na concepcdo de Veiga e Santos (2016) muitos empreendedores iniciantes tendem a
precificar seus produtos de forma errada, alguns na tentativa de conquistar clientes, quantificam
mal seus custos e despesas e com isso, ao ofertar seus servigos ou mercadorias aos clientes tem
dificuldades de entrega ou execucdo do servigo devido a falta de caixa, outros por cobrarem o
que o mercado ndo suporta, acabam perdendo vendas.

Devido a esses motivos, conhecer os custos, despesas, margens financeiras e praticar o
preco justo de acordo com o ramo ao qual a empresa esté inserida é de fundamental importancia
para 0 sucesso e a perenidade das empresas (Vieira, 2013; Veiga; Santos, 2016). Desse modo
torna-se relevante pesquisas sobre a gestdo de custos como uma ferramenta de auxilio na
precificacdo de produtos no ramo varejista.

Assim, o presente trabalho visa aplicar os conceitos de precificacdo através de uma
analise comparativa entre o preco de venda praticado por uma pequena empresa revendedora

de materiais elétricos, e o prec¢o calculado de acordo com a literatura.
Métodos

O método a ser utilizado para a realizagdo deste trabalho sera um estudo de caso, onde
sera realizada uma pesquisa basica com abordagem quati-qualitativa. A empresa estudada é
uma revendedora de materiais elétricos fundada em junho de 2019, localizada na cidade de
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Porto Ferreira, interior do estado de S&o Paulo. O periodo da coleta dos dados para a pesquisa
foi de janeiro a julho de 2020, e foram utilizados nesse estudo somente os dados dos principais

produtos comercializados pela empresa.

Resultados e Discussao
Revisdo Bibliogréafica

1. Contabilidade de Custos

O surgimento da contabilidade de custos advém da contabilidade financeira, seu
surgimento se deu pela necessidade da obtencdo de maiores e mais precisas informagdes, que
permitissem uma correta tomada de decisdo ap6s a Revolugdo Industrial. Anteriormente a
Revolucdo, a contabilidade de custos praticamente ndo existia, pois as operagdes se resumiam
praticamente em comercializacdo de mercadorias. Com a avancgo das operacdes, a contabilidade
foi deixando de ser instrumento de uso exclusivo dos contadores e passou a ser instrumento de
gestdo para uso dos administradores, ganhando importancia e relevancia dentro das empresas
(Bruni; Fama4, 2016).

Para Leone (2014), a contabilidade de custos € o ramo da contabilidade que classifica,
registra, aloca, organiza e relata os custos que incorrem sobre os produtos e 0s servigos de uma
organizacdo. Para que se haja um gerenciamento de custos eficiente e correto, se faz necessario
o0 entendimento e a aplicag&o sobre variados conceitos e defini¢fes existentes no &mbito de cada
empresa.

Na literatura contabil existem muitas classificacGes de custos existentes que dependem
do interesse e da metodologia adotada pela empresa. Dentre as classificagdes, uma que possuli
grande importancia é a que divide 0s gastos em custos, despesas, investimentos, perdas e sucata
(Cruz, et al., 2013).

Veiga e Santos (2016) definem gasto como sendo “todo sacrificio financeiro realizado,
presente ou futuro, na aquisicdo de um bem ou servigo. Se 0 pagamento for presente (no ato),
havera um desembolso, sendo havera a existéncia de uma divida”. Sendo assim, toda saida de
caixa por conta de algum bem ou servi¢o pode-se enquadrar como gasto.

Bruni e Fama (2016) complementam que os gastos sdo classificados em custos,
despesas, investimentos ou perdas a depender de sua importancia no processo produtivo ou de

servico de uma empresa.
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Para Martins (2010, p.25) “custo é um gasto relativo a bem ou servigo utilizado na
producdo de bens ou servigos”, e acrescenta que ¢ um gasto em sua aquisi¢do e passa a ser
denominado custo no momento em que € utilizado na fabricacdo de um produto ou na execucéo
de um servico. S&o considerados como custos: 0s gastos realizados com matérias primas,
embalagens, mdo de obra fabril, aluguéis e seguros de instalagdes fabris, dentre outros a
depender da classificagdo determinada por cada empresa.

Os custos no ambito industrial estdo diretamente relacionados ao processo de producéo
e de um modo geral sdo consumidos durante seu processo de elaboracdo (Bruni; Fama, 2016).
Diferentemente das despesas, que estdo associadas a gastos administrativos e/ou com vendas
possuindo uma natureza nao fabril, os custos estdo diretamente relacionados ao processo fabril.

No gue tange ao comércio, Wernke (2011) pontua que devem ser classificados como
custos apenas os valores ligados diretamente a aquisicdo da mercadoria, tais como fretes e
seguros para o transporte, além dos tributos relativos as compras, quando houver. As
embalagens podem ser consideradas como custos, se os valores das embalagens em reais forem

relevantes e se for possivel individualiza-las para cada mercadoria.

2. Formacao do preco de venda

A precificago correta influencia diretamente na deciséo do cliente, fazendo com que as
empresas que tenham falhas em sua precificacdo percam clientes e consequente mercado.
Segundo Bruni e Famé& (2016) a precificacdo é a verdadeira arte do negdcio, onde o sucesso da
companhia pode até ndo ter consequéncia direta com a elaboracdo dos pre¢os, porém um preco
equivocado certamente podera levar a empresa a ruina.

Na literatura encontram-se diferentes métodos de formacao de prego de venda, como:
precos com base no custo pleno, com base no custo de transformacdo, com base no custo
marginal, pregos com base na taxa de retorno exigida sobre o capital investido, com base em
receita liquido, com base no mercado, formacao de preco peco método de mark-up, entre outros
(Bruni; Fama4, 2016; Hoji, 2018).

No comercio varejista muitos fatores devem ser considerados em sua formag&o como o
custo da mercadoria, caracteristicas do mercado, 0 segmento em que atua a empresa, O
conhecimento dos precos da concorréncia, dentre outros fatores. Para Wernke (2011), apesar

dos diversos métodos existentes, o lojista possui dois caminhos a seguir, 0 primeiro é a
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formulacdo do preco de venda orientativo e 0 segundo é a analise do preco de venda praticado
para verificar a rentabilidade obtida, com o intuito de realizar as altera¢fes necessarias no preco
atual.

2.1 Mark-up

O mark-up segundo Ribeiro (2013) é um indicador que aplicado sobre os gastos de um
determinado produto permite a obtencéo do preco de venda deste produto. Para o seu célculo
deve-se incluir tudo o que é pretendido cobrar no preco de venda, portanto precisam compor o
calculo, as despesas variaveis, as despesas e 0s custos fixos e a margem de lucro.

De acordo com Novak (2013) no ambito do comércio, a maneira mais usual para a
obtencdo do preco é o mark-up baseado no custo, devido a sua rapidez e praticidade. Padoveze
(2016) complementa que o mark-up pode ser calculado de duas formas, o multiplicador, que é
0 mais utilizado, e representa o quanto devem ser multiplicados os custos para que se obtenha
0 preco de venda; e o divisor, menos usual, pois representa a porcentagem do custo em relacao
ao preco de venda.

A férmula para o calculo do mark-up divisor, segundo Bruni e Faméa (2016), esta
apresentada na “Eq. (1)”.

Divisor =1— Soma Taxas Percentuak (Eq. 1)

2.2 Margem de contribuicéo

A margem de contribuicdo unitaria segundo Hoji (2018, p.356) ¢ “a margem de
contribuicdo relativa a uma unidade de produto, basta multiplica-la pela quantidade total de
vendas para se conhecer a Margem de contribui¢do Total, pois ela varia proporcionalmente ao
volume produzido e vendido”. Veiga e Santos (2016) complementam dizendo que até atingir o
ponto de equilibrio muitos autores a chamam de margem de contribui¢do e ap6s o ponto de
equilibrio a chamam de margem de lucratividade, onde ela comeca efetivamente a contribuir
com o lucro da empresa.

Perez (2017) descreve a margem de contribuigdo unitaria como sendo a diferenga entre
o preco de venda do produto e a soma dos custos e despesa variaveis. E com a margem de
contribuicdo que as empresas primeiramente amortizam 0s custos e as despesas fixas e
posteriormente obtém o lucro. O célculo da margem de contribuicdo unitéria se da, segundo
Perez (2017), através da “Eq. (2)”.
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Margem de Contibuicdo Unitaria = Preco de Venda — Gastos VariaveisUnitarios (Eq. 2)

Wernke (2011) enfatiza que a margem de contribuicdo unitaria € uma ferramenta
indispensavel para tomadas de decisdes dentro de qualquer empresa, independentemente de seu
tamanho, uma vez que é possivel determinar os produtos mais lucrativos, os mais deficitarios,
a viabilidade de comercializacdo do produto e se é possivel serem concedidos descontos sobre

0 preco de venda.

Estudo de Caso

A empresa estudada neste trabalho foi uma revendedora de materiais elétricos fundada
em junho de 2019, localizada na cidade de Porto Ferreira, interior do estado de Sdo Paulo. Os
principais produtos comercializados pela empresa estudada sdo ldmpadas, luminarias plafons,
fios, motores de portdo, tomadas, ventiladores, entre outros produtos.

Atualmente a empresa ndo possui uma gestéo de custo e a precificacdo dos produtos é
realizada através da aplica¢do de uma margem de lucro que o administrador julga ser suficiente
para o pagamento dos custos e despesas, e que gera lucro sobre o custo do produto.

A apuracao dos custos unitarios dos produtos estudados, ocorreu durante 6 meses, entre
janeiro e junho de 2020. E importante ressaltar, que durante o periodo de apurag&o, os produtos
utilizados na elaboracdo do presente trabalho ndo sofreram reajustes de precos.

O levantamento dos custos unitarios foi realizado através das notas fiscais das compras
realizadas pela empresa durante o periodo estudado. Na aquisicdo dos produtos ndo ha
incidéncia de frete, pois é de total reponsabilidade do fornecedor.

Sendo a empresa em estudo classificada como Microempreendedor Individual (MEI), e
de acordo com o Art. 23 da lei complementar 123, de 14 de dezembro de 2006, as
microempresas e as empresas de pequeno porte optantes pelo Regime Tributario do Simples
Nacional ndo podem fazer jus a apropriacdo de créditos relativos a impostos. Portanto, a
empresa ndo se apropriou destes créditos na aquisicdo da mercadoria, mas ha um valor pago
mensalmente, que atualmente é de R$ 72,00 (Rocha, 2023). Porém, quando o estudo e 0s
calculos foram realizados era de R$ 58,25, esse valor ja engloba os impostos, inclusive o ICMS
(Imposto sobre Circulagcdo de Mercadorias e Servicos).

A empresa em questdo possui mais de 500 produtos para revenda, portanto, para o

estudo realizado foram selecionados apenas 6 itens, sendo 2 itens de cada categoria da curva
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ABC apurada de janeiro a junho de 2020 e o critério utilizado para fazer a classifica¢do da curva
ABC foi o volume de vendas no periodo citado.

Segundo Bruni e Faméa (2016) a classificacdo ABC esta relacionada ao controle de
estoques, onde destaca-se os itens armazenados de elevador valor. Os itens classificados como
A séo aqueles que merecem um controle rigoroso, ja os itens B sdo 0s que possuem elevada
aplicacdo, mas ndo sdo tdo representativos quanto os itens A, e os itens classificados como C
sdo bastante numerosos, porém com pouca representatividade em termos de valores financeiros.

Todas as informacdes que se referem as despesas mensais foram fornecidas pelo
contador da empresa estudada e foram consideradas como fixas, uma vez que ndo variam de
acordo com as vendas dos produtos, portanto ndo ha despesas variaveis.

O Quadro 1 foi elaborado de acordo com as informacg6es apuradas entre 0s meses de
janeiro e julho de 2020, e detalha o quanto as despesas representaram do faturamento neste
periodo. As informagdes foram expressas em percentual, para manter o sigilo sobre os dos
dados da empresa.

Vale ressaltar que nas despesas dos salarios e encargos, citados no Quadro 1, estdo
inclusas as comissoes, e que as despesas com propagandas sao fixas e recorrentes.

No periodo estudado, apurou-se que o total de despesas fixas possui uma
representatividade alta de 46,62% sobre o faturamento da empresa. Em um mercado
competitivo como o do ramo de materiais elétricos é necessario que a empresa possua um baixo
percentual de despesas, para isso se faz necessario que o administrador conhega e gerencie seus
gastos e aplique medidas para o controle, reducdo e eliminacdo desses gastos, visto que na
empresa em questdo as despesas representam quase metade do valor de faturamento da empresa.

Quadro 1. Percentual das despesas fixas sobre o faturamento.

Despesas Média sobre Total das
P faturamento (%o) Despesas (%)
Salérios e Encargos 16,09 34,51

Pro-Labore 15,04 32,26
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Aluguel 7,52 16,13
Depreciacdo 1,85 3,98
Internet 1,50 3,23
Contador 1,20 2,58
Telefone 1,13 2,42
Impostos 0,88 1,88
Propaganda 0,75 1,61
Energia 0,66 1,41

Total 46,62 100,00

Fonte: Autor (2020).

1. Célculo do Mark-up e o preco de venda sugerido

No célculo do preco de venda, alguns comerciantes desejam incluir uma parcela
relacionada aos gastos mensais, assim entendem que estardo cobrando um valor que sera
utilizado para os pagamentos das despesas totais. No presente trabalho foi escolhido incluir este
montante percentual no calculo do preco de venda sugerido e analisa-lo em relacdo ao prego
praticado atualmente.

Para o célculo do preco de venda utilizou-se 0s custos de aquisi¢fes unitarias, a margem
de lucro percentual desejada e a média das despesas sobre o faturamento, apresentadas no
Quadro 1. Com esses dados, calculou-se através da “Eq. (1)” o mark-up divisor, posteriormente
0 preco de venda sugerido.

Para o célculo do indice mark-up, utilizando a “Eq. (1)” foi necessario primeiramente
conhecer 0s custos de aquisi¢es dos produtos, bem como, a margem de lucro desejada, que
foram obtidas junto ao administrador, e a média das despesas fixas mensais sobre o faturamento,
expressas no Quadro 1. Como a empresa é classificada como MEI, ndo ha incidéncia de
impostos sobre as vendas.

O célculo do mark-up para obter preco sugerido estd demonstrado no Quadro 2.

Para o célculo do preco de venda sugerido dividiu-se o custo de aquisi¢do da mercadoria

pelo mark-up divisor, o valor esta apresentado no Quadro 2.

Quadro 2. Mark-up e prego de venda sugerido.
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Preco de
Despe_sas Margem Total | Mark-up Cus_to_ d~e Venda
Produto Totais | de Lucro (%) divisor Aquisicao Sugerido
(%) (%) (R$) J
(R$)
ﬁ%t\‘}r deportdo BV Home | 4560 | 1500 | 6162 | 038 | 19953 | 52508
Ventilador twister parede
preto 60cm 160W bivolt 46,62 5,00 51,62 0,48 134,75 280,73
Ventilador - Arge ventus 4662 | 500 | 5162 | 048 88,80 206,51
preto - 03 pas
Camera Bullet VHL 1120 b 46,62 10,00 56,62 0,43 56,75 202,68
Central de comando para 46,62 2500 | 71,62 0,28 96,00 200,00
motor de portdo POP
Disjuntor unipolar 63A 46,62 20,00 56,62 0,43 5,44 12,65

2. Anélises comparativa

Fonte: Autor (2020).

A comparacdo entre o preco sugerido, que foi calculado utilizando o mark-up

apresentado no Quadro 2, e o preco praticado atualmente pela empresa estd demonstrado no

Quadro 3.

Analisando os dados apresentados no Quadro 3 e fazendo uma comparacao entre 0s

pregos, observa-se que cinco dos seis produtos estdo sendo comercializados abaixo do preco de

venda sugerido, com destaque para 0 motor de portdio BV Home 110V que, em anélise

monetaria apresentou a maior diferenga (R$ 105,08) e o Ventilador - Arge ventus preto, que em

andlise percentual € o que possui a maior diferenca, sendo essa, cerca de 54%.

A analise demonstra que os precos praticados atualmente sdo, em sua maioria, menores

que o preco de venda sugerido. A Central de comando para motor de portdo POP €é o Unico

produto vendido de acordo com o preco sugerido, consequentemente ele cobre todos os gastos

atribuidos a ele e gera a margem de lucro desejada pelo administrador.

Quadro 3. Comparativo entre o preco praticado e o preco sugerido.

Produto Preco de Venda | Preco de Venda | Diferenga | Diferenca
Sugerido (R$) | Praticado (R$) (R9) (%)
Motor de portdo BV Home 110V 525,08 420,00 - 105,08 25
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Ventilador twister parede preto 60 cm

L60W bivolt parede p 280,73 249,90 - 30,83 12
Camera Bullet VHL 1120 b 206,51 184,90 -21,61 12
Cent~ral de comando para motor de 202,68 202,90 0,22 01
portdo POP

Ventilador - Arge ventus preto - 03 pas 200,00 130,00 - 70,00 54
Disjuntor unipolar 63A 12,65 10,90 -1,75 16

Fonte: Autor (2020).

A margem de contribuicdo unitéria é o valor que resulta da diferenca do preco de venda
e 0s gastos variaveis do produto, ou seja, € o quanto aquele produto contribui para pagar 0s
gastos fixos e posteriormente gerar o lucro. E através dela que a administracdo da empresa
analisa quais os itens mais rentaveis, os produtos que devem possuir maior exposicao na vitrine,
0s que geram resultados negativos, aqueles que ndo compensam ser vendidos, dentre outras
decisbes (Padoveze, 2016).

O conhecimento e a analise da margem de contribuicdo unitaria sdo extremamente
importantes para o lojista, uma vez que, a empresa que nao a conheca possuira dificuldades em
saber qual a real contribuicdo do produto para a obtencéo da receita da empresa.

No Quadro 4 é possivel observar a margem de contribuicdo unitéria sobre prego de
venda praticado e a margem de contribui¢do unitéria calculada para o preco sugerido. Ambas
foram calculadas subtraindo os gastos variaveis do respectivo preco de venda, praticado ou
sugerido, conforme a “Eq. (2)”.

Analisando a margem de contribui¢do unitéria utilizando o preco praticado (Quadro 4),
nota-se que o material com maior margem percentual € a Central de comando para motor de
portdo POP com 72,03%, seguida pelo motor de portdo BV home 110V com 52,49%. Ao
analisar o montante em reais, 0 produto que possui a maior margem € o motor de portdo BV
Home 110V com R$220,47, seguido pela Central de Comando para motor de portdo POP com
R$146,15. Observa-se ainda que o produto com menor margem de contribuicdo percentual e
monetaria é o Ventilador — Arge ventus preto — 03 pas com 26,15% e R$ 34,00.

Ainda em relacdo ao preco praticado, nota-se que a margem de contribuicéo unitéria dos
produtos, é positiva, e somente em um dos seis produtos analisados ela é menor que 40%
(Ventilador — Arge ventus preto), que é o produto mais vendido da loja. A aceitacdo de margens
menores em alguns produtos tem a finalidade de atrair clientes e € uma das praticas mais
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utilizadas pelos comerciantes, que acabam praticando margens menores e até negativas em

alguns produtos e elevando, portanto, a margem de contribui¢cdo em outros produtos.

Quadro 4. Margem de contribuicéo unitéria do preco de venda praticado e sugerido.

Preco de Venda Margem de Contribuicio
(R9) Gastos Unitéaria (%)
Produto Variaveis Como Como
Praticado | Sugerido|  (R$) Preco Preco
Praticado | Sugerido

Motor de portdo BV Home 110V 420,00 525,08 199,53 53 62
Ventilador twister parede preto 60
cm 160W bivolt 249,90 280,73 134,75 46 52
Cémera Bullet VHL 1120 b 184,90 206,51 88,80 52 57
Cent~ral de comando para motor de 202,90 202,68 56.75 79 79
portdo POP
;/éesntllador - Arge ventus preto - 03 130,00 200,00 96,00 26 59
Disjuntor unipolar 63A 10,90 12,65 5,44 50 57

Fonte: Autor (2020).

Analisando a margem de contribui¢do unitaria utilizando o precgo sugerido (Quadro 4),
é possivel observar que o percentual da margem de contribui¢do unitéria de cinco dos seis
produtos deve ser maior do que as margens atuais, para que a empresa consiga atingir o lucro
esperado pelo administrador.

O lojista opta por praticar um preco atrativo para atrair clientes, mas € necessaria uma
andlise de até que ponto a continuagdo deste preco € viavel, pois, analisando o Quadros 4, fica
evidente que a margem de contribui¢do unitaria obtida pelos precos atuais € menor do que a
sugerida, que considera as margens de lucro desejada pelo administrador expressa no Quadro
2.

A margem de contribui¢do unitaria € uma importante informacdo gerencial, sendo
primordial que a empresa saiba quais as margens de cada produto vendido. O mercado ja ndo
suporta 0 achismo, utilizad-la como auxilio para tomadas de decisdes faz com que 0s
administradores tenham mais confianca na administracdo gerencial. Sugere-se que a empresa
amplie o estudo para os demais produtos, pois, no presente trabalho optou-se apenas pelo

calculo de 6 produtos com o intuito de demonstrar a importancia do gerenciamento de custos.
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Segundo Ribeiro et al (2023) os microempreendedores ndo costumam utilizar a margem
de contribuicdo unitaria para o gerenciamento da empresa. Muitos microempreendedores
utilizam como base de precificacdo o preco aplicado pelos concorrentes.

A Figura 1 ilustra uma comparacdo entre 0s precos praticado, sugerido e da
concorréncia. O preco da concorréncia apresentado foi obtido pela média de precos de 3

concorrentes da empresa na mesma cidade.

Figura 1. Grafico da analise comparativa entre o preco praticado, o preco sugerido e o preco da concorréncia.

500,00
500,00
400,00
RS
300,00
200,00
o ' l I
- e
Motor de portdo Ventilador twister Ventilador - Arge  Camera Bullet Central de Disjuntor unipolar
BV Home 110v parede preto  ventus preto -03 VHL 1120 b comando para 63A
60cm 160w bivolt pas motor de portdo
POP
M Preco Praticado  m Preco Sugerido Concorréncia

Fonte: Autor (2020).

Analisando a Figura 1, nota-se que cinco dos seis produtos sdo vendidos, atualmente,
com preco abaixo da concorréncia, com destaque para o motor de portdo BV Home e o
Ventilador Arge ventus preto, com uma diferenca respectivamente de R$38,01 e R$69,90,
respectivamente. O Ventilador twister e a cdmera Bullet sdo vendidos com uma pequena
diferenga, praticamente irrelevante, frente aos concorrentes.

Tais fatos demonstram que a empresa pratica seus precos abaixo da concorréncia, 0 que
evidencia que eles sdo atrativos para 0 mercado. Esta estratégia é valida, mas pode resultar em
valores que nao sejam suficientes para cobrir todos 0s custos e despesas e ser determinante para

o fracasso da empresa no longo prazo. Como a empresa precifica seus produtos sem possuir
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nenhuma gestdo de formacdo de precos, sugere-se que essa préatica seja bem avaliada pelo
administrador.

Muitas vezes os lojistas se veem sem opcOes e acabam por praticar seus precos baseados
nos concorrentes mesmo sabendo que necessitam praticar precos maiores, a importancia do
gerenciamento de custos fica evidenciada por servir ao lojista como ferramenta auxiliar, pois,
ao ndo poder aumentar seus precos, a empresa precisa adotar estratégias que as facam
compensar de certa forma a defasagem do preco, como reduzir as despesas da empresa que,
neste estudo, representam uma parcela significativa do faturamento.

Observa-se também que 0s precos sugeridos sdo em sua maioria maiores que 0S pre¢os
da concorréncia, com destaque para 0 motor de portdo BV Home que apresentou a maior
diferenga (R$62,07), o que demonstra que os pregos sugeridos podem, a principio ndo ser
aceitos pelo mercado. O Disjuntor unipolar 63A possui 0 preco sugerido menor que a
concorréncia, e o pre¢o sugerido do Ventilador — Arge ventus preto é igual ao da concorréncia,
e servem como sugestdo de preco a ser seguido pela empresa que, mesmo assim, estariam
abaixo e semelhante ao da concorréncia e foram calculados dentro de uma metodologia.

Como o preco praticado atualmente foi elaborado sem nenhum estudo prévio, apenas na
suposicdo de que ele teria margem suficiente para ajudar a pagar os custos e as despesas e
depois gerasse lucro, sugere-se que a empresa amplie o estudo realizado neste trabalho para os
demais itens comercializados, a fim de fazer uma analise completa de seu mix de produtos.

O preco de venda praticado € competitivo, pois é aceito pelo mercado, porém, ao
compara-lo com o preco sugerido, que diferentemente do preco atual foi elaborado com base
em uma metodologia de precificacdo, nota-se que ele € menor e consequentemente nao atinge
as margens estabelecidas pela empresa. Praticad-lo sem uma gestdo e analise prévia, apenas
baseando-se na concorréncia, pode ser determinante para o fracasso da empresa, pois, ndo se
sabe as reais estratégias adotadas pelos concorrentes.

Sugere-se que a empresa analise a continuidade da tabela atual de pregos, pois 0s
produtos analisados encontram-se com precos atrativos, porém, abaixo do necessario para arcar
com as margens desejadas pela empresa. Para isso, antes de qualquer tomada decisdo a empresa
deve expandir o estudo para os demais itens e refazer os célculos considerando todas as
mercadorias de seu mix de produtos.
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Os precos sugeridos estdo em sua maioria acima do pre¢co médio da concorréncia, 0 que
a principio os tornariam impraticaveis. Cabe ressaltar que, a empresa pode verificar a
possibilidade de praticar algumas estratégias que agreguem valores aos produtos e os diferencie
da concorréncia, como realizar entregas e instalacéo gratis ou estender a garantia por um tempo
maior, essas estratégias permitem que ela possa cobrar tais pregos e mesmo assim continuar
atraindo os clientes.

A partir do gerenciamento de custos, da formacdo de precos e das margens de
contribuicdo unitarias dos produtos, a empresa pode expandir suas estratégias e ter mais
convic¢do em futuras tomadas de decisdes, como praticar margens menores, até negativas em
alguns produtos e compensa-las em outros, ou praticar promogfes pontuais para alguns

produtos para atrair novos clientes.

Concluséo

O estudo de caso realizado confirma a realidade apresentada na literatura a respeito das
pequenas empresas do Brasil, as quais ndo possuem um gerenciamento e controle correto de
seus gastos, e ndo possuem um método de precificacdo que demonstre a real rentabilidade que
0s produtos trazem para as empresas. A empresa em questdo trabalha com base em uma
estimativa e com esperanca de que o preco de venda que pratica seja suficiente para suas
necessidades, sem saber qual a real contribuicdo de seus produtos para a continuidade da
empresa.

A presente pesquisa possibilitou que a empresa visualizasse de uma maneira geral 0s
aspectos que influenciam a formacao do preco de venda, bem como, permitiu ao administrador
enxergar a importancia de se manter um controle e analise de seus gastos, para ter uma base
mais solida para a gestdo da empresa.

A importéncia do gerenciamento de custos, apuragdo e levantamento de informacgoes
ficou evidenciada através do levantamento das despesas totais da empresa, que possibilitou ao
administrador observar que as mesmas representam mais de 46% do faturamento médio mensal.
No entanto, neste estudo de caso foram analisados somente 6 produtos e para tomar uma decisdo
sobre a viabilidade e continuidade de algumas dessas despesas é necessario realizar os calculos
com uma quantidade maior de produtos, para verificar se essa porcentagem dilui ou se mantém.
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Através do estudo realizado foi possivel constatar que, pelo método de precificagdo
realizado, a empresa necessita revisar a maneira como gerencia e precifica seus produtos, uma
vez que apesar de todos os produtos analisados estarem contribuindo para o pagamento dos
gastos fixos, o preco que vem sendo praticado ndo atinge o lucro desejado pelo administrador.
Observou-se que cinco dos seis produtos estudados estdo sendo praticados abaixo do precgo de
venda sugerido, com destaque para 0 motor de portdo Bv Home 110V que, em analise monetaria
apresentou a maior diferenca (R$ 105,08) e em andlise percentual o Ventilador - Arge ventus
preto é o que possui a maior diferenca, sendo essa cerca de 54% do prec¢o de venda.

Dos produtos analisados somente a Central de comando para motor de portdo POP
possui seu preco de venda em linha com o preco sugerido calculado, os demais itens sdo
vendidos abaixo do preco sugerido. Isso evidencia que, pelo método de precificacao realizado,
0S precos que a empresa pratica atualmente nao atingem as margens de lucro almejadas para
sua manutencao e crescimento futuro.

Ao analisar os precos praticados com o0s concorrentes, observou-se que sao inferiores
aos da concorréncia, o que demonstra que séo atrativos para 0 mercado. Porém, essa pode nao
ser a melhor estratégia que a empresa possa adotar, pois, ela é praticada sem nenhum
gerenciamento e analise de custos prévios.

Constatou-se que o0s pregos sugeridos sdo maiores que 0s dos concorrentes, 0 que 0S
torna a principio impraticaveis. Todavia, cabe ressaltar que a empresa pode realizar estratégias
que agreguem valor aos produtos, como conceder entrega e a instalagdo gratuitas, estender o
prazo de garantia dos produtos ou praticar margens menores em alguns produtos e maiores em
outros.

O gerenciamento de custos e a precificagdo realizada proporcionardo ao administrador
maior confianga para as tomadas de decisfes em seu dia-a-dia, tanto com relagéo ao controle
das despesas, quanto para a viabilidade da tabela de precos vigente e demais estratégias

gerenciais.
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